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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene por objeto elaborar un proyecto de
factibilidad para la creacion de una fébrica de puertas de madera de laurel basada en la
experiencia como negocio familiar que da origen a la Fabrica de Puertas Cecon para
abastecer el mercado de la ciudad de Guayaquil a través de canales de distribucién como
ferreterias minoristas y mayoristas, franquiciados como Disensa e integrando
herramientas como planes de fidelizacion a dichos distribuidores para posicionamiento de
marca. Para futuras investigaciones se apreciaria poder conocer las necesidades de
cadenas de hipermercados como El Rosado y La Favorita para aprovechamiento de este
canal de distribucion con cobertura a nivel nacional, para la elaboracién de este trabajo de
titulacion no fue posible contactarlos. ElI enfoque que se ha utilizado para esta
investigacion es mixto ya que se utilizaron técnicas de recoleccion de datos cuantitativa a
través de una encuesta aplicada a las ferreteriasy franquiciados, y cualitativa donde se
aplico una entrevista a profundidad del gremio de la construccidn para conocer la situacién
de este mercado como futuro comprador de las puertas Cecon; con un alcance de tipo
exploratorio. Al finalizar la evaluacion financiera, el proyecto da como resultado que es
viable por la rentabilidad demostrada en los indices financieros dado que se obtiene una
TIR de 31% y un VPN de $99,039.02.

Palabras Claves: puertas, madera, fabricacion, manufactura, sector maderero,
factibilidad, laurel.
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ABSTRACT

The present project main objective is a feasibility project for the creation of a
factory for laurel wood doors; based on the family business experience which will give
birth to CECON, a Door Factory for supplying the market of the city of Guayaquil across
distribution channels, such as retail and wholesale hardware stores, franchises such as
Disensa, large chains of supermarkets such as El Rosado and La Favorita, and also
integrating tools such as loyalty plans for the above mentioned distributors and the
positioning of the brand. A mixed approach has been used for this investigation, through
guantitative data compilation using a survey targeted to hardware stores, large
supermarkets and franchises and, through qualitative data compilation using deep
interviews on the construction guild personnel in order to know the standing of this market
as a future buyer of Cecon doors; with a scope of exploratory type. Once the financial
evaluation has been done, the project shows viability in accordance to the profitability
showed in the financial indexes, where a 31% TIR and $99,039.02 VPN were obtained.

Keywords: doors, wood, manufacturing, manufacturing, timber sector, feasibility, laurel.

XX






INTRODUCCION

Emprender un negocio propio es un reto que se enfrenta por iniciativa propia ante
el deseo de buscar nuevos horizontes, esta tarea se inicia de forma voluntaria o bien puede
ser por una necesidad.

A lo largo del tiempo la industria del mueble ha crecido conjuntamente con los
avances tecnoldgicos; asi como el conocimiento de técnicas forestales que han ayudado a
la identificacion de un mayor numero de especies aptas para la fabricacion de puertas de
madera y muebles en general; lo que da como resultado una gran diversidad de disefios y
clases. ElI Ecuador al estar ubicado en una zona privilegiada del planeta cuenta con
diversas especies de maderas, lo que ha permitido el desarrollo de la industria maderera.

En el pais existen numerosas fabricas y talleres dedicados a la elaboracion de
puertas de madera, los cuales para satisfacer a sus clientes siguen un proceso minucioso
que comprende el abastecimiento de materias primas, la transformacion de las mismas en
un producto terminado y su posterior distribucion, dichas actividades conforman la cadena
de suministro. Conforme a lo expuesto anteriormente, se plantea el objeto del presente
trabajo, que comprende en conocer la factibilidad para la creacion de una fabrica para la
elaboracion de puertas de madera para ser comercializadas en el mercado de la ciudad de
Guayaquil.

El estudio esta estructurado de la siguiente manera:

En el primer capitulo se determinan el andlisis del entorno estudiando los factores
externos bajo la metodologia de analisis PESTA asi también todas las fuerzas del mercado
para la implementacion de la fabrica de puertas.

En el segundo capitulo se desarrollaran los aspectos de planificacion estratégica y
organizacion de igual manera se establece los objetivos a cumplir con el trabajo de
investigacion de generales a especificos, se presenta la mision, vision y valores de la
empresa como factores internos y todos los aspectos de organizacion para la fabricacion

de puertas con acabados de moldura de la empresa.



En el tercer capitulo se desarrollara la metodologia utilizada en el presente trabajo
a través de la Investigacion de mercado, determinando el tamafio de la poblacion objeto
de estudio y la muestra para realizar el analisis Mixto (cuantitativo y cualitativo) asi
también el tipo de estudio exploratorio y descriptivo para caracterizar dicha poblacion.

Finalmente, en el capitulo cuatro se desarrollara el anlisis de factibilidad del
negocio, comprobando de esta manera si es viable o no realizar la inversion y ejecutar el
proyecto a través de la elaboracion de matrices financieras e indicadores que permitan

evidenciar lo antes indicado.

Formulacion del Problema
Explorar el mercado de Guayaquil para satisfacer la demanda en viviendas de clase
media baja determinando la factibilidad econdmica de la creacién de una fabrica de

puertas de laurel desarrollando canales de distribucion.

Antecedentes de la Investigacion
En el Ecuador existe déficit habitacional que llega al 31% de acuerdo a las cifras
del Banco Interamericano de Desarrollo (BID, 2019); es decir, 5,2 millones de personas

no tienen una vivienda.

A esta cifra se debe sumar el Ilamado déficit cuantitativo, que determina la
ausencia de vivienda a partir de dos condiciones: la primera es que el nimero de familias
gue comparten el mismo techo y comparten las facilidades de preparacion de las comidas,
sea superior a una; y la segunda que haya familias que habitan en viviendas que no pueden
ser mejoradas dada la baja calidad de los materiales constructivos.

Este déficit abarca al 10% de los hogares; es decir a 1,7 millones de personas. Con
lo que, en total, entre los que no tienen vivienda propia y los que la tienen pero en malas
condiciones, se ven afectadas méas de 6 millones personas, detalla una publicacion en la

web del diario La Hora.



Asimismo, el Estado Ecuatoriano, a través del Ministerio de Desarrollo Urbano y
Vivienda para cubrir la necesidad de acceder a una vivienda, genero diferentes programas
con incentivos para facilitar la adquisicion de la vivienda con programas denominados de
interés social. Dentro de la ciudad de Guayaquil, proyectos como Monte Sinai, Terrenova,
una de las zonas favorecidas es la provincia del Guayas, cantén Guayaquil. De las 200,900
viviendas que tiene planificado construir el Gobierno nacional en los planes hasta el 2021,
casi 50,000 seran asignadas a la provincia del Guayas. (Vivienda, 2018).

Esto demuestra el crecimiento en el sector de la construccidén donde se requieren
insumos para la construccién de las viviendas y dentro de eso el uso de puertas de madera
para mejorar la calidad de los materiales de construccion como menciona pérrafos atréas.

El aporte de la industria maderera en el Ecuador al desarrollo del Pais, es de
innegable importancia, en la creacion de fuentes de trabajo, produccion de bienes y
servicios, y generacion de riqueza; aspectos claves del convivir nacional. Por lo anterior
debemos prestar especial atencion a los problemas que estan afectando su desarrollo y que
ademas impiden potenciar la competitividad de las empresas de este importante sector
productivo del Pais, para de esta manera abordar adecuadamente las exigencias del
mercado nacional e internacional (CORPEI, 2017).

El sector forestal, madera'y muebles, genera alrededor de 200.000 plazas de trabajo
directo y 100.000 puestos adicionales indirectos, principalmente en el sector rural y en la
actividad artesanal, cifras que se distribuyen, para las labores de forestacion y
reforestacion 2.500, para las labores de apeo, troceado, aserrado y extraccién manual
20.000, para la gran industria 7.500, para la pequefia y mediana 74.000; y, carpinteria y
artesanos de la madera 96.000. En el 2003, Ecuador exporté alrededor de USD95 millones
mientras que se importd USD 270 millones, por lo que la balanza comercial del sector
forestal en los Gltimos afios se ha mantenido negativa, ya que ha sido una constante el
deéficit comercial anual. Los principales productos importados han sido celulosa y papel,
asimismo la importacion de otros productos de madera, especialmente muebles y puertas
sigue en aumento convirtiéndose en la principal competencia que deben enfrentar la

micro, pequefia y mediana industria de muebles y puertas de madera.



La representacion del subsector de la transformacion primara y secundaria; y
comercializacion de la madera en Ecuador, se concentra en instituciones gremiales, como
la Asociacion Ecuatoriana de Industriales de Madera (AIMA), Camaras de la Pequefia
Industria en el Pais (CAPEIPI, CAPIA, CAPICH, CAPIG, CAPIT), Corporacion de
Manejo forestal sustentable (COMAFORS), Fundacién Forestal de la Pequefia Industria
Maderera de Pichincha (FUNDEPIM), Federacion Nacional de Artesanos Profesionales
de la Madera y Conexos (FENARPROME) y la Federacién Nacional de Artesanos
(FENACA).

En la actualidad el mercado nacional para los productos de madera es
relativamente pequefio en relacion al consumo mundial, algunos de los factores para que
se de esta situacion de bajo consumo doméstico de muebles de madera han sido la baja
renta per capita, la crisis econémica que ha atravesado el pais en los Gltimos afios, los altos
precios y la falta de cultura en lo relacionado al uso de la madera como materia prima,
pues la mayoria prefiere muebles de metal por su duracion o de plastico por su bajo costo.
Segun el Censo Econdmico realizado por el Instituto Nacional De Estadisticas y Censos
(INEC) en el afio 2010, el nimero de fabricas y talleres dedicados a la fabricacion de
muebles de madera en el Ecuador, corresponde a 5,595.

El andlisis del sector segun el Informe de Ecuador Forestal (Ecuador Forestal,
2017) indica que la competitividad del subsector de la industria maderera ecuatoriana se
desprende lo siguiente:

* Los clientes de subsector tienen un gran poder negociador ya que tienen muchos
lugares donde adquirir los productos y esto origina que los precios se mantengan bajos y
la exigencia de servicio y calidad hacia los transformadores sean elevadas.

* El abastecimiento de madera resulta muy dificil para el subsector debido a la
sobre demanda existente en el medio, y por consiguiente este problema le otorga un gran
poder de negociacion a los proveedores de materias primas del subsector.

* Existe un alto nivel de rivalidad ocasionado por las numerosas empresas y talleres

artesanales que se dedican a la transformacién de la madera.



» Existe la amenaza de que otras empresas transformadoras se instalen en el
subsector y eso complicaria la adquisicion de materias primas por el efecto de la demanda
que se incrementaria, y ademas afectaria los precios de los productos por la sobreoferta
hacia el mercado.

* Finalmente existe la amenaza de los productos sustitutos ya que la presencia
masiva de estos en el mercado originaria mas opciones para el comprador y esto pudiere

originar una contraccién de los precios y de las ventas.

Una empresa dedicada a la fabricacion de puertas de madera se considera un ente
econdmico y de importancia para la economia ecuatoriana ya que crea fuente de empleos
y genera riqueza en el mercado por su importante cadena de valor.

Se considera que las puertas que se fabrican son de uso primario para diversos
motivos que primero son de seguridad y segundo de estética en una vivienda; es decir, que
deja de ser un producto suntuario y pasa a ser un producto de primera necesidad.

Por esta razon, la propuesta de desarrollar un proyecto de factibilidad para la
creacion de una empresa que fabrique y comercialice puertas de madera de laurel para
abastecer el mercado de la ciudad de Guayaquil toma importancia considerando que se lo
haga de manera planificada, con innovacion en las formas de comercializacion y con
tecnologia de punta para mejorar el sistema de produccion.

La superficie forestal de Ecuador abarca alrededor del 40% de su territorio
(aproximadamente 11 millones hectareas). La mayor parte de los bosques se hallan en la
region amazonica. (PROECUADOR, 2015); sin embargo existen problemas ambientales
asociados a la madera que comienza en el aserradero con el descortezado, el tronzado y el
corte a medida de la madera extraida del bosque. Los aserraderos son fabricas en las que
los rollizos de madera se transforman en mercancia cortada que es el mecanizado primario.
Segun el Ministerio de Ambiente, (2017) el procesamiento mecéanico de la madera
conlleva la produccion de ruido y polvo. Asimismo, va seguido con frecuencia de un
tratamiento superficial con lacas, decapan tes, etc., en el que se desprenden sustancias

gaseosas de fuerte olor.



Los dispositivos mecénicos de transporte, corte, fresado, cepillado y aspiracion de
polvo empleados en la industria de la madera producen ruidos. Este hecho se acentla
cuando, a causa de las condiciones climaticas, se construyen aserraderos abiertos.

Dado que los emplazamientos suelen estar ubicados en funcién del lugar de
procedencia de la materia prima, es decir, alejados de los nucleos poblados, los
trabajadores de la empresa son, primeramente, los afectados por el ruido, por lo que
deberia ser obligatorio el uso de protectores para el oido. En las instalaciones y equipos
nuevos deberia atenderse a que las herramientas sean lo mas herméticas posible y reducir
de este modo la emision de ruidos.

En el mecanizado de la madera se producen, ademas de ruidos, emisiones de polvo.
En el aserradero la madera se separa con arranque de virutas. Al tratarse casi siempre de
madera fresca y de fibras saturadas, las emisiones de polvo en estos casos tienen
una importancia relativamente pequefia, haciendo innecesaria la incorporacion de filtros
textiles o de desempolvadores humedos. En el caso de que las virutas de aserrado se
almacenen al aire libre, deberan adoptarse medidas de precaucion frente al polvillo
volante.

La formacion de polvo tiene gran relevancia en el mecanizado de la madera en
los talleres de carpinteria, fabricas de muebles y empresas afines. En estos lugares, la
cantidad y calidad del polvo son diferentes de las que se produce en los aserraderos. Ante
todo, es importante la finura del polvo, expresada mediante el tamafio del granulado y su
distribucion. Los polvos finos son, obviamente, mas dificiles de eliminar que los gruesos
y representan una carga mayor para la salud de las personas, en especial en el caso de las
particulas que pueden penetrar en los pulmones. La produccion de polvo fino es superior
en los procesos de lijado que en los de mecanizado con arranque de virutas.

En el secado de la madera, las sustancias voléatiles contenidas en la misma
ocasionan molestias por olores. Por ello, el aire expulsado por las instalaciones de secado

tiene que dirigirse de modo que se eviten dichas molestias.



Como ya se ha mencionado anteriormente, las industrias mecanizadoras de la
madera se encuentran con frecuencia en lugares aislados, por lo que los trabajadores de la
misma son los principales afectados por las emisiones gaseosas.

Mediante la eleccion oportuna del emplazamiento (distancia, direccion principal
de los vientos), es posible minimizar estos efectos. Por lo demas, las emisiones
gaseosas de los aserraderos sdlo desempefian un papel secundario.

En caso de haber una posible extincion del recurso natural que es la madera, en la
industria maderera realiza se elaboran productos maderables de transformacion primaria
tales como MDF, aglomerados y contrachapados ademéas para la transformacion
secundaria estan el papel, muebles; aunque el pais ha sido pequefio en esta industria
anteriormente ha ido desarrollandose en este campo. Debido a la evolucion sostenida que
estd teniendo, Ecuador en el ambito forestal en los dltimos afios ha logrado llegar al
mercado internacional con la distribucidn de: paneles, madera aserrada, etc. Sin embargo,
las oportunidades de este sector son mayores, pero se debe considerar un continuo

progreso de industrializacion

Contextualizacion del Problema

Segun el Censo Nacional Econdmico realizado por el INEC en el afio 2010 (INEC,
2010), la industria maderera en el Ecuador factur6 $142.000.000 délares al afio, es decir
que existe una gran demanda de diversos productos provenientes de la madera entre esas
puertas. En una publicacion de Revista Ekos de septiembre de 2015 menciona “Si se
realiza un andlisis de la composicién del Producto Interno Bruto (PIB) de la economia
ecuatoriana es posible observar algunos cambios en esta estructura en la Gltima década.
En el afio 2004 el sector de mayor peso era el de petréleo y minas, con 13,2%. En 2014,
esta situacion cambio, de tal manera que la manufactura tiene el mayor peso en el PIB con
11,8%.

La fabrica Confort Puertas de la Sra. Maribel Conforme fue la primera empresa
creada en este rubro fundada por la familia que se dedica a la produccién de puertas de
madera con la finalidad de abastecer la plaza de la construccion en la ciudad. Siendo una

empresa pequefia, no ha invertido mayormente en sus procesos de produccion. Esta



empresa se inicia en el aflo 2007 como un taller artesanal cuya actividad principal era la
fabricacion e instalacion de puertas al por menor; esto hace que no se llegue a ocupar una
participacion de mercado importante ya que la produccién es minima versus la demanda.

Para el afio 2008 la Sra. Conforme toma la iniciativa de incursionar en el area de
la construccion y se ve la necesidad de disefiar un modelo de negocios innovador y
expansivo para lograr abastecer a este mercado, pero existe ain demanda insatisfecha.
Esta empresa sera tomada como base para este estudio ya que se ha desarrollado en el
mercado y a partir de eso, la fabrica que se propone implementar tomara como ejemplo
para robustecer la comercializacion en el mercado de Guayaquil.

El desarrollo del sector depende, en gran medida, de la situacion econdémica de los
productores y esta muy relacionada con el conocimiento y disponibilidad de las
tecnologias de proceso, el disefio, la marca. El desarrollo del sector manufacturero de
puertas de madera en la ciudad de Guayaquil, se ha venido manejando de manera empirica
por pequefios fabricantes como negocio familiar, utilizando pequefios patios con
herramientas manuales y de manera artesana. La inclusion de elementos tecnolégicos
como maquinaria para la fabricacion para mejorar sus procesos productivos y eficiencia
en su capacidad instalada, ha ido evolucionando por empresas con tecnologia de punta
tales como Edinca, Novopan, entre otros.

La data sobre el mercado de puertas de madera en el pais es nula, por eso se hace
una relacion que el crecimiento del sector manufacturero de estos elementos mas el sector
de la construccion depende de la demanda, de los movimientos ciclicos donde se ve
afectada la materia prima en el invierno y la competencia del mercado. Actualmente la
empresa base tiene mercados desatendidos como, por ejemplo:

De la Costa: Esmeraldas.

De la Sierra: Carchi, Imbabura, Pichincha, Santo Domingo de los Ts&chilas, Cotopaxi,
Tungurahua.

Todo el Oriente.

Galéapagos.



Para iniciar, se tomard como mercado objetivo Guayaquil, es un mercado conocido
como centro de acopio de abastecimiento de la provincia, por lo tanto, se puede pensar
que el mercado que se abastecera no solo es Guayaquil, si no pueblos y ciudades pequefias
aledafias.

Por otro lado, existe una limitada actualizacion en la tecnologia del sector de
fabricantes de puertas ya que por desconocimiento no se da valor agregado y ademaés el
alto costo de la materia prima es otro factor fundamental el cual causa que el cliente opte
por buscar otras opciones como puertas en material de aluminio, hierro, huecas,

aglomerado, chapadas, entre otros.

Justificacion

A lo largo del tiempo la industria del mueble ha crecido conjuntamente con los
avances tecnolégicos; asi como el conocimiento de técnicas forestales que han ayudado a
la identificacion de un mayor nimero de especies aptas para la fabricacion de puertas y
muebles de madera; lo que da como resultado una gran diversidad de disefios y clases.

El crecimiento de la poblacion y la migracién hacia ndcleos de generacion de
empleo hacia las ciudades, ha generado una considerable demanda de viviendas en
especial en las grandes urbes; por lo que organismos estatales y privados estan
estimulando la construccion de viviendas mediante opciones financieras que permitan dar
soluciones de viviendas en el Ecuador. Por esta razon en los dos ultimos afios la industria
de la construccion ha logrado un repunte importante, el mismo que tiene relacion tanto
con la creciente inversion en obras de infraestructura, impulsadas por el Estado, como con
la mayor estabilidad de precios relativos derivada de la dolarizacion, otorgando al
inversionista privado mejores horizontes.

Este proyecto tiene como finalidad realizar un estudio sobre la factibilidad para la
creacion de una empresa de puertas para abastecer el mercado de la ciudad. La necesidad
ademas de crear disefios innovadores, nuevos medios de comercializacion e innovar los
procesos productivos. Si se logra esto seria el medio factible para implementar este

negocio, ofreciendo garantias a nuestros clientes y a su vez teniendo una rentabilidad.
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Actualmente se vive una época moderna, donde todo cambia constantemente, las
tendencias siempre han sido estar en la vanguardia, razones del porque crear algo nuevo;
ya que en la actualidad el taller es reducido y adn informal, ademas es muy importante
destacar que la implementacion de maquinarias con nuevas tecnologias de punta también
cumple un rol importante para que este producto sea de excelente calidad.

En base al alto crecimiento de viviendas populares y de interés social, la ciudad y
ciertas regiones del pais no cuentan con variedad de fabricas donde puedan adquirir las
puertas de laurel si no solamente a distribuidores. Al realizar esta investigacién mediante
un estudio adecuado y una correcta administracion se quiere demostrar el beneficio e

impacto de realizar puertas de este nivel.

Objetivos
A continuacion se describe el objetivo general y los objetivos especificos del

proyecto para poder cumplir con el propdésito principal de este enfoque de la investigacion.

Objetivo general
Disefiar y evaluar la factibilidad de un modelo de negocios para crear una fabrica

de puertas de laurel para abastecer el mercado de la ciudad de Guayaquil.

Obijetivos especificos

e Identificar los todos los factores externos del sector de la manufactura de puertas
de madera bajo la metodologia PESTA asi como la determinacion de las fuerzas
de mercado utilizando las fuerzas de PORTER.

o Disefiar los aspectos organizativos de la empresa determinando organigramas,
funciones y la distribucion de la planta incluido la maquinaria con innovacion

tecnoldgica para la elaboracion de puertas.
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o Realizar el estudio de mercado para determinar el movimiento de venta de puertas
de madera de laural a través de canales de distribucion quienes conocen las
preferencias del mercado guayaquilefio en cuanto la adquisicion de puertas de

madera de laurel.

e Desarrollar el estudio para determinar la factibilidad financiera de la empresa tal

que asegure su rentabilidad.

Limitaciones y Delimitaciones

El estudio se realizard en la ciudad de Guayaquil para la implementacion de la
fabrica de puertas cuyo mercado objetivo son viviendas de clase media baja y cuyo
desarrollo demografico y urbanistico esta en agenda de gobierno y de la industria de la
construccion privada; sin embargo se ha tenido que trabajar a través de canales de
distribucion como ferreterias y franquiciados Disensas.

Se investigara a profundidad todos los temas relacionados a la creacion de la
empresa, delimitado en el &ambito del sector manufacturero de la madera, especificamente
la fabricacion de puertas.

Una limitacion presentada es la falta de informacidon de este sector que se ha venido
manejando de forma artesanal y empirica. No existen estudios sectoriales sobre temas de
puerta de madera, ni productos sustitutos. Se han encontrado dos proyectos de factibilidad
sobre fabricacion de puertas, una situada en la ciudad de Milagro y otra para puertas de
teca para exportacion.

Otra limitacion importante es que se ha querido visitar al Hipermercado el Rosado
para conocer si estarian dispuestos a comercializar las puertas de madera de laurel Cecon
pero el acceso a dicha empresa toma su tiempo y hay que llenar una serie de requisitos

que se lo hara mas adelante.
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Marco Tedrico

Historia de la Madera

La madera es un material organico natural y con una estructura celular. Pocos
materiales poseen la capacidad de evocacion de la madera. Durante miles de afios el
hombre la ha manipulado para que sirviera a sus necesidades y, alin en nuestros dias,
tipologias ancestrales contintan siendo vaélidas. La madera fue uno de los primeros
materiales utilizados por el hombre para construccién de viviendas, herramientas para
cazar, fabricacion de utensilios, etc. Después fue uno de los materiales predilectos para la
construccidn de palacios, templos y casas desde el siglo XX a.c. y hasta el siglo X1V d.c;
donde al descubrirse nuevas técnicas y materiales para la construccion, disminuyeron en

gran medida el uso de esta (Arkiplus, 2019).

Propiedades de la madera

La madera no es un material homogéneo, sino que esta formado por un conjunto
de células especializadas en tejidos que llevan a cabo las funciones fundamentales del
vegetal. Esta heterogeneidad de la madera se refleja en sus propiedades fisicas y
mecénicas.

e Propiedades fisicas. Las maderas pueden ser duras y blandas segun el arbol del
que se obtienen. Las maderas duras tienen vasos largos y continuos a lo largo del
tronco y las blandas no, los elementos extraidos del suelo se transportan de célula
a célula.

e Propiedades Mecanicas. Las propiedades mecanicas abarcan las posibilidades
estructurales de la madera, para ello se debe tomar en cuenta su resistencia, dureza,
rigidez y densidad. La madera consta de las siguientes propiedades mecanicas:
Muy elevada resistencia a la flexion, buena capacidad de resistencia a la traccion

y a la compresion paralelas a la fibra, escasa resistencia al cortante, muy escasa

resistencias a la compresion y a la traccion perpendicular a la fibra, bajo médulo de
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elasticidad. Una vez cortada y seca, la madera se utiliza para muy diferentes aplicaciones.
Una de ellas es la fabricacion de pulpa o pasta, materia prima para hacer papel. Artistas y
carpinteros tallan y unen trozos de madera con herramientas especiales, para fines
practicos o artisticos. La madera es también un material de construccién muy importante
desde los comienzos de las construcciones humanas y continla siéndolo hoy.

En la actualidad y desde principios de la revolucion industrial muchos de los usos
de la madera han sido cubiertos por metales o plasticos, sin embargo es un material
apreciado por su belleza y por que puede reunir caracteristicas que dificilmente se

conjuntan en materiales artificiales (Ecuador Forestal, 2017).

Carpinteria y Ebanisteria

Técnicas de trabajar y dar forma a la madera para crear, restaurar o reparar objetos
funcionales o decorativos. La carpinteria y la ebanisteria son oficios especializados que
proporcionan una amplia variedad de objetos, desde estructuras de madera amuebles y
juguetes.

Las caracteristicas especiales de la madera la han convertido en un material basico
para construir viviendas, muebles, herramientas, vehiculos y otros muchos productos a lo
largo de la historia. De hecho, el oficio de carpintero es uno de los mas antiguos de la
humanidad. Al principio se utilizé para hacer garrotes y flechas, después canoas, arados,
herramientas, bancos y sillas de una sola pieza, y mas tarde complejos adornos de
ebanisteria.

Se observa que cada variedad de madera tiene una textura, color, fragancia y
propiedades especiales, y segun ellas se utilizaron en unas aplicaciones u otras. Por
ejemplo, lamadera de roble, rigida y duradera, se utilizé para construir barcos, barandillas,
peldafios, toneles, estacas para vallas, suelos y paredes. EI nogal americano, por su
resistencia, se utilizé para hacer los mangos de muchas herramientas y los radios de las
ruedas de los carros. La acacia de tres puas era muy valiosa para hacer clavijas. La caoba
se utilizaba para hacer los muebles de mayor calidad. La reduccion de las reservas

forestales desde la edad media ha aumentado el coste de la madera. Esto ha hecho que hoy
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se utilicen productos compuestos, como el contrachapado o chapado de madera, el
aglomerado y otros en las industrias de fabricacion y construccion con madera. Estos
nuevos materiales son estables, no se contraen y expanden como la madera natural. No
requieren largos periodos de secado y pueden someterse a tratamientos quimicos para
hacerlos impermeables e ignifugos. El chapado es muy valioso en carpinteria, pues
permite recubrir grandes tableros en poco tiempo.

A excepcion del contrachapado, estos productos compuestos no son tan fuertes
como la madera natural. No se pueden curvar o dar forma (el contrachapado si), por lo
que los muebles suelen resultar demasiado cuadrados. Los tornillos y los clavos no los
sujetan bien, a no ser que se empleen accesorios de plastico y otros materiales en las
ensambladuras.

La puerta exterior siempre se relaciona con el estilo arquitecténico del edificio,
mientras que las puertas interiores suelen vincularse méas con el mobiliario y el disefio de
interiores. El uso de la madera en carpinteria y construccién presenta varias ventajas
ecologicas. En primer lugar, es un recurso forestal renovable cuyo aprovechamiento
sostenible y posterior procesado no perjudica al medio ambiente. En segundo lugar, no
hay que invertir energia para producirla, pues los arboles utilizan energia solar para su
desarrollo. La energia que se precisa para transformar la madera en productos finales
(puertas, ventanas, muebles, etc.) es sumamente inferior a la que se necesita para el
aluminio, el acero o el PVC.

En tercer lugar, cuando termina el ciclo de vida de la madera, puede reciclarse en
nuevos productos (como tableros), lo cual no ocurre con muchos otros materiales. Por
ultimo, la madera actta como sumidero de dioxido de carbono (CO2) y contribuye por
tanto a mitigar el cambio climatico. En el caso concreto de las puertas, la madera es un
material idoneo debido a tres motivos: Tiene una buena resistencia en comparacion con
su baja densidad; Posee una excelente capacidad de transformacion (mecanizado, union,
etc.); Es un material con buena disponibilidad. Todas estas ventajas técnicas y
medioambientales hacen que la madera haya sido, sea y serd el principal material utilizado

en carpinteria, principalmente en puertas.
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Los elementos principales de las puertas son:

Marco de puerta (Cerco). - Parte del conjunto de puerta ensamblado que soporta la hoja.
Este puede fijarse directamente a la obra o al pre marco (pre cerco) si lo hay.

Premarco (Pre cerco). - Conjunto de elementos, generalmente de madera, que se sitlan en
posicion intermedia entre la obra (a la que quedan anclados) y el marco o cerco. Tiene por
objeto servir de plantilla para el replanteo de la obra y facilitar el montaje y desmontaje
del conjunto de puerta (unidad de hueco), sin producir dafios en la obra.

Jamba. - Elemento vertical de un marco.

Dintel. - Travesario superior del cerco o marco.

Galce. - Este componente es una moldura afiadida al pre marco o bien un rebaje practicado
en el perfil del cerco destinado a recibir y servir de tope a la hoja de la puerta. Los galces
pueden ser de tablero revestido (por lo general, MDF), de madera a listonada, de madera
maciza o de madera maciza rechapada. Hoja de puerta Parte mdvil de la puerta. En lo
sucesivo se usaran como sinéonimos las palabras “puerta” y “hoja de puerta”, que se usaran
de manera intercambiable.

Tapajuntas. - Elementos lisos 0 mas frecuentemente moldurados que tienen por objeto
cubrir la unién entre la carpinteriay la obra. Los tapajuntas pueden ser de tablero revestido
(por lo general, MDF), de madera a listonada, de madera maciza o de madera maciza
rechapada.

Luz libre de la puerta. - Es el espacio util de paso en ancho y altura, determinado por el
cerco.

Medida total de la puerta. - La superficie del paramento de la obra cubierta por la puerta;
es decir, las medidas del contorno de la puerta, incluidos los tapajuntas, define sus medidas
totales. Por tanto, la altura total de la puerta es la distancia entre el canto superior del
tapajuntas y el suelo. El ancho corresponde a la distancia entre los cantos extremos de los

tapajuntas laterales.

Puertas de madera en la arquitectura actual
La estética de cada elemento ha pasado a ser tan importante como su funcionalidad.

Si hablamos de las puertas, esto no es una excepcion. Hoy en dia, tanto prescriptores como
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usuarios prestan gran atencion a las puertas como parte activa de la decoracion de la casa,
considerandolas tan importantes como el amueblamiento. Esto se traduce en un
incremento de las posibilidades de eleccion con distintos formatos, lineas clasicas o
modernas, amplia gama de acabados o la irrupcién de puertas lacadas. En las Gltimas
décadas la puerta de interior ha ido evolucionando de la mano de la decoracion de
interiores. El disefio de las puertas no es nada nuevo, puesto que desde hace siglos estos
elementos han sido tratados con fines ornamentales con espacios como palacios y otros
edificios singulares. Lo realmente nuevo es la extension de esta atencion a las
caracteristicas decorativa de la puerta a nuevos ambitos, penetrando a todo los hogares,
por eso hemos pasado de una alta estandarizacion y unos pocos disefios, en los que las
modificaciones casi se reducian a pequefias diferencias en las molduras y manetas, o en el
tipo y tono de madera empleada, a una amplisima gama de productos en la que tienen
cabida disefios de todos los estilos (clasico, vanguardista, rustico) puertas llanas o en
relieve, e incluso a puestas mas innovadoras, como las lacadas en blanco o de otros colores
(Construmatica, 2018).

La noble madera es la reina, en lo que a puertas se refiere, en todos los ambientes
del hogar. Tradicionalmente, la mayoria la prefiere. Para Appel, su uso es tnico. “La
madera es como una huella digital, no se repite nunca. Cada tabla, aunque sea del mismo
arbol, tiene disefio propio en su veta, estructura y textura, colores y grado de brillo”

Vivimos una época moderna donde el hombre actual siempre tiene necesidades
distintas, y hay que describir que van produciendose cambios arquitectonicos sobre todos
en paises mas avanzados donde la necesidad de vivir mejor es préacticamente una
disciplina el cual se debe adaptar hoy en nuestro medio de acuerdos a las necesidades que
posee el cliente para obtener disefios de puertas de madera de linea moderna para que

adecue su hogar.

Madera de Laurel
LAUREL (Cordia Alliodora). - Es considerada como de gran importancia
econdmica ya que es ampliamente utilizada. La gravedad especifica varia de 0.38 — 0.73

y su peso especifico basico promedio es de 0.53 por lo que se clasifica como una madera
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moderadamente pesada. Este arbol presenta una buena altura, didmetro y forma de fuste.
Su utilizacion para plantaciones a escala comercial ya esta definida y su perspectiva de
utilizacion con fines industriales es muy amplia, ya que este tipo de madera es apropiada
para la fabricacion de chapa plana decorativa, produccién de madera aserrada para la
fabricacion de muebles y carpinteria de obra (Forestal, 2017).

Segln Vinueza, (2012) indica que el Laurel por sus colores, brillo y bonito dibujo
es ampliamente demandada en las industrias y artesanias del mueble, asi como en la
industria de enchapes decorativos.

Construccion pesada: vigas, columnas, elementos estructurales; Construccion
liviana: construccidn de botes; cubiertas, entablados, etc. Construccion naval: madera para
muelles y embarcaderos. Muebles decorativos e interiores: piezas para muebles,
carpinteria de interiores, ebanisteria; gabinetes, puertas. Molduras, instrumentos de
precision, incluidos instrumentos cientificos, instrumentos musicales, durmientes,
pisos. Chapas decorativas: chapas a la plana y de desenrollo. Mangos para herramientas:

torneria, pilotes para puentes, remos, artesanias y lefia.

Durabilidad

Tiene una alta durabilidad natural. La madera es moderadamente durable en

contacto con el suelo.
Trabajable

Es una madera facil de trabajar, la velocidad de secado es de rapida a moderada,
no registra defectos de secado apreciables y la estabilidad dimensional es excelente. La
madera se asierra y trabaja facilmente y se logran de buenos a excelentes resultados en

todas las operaciones.
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El torneado y taladrado son excelentes, el cepillado y el escopleado bueno, el lijado
de bueno a excelente, el moldeado de regular a bueno. Se reporta fécil de encolar y de
entintar presentando acabados muy brillantes, y tanto la albura como el duramen presentan

baja resistencia al tratamiento con preservativos usando métodos a presion.

Teoria del Emprendimiento
Segln Heijs & Buesa (2016) tomaron como referencia el concepto de empresario
del economista Joseph Schumpeter, segun la cual:

La innovacion radical es el elemento fundamental que explica el desarrollo
econdmico, éste no se da espontdneamente, sino que es promovido activamente,
dentro del sistema capitalista, por el llamado empresario innovador. Este
empresario, para Schumpeter, no es cualquier empresario que monta una empresa,
ni es el capitalista duefio del dinero, ni un técnico, etc. EI empresario es aquella
persona que tiene capacidad e iniciativa para proponer y realizar nuevas
combinaciones de medios de produccion; es decir, la persona (cualquiera, con
Negocio 0 sin negocio) que sea capaz de generar y gestionar innovaciones radicales
dentro de las organizaciones o fuera de ellas. Los empresarios pueden tener solo
una temporal relacion con determinadas empresas como financieros o promotores.
Pero son siempre pioneros en la introduccion de nuevos productos, nuevos
procesos y nuevas formas de organizacion o en introducirse en nuevos mercados.
Son hombres con facultades excepcionales que aprovechan oportunidades que
otros no perciben o que crean oportunidades gracias a su propio arrojo e
imaginacién. La funcién basica del empresario casi siempre se encuentra mezclada
con otras funciones. La condicion de empresario “puro” es dificil de aislar de las
demas actividades econdmica. Pero solamente se le puede Ilamar empresario a la
persona que realiza o introduce innovaciones. Por supuesto, con el transcurso del
tiempo, la fuerza de estas innovaciones se desvanece a medida que adquieren
popularidad y pasan a formar parte de la rutina de la economia. (pp. 46-59).

Por ultimo para Giron (2010), el concepto de emprendedor por el economista

Schumpeter escrito en 1950 es la funcion de los emprendedores, reformar o revolucionar
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el patron de produccion al explotar una invencion, o0 mas cominmente, una posibilidad
técnica no probada, para producir un nuevo producto o uno viejo de una nueva manera; 0
proveer de una nueva fuente de insumos o un material nuevo; o reorganizar una industria,
etc. Este tipo de actividades son las responsables primarias de la prosperidad recurrente
que revoluciona el organismo econémico y las recesiones recurrentes que se deben al
impacto desequilibrado de los nuevos productos o metodos.

Hacerse cargo de estas cosas nuevas es dificil y constituye una funcion econémica
distinta, primero, porque se encuentran fuera de las actividades rutinarias que todos
entienden, y en segundo lugar, porque el entorno se resiste de muchas maneras desde un
simple rechazo a financiar o comprar una idea nueva, hasta el ataque fisico al hombre que
intenta producirlo. Para actuar con confianza mas alla del rango de sucesos familiares y
superar la resistencia se requieren de aptitudes que estan presentes solo en una pequefia
fraccion de la poblacion y que define tanto el tipo emprendedor como la funcion
emprendedora. Esta funcion no consiste esencialmente en inventar algo o en crear las
condiciones en las cuales la empresa puede explotar lo innovador; consiste basicamente

en conseguir que las cosas se hagan”

Teoria de la Innovacion

Para Drucker (1991), en su libro La Innovacion y el empresario Innovador, la
innovacion es la funcion especifica del emprendimiento, ya sea en una empresa existente,
en una institucion de servicio publico o en un nuevo negocio comenzado por un individuo
solitario en la cocina de su casa. Es el medio a través del cual el emprendedor crea nuevos
recursos generadores de riqueza o dota a los recursos existentes de mayor potencial para
crearla. Hoy, existe mucha confusion acerca de la definicion apropiada de
emprendimiento. Algunos observadores usan el término para referirse a todas las empresas
pequefias; otros, a todas las nuevas empresas. En la practica, sin embargo, numerosas
empresas bien establecidas practican el emprendimiento con mucho éxito. El término no
se refiere, entonces, al tamafio o la antigiedad de una empresa, sino a un cierto tipo de
actividad. En el centro de esa actividad esta la innovacion: el esfuerzo de crear un cambio

intencional y enfocado en el potencial econémico o social de una empresa.
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Drucker indica que la innovacién no solamente tiene un enfoque econémico, que
es una de las principales razones del emprendedor, llevar a cabo su negocio y
manteniéndola en constancia con tecnologia e innovacion, también habla que hay un
enfoque social de la empresa. El proyecto desarrollado sigue lo mismos pasos de la teoria
de Drucker, tiene el producto innovador que es organizar y formalizar este tipo de
empresas fabricantes de puertas de madera que histéricamente han sido negocios
majeados de manera artesanal.

Drucker (2004) muestra que hay varias razones por la cual surge la innovacion:

Existen, por supuesto, innovaciones que surgen de un destello de genialidad. La

mayoria de las innovaciones, sin embargo, y en especial las exitosas, son el

resultado de una busqueda consciente y decidida de oportunidades de innovacion,
las que se encuentran tan s6lo en unas pocas ocasiones. Existen cuatro areas de
oportunidad dentro de una empresa 0 sector: acontecimientos inesperados,
incongruencias, necesidades de proceso y cambios sectoriales y de mercado. Tres
fuentes adicionales de oportunidad existen fuera de la empresa, en su entorno
social e intelectual: cambios demogréaficos, cambios de percepcién y nuevo
conocimiento. Ciertamente, estas fuentes se superponen, por diferentes que sean
en la naturaleza de sus riesgos, dificultades y complejidad, y el potencial de
innovacion bien puede radicar en mas de un area a la vez. Pero, en conjunto,

representan la gran mayoria de las oportunidades de innovacion. (p.53)

El economista Schumpeter (2016) habla acerca de la destruccion creadora y su
funcién en la innovacion, la innovacion es el hecho sobresaliente en la historia econdmica
de la sociedad capitalista, 0 en lo que hay de puramente econémico de esa historia, y
también que es en buena medida responsable de gran parte de lo que a primera vista
atribuiriamos a otros factores.

Garzon & Ibarra (2013) afiaden varias teorias sobre la innovacion de algunos autores:

El dilema, retomando a Amabile, Barsade, Mueller, & Staw (2005), es que nadie

puede saber de antemano qué ideas van a resultar provechosas. Se puede decir

entonces, que el arduo trabajo investigativo es el primer paso para encontrar ideas
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innovadoras. La innovacion intencionada y sisteméatica empieza por el analisis de
las fuentes y de nuevas oportunidades. Los innovadores afortunados utilizan los
dos hemisferios del cerebro, estudian las cifras y estudian la gente. Para ser eficaz,

la innovacién ha de ser sencilla y ha de estar centrada.

La innovacion puede realizarse de varias maneras:

Mejoras tecnoldgicas.
Mejora de procesos.
Cambios en productos.

Nuevos enfoques de marketing.

vV V V VY V

Nuevas formas de distribucion

Plan de Negocios

Existen varias versiones sobre el plan de negocios. Cada una de éstas implica
distintas visiones. A continuacion, se presentan las mas representativas:

Para Joaquin (2011) un plan de negocios es una herramienta que permite al
emprendedor realizar un proceso de planeacion que coadyuve a seleccionar el camino
adecuado para el logro de metas y objetivos. Asimismo, el plan de negocios es un medio
para concretar ideas; es una forma de poner las ideas por escrito, en blanco y negro, de
una manera formal y estructurada, por lo que se convierte en una guia de la actividad diaria
del emprendedor.

Para Borello (2003) el plan de negocios se puede describir, en forma general, de

la siguiente manera:

Serie de pasos para la concepcién y el desarrollo de un proyecto
Sistema de planeacion para alcanzar metas determinadas

v
v
v Coleccion organizada de informacion para facilitar la toma de decisiones
v

Guia especifica para canalizar eficientemente los recursos disponibles”
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Alcaraz también establece que “El plan de negocios es la concretizacion de las
ideas de un emprendedor, ya que marca las etapas de desarrollo de un proyecto de
empresa” (Alcaraz, 2001).

Para Manuel Bermejo e Ignacio de la Vega “El plan de negocio es un documento
que identifica, describe y analiza una oportunidad de negocio, examina la viabilidad
técnica, econdémica y financiera de la misma, y desarrolla todos los procedimientos y
estrategias necesarios para convertir (Bermejo, 2004).

Toda empresa debe tener una identidad, para ello y para efectos de este proyecto
es necesario elaborar un plan de negocio, el cual sirve como guia durante la puesta en
marcha de una iniciativa empresarial. Ademas, sirve para orientar los pasos necesarios en
la organizacion y establecer la forma de funcionamiento de la misma. Un plan de negocios
es una descripcion del negocio que se quiere iniciar. También es una planificacion de
cémo se piensa desarrollarlo y operarlo. El plan de negocios amplia conceptos de
formacion comercial y en la experiencia en general que sean pertinentes para el desarrollo
del negocio. Contribuye a un inicio mas ordenado en beneficio del emprendedor,

consultores y fuentes de financiamiento.

Elaborar un plan de negocios tiene varios propdsitos:

o Ayuda a estructurar y realizar visiones del negocio.

o Relne conocimientos y compila informacion.

o Facilita un marco para mejorar la toma de decisiones comerciales.
o Es una prueba de dedicacion.

Crear un plan de negocios

Una correcta planificacion es el origen que garantiza de alguna manera el éxito de

un emprendimiento o de un nuevo negocio. Por esto es importante contar con una hoja
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de ruta o un plan de negocios para tener en consideracion los factores, ventajas y
desventajas, amenazas y oportunidades que podrian esperarse en el futuro y conocer cada
una de las variables que influyen en el éxito o fracaso de dicho negocio y su entorno.

Identificar los factores y desarrollar un plan de negocios es parte fundamental del
proceso de planificar y preparase para el mismo, se trata de una actividad enfocada en
estudiar cada una de las partes claves que van a garantizar el éxito o a catapultar su fracaso
y no es hacer un simple documento y guardarlo sino que sera la hoja de ruta para seguir
paso a paso lo planificado.

Se necesita transparentar y detallar minuciosamente el negocio teniendo una idea
objetiva, determinando la oportunidad, revisando quienes son nuestros competidores y
quienes seran los responsables de cada una de las actividades para la puesta en marcha de
nuestro plan de negocios. Suele suceder que cada vez mas surgirdn nuevas dudas que nos

llevarén a hilar fino y cubrir todas las aristas del negocio (Alvarez, 2002).

¢ Cual es su Objetivo?

El proceso de preparar, desarrollar y escribir el plan de negocios puede tomar algo
de tiempo y va a depender del tamafio y estado de su negocio o proyecto, innovacion o
emprendimiento. Este debera convertirse en un referente el mismo que va a ser de
herramienta de control para ir verificando si los objetivos propuestos se han cumplido.

Previo a elaborar un plan de negocios, se debe analizar detenidamente en qué podra
ayudar al cumplimiento de los objetivos planteados y cada una de las actividades que se
incluirdn en un plan de accién. De manera que antes de elaborar el plan, se debe pensar
en algunos de los temas generales que le pueden ayudar a darle forma a la preparacion del
plan de negocios.

Dependera el objetivo por el cual se realiza un plan de negocios y la cadena de
valor que se utilice por ejemplo: Si el plan de negocios es para servir como una propuesta
dentro del entorno rico en recursos de una gran corporacion, entonces ciertas secciones
del plan de negocios, como los planes de marketing o de operaciones, podrian ser cortas

y menos desarrolladas que otras secciones. Pero si se esta buscando financiamiento ya que
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los recursos son limitados, el proyecto debera enfocarse en el analisis de la competencia,
el desarrollo organizacional y cuales seran los rendimientos futuros.

La fase de recopilacion de datos para tener la informacion correctamente procesada
y que tribute al plan, podria ser tediosa; sin embargo hay que realizar algo de investigacion
como por ejemplo: donde se ubicara el negocio, cuales son las limitaciones legales, si
existen competidores, etc. Las fuentes de informacion podrian ser innumerables pero hay
que buscar informacién confiable como organismos de control y bases de datos

estadisticas nacionales.

Estudio de Mercado

El posicionamiento y la segmentacion de mercado son técnicas importantes dentro
del negocio textil, exactamente para realizacion de actividades fisicas y deportivas. Con
esto se tendra una idea clara del mercado objetivo y el criterio que se formen con respecto
a la marca o producto propuesto. Elementos de competencia como diferenciacion en
caracteristicas o liderazgo en precios pueden apoyar la gestion del posicionamiento de
mercado.

Ahora, para definir las estrategias se empleara el plan de negocios “para lograr los

resultados previstos en términos de volumen de ventas”. Para esto se requiere plantear:

o Estrategia de precio.

o Estrategia de venta.

o Estrategia promocional.

o Estrategia de distribucion.
o Politicas de servicio.

o Tacticas de ventas.
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El entendimiento de los clientes y sus necesidades en lo que respecta al consumo
de puertas de madera de laural, constituye una parte importante del estudio que se esta
realizando en el presente documento y lo que se busca es conocer el nivel de aceptacion
de las puertas de la fabrica de laurel enfatizando en la calidad y la innovacion tecnologica
de las mismas. Solamente serdn sus compradores los clientes a quienes se convenza de
que estan obteniendo un valor mayor al adquirir los productos del proyecto en lugar de los

de sus competidores (Arias Montoya, Portilla de Arias, & Acevedo Lozada, 2008).

De manera preliminar a la elaboracion del plan de negocio es necesario emprender
una definicién del producto/servicio con el cual se va satisfacer una necesidad del cliente
a través de una propuesta de valor competitiva. La propuesta de valor para el grupo
objetivo de este proyecto es entregar al pablico puertas de madera de laurel.  Tanto el
tamafno del mercado potencial del negocio como sus expectativas de crecimiento
constituyen dos de los motores de la viabilidad de un proyecto empresarial y deben estar
incluidos explicitamente en el plan de negocio.

A continuacion se presentan algunos elementos que podrian servir de guia para su

tratamiento:

¢ Segmentacion de mercado.
+ Competencia.

¢ Producto.

¢ Precio.

¢ Plaza.

+ Promocion.
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Marco conceptual

Estudio de Factibilidad

Un estudio de factibilidad consiste en la investigacion, elaboracion y desarrollo de
una propuesta de un modelo operativo viable que, a traveés de la ejecucion de las
actividades inmersas en el mismo, nos permitird alcanzar los objetivos que han sido
planteados previamente con referencia a las necesidades que pueda tener un grupo de

interés o una organizacion en un espacio de tiempo determinado (Dubs de Moya, 2002).

Estudio de Mercado

Un estudio de mercado es una herramienta que nos ofrece el marketing y que
permite comprender al mercado economico al que se incurrira, conociendo a proveedores,
clientes y competidores potenciales que se encontraran en el, es decir, el estudio de
mercado analiza la oferta y demanda. El estudio de mercado como una herramienta
ademas permite detectar si la idea de negocio sera una buena oportunidad verdadera o si
sera solo una idea para archivar. Para muchos emprendedores y ciertas empresas
pequefias, un estudio de mercado es simplemente la elaboracién de encuestas para
determinar la demanda y los clientes pero esto es un error ya que el estudio de mercado
comprende muchos mas factores a analizar que traen resultados muy concisos (Roteta,
2004).

Emprendimiento

El emprendimiento se define como el desarrollo de un proyecto que busca un
determinado fin, ya sea este economico, politico, social u otro y que posee la caracteristica
especial de traer consigo incertidumbre e innovacion. La persona que emprende es
denominada “emprendedor” y esta palabra tiene su origen en el francés “entrepeneur” que
significa pionero. La caracteristica de innovar o crear algo bajo incertidumbre es lo que le

hace a un emprendedor diferente del resto de las personas, y, aungque en este caso
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buscamos definir a un emprendedor con fines econémicos, un emprendedor puede
también ser una persona que lleve adelante un proyecto sin que éste busque fines de lucro
(Formichella & Massigoge, 2004).

La actitud y personalidad de alguien es lo que lo diferencia entre ser emprendedor
o ser un empleado comun. Un emprendedor posee la capacidad de crear y llevar adelante
sus proyectos, de enfrentar problemas, de asumir riesgos, posee iniciativa propia, sabe
generar la estructura ideal para el emprendimiento de su proyecto, sabe comunicarse y
crear redes de comunicacién, se lanza a su objetivo sin durar y de esta manera también
generar bienes o servicios. Es un individuo que sabe descubrir las oportunidades que se le
presentan y plasmar proyectos, pues no solo mira su entorno sino sabe ver lo que esta

inmerso en él para aprovecharlo (Fornichella, 2004).

Costos laborales, acceso y regulacian I
Normas sociales y culturales 1
Caracteristicas de la fuerza laboral 1
Infraestructura coemrcial y profesional B
Apertura de mercados ] ]
Clima econdmico ]
Programas gubernamentales ]
Contexta saclal, politico e institucional I
Educacion en emprendimiento ]
Capacidad para emprender | [
Apoyo financiero [ [
Politicas gubernamentales ]
40 30 20 10 i 10 20
M Delimitan W Fomentan

Figura 1.Factores que fomentan y delimitan el emprendimiento en Ecuador. Tomado de
Global Entrepreneurship Monitor.; del (2015).
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Estudio Técnico

Un estudio técnico posibilita utilizar las alternativas de la tecnologia para producir
los bienes o servicios que se necesiten en un proyecto, asi como su factibilidad técnica.
Dentro de este estudio se define la materia prima, maquinaria, equipos e instalaciones
requeridas para el proyecto, de igual manera los costos del mismo. El estudio técnico
muestra la dimensién adecuada de la planta, su ubicacidn, ingenieria del proyecto y otras
variables de &mbito legal que intervienen en la organizacion y el andlisis organizacional
(Cortés, 2012).

Un estudio técnico se refiere a las herramientas que se optan en consideracion al
momento de producir ya sea un servicio o un bien. Se basa en disefiar una representacion
de la funcién de produccion que use de forma correcta los recursos viables para adquirir
el producto o servicio. Lo primordial es comprobar la disponibilidad técnica para de esta
manera elaborar el producto que se pretende crear al igual definir caracteristicas del
mismo, su adecuada localizacion y también la maquinaria necesaria para el proceso de

produccién (Cortés, 2012).

Segln Baca Urbina (2013) un estudio técnico puede dividirse en 4 secciones:
a. Determinacion del tamafio éptimo
b. Determinacién de la ubicacién optima
c. Ingenieria del Proyecto
d. Aspectos organizativos, administrativos y legales.

La determinacién del tamafio 6ptimo del proyecto no es un factor sencillo de calcular. No
existe una metodologia determinada para el céalculo del mismo debido a que existen
muchas variables a considerar y factores que incidiran en la decision de este punto. Es
importante mencionar que se deben tener en cuenta los turnos a trabajar, la produccion a
realizarse, la tecnologia que se empleara y otros factores adicionales (Morales Castro &
Morales Castro, 2009).
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En cuanto a la determinacién de la ubicacién éptima es muy importante tener en cuenta
aspectos tanto cuantitativos como cualitativos. Algunos aspectos cuantitativos que inciden
en la determinacion de la ubicacion son los costos de logistica, pues es importante el costo
que representara el transporte de materia prima y de producto terminado. Dentro de los
aspectos cualitativos se considera el clima, apoyos fiscales, la comunidad y su actitud,
entre otros (Baca Urbina, 2013).

Cuando se habla acerca de la ingenieria del proyecto se puede decir que existen varios
procesos productivos opcionales, entre estos algunos son manuales y otros son
automatizados. El capital disponible va a ser la principal razén de elegir uno de estos dos
métodos de proceso productivo, pues los automatizados son mas eficientes pero
representan mayor inversion. La eleccion y analisis de los equipos adecuados y la
distribucion fisica de los mismos dentro de la planta sera un factor importante a

determinarse en este punto (Baca Urbina, 2013).

Los ambitos administrativo, organizativo y legal no son analizados con profundidad en
los proyectos de factibilidad. Debe ser mencionada una idea general de los mismos dentro
de esta etapa. El trabajo minucioso de realizar una seleccion adecuada de personal,
elaborar de manuales de procedimiento, realizar descripcion de funciones, extraer
articulos legales relacionados con la empresa y otros formaran parte de la etapa de
proyecto definitivo (Baca Urbina, 2013).

Estudio Financiero

El estudio financiero corresponde a la fase final del proyecto de factibilidad, pues
aqui se cuantifica toda la informacion previamente extraida de los estudios de mercado,
estudio técnico y estudio organizacional. Cuando el emprendedor o evaluador del proyecto
sepa que existe mercado para su bien o servicio, tenga claros los aspectos técnicos del
proyecto y haya analizado no tener inconvenientes legales para la puesta en marcha del

negocio, procede a cuantificar la inversion necesaria, a definir los ingresos que obtendra
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y los costos que representard. Una vez que se tenga esta informacion se realiza la
evaluacion financiera del proyecto por medio de indicadores de rentabilidad, asi como
también se determinan las fuentes de financiamiento, el flujo de caja y las proyecciones

financieras (Meza Orozco, 2013).

Proyecto de Inversion

Segln Cordoba (2011) un proyecto de Inversion es una propuesta técnica y
econdmica para resolver un problema de la sociedad utilizando los recursos humanos,
materiales y tecnoldgicos disponibles mediante un documento escrito que comprende una

serie de estudios que permiten al inversionista saber si es viable su realizacion.

VAN

Segln Mete (2014) el Valor Actual Neto de un proyecto es el valor actual/presente
de los flujos de efectivo netos de una propuesta, entendiéndose por flujos de efectivo netos
la diferencia entre los ingresos periodicos y los egresos periodicos. Para actualizar esos
flujos netos se utiliza una tasa de descuento denominada tasa de expectativa o
alternativa/oportunidad, que es una medida de la rentabilidad minima exigida por el
proyecto que permite recuperar la inversion, cubrir los costos y obtener beneficios. Para

su calculo se utiliza la siguiente ecuacion:

VAN=[ ) FE(1)*(1+i)(0-1)]+10) )

Figura 2. Revista de Difusion Cultural y
Cientifica de la Universidad La Salle en Bolivia
Donde:

VAN: Valor Actual Neto
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FE (t): flujo de efectivo neto del periodo t

i: tasa de expectativa o alternativa/oportunidad

n: nimero de periodos de vida util del proyecto

I (0): inversidn inicial (neta de ingresos y otros egresos)
Criterio de aceptacion:

Si el Valor Actual Neto de un proyecto independiente es mayor o igual a 0 el
proyecto se acepta, caso contrario se rechaza. Para el caso de proyectos mutuamente

excluyentes, donde debo optar por uno u otro, debe elegirse el que presente el VAN mayor.

TIR

La TIR es un criterio utilizado para la toma de decisiones sobre los proyectos de
inversion y financiamiento. Se define como la tasa de descuento que iguala el valor
presente de los ingresos del proyecto con el valor presente de los egresos. Es la tasa de
interés que, utilizada en el calculo del Valor Actual Neto, hace que este sea igual a 0
(Mete, 2014).
El célculo de la TIR puede resultar muy complejo si la vida til del proyecto excede los
dos periodos. En ese caso, la solucion requiere considerar a la TIR como incognita en la
ecuacion del Valor Actual Neto, ya que ella tiene la particularidad de ser la Gnica tasa que
hace que el resultado de aquel sea igual a 0:

Y FE/(1+TIRY't=VAN =0|

=il

Figura 3. Revista de Difusion Cultural y Cientifica de la Universidad La Salle en Bolivia

Donde:
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TIR: Tasa Interna de Rendimiento/Retorno
VAN: Valor Actual Neto

FE (t): flujo de efectivo neto del periodo t

n: numero de periodos de vida atil del proyecto

Criterios de Aceptacion:

e SilaTIR esmayor a latasa de expectativa, el proyecto es financieramente atractivo
ya que sus ingresos cubren los egresos y generan beneficios adicionales por encima

de la expectativa o alternativa.

e TIR menor a la expectativa, pero mayor a 0: significa que los ingresos apenas

cubren los egresos del proyecto y no se generan beneficios adicionales.

TMAR

Segln Baca (2005) la TMAR, llamada la tasa minima atractiva de rendimiento se

determina en base a la siguiente formula:

TMAR=r+f+rf

En donde:

r=Prima del riesgo

f= Inflacion esperada

La Prima de Riesgo (r): Es un elemento que determina el analista, a partir del analisis de

la entidad y su entorno, considerando criterios como los siguientes:

a. Bajo riesgo: si el estudio de mercado indica una demanda estable con pocas

fluctuaciones a lo largo del tiempo y tendiendo al alza, aunque sea en poca
proporcidn y con una competencia débil, el riesgo es bajo y oscila entre 0% y 5%.

b. Riesgo intermedio: entre 5% y 12%
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c. Riesgo alto: mercado de alto riesgo con fuertes fluctuaciones de demanda y alta
competencia de la oferta. Se ubica arriba del 12% y no tiene limite definido.

La inflacion esperada (f): es un elemento cuya determinacion esta fuera del alcance del

analista; cuyo papel se limita a pronosticar un valor, lo méas cercano posible a lo que

sucedera en la realidad, a partir de los datos de inflacion histéricos.

Valor Presente Neto (VPN)

El valor presente neto (VPN) es uno de los métodos bésicos que toma en cuenta la
importancia de los flujos de efectivo en funcién del tiempo. Consiste en encontrar la
diferencia entre el valor actualizado de los flujos de beneficio y el valor, también
actualizado de las inversiones y otros egresos de efectivo. No cabe duda de que si el valor
presente neto de un proyecto es positivo la inversion deberé realizarse y si es negativo
deberéa rechazarse. Las inversiones con VPN positivos incrementan el valor de la empresa,

puesto que tienen un rendimiento mayor al minimo aceptable (Navarro Zeleddn, 2014).

Punto de Equilibrio

De acuerdo a lo indicado por Meza Orozco (2013) “el punto de equilibrio se define
como aquel punto o nivel de ventas en el cual los ingresos totales son iguales a los costos
totales y, por lo tanto, no se genera ni utilidad ni pérdida contable en la operacion” (p.123).
El punto de equilibrio permite conocer el nimero minimo de unidades que deben ser
vendidas o el valor minimo de las ventas para cubrir los costos y no tener pérdidas. El
punto de equilibrio entonces ayuda también a definir las decisiones que deben ser tomadas

sobre la planeacion de las utilidades de la empresa.

Periodo de Recuperacion de la Inversion

Segun Navarro Zeledon (2012) comunmente los periodos de recuperacion de la
inversion se utilizan para evaluar las inversiones proyectadas. El periodo de recuperacion
consiste en el numero de afios requeridos para recobrar la inversion inicial. Se calcula

sefialando exactamente cuanto tiempo toma el recobrar la inversién inicial.

34



Razon Beneficio/Costo

La relacion B/C segun Baca (2005) consiste en poner en valor presente los
beneficios netos y dividirlo por el valor presente de todos los costos del proyecto. La tasa
que se utilice para poner en valor presente, tanto los beneficios como los costos, depende
de quien lleve a cabo el proyecto, si el proyecto es particular se utiliza la tasa del

inversionista. Para calcular se lo hace a través de la siguiente ecuacion

Relaci B ValorPresentedelosIngresos
on— =
eracion e ValorPresentedelosCostos

La relacién Beneficio Costo puede tomar 3 valores:

B/C < 1: Significa que los ingresos son menores que los costos por lo cual el proyecto no
seria aceptable

B/C = 1. Significa que en valor presente los ingresos son iguales a los egresos, en este
caso lo Unico que se alcanza a ganar es la tasa del inversionista, por lo tanto, es indiferente
realizar o no el proyecto

B/C > 1: Significa que en valor presente los ingresos son mayores que los ingresos, por

ende, es aconsejable realizar el proyecto de inversion.

Coste Promedio Ponderado de Capital (CPPC)

El costo de las fuentes que financian un proyecto de inversion determinara a través
de su costo promedio ponderado el costo de capital. Cualquiera que sea la fuente de
financiamiento del proyecto tendrd un costo que deberd ser pagado por el proyecto.
Cuando el inversionista utiliza sus fondos propios para financiar el proyecto el costo sera
la tasa de oportunidad llamada también costo de capital simple, sin embargo, si un
proyecto se financia a través de varios pasivos y capital contable a la vez, cada uno con
un costo financiero diferente, este costo promedio ponderado es el costo de capital
verdadero del proyecto.
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Riesgo Financiero

Para Saavedra Garcia & Saavedra Garcia (2010) el prop6sito de los programas de
administracion de riesgos en las empresas es proporcionar estabilidad en los flujos
financieros. Cada dia las empresas enfrentan riesgos financieros, como por ejemplo
volatilidad del tipo de cambio, de la tasa de interés y del precio de commaodities, no pago
de préstamos y cambios en la clasificacion crediticia.

Estos riesgos son divididos en dos categorias: riesgo de crédito y riesgo de mercado.
Por una parte, riesgo de crédito incluye todos los riesgos asociados con el crédito de
participantes especificos, tales como no pago potencial o cambios en la clasificacion
crediticia. Por otra parte, riesgo de mercado se refiere a los riesgos que afectan a amplios
sectores de la economia, tales como incrementos de la tasa de interés, devaluaciones del
tipo de cambio o cambios en el precio de commodities, como el petréleo o el cobre.

Expertos financieros usan varios instrumentos para medir y cubrir estos riesgos. Un
instrumento relativamente nuevo que ha estado recibiendo una inmensa atencion en Chile
y en el mundo por parte de la industria financiera y diversos reguladores es Valué-at-Risk
(VaR).

Para definir formalmente el VVaR de un portafolio, en primer lugar, debemos elegir
dos factores cuantitativos: el largo del horizonte de mantencion y el nivel de confianza.
Ambos son nimeros arbitrarios.

VaR de un portafolio se define como la pérdida maxima con respecto al retorno medio
que se puede esperar en un cierto horizonte dado una cierta probabilidad. Medido en
términos de retornos porcentuales, VaR es:

VaR= - a

Donde p es el retorno medio y a es el menor valor tal que a la izquierda de ese valor
la probabilidad sea un cierto nivel, por ejemplo 1%. En el diagrama 1, VaR es la distancia

entre Ly o.

Empresa
La empresa es una organizacion social que realiza un conjunto de actividades

utilizando recursos humanos, materiales, tecnoldgicos y financieros para de esta manera
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alcanzar una serie de objetivos previamente determinados, ya sea esta la satisfaccion de
un deseo o necesidad de su mercado meta y teniendo la opcion de a la vez buscar fin de
lucro a través de su giro. Una empresa esta edificada a partir de conversaciones especificas
que vienen de acuerdos y compromisos entre los individuos que la conforman. Es
importante mencionar que, para que se cumplan los objetivos de la empresa, todo el
personal involucrado debe trabajar en direccion de ellos (Navas, 2016).

Tipos de Empresa
Segun Andrade & Guajardo (2013) existen 4 tipos de empresa u organizacion
cuando éstas tienen un fin lucrativo:
e Empresas de Servicios
e Empresas Comerciales
e Empresas Manufactureras

e Empresas de giros especializados

Empresas de servicios son las que tienen el objetivo de prestar un bien intangible.
Entre algunos ejemplos de intangibles estan servicios de profesionales, de limpieza, de
transporte, de seguridad, plomeria, de electricidad, de jardineria, de refaccion, entre otros.
De esta manera, entre algunos ejemplos de empresas de servicio estan los salones de
belleza, los despachos de profesionales, los hospitales, agencias de viajes y otros mas
(Guajaro & Andrade, 2008).

Las empresas comerciales se dedican a la compra y venta de bienes o mercancias.
Entre algunos ejemplos de estas empresas estan los supermercados, las distribuidoras,
mueblerias, papelerias, tiendas de tecnologia, importadoras y muchos mas. En este tipo de
organizaciones la mercaderia vendida debe ser costeada, asimismo en este tipo de
empresas se manejan inventarios que deben ser controlados y que representan la
mercaderia comercializada por el negocio (Guajaro & Andrade, 2008).

Las empresas manufactureras se dedican a la compra de materia prima para
posteriormente mediante la utilizacion de tecnologia y mano de obra elaborar un producto

terminado que estara listo para su venta. En este tipo de organizacion el area contable
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tendrd mayor comprometimiento ya que el control abarcara inventarios de materia prima,
inventarios de productos en proceso e inventario de productos terminados, asi como
también el costeo de la mercaderia vendida y la determinacion del costo de produccion.
Dentro de las empresas manufactureras estan las empresas acereras, las constructoras, las
ensambladoras y mas (Guajardo& Andrade, 2008).

Cuando se habla de empresas de giros especializados se refiere a empresas que
cubren las necesidades de un sector especifico. Estas empresas pueden brindar la
prestacion de servicios como manufacturar o comercializar bienes o incluso realizar una
conjugacion de todas estas actividades. El estudio y comprension de este tipo de empresas
es importante ya que existen muchas variantes al momento de efectuar la contabilidad de
las mismas (Guajardo& Andrade, 2008).

Capacidad Instalada o Productiva

La capacidad productiva de una empresa es la maxima cantidad de bienes o
servicios que puede producir o generar la misma en una unidad productiva, es decir, en un
periodo determinado. Kalenatic, Lopez, & Gonzalez (2018) mencionan que para definir
la capacidad productiva de la empresa se necesita definir la unidad de medida, identificar
la demanda a largo plazo establecida como objetivo y calcular la capacidad del sistema
productivo. En el caso de que los productos sean homogéneos, se podra definir la
capacidad productiva expresada en unidades terminadas por unidad de tiempo, pero,
cuando los productos finales son ampliamente variados, la capacidad productiva puede
medirse en unidades input que pueden ser procesados en una unidad productiva o tiempo

determinado.

Marketing Mix

La direccion del marketing mix es clave en el manejo del marketing en la empresa.
El marketing mix esta formado por 4 elementos denominados “4 P”, pues estos son: el
producto, el precio, la plaza y la promocion. Estas 4 P tienen gran importancia ya que

constituyen un ambito relevante en la implementacion del concepto de marketing como
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tal, pues ayudan a tomar decisiones y estrategias claves para la adecuada administracion
del marketing de la empresa (Jobber & John, 2007).

Producto
El producto debe ser elegido y creado para ofrecer a un grupo de consumidores

que tendran la necesidad de adquirirlo, este aspecto es llamado ‘“decision sobre el
producto”. Se debe tener en cuenta que con el pasar del tiempo la tecnologia existente y
los gustos de la sociedad cambian, pues esta es una razon para definir con claridad el
producto que se desea crear para ofertar a esa sociedad, incluso muchos productos al pasar
el tiempo quedan obsoletos por la aparicion de sustitutos o de productos nuevos,
diferentes, con mayor funcionalidad e innovadores. Asi mismo, existen decisiones que
deben ser tomadas para la elaboracion del producto como el envasado, el nombre de la
marca, las garantias y los servicios que acompafian a la oferta del producto (Jobber &
Fahy, 2007).

Precio

Para Jobber & Fahy (2007) el precio es un elemento clave del marketing mix ya
que determina lo que la empresa recibe a cambio de la entrega del producto o servicio que
comercializa. Los objetivos de fijacion de precio deben estar muy claros para los
responsables del departamento de marketing de la empresa. Asi mismo, los responsables
del marketing deberan considerar la necesidad de ofrecer descuentos y promociones en

determinadas situaciones especificas.

Plaza

Cuando se habla de la plaza se refiere al lugar en donde el producto se va a ofrecer,
pues esta totalmente relacionado con los canales de distribucion de la empresa. De igual
manera, en este punto del marketing mix tiene que determinarse la ubicacion de las
tiendas, el transporte y los niveles de inventario que la empresa debe mantener para cubrir

la demanda. EIl principal objetivo en este punto es garantizar que tanto la cantidad del
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producto como el lugar a ser entregado y el momento en que se lo haga sean los adecuados
(Jobber & Fahy, 2007).

Promocion

Jobber & Fahy (2007) mencionan que es importante tomar decisiones en cuanto al
mix promocional, pues a traves de este se logra que la audiencia del mercado objetivo esté
al tanto de la existencia del producto o servicio. Dentro del mix promocional se encuentran
factores como: relaciones publicas, publicidad, venta personal, promociones de productos,
marketing directo y marketing en internet. Es importante mencionar que en la actualidad
el marketing en internet es una poderosa herramienta que puede ser incluso utilizada por
las pequefias empresas ya que su coste es relativamente bajo.
Por otro lado, existen términos propios de la industria de fabricacién de puertas de madera

tales como:

1. Acabado: recubrimiento de la superficie expuesta de las membranas asfalticas, que
actian como material.

2. Acabado liviano: recubrimiento de la capa impermeabilizante materiales
transitables o no, con un pavimento de baldosa.

3. Lija: papel con vidrio molido y encolado en una de sus caras, que sirven para pulir
y alisar.

4. Cepilladora: maquina herramienta para labrar superficies planas

5. Cepillo: instrumento de carpinteria que sirve para cepillar madera. Utensilio de
limpieza hecho de cerdas, pelos o alambres sujetos a una tabla.

6. Ensamblaje: accion y efecto de unir, juntar, especialmente pieza de madera.

7. Taladro: instrumento agudo o cortante para perforar

8. Compresor: maquina para reducir el volumen de un gas, aumentando la presion
que se halla sometido.

9. Corteza: tegumento exterior del arbol, que lo cobre desde sus raices hasta la

extremidad de sus ramas.
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10.

11.
12.
13.

14.

15.

16.

Sierra: tiene diversos usos. Se trata, por un lado, de la herramienta que se utiliza
para cortar objetos duros como la madera. Este dispositivo suele contar con una
hoja de acero dentada que esta sujeta a una empufiadura 0 mango.

Chapa: hoja delgada de madera o metal de grueso uniforme.

Tablas: es una pieza plana de madera u otro material rigido

Tablones: son elementos integrantes de los encofrados horizontales y se emplean
para soportar y contener el vaciado del hormigén para forjados, losas y vigas, a fin
de amoldarlo a la forma indicada en proyecto segun especificaciones de la
documentacion correspondiente.

Sellador: es un material viscoso que cambia a estado sélido una vez aplicado y que
se utiliza para evitar la penetracion de aire, gas, ruido, polvo, fuego, humo o
liquidos desde un sitio a otro a través de la barrera sellada.

Pegamento epoOxico: pegamento de dos componentes sin solventes y de base
epoxica, para una resistencia maxima.

Ensamblar: unir o acoplar 2 0 mas piezas especialmente de madera.

Marco Legal

Un tema recurrente en cuanto a la legislacidn sobre la microempresa es el alto nivel

de informalidad de las mismas. Generalmente, las microempresas no cuentan con las

licencias Municipales requeridas, no registran a sus empleados en la seguridad social, ni

reportan sus niveles de ventas a la autoridad impositiva. EI empleo de la microempresa se

relaciona por definicion como empleo en el sector informal, porque la mayoria de las

veces los empleados de la microempresa no se encuentran anotados en los registros

oficiales del ministerio de trabajo, ni registrados en la seguridad social, ni tampoco en el

Servicio de Rentas Internas (SRI). Esto se debe en parte a que los costos asociados a

registrarse (pago de impuesto, inscripciones, tasas, etc.) son muy altos y también porque

el proceso es complicado y tedioso.
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Segun el Banco Mundial, iniciar un negocio en Ecuador requiere cumplir con 14
tramites, que incluyen desde un certificado de depdsitos en el banco hasta registros en la
Superintendencia de Compafiias, SRI, Camara de Comercio, Registro Mercantil,
Seguridad Social, Ministerio de Trabajo y Municipio, entre otros. Para realizar estos
tramites un empresario se demora en promedio 69 dias habiles, y el costo asciende a US$
2.200.

Las Empresas Juridicas
De la Compaiiia de Responsabilidad Limitada
Disposiciones Generales

Art. 92.- “La compaiiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres
0 Mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de
sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razon social o denominacion
objetiva, a la que se afadira, en todo caso, las palabras "Compafia Limitada" o su
correspondiente abreviatura. Si se utilizare una denominacion objetiva serd una que no
pueda confundirse con la de una compafiia preexistente. Los términos comunes y los que
sirven para determinar una clase de empresa, como "comercial”, "industrial”, "agricola",
"constructora”, etc., no seran de uso exclusivo e irdn acompafiados de una expresion
peculiar.”

Finalidad de la Cia. Ltda.

Segun el Art.94.- La compafia de responsabilidad limitada podra tener como
finalidad la realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
mercantiles permitida por la Ley Banco Mundial, Corporacion Financiera Internacional,
(Ley de Compaiiias Ecuador, 2011).

De las personas que pueden asociarse

La compafiia de responsabilidad limitada no podra funcionar como tal si sus socios
exceden del numero de quince; si excediere de este maximo, debera transformarse en otra
clase de compafiia o disolverse. Para intervenir en la constitucion de una compariia de
responsabilidad limitada se requiere de capacidad civil para contratar. EI menor

emancipado, autorizado para comerciar, no necesitara autorizacion especial para
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participar en la formacion de esta especie de compafiias. No obstante, las amplias
facultades que esta Ley concede a las personas para constituir comparfias de
responsabilidad limitada, no podran hacerlo entre padres e hijos no emancipados ni entre
conyuges. Las personas juridicas, con excepcion de los bancos, compafiias de seguro,
capitalizacion y ahorro y de las compafiias andnimas extranjeras, pueden ser socios de las
compafiias de responsabilidad limitada, en cuyo caso se hara constar, en la nGmina de los

socios, la denominacion o razon social de la persona juridica asociada.

Del Capital

El capital de la compafiia estard formado por las aportaciones de los socios y no
sera inferior al monto fijado por el Superintendente de Compafiias. Estara dividido en
participaciones expresadas en la forma que sefiale el Superintendente de Compafiias. Al
constituirse la compafiia, el capital estara integramente suscrito, y pagado por lo menos
en el cincuenta por ciento de cada participacion. Las aportaciones pueden ser en numerario
0 en especie y, en este ultimo caso, consistir en bienes muebles o inmuebles que
correspondan a la actividad de la compafiia. El saldo del capital debera integrarse en un
plazo no mayor de doce meses, a contarse desde la fecha de constitucion de la compafiia.

La compariia entregara a cada socio un certificado de aportacion en el que constara,
necesariamente, su caracter de no negociable y el nimero de las participaciones que por
su aporte le correspondan. La participacion de cada socio es transmisible por herencia. Si
los herederos fueren varios, estaran representados en la compafiia por la persona que

designaren. Igualmente, las partes sociales son indivisibles.

De la Administracion
La compariia entregara a cada socio un certificado de aportacion en el que constara,
necesariamente, su caracter de no negociable y el nimero de las participaciones que por

su aporte le correspondan.
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De la Forma de Contrato

La escritura publica de la formacion de una compafiia de responsabilidad limitada
sera aprobada por el Superintendente de Compafiias, el que ordenara la publicacion, por
una sola vez, de un extracto de la escritura, conferido por la Superintendencia, en uno de
los periddicos de mayor circulacion en el domicilio de la compafia y dispondra la
inscripcion de ella en el Registro Mercantil. La escritura de constitucion sera otorgada por
todos los socios, por si o por medio de apoderado.
En la escritura se expresara:
1. Los nombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueren personas naturales, o la
denominacion objetiva o razon social, si fueren personas juridicas y, en ambos casos, la
nacionalidad y el domicilio;
2. La denominacion objetiva o la razon social de la compafiia;
3. El objeto social, debidamente concretado;
4. La duracion de la compafiia;
5. El domicilio de la compafiia;
6. El importe del capital social con la expresidn del nimero de las participaciones en que
estuviere dividido y el valor nominal de las mismas.
7. Laindicacion de las participaciones que cada socio suscriba y pague en numerario o en
especie, el valor atribuido a éstas y la parte del capital no pagado, la forma y el plazo para
integrarlo;
8. La forma en que se organizard la administracion y fiscalizacion de la compaiiia, si se
hubiere acordado el establecimiento de un 6rgano de fiscalizacion, y la indicacion de los
funcionarios que tengan la representacion legal,
9. La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general y el modo de convocarla
y constituirla; y,
10. Los demas pactos licitos y condiciones especiales que los socios juzguen conveniente

establecer, siempre que no se opongan a lo dispuesto en esta Ley.
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Sociedad An6nima

Es una sociedad de capitales, en la que el capital social se encuentra representado por

titulos negociables y que poseen un mecanismo juridico propio y dinamico; por lo cual, la

accion es la parte alicuota del capital de una compafia anénima. En una sociedad cuyo

capital esta dividido en acciones negociables y cuyos accionistas no responden

personalmente de las deudas sociales, sino Unicamente por el monto de sus acciones. La

compafiia anénima es tipicamente capitalista, el capital se puede constituir o aumentar

mediante suscripcion publica, ademas es considerada una sociedad; por lo referido, existe

una pluralidad de personas con &nimo de asociarse, unir sus capitales para emprender en

operaciones y participar de sus utilidades.

Ventajas

La motivacion de cada socio para dedicar su mejor esfuerzo es grande dado que

participan directamente en los beneficios.

Son varias las experiencias que se dedican a imprimir dinamismo a la empresa
La empresa se mantiene aun después de la muerte de alguno de sus socios.
Acciones pueden adquirirse por transferencia o herencia.

La responsabilidad de los socios esta limitada a sus aportaciones.

Se pueden transmitir las acciones mediante su venta.

Los acreedores tienen derecho sobre los activos de la corporacion, no sobre los

bienes de los accionistas.

El dinero que los accionistas arriesgan al invertir en una Soc. Anénima se limita

al valor de su inversion.

Es relativamente facil conseguir capital considerable, ya que puede emitir acciones

segun sus necesidades.

Le resulta relativamente facil obtener crédito a largo plazo ofreciendo grandes

activos como garantia.
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Desventajas
e Requiere una forma méas compleja de organizacion y una Junta de Accionistas al
afio como minimo.
e Mayor cantidad relativa de tramites, procedimientos y requisitos que la ley

establece.

Cddigo orgéanico de la produccién, comercio e inversiones

Art. 3. Cddigo organico de la produccion, comercio e inversiones (2014)
Indica que el codigo tiene como objeto regular el proceso productivo en las etapas
de produccion, distribucion, intercambio, comercio, consumo, manejo de
externalidades e inversiones productivas orientadas a la realizacion del buen vivir.
Esta normativa busca también generar y consolidar las regulaciones que potencien,
impulsen e incentiven la produccion y establezcan las condiciones para
incrementar la productividad y que se promueva la transformacion de la matriz
productiva, ayudando a la aplicacion de instrumentos de desarrollo productivo,
permitiendo generar plazas de trabajo de calidad y un desarrollo equitativo,
equilibrado, eco eficiente y sostenible con el cuidado del medio ambiente.

Cddigo de Trabajo

La contratacion de los colaboradores esta basada en el Codigo del Trabajo de la
Republica del Ecuador. Cuando se requiere contratar trabajadores, es importante tomar
en cuenta algunos aspectos a con el fin de evitar futuras contingencias.

Lo primero es tener claras las condiciones del contrato; es decir, el tipo de contrato,
las funciones y responsabilidad de la persona, el horario de trabajo y la remuneracion a
percibir. Una vez que haya acuerdo entre las partes con respecto a estos aspectos,
recomendamos que se suscriba un contrato por escrito. En el caso de laempresa de puertas

Cecon, el tipo de contrato que se realizara a los trabajadores sera:
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e Contrato a tiempo indefinido: es el contrato de trabajo comun en la legislacion
ecuatoriana, que no tiene un plazo fijo establecido para su terminacion, pues esta

modalidad se suprimié con la reforma de 20 de abril de 2015.

En el contrato de trabajado debera constar, al menos: (i) los datos del empleador y
del trabajador; (ii) el cargo y las funciones; (iii) la remuneracion y la forma de pago; (iv)
el tipo de contrato; (v) el lugar de trabajo; (vi) el horario de trabajo; y, de ser aplicable,
(vii) la determinacion de la existencia de un periodo de prueba. Es posible establecer otras
condiciones en el contrato, situacion que debera ser analizada caso por caso segun la

conveniencia de las partes, asi como segun el tipo de contrato que se suscriba.

Una vez que las condiciones del contrato estan claras para ambas partes y que estas
han sido plasmadas en un contrato, iniciara la relacion laboral a partir de la fecha fijada
en dicho contrato. Con esto, surgen para el empleador una serie de obligaciones. La
primera de ellas serd la obligacion afiliar al trabajador al Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social y dar el respectivo “aviso de entrada”; para lo cual el empleador tiene

15 dias contados desde el inicio de la relacién laboral.

Es obligacion del empleador, ademaés, llevar un registro de trabajadores. En este
registro deberd constar: nombre, edad, procedencia, estado civil, clase de trabajo,
remuneraciones, fecha de ingreso y de salida (cuando termine la relacion), direccion
domiciliaria, correo electrénico y cualquier otra informacion adicional que facilite su
ubicacion. El empleador deberd mantener actualizado el registro. Para el cumplimiento de
esta obligacion, el Ministerio del Trabajo ha facilitado el Sistema de Administracion
Integral de Trabajo y Empleo “SAITE”.

El empleador deberd, ademas, hacer conocer al trabajador las disposiciones
establecidas en el Reglamento Interno de Trabajo, en el Reglamento de Seguridad y Salud

Ocupacional, asi como en cualquier otra disposicion vigente.El contrato de trabajo es el
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convenio por el cual una persona se compromete para con otra a prestar sus servicios
licitos y personales, bajo su dependencia, por una remuneracion fijada por acuerdo entre
las partes que, en el Ecuador, no puede ser menor al salario basico unificado (Cevallos,
2017).

Ley de propiedad intelectual

Registro Oficial No 320 Ley de Propiedad Intelectual (1998) Art.1. Afirma que
el estado reconoce, regula y garantiza la propiedad intelectual adquirida de conformidad
con la ley, las decisiones de la comision de la comunidad andina y los convenios
internacionales vigentes en el Ecuador, la cual comprende como los derechos de autor y
los derechos conexos, es decir que es necesario patentar y proteger la mara que se pretende
inscribir en el IEPI para poder utilizarla en este proyecto y asi no tener algin inconveniente

al momento de comercializar el producto.

Pregunta de Investigacion
¢Qué factores se deben considerar para la creacion de una

fabrica de puertas de laurel con acabados de moldura para abastecer el mercado de la
ciudad de Guayaquil?

Metodologia

Disefio de la investigacion
No experimental
En el plan de negocios se observaran fendmenos tal y como se dan en su contexto
natural. (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014). Se
desarrollara este disefio porque se pretende conocer las percepciones y necesidades
del mercado con respecto a las decisiones de compra de puertas de madera, sin alterar

ninguna de las variables existentes en el contexto.
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Tipo de investigacion
Cuantitativa
Este proyecto tiene un enfoque cuantitativo debido a que el manejo de la informacion
sera considerando datos numéricos obtenidos de las encuestas que se aplicaran para
conocer, determinar y caracterizar los gustos y preferencias del mercado meta en
funcion de las necesidades y crecimiento urbanistico de viviendas en el mercado
objetivo.
Cualitativa
Adicionalmente, serd de enfoque Cualitativo ya que se realizard entrevistas a los
propietarios de constructoras para conocer las necesidades en este tipo de cliente que
utiliza las puertas como insumos de fabricacion de las casas y departamentos en

proyectos inmobiliarios.

Corte de la investigacion
Transversal
Se selecciona realizar la investigacion para el plan de negocios bajo el corte transversal
debido a que se recolectaran los datos en un solo momento, en un tiempo unico.
(Hernéandez et al., 2003) manifiesta que el propdsito del corte es describir variables y
analizar su interrelacion en un momento dado; es asi como se aplicara una sola

encuesta en la muestra que se obtenga para recolectar la informacién.

Alcance
Exploratorio
El objetivo principal es conocer un contexto, una comunidad, una situacion, etc., es
una exploracion inicial para un momento especifico aplicado en problemas nuevos;
por lo tanto este proyecto analizara la opinion del mercado meta para la fabricacion y
comercializacion de puertas de madera de laurel para la clase media baja y viviendas

populares en la ciudad de Guayaquil.
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Técnicas de recoleccion de datos

La recoleccion de los datos se hard de manera mixta. Se procederad a aplicar una
entrevista no estructurada para conocer la red de mayoristas como ferreterias y
distribuidores de materiales de construccidn, que estarian dispuestos a comercializar
las puertas de laurel, asi también conocer sus necesidades mensuales en cuanto a

cantidad y calidad de las mismas.

Por otro lado, se hard revision de datos historicos de ventas en unidades y montos en
dolares de los altimos cinco afos de la empresa base que ha sido tomada de ejemplo,
y de esta manera poder obtener mas adelante un sugerido de proyeccién de ventas

mensuales.

Variables de la investigacion
Las variables se definen como cualquier cosa que cambia de un instante de tiempo a
otro; permite observar diferencias cuantificables, por lo general en magnitud o fuerza,
o0 en direccidn. Las variables que se trabajaran en el desarrollo de la investigacion son
de tipo Cuantitativo y cualitativo pues medira la situacién actual del sector de
comercializacion de puertas de madera de laurel macizas y el posible interés de los
canales de distribucion para poder comercializar las puertas de madera de laurel de la

Fabrica de Puertas Cecon (Hernandez Sampieri, et. Al 2014).
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Tabla 1
Variables de Investigacion

Variables

Dimensiones

Definicion

Operacional

Proyecto de factibilidad
para la creacién de una
fabrica industrial de
puertas de madera de
laurel con acabados de
moldura para abastecer el
mercado de la ciudad de
Guayaquil

Estudio de Mercado

Organizacion de la Empresa

Estudio Técnico

Factibilidad Financiera

Estrategias
Corporativas
Mix:

Precio,

Marketing
Producto,
Promocién y Plaza
Estrategias funcionales

Planificacion
Estratégica
Organigrama

Manual de Funciones
Diagramas de Flujos
de Produccion

Equipos a utilizar

Insumos vy Materia
Prima

Estructura de la
Inversion

Balance Inicial

Flujo Econdémico vy
Financiero

VAN

TIR

Recuperacion de la
inversion
Sensibilidad
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CAPITULO 1: ANALISIS DEL ENTORNO

1.1. Analisis PESTA

Para Richardson (2012) la denominacion PESTA fue utilizada por Francis J.
Aguilar en su tesis doctoral en la Universidad de Harvard en 1965. Esta es una
herramienta de andlisis del macro-entorno de la empresa que estudia los aspectos politicos,
econdmicos, sociales y tecnologicos que rodea a una empresa, tanto local como

internacionalmente.

Esta herramienta permite “comprender el crecimiento o declive de un mercado, y
en consecuencia la posicion, potencial y direccion de un negocio” (Morrison, 2012), para
de esta forma plantear las estrategias que direccionaran el actuar de la empresa para
adaptarse al mercado y sus demandas. La metodologia PESTA permite comprender el
panorama global de una empresa para poder tomar decisiones acertadas, “efectuando un

plan de negocio solvente con crecimiento de futuro”

Esta herramienta gerencial para toma de decisiones y planificacion estratégica
elabora un listado de factores macros, Unicos e individuales que dependen de cada sector,
visualizados en la figura 4. Estos factores pueden ser considerados como amenazas u
oportunidades, permitiendo tener una visién global de la posicion del sector con respecto

a su entorno.
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ANALISIS PESTA

Ambiental conomico

PESTA

Figura 4.Andlisis PESTA

1.1.1. Factores Politicos

Son todas aquellas normativas medioambientales, politicas fiscales, normativas de
comercio nacionales e internacionales, legislaciéon de cumplimiento decontratos y
proteccion a los consumidores, leyes de empleo, normas tributarias yorganizacionales,

politicas impositivas y una de las mas importantes, la estabilidadpolitica.

Para facilitar la identificacion de los aspectos politicos que envuelven alsector

empresarial, se debe realizar las siguientes preguntas:
e ;Qué nuevas leyes y/o regulaciones es posible que se aprueben y tenganun impacto

en el sector?

e ;Qué cambios presupuestales en el gobierno puede afectar al sector?
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e Cuéles son los incentivos o beneficios gubernamentales que otorga por
eldesempefio de las actividades del sector?

Siendo la madera la materia prima para el producto a comercializar en el plan de
negocios, se ha revisado que actualmente el gobierno no muestra cambios en las politicas

y acuerdos ministeriales con relacion al sector maderero.

Asi también el presupuesto no se ha visto alterado por lo menos en el dinero de
convenios de pago para programas forestales. Igualmente, el gobierno esta incentivando
a la reforestacion en plantaciones con fines comerciales, y cabe mencionar que este

incentivo es sélo para productores, mas no para ejecutores.

1.1.2. Factores Econdmicos.

Son todos aquellos macro factores econdémicos como las tasas de interés,politicas
monetarias, gasto publico, normas tributarias, tipo de cambio de moneda,ciclos
econémicos  (declive, crecimiento o estabilidad), evoluciébn del PIB,

inflacion,disponibilidad de recursos.

Las preguntas guia para identificar los factores son:
e (Cuédl es la principal tendencia econémica que impacta en el sector?
e CoOmo afecta o afectaria el aumento o disminucién de PIB, la inflacion ola
pobreza en el sector?
e ;Qué se puede hacer para evitar que los cambios impactendesfavorablemente en

el sector?

La dolarizacién ha dado una estabilidad econémica importante en el pais controlando
la inflacion y por ende los precios de los productos, impactando de buena manera en el

sector maderero. La tendencia economica de los estimulos fiscales (Businer Insider 2017)
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dados en temas tributarios exoneran del impuesto a la renta por 5 afios a empresas
productoras de bosques y la exclusion del calculo del impuesto a la renta en incrementos
en nuevas inversiones.

Acorde a los informes econdmicos presentados por el Banco Central, el Ecuador ha
tenido un crecimiento sostenido en la economia. La inflacién en los ultimos afios ha sido
controlada y baja, alrededor del 4% anual. En cuanto al indice de pobreza, se ha reducido
en 12 puntos en el periodo de 2008-2015, a pesar de que esta realidad no se ve en los

pequefios productores.

Dado el alto grado de inversion necesaria para un proyecto forestal, la aplicacion a
fuentes de financiamiento es fundamental, los trdmites y papeleo es engorroso y toma

tiempo, pero al final se puede obtener un crédito forestal.

1.1.3. Factores Sociales.

Estudia la evolucion demogréfica, distribucion de recursos, acceso ytendencias de
compra, factores éticos y religiosos, nivel de educacion, modos de vidae intereses de la

comunidad, sensibilizacion respeto a salud, bienestar y seguridad.

Las preguntas guia para identificar los aspectos sociales son:
e Coémo afecta es estilo de la “nueva era” al sector?

e ;Cual es la composicion demografica de influencia de su empresa?

Parte de la “nueva era” es la digitalizacion de informacion, el uso de computadores, el
internet que se ha convertido en un servicio basico, ha obligado a que al menos los
productores y ejecutores usen la computadora para cualquier tramite. El indice de

analfabetismo digital en el pais es de 45,80%. Y la tasa de analfabetismo es del 13,9%.
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En promedio el 36,35% de los ecuatorianos son quienes trabajan en los cultivos

para reforestacion.

1.1.4. Factores Tecnologicos.

Investiga todas aquellas tendencias innovadoras, gasto de inversion, madurezde
tecnologias convencionales, desarrollo de nuevos productos substitutos,transferencia
tecnoldgica, nuevas invenciones y desarrollo, ciclo de vida y velocidadde obsolescencia

tecnoldgica, usos y costos de energia.
Las preguntas guia para reconocer estos aspectos son:
e ;Cuales son las nuevas tecnologias y productos substitutos globales queafectan al
sector?

e ;Cual es el monto de inversion necesario para adquirir nueva tecnologia?

Las nuevas tecnologias del sector maderero primario son maquinaria pesada y hornos

de secado, accesibles Unicamente por grandes empresas.

Elcosto de maquinarias pesadas y de ultima tecnologia para la tala y aserrio de

lamadera son extremadamente caros.

1.1.5. Factores Ambientales

Existen problemas ambientales asociados a la madera que comienza en el
aserradero con el descortezado, el tronzado y el corte a medida de la madera extraida del
bosque. Los aserraderos son fabricas en las que los rollizos de madera se transforman en

mercancia cortada que es el mecanizado primario. Segun Ministerio de Ambiente,
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(2017) el procesamiento mecénico de la madera conlleva la produccién de ruido y polvo.
Asimismo, va seguido con frecuencia de un tratamiento superficial con lacas, decapan tes,
etc., en el que se desprenden sustancias gaseosas de fuerte olor.

Los dispositivos mecanicos de transporte, corte, fresado, cepillado y aspiracion de
polvo empleados en la industria de la madera producen ruidos. Este hecho se acentla
cuando, a causa de las condiciones climaticas, se construyen aserraderos abiertos.

Dado que los emplazamientos suelen estar ubicados en funcién del lugar de
procedencia de la materia prima, es decir, alejados de los nucleos poblados, los
trabajadores de la empresa son, primeramente, los afectados por el ruido, por lo que
deberia ser obligatorio el uso de protectores para el oido. En las instalaciones y equipos
nuevos deberia atenderse a que las herramientas sean lo mas herméticas posible y reducir
de este modo la emision de ruidos.

En el mecanizado de la madera se producen, ademas de ruidos, emisiones de polvo.
En el aserradero la madera se separa con arranque de virutas. Al tratarse casi siempre de
madera fresca y de fibras saturadas, las emisiones de polvo en estos casos tienen
una importancia relativamente pequefia, haciendo innecesaria la incorporacion de filtros
textiles o de desempolvadores humedos. En el caso de que las virutas de aserrado se
almacenen al aire libre, deberdn adoptarse medidas de precaucién frente al polvillo
volante.

La formacion de polvo tiene gran relevancia en el mecanizado de la madera en
los talleres de carpinteria, fabricas de muebles y empresas afines. En estos lugares, la
cantidad y calidad del polvo son diferentes de las que se produce en los aserraderos. Ante
todo, es importante la finura del polvo, expresada mediante el tamafio del granulado y su
distribucion. Los polvos finos son, obviamente, mas dificiles de eliminar que los gruesos
y representan una carga mayor para la salud de las personas, en especial en el caso de las
particulas que pueden penetrar en los pulmones. La produccién de polvo fino es superior

en los procesos de lijado que en los de mecanizado con arranque de virutas.
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1.2. Las Cinco Fuerzas de Porter

Antes de iniciar describiendo la metodologia de las cinco fuerzas de Porter, se debe
conocer un dato interesante y motivador sobre Michael Porter. Su formacion basica no es
netamente econdmica, fue ingeniero Aeronautico graduado en la Universidad de
Princeton, y luego obtuvo su doctorado en economia, convirtiéndose en gurl de estrategia
y competitividad industrial. Quedando claro que la division entre ciencias sociales y
ciencias exactas se las puede traspasar, sin que estas se conviertan en una barrera para

estudiarlas.

Las cinco fuerzas de Porter, es una herramienta metodologica desarrollada en la
década de los 80s por el Profesor Michael Porter, con el fin de analizar el entorno
competitivo de las empresas, para de esta forma poder evaluar y describir a la actividad

econdmica conociendo a los actores de la industria (Poluszny & Ruppenthal, 2014)

El método de las cinco fuerzas de Porter, “permite, por una parte, evaluar el
ambiente (clima) y las tendencias del sector, y por otra, estudiar la estructura competitiva”
(Betancourt, 2014), convirtiéndose de esta forma en una herramienta poderosa para el

analisis estructural y funcionamiento de una industria determinada.

Porter, en su libro Estrategia Competitiva Técnicas para el analisis de los sectores
industriales y de la competencia, afirma que, “la intensidad de una industria dependen de
las cinco fuerzas competitivas [...], su fuerza combinada determina el potencial de
utilidades de un sector, el potencial se mide por el rendimiento a largo plazo sobre el
capital invertido”, ademas indica que luego de analizar y reconocer la posicion actual de
la empresa en su entorno, se pueden formular estrategias competitivas para minimizar las
amenazas o sacar provecho de las oportunidades inherentes de la industria, conociendo

las fortalezas y debilidades de la empresa (Porter, 1992).
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El método ayuda a identificar las oportunidades y amenazas existentes en el sector
econdmico, respondiendo a las preguntas, ¢qué tan atractivo es el sector industrial?, y
¢cudl es la posicion de la empresa dentro de la industria?, en base del analisis de las cinco
fuerzas de Porter indicadas en la figura 5, se debe tomar en cuenta que el analisis es
temporal, es decir, es variante en el tiempo, donde las estrategias tomadas por los actores
determinaran las condiciones actuales y futuras de industria, dandose la necesidad de
realizar el estudio de forma periddica a corto plazo, midiendo la efectividad de las

estrategias tomadas por la empresa.

Cinco Fuerzas de Porter

2
Nuewvos
Competidores

5 1 4

Poder de Competidores Poder
Negociacion Actuales Negf:u:lacmn
Proveedores Clientes

3

Productos
substitutos

Figura 5. Las 5 Fuerzas de Porter
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Competidores Actuales

Trata sobre las empresas que conforman actualmente el sector econdémico a
analizar, la rivalidad entre las empresas competidoras rige el nivel de cuan atractivo es el
sector, entre mayor rivalidad existe menor estabilidad y un menor nivel de servicios
(Betancourt 2014, p. 143).

Las empresas integrantes del sector econdmico adoptan estrategias que marcan el
ritmo de la competencia, es decir, las “compafias son mutuamente dependientes”(Porter,
2009), donde la estrategia mas comun es la de competir por precios, siendo una estrategia

extremadamente inestable.

Los factores estructurales de la rivalidad entre competidores son los siguientes:

Competidores numerosos o de igual fuerza

El sector econémico se encuentra determinado por un nimero especifico de
empresas 0 compafiias que interactian entre si, muchas de ellas creen que sus
movimientos o estrategias no son percibidos por sus competidores, pero esto no es asi,

cada una de las decisiones de cada empresa causa una reaccion en el mercado.

Las empresas extrajeras deben ser consideradas como nacionales, a pesar de que
estas, usualmente, tienen un mayor nivel de poder dentro del mercado. Si el nimero de
empresas es reducido y con igual o similar nivel de poder, se tiene una inestabilidad en el
sector. Si dentro de la industria existe un lider o grupo de empresas lideres, estas marcaran
el nivel de competencia, dando una estabilidad al sector, que mayormente se da por

precios.
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Los competidores més fuertes que se consideran en la Industria de la manufactura

de puertas en el medio popular son:

Comercial Maderera Pailon C.A. cuya fundacion data del afio 1889 por
migrantes italianos que se posicionaron con venta materiales necesarios
para carpinteros, ebanistas y artesanos. Ademas comercializaban mangle
selecto, las tablas selectas de figueroa, alcanfor, nato, laurel, sande, cedro,
fernan sanchez, chanul, colorado, y madera blanca, los infaltables
cuartones y cuerdas de diferente medida, las puertas y ventanas se las
compraba en sus amplias instalaciones y se conocia de su existencia por
los anuncios que escuchaban en las emisoras o se leian en los periddicos y
revistas de la ciudad.

Ferrisariato de la Cadena de El Rosado. Es unatienda de variedades a nivel
de materiales para el hogar en diferentes ambitos como plomeria, pinturas,
eléctricos, jardineria, y puertas de todo tipo. Ellos no son fabricantes, solo
comercializan de la marca de EI Pailon.

Ferreteria Tungurahua.- Vende todo tipo de puertas de madera.

Crecimiento de la industria

Si el crecimiento de la industria es lento, las empresas participantes buscaran

expandir su participacion de mercado, siendo esta una competencia inestable.

La estabilidad se da cuando el ritmo de crecimiento de la industria es rapido, donde

las empresas pueden mantener o mejorar sus réditos, solo con mantener el grado de

participacion de mercado.
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Costos fijos o de almacenamiento.

Cuando el porcentaje de los costos fijos es alto en relacion a los costos totales, las
empresas tienen a minimizarlo dividiéndolo en un mayor nimero de productos (costo por
volumen), fabricando la mayor cantidad de articulos posibles, lo que acarrea muchas veces
a vender a un precio mas bajo ejerciendo presion sobre la competencia. Igual situacion se

da cuando el costo de almacenaje es alto.
Diferenciacién de productos.

Existen dos tipos de productos, los altamente diferenciados y los comunes o
estandar. En los primeros, la motivacion de compra esta dada por la marca y nombre del
producto, siendo menos vulnerables a presiones de mercado. Mientras que en los
segundos, la compra se basa en precios y servicios.

Aumento de capacidad instalada

Cuando la capacidad de produccion del sector aumenta de tal manera que el
mercado no puede absorber su produccion sino en mediano y largo plazo, los ingresos de
sector disminuiran, y el sector enfrentara una reduccion de precios.

Diversidad de competidores
Las estrategias empresariales son diversas al igual que los movimientos de los

directivos, por tal motivo es dificil predecir las acciones de un competidor, y muchas veces

las “decisiones estratégicas pueden ser inadecuadas para los otros” (Porter 2009, 60).

Intereses estratégicos de las empresas
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Empresas grandes o multinacionales que tienen sus productos diversificados en
varios productos y sectores econdémicos, podran tomar la decision de sacrificar uno de
ellos con el fin de ganar en otro, lo que hace que el sector sea inestable ante una de estas

situaciones.

Rentabilidad del sector

Mientras mas rentable es el sector, atraerd a nuevos competidores, distorsionando

cada vez la industria.

Barreras de salida

Existen diversos factores econdmicos, estratégicos o sentimentales que incitan a

las empresas a quedarse en el sector a pesar de que este en declive. Estos factores son:

Activos especializados, aquellas inversiones 0 equipos que son especificos para

ese sector y que dificilmente se los puede usar en otro.

e Costes fijos de salida, son aquellos como indemnizaciones, contratos colectivos,
valores de liquidacion de personal.

e Interrelaciones estratégicas, al salir de un sector, se debe considerar las pérdidas
relacionadas a contactos, marketing, acceso a crédito, entre otras.

e Barreras emocionales, son aquellas dadas por sentimientos de culpa, orgullo o
lealtad que impiden que se tomen decisiones dificiles como salir del negocio.

¢ Restricciones gubernamentales. Muchas veces los gobiernos impiden cerrar ciertas

compafiias ya sea por interese sociales o politicos que afectaran al pais a nivel

nacional o regional.
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Nuevos competidores

Los competidores actuales desarrollan estrategias o barreras de entrada para
disuadir a nuevos actores, estas barreras pueden ser econdmicas, financieras, comerciales

o institucionales.

Econdmicas

Son aquellas barreras que involucran aspectos de personal, tanto en valor

cualitativo como cuantitativo, estas barreras son:

e Economias a escala, se da cuando para llegar a un margen adecuado deganancia,
se debe tener un alto nivel de produccién y demanda. Muydificiles de alcanzar
para un nuevo competidor.

e Curva de experiencia. Esta barrera es mas notoria cuando el sectorrequiere de un
gran nivel de mano de obra, la “experiencia acumulada” (Betancourt 2014, p. 149)

puede ser un factor determinante para el ingreso alsector.

Financieras

Es aquella barrera netamente monetaria, esta es la necesidad de capital.
Lasinversiones iniciales para entrar en un sector econdémico pueden ser elevadas comopara
adquirir equipos, marketing, investigacion y desarrollo, capital de trabajo,inventario y
otras, que dependiendo del monto podran ser disuasorias para la entradade un nuevo

competidor.
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Comerciales

Estas barreras son enfocadas a la cadena de distribucion y al producto, lascuales
son:

e Diferenciacion del producto. Cuando existe una alta lealtad de losconsumidores
por ciertos productos es complicado entrar el sector, ya queimplica grandes gastos
en publicidad y marketing.

e Acceso a canales de distribucion. Los competidores actuales suelenmanejar un
monopolio en la distribucidn de sus productos, la entrada deun nuevo competidor
puede complicarse si los proveedores tienen tratos oestrategias con los actuales

competidores.
Institucionales

Estas barreras son impuestas en cierta forma por el estado u obtenidas porpresiones
politicas de los actuales competidores, como por ejemplo la prohibicién deingreso de
nuevas compafiias de transporte publico.

Las barretas institucionales son:

e Regulaciones gubernamentales.
e Barreras arancelarias.

e Reglamentos y legislacion.

En el sector de la industria de las puertas de madera, el ingreso de nuevos competidores

es relativamente sencillo. No existen barreras de ingreso.
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En este sentido la empresa Madera de Guerrero, fabrica puertas de madera pero del estilo
tamborado. Dichas puertas son fabricadas armando esqueleto de puerta con tiras y se

ponen dos planchas de plywood adelante y atras sellandola y queda fofa por dentro.

Productos Substitutos

Son aquellos productos que cumplen la misma funcion que el productooriginal del
sector. Muchas veces suelen estar en sectores totalmente diferente. Estosproductos
substitutos limitan los rendimientos, precios y el desarrollo de la demandade la industria.
La influencia en el sector depende de la disponibilidad del producto,la rentabilidad y la
relacion precio-beneficio del producto substituto.

La disponibilidad del producto substituto puede ser actual o futura, influird enla

curva de oferta — demanda, obligando en muchas veces a bajar el precio demercado.

La posible rentabilidad del producto substituto puede ser un factordeterminante
para invertir en nuevos productos que cumplan la misma funcion, decierta manera puede

impulsar la formacién de una nueva industria.

La relacion de precio-beneficio del producto substituto puede llevar ainfluenciar
en la decision del comprador, y si tomamos una industria con un productono diferenciado,
los substitutos pueden llegar a alcanzar grandes tajadas del pastel demercado,
disminuyendo los rendimientos y forzando a una baja en los precios de losproductos, es
decir, una involucrando a los actores de la industria en unacompetencia por precios, que
como se dijo anteriormente, es una competenciainestable y peligrosa para un sector

econdmico.

En productos sustitutos se realizan puertas de plywood. Este material es un tablero

elaborado con finas chapas de madera pegada con las fibras transversalmente una sobre la
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otra con resinas sintéticas mediante fuerte presion y calor. Proviene de los residuos de
madera. Este es el caso de la fabrica Plywoodman, Novocentro, Edimca, Madenor y

Disensas. En el caso de este ultimo, Disensa comercializa puertas mas no las fabrica.

Poder de negociacion de los clientes

Los clientes ejercen presion sobre la industria en tres puntos importantes,mayor
calidad y servicios, y menor precio en los productos. Para que un grupo declientes sea
importante “depende del numero de caracteristicas de su situacion demercado y de su

valor relativo de compra en relacion con la industria global” (Porter2009, p. 66)

Los clientes tienen poder sobre la empresa cuando se cumplen los
siguienteselementos:

e Compra grandes volumenes en relacion con las ventas.

e Los productos que adquieren son estandar y con muy bajo costo decambio de
proveedor.

e Existen bastos productos substitutos.

e Son poco elasticos en relacion al precio — beneficio.

e Existe la posibilidad de que el cliente se integre hacia atras, es decir,produzca o
fabrique los productos.

e Si larentabilidad de los clientes se ve amenazada por el costo de losproductos de
sector, presionaran a la baja de los precios de los mismos.

¢ Silos productos que compran tiene poco impacto en la calidad delproducto final.

e Cuando el cliente tiene un amplio conocimiento del mercado, su oferta,demanda,
costo de otros proveedores tiene mayor influencia al momentode negociar el

precio.
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Para el caso de puertas de madera se hacen, se pueden hacer convenios con descuentos en
precio por la cantidad de compra, y a quienes adquieren las puertas de contado se les

reduce mas el precio.

Asimismo, a los clientes ya conocidos se les considera de contado hasta un plazo de ocho
dias, con cantidad minima de compra de 300 puertas.

Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores de una industria siempre buscan mejorar su rentabilidad, asisea,
comprometiendo la calidad de los productos o servicios que brindan,amenazando con

elevar precios o bajar calidad de sus productos.

Los proveedoresinfluyen en los precios, calidad y condiciones de transaccion en

el sector empresarialcuando cumplen los siguientes elementos:

e Existen pocas empresas proveedoras de los insumos de la industria.

e Los productos de los proveedores no tienen substitutos.

e La industria global, no representa gran parte de las ventas de losproveedores, es
decir, influye de poca manera en la rentabilidad delproveedor.

e El producto del proveedor, es un recurso valioso e importante para elsector.

e El producto del proveedor es altamente diferenciado.

e Existe la posibilidad de que el proveedor se integre hacia delante, es decir,que el
proveedor de la industria, venda directamente a los clientes de lasempresas que

conforman la industria.

En el caso de la Fabrica de puertas Cecon se pretenden comprar alrededor de 10,000

batientes de madera cada dos meses.
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Los proveedores de madera estan identificados por lealtad y servicio ya que es importante

que den prioridad a la fabrica para no perder produccién en épocas de escasez.

Patricio Pesantez
Jonathan Bravo.

Como es un negocio ciclico, la madera ingresa en dos épocas del afio:

1. Temporada de verano la madera suele estar seca. Con crédito a 20, 40 y 60 dias.
Los meses de conflicto son enero, febrero, marzo y abril porque es época de lluvia
y cosecha.

2. Temporada de invierno la madera la entregan mojada. Aqui influye en le crédito
que otorgan los proveedores debido a que hay que tener la madera para secarla 'y

se puede negociar dos meses de gracia con pagos a 15, 30 y 45 dias.

Por otro lado se debe comprar también goma, clavos que se deben hacer a la medida, y
lija de 3 medidas diferentes (de 60, 80 y 24).

Los costos en época de inviernos suele subir el precio de venta al pablico en ocasiones.
Algo que podria afectar a la produccién es que en escasez se adquiere en Esmeraldas que
es bajada por el rio y llega mojada. Sin embargo, como fortaleza, se negociara con

proveedores que traen la madera de la Zona de Puerto Quito, La Concordia, la misma que

es aserrada y puesta bajo sombra ya que debe estar lo mas seca posible.
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CAPITULO 2: ORGANIZACION DE LA EMPRESA

2.1. Misién

Somos una empresa local que se dedica a la produccidén y distribucion de puertas de
madera de laurel, satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes en mercado de
distintos sectores, priorizando el servicio al cliente, asegurando el bienestar y fuente de

trabajo de nuestros colaboradores ayudando y respetando el medio ambiente.

2.2. Vision
Ser una empresa local lider en la fabricacion de puertas de madera de laurel a nivel

nacional, incorporando procesos organizados con maquinarias efectivas que aumente la

calidad de nuestro producto con innovacion tecnologica.

2.3. Los valores organizacionales

Permite posicionar una cultura empresarial

v
v' Evitar los fracasos en la implantacién de estrategias dentro de la empresa
v Se logra el éxito en los procesos de mejora continua

v

Se evitan conflictos entre el personal
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2.4. Estructura Organizacional

GERENTE
GENERAL
SECRETARIA |
GENERAL
1

[
JEFE DE JEFE DE JEFE DE
PRODUCCION VENTAS CALIDAD

4 MAESTROS
OPERARIOS

Figura 6.Propuesta de Organigrama. Adaptado de: Administraciéon de Talento Humano,
Idalberto Chiavenato, 2010

Manual de Funciones y Perfil del Puesto

Gerente General
Perfil del cargo

- Titulo universitario

- Manejo de paquetes y utilitarios.

- Experiencia laboral en empresas comercializadoras
Funciones

- Control de empleados.

- Reuvision de la contabilidad y Estados Financieros.
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- Reclutamiento de personal o Manejo de cuentas bancarias.

- Negociacion y pago a proveedores o Planificacion Estratégica
- Control de calidad del producto.

- Solucion de Conflictos Internos.

- Revision de reportes.

- Elaboracién de presupuestos y proyecciones.

Secretaria General
Perfil del Cargo
- Titulo de Secundaria como minimo.
- Manejo de paguetes computacionales actuales.
- Experiencia laboral en similares.
Funciones
- Asistencia directa al Administrador.
- Preparacion de reportes.
- Atencion e informacion al Cliente.
- Contacto con proveedores y clientes.
- Apoyo al personal de ventas.

Jefe de Produccion
Perfil del cargo
- Nivel de medio de estudios.
- Sexo Masculino o Experiencia en el area.
- Conocer el area de trabajo
Funciones
- Garantizar el cumplimiento de las metas e indicadores establecidos en base a la
planificacion estratégica de la empresa en cuanto a la produccion.
- Optimizar el uso de la materia primay llevar reportes.

- Capacitar al personal de produccion en temas de buenas practicas de manufactura.
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Supervisar las lineas de produccion desde el inicio del proceso hasta el final del
mismao.

Velar por el cumplimiento de los procesos establecidos dentro de la planta.
Supervision de los operarios del mismo departamento.

Supervisar el disefio adecuado de las puertas con moldura.

Establecer horarios de mantenimiento, instalacion y entrega del producto con el

cliente.

Jefe de Ventas

Perfil del Cargo

Estudiante en de Mercadotecnia, Administracion de empresa, Mercadeo o afines
0 que haya realizado cursos de especializacion en ventas.

Facilidad de expresion. o Excelentes relaciones interpersonales

Sexo femenino o masculino.

Experiencia laboral.

Disponibilidad de tiempo completo.

Orientacidn al cumplimiento de metas.

Manejo de Paquetes computacionales.

Funciones

Supervision de los operarios del mismo departamento.

Verificacion de productos junto con los técnicos.

Disenfar los diferentes productos para las obras.

Supervisar el disefio

Establecer horarios de mantenimiento, instalacion y entrega del producto con el

cliente.

Jefe de Calidad
Perfil del Cargo

Nivel de medio de estudios.
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- Sexo Masculino
- Experiencia en el area.
Funciones

- Garantizar el cumplimiento de las metas e indicadores establecidos en base a la
planificacion estratégica de la empresa.

- Garantizar la realizacion de las pruebas necesarias para verificar la conformidad
de los productos

- Establecer estrategias apropiadas para el desecho de materia prima caducada o
producto no conforme.

- Capacitar al personal de produccion en temas de buenas précticas de manufactura.

- Supervisar las lineas de produccion desde el inicio del proceso hasta el final del
mismo.

- Velar por el cumplimiento de los procesos establecidos dentro de la planta.

Maestros operarios
Perfil del Cargo
- Nivel medio de estudios.
- Sexo Masculino o Experiencia en el area.
- Conocer el area de trabajo.
Funciones
- Informar al Jefe de Operarios
- Encargado de recibir los productos.
- Verificar que todos los productos cuenten con las caracteristicas requeridas o
Controlar los productos que son entregados.
- Encargado de realizar la entrega de los pedidos a clientes y cualquier otra

encomienda de la empresa.
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2.5. Buenas Practicas Laborales

Tabla 2

Buenas practicas laborales

N°  BUENAS
PRACTICAS

DESCRIPCION

1 NORMAS
SEGURIDAD

2 NORMAS
HIGIENE

3 NORMAS
AMBIENTALES

4 NORMAS
SOCIALES

DE

DE

Se aplican normas de seguridad como corregir o dar aviso de las
condiciones peligrosas e inseguras, no se usan maquinas sin estar
autorizado para ello, la utilizacion de gafas protectoras, mascarillas
para el polvo, existen salidas de emergencia, extintores, infraestructura
bien estructurada, etc.

1.Mantener limpio y ordenado el puesto de trabajo
2. No dejar materiales alrededor de las maquinas. Colocarlos en un
lugar  seguro y donde no estorben el paso.
3. Recoger las tablas con clavos, recortes de madera y cualquier otro

objeto que pueda causar un accidente
4. Guarda ordenadamente los materiales y herramientas. No dejarlos en
lugares inseguros

5. No obstruir los pasillos, puertas o salidas de emergencia

La puerta mantendra sus caracteristicas naturales siendo amigable con
el ambiente aun después de convertirse en producto terminado dado a
que la madera teca o cualquier tipo de madera en si es un recurso
renovable.

La fabrica se ubica en las afueras del Canton por lo cual se des estima
poder causar cualquier tipo de molestia en cuanto a ruidos o emisiones
de humo.

Adaptado de: Manual de Buenas Practicas en Produccion para el Sector del Mueble y la Madera, J. Cedran,

2004(Cedréan, 2004)
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2.6. Cadena de Valor

El estudio de la cadena de valor, es una practica original de M.Porter con el
propdsito de conseguir superioridad competitiva. Un instrumento que complementa la
evaluacion del ambiente interno de la organizacion es el estudio de la cadena de valor de
laempresa. Una empresa puede considerarse como el conjunto de una serie de operaciones
distintas, colocadas entre las que realizan sus clientes o distribuidores; tal que la empresa
ocupa un lugar en la ¢ produccion desde el origen de las materias primas hasta el

consumidor final.

Conforme con lo que dijo Porter (Quintero & Sanchez, 2006) una cadena de valor
genérica esta constituida por tres elementos basicos:
Las Actividades Primarias, que son aquellas que tienen que ver con el desarrollo del

producto, su produccién, las de logistica, comercializacion y los servicios de post-venta.

e Logistica de Entrada: Reciben y almacenan la linea de materiales, desde su
distribucion hasta su manufactura.

e Operaciones: Son las diligencias con las que se transforma los insumos en
producto final

e Logistica de salida: Actividad por las que se obtiene, almacena y distribuye el
producto.

e Mercadotecnia y ventas: Diligencias mediante las cuales se crean los medios que
permiten al cliente comprar el producto y a la empresa a inducirlo a ellos.

e Servicio: Contiene las actividades por las cuales se da un servicio que mejora y
conserva el valor del producto, instalacion, reparacion, capacitacion, suministro de

partes y ajuste del producto.
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Figura 7. Modelo de la Cadena de Valor. Tomado de: La Cadena de Valor. Michael
Porter. 1986

Las Actividades de Apoyo a las actividades primarias, como son la administracion
de los recursos humanos, las de compras de bienes y servicios, las de desarrollo
tecnoldgico (telecomunicaciones, automatizacion, desarrollo de procesos e ingenieria,
investigacion), las de infraestructura empresarial (finanzas, contabilidad, gerencia de la
calidad, relaciones publicas, asesoria legal, gerencia general).

Adquisiciones: Situacion de comprar los insumos gque se emplearan en la cadena de valor.

e Desarrollo tecnologico: Toda diligencia relacionada con valores comprende
tecnologia, procedimientos practicos, métodos o la tecnologia integrada al equipo
de procesos.

e Administracion de recursos humanos: Esta formada por diligencias conexas con
el reclutamiento, contratacion, capacitacion, desarrollo y compensacién de todo
tipo de personal. Protege las actividades primarias y de soporte y toda la cadena

de valor.
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e Infraestructura organizacional: Consta de varias actividades, entre ellas,
administracion general, planeacion, finanzas, contabilidad, administracion de
aspectos legales, asuntos de gobierno y administracion de calidad.

e EI Margen, que es la diferencia entre el valor total y los costos totales incurridos

por la empresa para desempefiar las actividades generadoras de valor.

2.7. Cadena de Valor Fabrica de Puertas Cecon

PROCESOS ESTRATEGICOS
N "GESTION DE CALIDAD" ADMINISTRACION ESTRATEGICA GESTION DIRECTIVA CONTROL INTERNO
E
c
‘  }
s PROCESOS PRIMARIOS
1
D | PRODUCCION ‘ ‘ DISTRIBUCION | ‘ VENTAS ‘ | OPERACIONES |
A
D 1
E PROCESOS DE GESTION
S
Q< | GESTION DE RRHH ‘ ’ SYSO | ‘ GESTION ECONOMICA ‘ | cTP | -

D
E

| PHVA ‘ ‘ JUST IN TIME | ‘ LOGISTICA ‘ | CONTROL DE DOCUMENTOS |
c  }
L PROCESOS DE APOYO
1
E | SERVICIOS GENERALES ‘ ‘ COMPRAS | ‘ PUBLICIDAD ‘ ‘ SERVICIO AL CLIENTE |
N
T
E FINANZAS MANTENIMIENTO ALMACENAMIENTO SISTEMAS
S

| EVALUACION Y CONTROL |

20—00>» T un——9>un

m O

wm-—42m-—ron

Figura 8. Modelo de la Cadena de Valor de Fabrica de Puertas Cecon. Adaptado de: La
Cadena de Valor. Michael Porter. 1986
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2.8. Comercializacion y Ventas

Sostener una empresa en el tiempo es tarea de todos dentro de la organizacion,
pero principalmente se trata de gestionar clientes y fidelizarlos en funcion de la calidad
del producto. La comercializacion esté vinculada a la labor productiva y al consumo y
para ello se requiere una fuerza que genere las ventas y los clientes que estan en el

mercado.

Fabrica de puertas Cecon ha elegido un sistema de comercializacion a través de
canales de distribucion que serdn mayoristas y minoristas del sector de la construccion o
ferreterias con variedades dentro de materiales de construccion; es decir, que sirve de
enlace entre productor y comprador.  Se ha establecido una clasificacion de los canales

de distribucién de acuerdo al niUmero involucrado en la cadena de valor:

Tabla 3
Clasificacion de los canales de distribucién segun involucrados en la Cadena de Valor
Canal Flujo
Canal corto Producto / Detallista / Consumidor
Canal largo Productor / Mayorista / Detallista /
Consumidor

Tomado de: Distribucion Comercial. S. Peris, F. Parra y M. Miquel , ESIC, 2016
(Miquel, Parra, Lhermie, & Miguel, 2016)

La comercializacion a través del detallista tiene una relacion directa con el

Consumidor y pueden ser:
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- Comercio independiente. Estos vendrian a ser todos los comerciantes ubicados en
la Calle Clemente Ballén, Av. Quito

- Franquicia de detallistas, como es el caso de los Disensas

- Cadenas Integradas o sucursales, donde se encuentran los Ferrisariatos y Kiwis;
estos también pueden ser los Grupos de Distribucién amparados bajo la razén
social ElI Rosado que son tiendas por departamentos como hipermercados o el

Grupo La Favorita que también son tiendas por departamentos.

La eleccion del canal de distribucion para un sistema adecuado de comercializacion
estard basada en estudiar el canal méas adecuado segln las caracteristicas del producto y
del mercado, el que utiliza la competencia, estrategia que se planteen, las limitaciones del
mismo mercado, los recursos de los que se dispongan y si los costos dan para la cantidad

de involucrados desde la fabricacion hasta el cliente final.

Asi también, las decisiones sobre la localizacion de los distribuidores se basaran
en funcidn de los sitios que por reconocimiento del mercado, ya se conocen donde estan
ubicados como son los locales comerciales agrupados en la Calle Clemente Ballén.
También influye el espacio fisico y la capacidad de almacenamiento lo que limita los

pedidos que puedan elaborarse.
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Proceso de pedidos

Prospeccion de
distribuidores |—>| Visita al local

potenciales
|
\
Presentacion de : . : Entrega de
las puertas Toma de pedido producto
|
\
Entrega de 5 Atencion post- 5
factura venta

Figura 9. Flujo del proceso de pedidos. Adaptado de: Guia para Definir Procesos. 1so
Calidad. 2000

2.9. Servicio Post- Venta

La post-venta es un ejercicio de atencién al cleinte que puede ser desde
operaciones de mantenimiento, como venta de respuestos, atencidn técnica, entre otros;
también puede ser el ofrecer al cliente accesorios o servicios adiiconales al bien o servicio

adquirido (Prieto Sanchez, Martinez Ramirez, Rincon, & Carbonell, 2007).

Asi también integran una diversa gama de servicios que debe prestar el fabricante
y que pueden ayudar a fidelizar a los distribuidores, entre estos estan verificacion de
inventario, asistencia técnica, gestion de garantia, formacion técnica, cuidado de imagen

de marca, comercializacion de recambios y accesorios.
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La post-venta vincula todas estas actividades o el fabricante selecciona cuéles
desea ofrecer a los distribuidores. Para Fébrica de Puertas Cecon, la post-venta se dara un
servicio de visitas a los locales para ver estado de las puertas y asegurar que no se dafien,
asi como analizar posibles modelos que pidan los clientes a los distribuidores y gestion de
reposicion de puertas en caso de dafios. Con eso aseguramos fidelidad de los
distribuidores. En el Marketing Mix se detallard mas las estrategias de fidelizacion de

distribuidores.

2.10. Descripcién y detalle del producto

Puerta modelo Princesa y Semi Princesa de madera de Laurel.

En la siguiente tabla, se describen todas las especificaciones de la puerta de laurel

de interior que fabrica Fabrica de Puertas Cecon:

Tabla 4
Detalle del producto
Caracteristicas Descripcion
Medidas disponibles 60 a 80 cm de ancho por 2 metros de alto
Espesor 36 mm
Material Madera de Laurel
Estructura Su bastidor se compone por un tablén de
laurel que evita cualquier torcedura de la
puerta
Nivel de humedad 10% de la madera
Tipo de ensamble Utiliza hueco — tarugos
Acabado Se entrega en crudo
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Las puertas modelo princesa de madera de Laurel son de caracteristica moderna.
Las caracteristicas mas distintivas de las puertas modernas tienen que ver con que son
puertas que destacan por su simplicidad y como las entrega Fabrica de Puertas Cecon,

propone entregarlas en bruto para que el cliente final ponga el acabado que desee.

A continuacion, imagenes de las puertas de laurel modelo Princesa y Semi-

princesa en las medidas especificadas:

Figura 10.Modelos de puertas de madera de laurel Cecon — Princesa y Semi-princesa.

Dos medidas
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Insumos requeridos

Materia Prima: Madera de Laurel

LAUREL (Cordia Alliodora).- Es considerada como de gran importancia
econodmica ya que es ampliamente utilizada. La gravedad especifica varia de 0.38 — 0.73
y su peso especifico basico promedio es de 0.53 por lo que se clasifica como una madera
moderadamente pesada. Este arbol presenta una buena altura, didmetro y forma de fuste.
Su utilizacion para plantaciones a escala comercial ya esta definida y su perspectiva de
utilizacion con fines industriales es muy amplia, ya que este tipo de madera es apropiada
para la fabricacion de chapa plana decorativa, produccion de madera aserrada para la

fabricacion de muebles y carpinteria de obra.

Insumos del ensamblaje:
v' Cola
v" Clavos
v" Macilla

Insumos en el acabado:

v" Pulidora
v Lija
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2.11. Proceso de produccion
Flujo del Proceso de Fabricacion

Inspeccion
de calidad

2 Cumple lo
estandares?

Traslado al area
de corte

e Orden de Compra de
Compra Materia Prima

. R

t

; Cumple los Cantear
Pegar las Trasladeal area LSump : Cortar madera
tablas estandares? batientes
4
v
Almacén

Dar forma al
tablero

2 Cumple los'
estandares?

. s Macillar el
temporal Pulir las piezas

Traslado al area

tablero
(secado)
y
1 i6 Hacer moldura Canalar el Almacen
Tagurar el Traslado al area Aelalad temporal
de calidad al tablero tablero
tablero (secado)
v
Cortar Buliriasonetias Inspeccién Traslado a bodega
sobrantes P de calidad de prod. terminado,

Figura 11. Flujo del proceso de Fabricacion. Adaptado de: Guia para Definir Procesos. Iso Calidad. 2000
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El proceso de fabricacion de puertas contempla las siguientes etapas:

v’ Etapa de Recepcién de materia prima
v' Etapa de corte y moldura

v’ Etapa de armado

v' Etapa de Instalado

v’ Etapa de Acabado final

a. Procesos de produccion

La fabricacion artesanal de una puerta lleva consigo un detallado proceso de
produccidn, desde el boceto de la puerta hasta la venta del mismo, donde se cuida cada
detalle para lograr la total satisfaccion de nuestros artesanos y sobre todo de nuestro
cliente. A continuacion, detallamos los principales pasos del proceso de fabricacion de las

puertas.

Actividad N° 1:

v Recepcién material.

Definicidn: Descargar, Transportar y guardar el material.

Actividad N° 2:

v" Preparacién de la madera.
Definicidn: Una vez dimensionada la madera, esta es trozada, cepillada y canteada a sus

costados.
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Actividad N° 3:

v" Dimensionar.

Definicién: Dar forma y eliminar ciertos defectos que puede tener la madera.

Actividad N° 4:

v’ Elaborar piezas.
Definicidn: Dar forma definitiva a la madera segun las necesidades especificas de cada

pieza del producto, en este caso las puertas.

Actividad N° 5:

v Armar y ensamblar
Definicion: Realiza el ensamblado del producto utilizando méaquinas especiales tales

como: prensa volumétrica y horizontal.

Actividad N° 6:

v Recubrir superficie.
Definicidn: Aplicacion de macilla, para proceder a pulir, para ello es importante controlar

la temperatura a la cual estd expuesta la pieza. Debe estar seca la madera.

Actividad N° 7:

v Terminar producto.
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Definicion: Lijar y suavizar.

Actividad Adicional:

v" Supervisar y controlar.

Definicidn: Inspeccionar maquinas, supervisar la calidad de los productos

Clasificacion de los tipos de equipos

Para una correcta distribucién es necesario disponer de informacion sobre la
maquinaria y los equipos utilizados en cada sector del proceso de fabricacion o
produccién. Dicho esto, en primer lugar se presenta una lista de los equipos de almacenaje
y transporte utilizados en la entidad y la correspondiente maquinaria empleada en el

proceso de fabricacion de los productos.

- Maquina Circular

- Cepilladora industrial
- Canteadora

- Sierrade Cinta

- Tupi o Trompo

- Compresor de Aire

Magquina Circular.

La méaquina circular que es la mas comun en los talleres y carpinteria, sirve para
cortar la madera, al grosor que queramos hacerlo, como ven tiene una guia que facilita el
corte y la manipulacion de esta, existen varios tipos de circulares en el mercado, en este
caso Yo la construi de pura madera, en las tiendas de maquinas las hay de metal, aluminio

gue son muy buenas, las de metal son buenas para hacer trabajos fuertes pues tienen mas
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firmeza, en el caso de las circulares hechas de aluminio son para llevar a las obras con
facilidad ya que su peso no es mucho, por ello existen varios tipos en los que esta esta
construida, por mi parte yo la hice de madera porque no pesa mucho, con esto la puedo
Ilevar a las obras con facilidad, pues la madera no pesa tanto como el metal.

Figura 12.Maquina Circular

La circular que es el disco que se encarga de cortar la madera, en este caso el disco
viene también en diferentes variedades, en este caso este disco que tenemos en la imagen
es el disco diamantado, que es muy bueno y dura mucho tiempo, hay varios tipos de discos.

Esta maquina circular es para cortar las planchas de los materiales procesados
como también de grandes superficies de madera o enchapes, como esta hay una variedad

de sierra circular como también se suele llamar.
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Figura 13.Méquina Circular

Caracteristicas:

& Codigo: 712PSPP
& Modelo: Professional CT
& Potencia del motor: 2 hp, 125V ,60Hz,1F

& Cantidad de cuchillas: 2

& Diametro maximo de la hoja de sierra: 14~
& Tamafio de mesa: 584 x 759 mm

« Velocidad de giro en vacio: 3.200 r.p.m

& Giro del disco de sierra: 254 mm

« Giro interior del disco de sierra: 30 mm

& Ajuste de inclinacion: 47 ° 1zqda. / 1 ° Dcha.
& Peso: 180 kg

& Capacidad de corte max a derecha: 635 mm

& Capacidad de corte max. a izquierda: 250 mm.
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Cepilladora industrial
Maquina automatica de alta velocidad de la maquinaria de carpinteria cepilladora

4-caras y formadora

Figura 14, Cepilladora Industrial
Tomado de: Virutex Andino. (2015). Productos de venta. 20/08/2017, de Virutex Andino
Sitio web: www.virutex andino.com
Caracteristicas:
o Codigo: MB508L
Modelo: 20" Planer
Motor: 3HP/5HP/230 V/1 HP ~ 415 V/3PH/50 HZ/60 HZ
e Ancho de stock: 20 " max (508 mm)
o Espesor de stock: 8 " max (203mm)
o Diametro de corte: 3-1/8 " (80mm)

o Numero de cuchillas: 4
e Velocidad: 5000 rpm
o Rodillos de alimentacion : Serrada de Acero Solido.
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o Dimensiones Generales: 1412x930x1100mm

e Peso: 250 kgs

CANTEADORA 12” DC-WJ12

La cantedora es una maquina que nos sirve para rebajar el canto de la madera y/o

también es de gran utilidad para darle forma a una de las caras de la madera.

Esta maquina ofrece una gran amplitud en el producto para que se acople a las necesidades

del maquinista al momento de trabajar la madera.

Figura 15.Canteadora

Canteadora 12”
ESPECIFICACIONES
Motor

Ancho méximo de desbaste
Max. profundidad de corte

Inclinacion de la guia
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3 HP. 220V. 2 6 3 Fases
12”

127x 1/8”, 6”x 1/4”
45°y 90°



Dimensiones de la guia 39-3/8” x 5-7/8”

Cantidad de cuchillas 3 pzas.

Peso de la maquina 550 Kag.

Tipo de empaque 1 caja
DIMENSIONES DE LA MESA

Entrada 42-57 x 127
Salida 28-3/8”x 127
Altura 31-1/2”

Sierra de Cinta

Esta maquina es muy importante si el mueble requiere de formas, curvas u
ovaladas, ya que tiene esa labor, en este caso también las hay manuales que son las
famosas caladoras, son méas pequefias manuales, y hacen el mismo trabajo, en caso de
estas sierra de cinta lo que hace es trabajar con grandes tablas, cosa que la caladora no

podria hacer.

Figura 14.Maquina Sierra de Cinta

Las sierras de cinta cortan por medio de una cuchilla de metal muy afilada,
montada sobre dos o tres volantes, que giran a alta velocidad gracias a un potente motor.
Se utilizan para llevar a cabo cortes de alta precision como patrones de produccién
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industrial y carpinteria profesional. Garantizan un corte exacto, continuo y de calidad
pareja.

Muchos carpinteros prefieren las sierras de cinta para madera, frente a las sierras
circulares o de disco por las razones siguientes:

Caracteristicas:

o Potencia de corte. Cortan piezas de un grosor superior a las sierras circulares
normales.

o Versatilidad. Se pueden aserrar piezas curvas con relativa facilidad.

« Bajo nivel sonoro. Son relativamente silenciosas, factor importante cuadndo se
trabaja junto a otros operarios.

« Ecologia. Reducen el desperdicio de madera, dado que la entalla de la hoja es muy
estrecha.

e Ahorro. Cuestan menos que las sierras circulares de buena calidad.

o Espacio. Ocupan muy pocas superficie y algunos modelos pueden ser facilmente
trasladadas.

e Seguridad. El empuje descendente de la hoja dificulta el riesgo de lanzar la pieza

hacia el usuario.

« Profundidad de la pieza: de hasta 15 cm de grosor.

o Velocidad de corte: entre unos 200 m y los 1.500 m por minuto

Tupi o Trompo

Con esta maquina se puede sacar molduras, como tambien dar un término a una
madera con molduras, en muchos casos tambien se usa para matar el filo de la tabla y
hacerlo de forma ovalada, en este tipo de maquinas existen varios tipos de modelo como

se muestra a continuacion.
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Figura 15.Tupi o Trompo

Esta maquina Tupi o trompo es moderna y logra girar la cuchilla en varios angulos
asi podemos hacerlo en varios angulos.

A continuacién la maquina con la cuchilla puesta lista para hacer una pequefia

moldura.

Figura 16.Maquina con cuchilla para molduras.

Compresor de aire

Esta maquina es sobre todo la los acabados, cuando un mueble esta acabado entra
en accién esta maquina que es muy buena, es necesaria tenerla para hacer barnizados o
pintados, ya que con la pistola de aire logramos un acabado rapido, y sobre todo eficaz,

Su uso para barnizar es muy bueno, como para pintar también, ya que también se puede
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usar como limpiador de polvillo de madera, pues existe tipos de sopletes, que sirven para
pintar como también existe uno para soplar solo aire con ello logras limpiar la superficie
a pintar o laguear, como también sirve para limpiarnos del aserrin cuando trabajamos con
madera. Tambien es utilizado para engrasar las maquinas que utilizamos para la

elaboracion de las puertas.

Figura 17. Compresor de aire

Caracteristicas:

e 100 litros.

o Potencia de 2 Kw 3 CV tensién motor monofésico 230 V/50 Hz, 2850 g/m.

e Presion maxima de 8 bar 116 psi.

o Lubricado 2 cilindros de aceite con correa de transmision, ventilacion forzada.

o ManoOmetro para la lectura de la presion del depdsito.
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2.12. Distribucion de la Planta

El espacio fisico para una fabrica es determinante para el correcto
desenvolvimiento industrial que demanda la fabricacion de puertas. La distribucion de
la planta debe comprender un orden adecuado segun el proceso tanto para almacenaje
como para los diferentes niveles de produccion que permita ser eficiente en costos,
disminuyendo retrasos, movimiento de materiales, vigilancia, accidentes, etc.

Se han disefiado los espacios fisicos dependiendo a la necesidad de la fabrica, se
encuentra distribuida a nivel de procesos para la correcta produccion: zona de descarga,
area de horno, secado de madera, espacio fisico determinado para la seleccion de teca que
luego pasara a formar parte del stock de madera en bruto la cual se compartira para el area
de maquinado designando a cada zona de proceso tanto de puertas o de proceso para
elaboracion de jambas y batientes.

En la zona de proceso de elaboracidn existird un compartimiento especifico para
el control de calidad verificando la mano de obra con tiempos por cada trabajador en cada
una de las maquinas. Se ha dispuesto otorgar un espacio para bodega de insumos.
Determinando un area de embalaje para las puertas donde el proceso ha culminado por lo
tanto pasara nuevamente a control de calidad para enviar el producto terminado al area
correspondiente de espera para embarque de exportacion.

El 4rea administrativa tendra: recepcion, oficina de contabilidad, talento humano,
produccion, gerencia y sala de sesiones En la fabrica se han adecuado dos bafios, uno para
el area administrativa y otro para personal de planta con su respectivo compartimiento de

vestuario y un comedor generalizado.
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2.13. Ubicacion del Proyecto

La fabrica de Puertas Cecon se localiza en el cantdon Duran en Pefion del Rio a la

altura de la Av. Samuel Cisneros.

Pefion del Rio

‘ Durén
2.134060, -79.836722

Figura 18.Ubicacion GPS Google Maps en Pefion del Rio.

2.14. Capacidad de Produccion de la fbrica

Se puede establecer la capacidad de produccion de la empresa basados en la
capacidad del punto fundamental que es referente al proceso de secado.Adicionalmente,
se evaluara el consumo de la madera, la cantidad de horas hombre en el proceso, el uso de
la maquinaria que se expresara en cantidad de produccion mensual.

Existen ademés factores que determinan la magnitud de la capacidad como por

ejemplo:

e Aspectos de localizacion
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e Lamagnitud y distribucion de las &reas productivas
e El nivel de tecnologia

e La politica de mantenimiento

e Lagestion de materiales

e Lademanday cuota de mercado

e El régimen el trabajo

Tabla 5
Capacidad Productiva Fabrica de Puertas Cecon

CANTIDAD DE PUERTAS MENSUALES POR

MAESTRO (OFICIAL) 240 240 240 240 240
CANTIDAD DE OFICIALES 2 3 4 5 6
CANTIDAD DE MAESTROS 2 2 2 3 3
CAPACIDAD PRODUCTIVA MENSUAL 480 720 960 1200 1440
CANTIDAD DE MAQUINAS (SIERRAS
CIRCULARES) 2 2 2 3 3
CAPACIDAD PRODUCTIVA ANUAL 5760 8640 11520 14400 17280

Adaptado de: Modelo de Ampliacién de Capacidad Productiva, Kalenatic, Lopez, &
Gonzalez 2018

La capacidad productiva de la Fabrica de Puertas Cecon, esta regida por la cantidad
de operarios oficiales que tiene la planta; si ellos ponen ayudantes, la capacidad productiva
se incrementa.

En la tabla 5 se especifica la capacidad productiva mensual que equivale a 240

puertas por maestro con su respectivo oficial.
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CAPITULO 3: ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Segmentacion de clientes

“Para que un mercado exista, las personas deben tener necesidades y deseos, y
productos o servicios que los satisfagan” (Cravens, 1987, p. 52). El mercado es un grupo
de individuos que buscan satisfacer una necesidad o deseo comprando un producto o
adquiriendo un servicio, lo cual representa la demanda de mercado. Kotler (1993 p. 9)
indica que el mercado es “todos los clientes potenciales que comparten una necesidad o
deseo especifico y que podrian estar dispuestos a tener la capacidad para realizar un
intercambio para satisfacer esa necesidad o deseo.”

Para segmentar el mercado habra que considerar el modelo de negocios que se
desea implementar. La segmentacion es usada por las empresas para separar el publico
objetivo con el cual desea trabajar o se desea especializar. En las Pymes como es el caso
de Puertas Cecon cobra gran importancia hacer una segmentacion adecuada ya que las
acciones de marketing que establezca seran especificas para dicho nicho de mercado, lo

cual ayudara a optimizar los recursos econémicos que se inviertan en dichas acciones.

Fabrica de Puertas Cecon, ha identificado un segmento de mercado que es la
distribucion al por mayor a empresas que sean ferreterias de venta de insumos para la
construccion, franquiciados de Disensa, Ferrisariato del Grupo El Rosado y empresas
constructoras. Este corresponde a modelo de Segmentacion por canales de distribucion
lo que permitird dirigir la venta del producto a un objetivo comercial concreto o en
superficies de venta diferenciadas. Este tipo de segmentacion distribucional, se utiliza de
forma comun entre las pymes o grandes empresas que conceden a cada canal una marca
unica para obtener beneficios de distribucion dentro de ese canal, ademas aprovechar su

infraestructura y su canal de comercializacion posicionado ya en el mercado.
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Para Wyner (2017) un canal de distribucion no es simplemente un vehiculo para
hacer llevar los productos y servicios a los consumidores finales. Los canales tienen
diferentes necesidades y prioridades, responden a diferentes aspectos de lo que los
proveedores y fabricantes les ofrecen, y modifican su comportamiento y su lealtad con el
paso del tiempo. En muchas situaciones es logico tratarlos como otra capa de clientes.
Lograr que los canales de distribucion sean mas efectivos en su papel puede ayudar a una

empresa a atraer clientes finales y a establecer relaciones rentables.

La segmentacion de dichas empresas se delimita de la siguiente manera:

Tabla 6
Segmentacion Geograéfica
Pais Ecuador
Provincia Guayas
Ciudad Guayaquil, Samborondon, Salitre y Daule
Zona Urbana y Rural

Nota: Se adapta la segmentacién para canales de distribucion. Adaptado de:

Fundamentos de Marketing. Jobber & John, 2007
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Tabla 7
Tipo de Empresa

Segmentacion Detalle

Sector o industria: Ferreterias Mayoristas
Ferreterias minoristas
Redes de ferreterias
Constructoras que compren al por mayor
para desarrollo inmobiliario
Tamafio: Pymes y Grandes
Criterios de compra: Enfoque en calidad del producto

Enfoque en el servicio del fabricante

Nota: Se adapta la segmentacién para canales de distribucion. Adaptado de:
Fundamentos de Marketing. Jobber & John, 2007

Tabla 8

Condiciones de compra
Segmentacion Detalle
Situacién de compra: A demanda del distribuidor
Frecuencia: Pedidos quincenales o mensuales
Tamario del pedido: Pedidos de acuerdo al mercado
Estrategias: Impulsacion y fidelizacion

Redes Sociales

Nota: Se adapta la segmentacién para canales de distribucion. Adaptado de:
Fundamentos de Marketing. Jobber & John, 2007
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Ferreterias de , Grandes
; Ferreterias de .
Materiales de ; Superficies
. cercanias, redes .
Construccion (Hipermercados)

Distribuidores

Mayoristas

Figura 19.Segmentacion de Mercado por tipo de Distribuidor. Adaptado de:
Fundamentos de Marketing. Jobber & John, 2007

Dentro de una segmentacion adecuada de clientes, la figura delimita la
segmentacion de mercado por tipo de distribuidor y su tamafio; es decir el
dimensionamiento de cada segmento. Con las estrategias planteadas en el estudio de
mercado se espera una prospectiva de crecimiento en ventas hacia los canales antes
mencionados con un desarrollo trimestral de clientes como se lo evidenciara en el capitulo

financiero.

3.2. Planificacion estratégica a largo plazo para la fidelizacion de clientes
La planificacion estratégica es el elemento indispensable para cualquier empresa
que quiera llevar una comunicacién coherente en sus acciones, tanto comerciales como de
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branding. Sin ella, es imposible conseguir la fidelizacion de los clientes y, por tanto, el
éxito de su negocio es inalcanzable.

Muchas empresas comenten el error de centrarse Unicamente en atraer nuevos
clientes. A estos les ofrece muchas ventajas con promociones, descuentos 0 servicios
especiales, mientras que a sus fieles compradores y seguidores los descuidan. Y este es,
sin duda, el error mas grande que puede cometer una organizacion.

En un modelo de negocios donde es fundamental la fidelizacion de un distribuidor
para sostener a la fabrica y seguir gozando de su canal de distribucion, se deben crear
estrategias de marketing y ventas para lograr este objetivo.  Una buena estrategia de
marketing debe integrar: los objetivos de marketing de la organizacion, las politicas, las
secuencias de accion dentro de un todo coherente (Alvarez F. , 2007).

Puertas Cecon busca, desde la perspectiva de fabricante, centrar sus esfuerzos en
aprovechar el canal de distribucién planteados a través de la segmentacion de mercado,
para tener mayor acceso al cliente final, asegurar un flujo de puertas para atender la
demanda, conseguir apoyo del distribuidor para generar o crear nuevas lineas de
productos, cerciorarse que estos distribuidores den preferencia a sus puertas al momento
de ofrecer al mercado, mantener condiciones estables de precios en el mercado final y
estar en condiciones de introducir cambios en el sistema de distribucion, si amerita el caso.

Asimismo, para mantener una dependencia canal de distribucion y fabricante, se
pueden plantear estrategias como la aproximacion de ventas-beneficios que se desarrollan
a largo plazo, creando preferencia por la marca Cecon en los usuarios finales, mediante
estrategia tipo pull donde el fabricante incentiva directamente al consumidor o usuario
final, mediante tacticas de marketing, para que éste demande sus productos a los

miembros del canal de distribucidn, quienes a su vez los demandaran al fabricante.
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3.3. Estrategias Corporativas de Marketing

Las estrategias corporativas ayudan a marcar el camino hacia donde se desea llegar
y como se va a ir hacia la meta. A continuacion, Fabrica de Puertas Cecon dejara
plasmado una variedad de estrategias corporativas de marketing para gestionar el
marketing y comercializacion de sus puertas.

El objetivo de las estrategias corporativas de Marketing es llegar al cliente
adecuado a través de las 4 P del Marketing Mix o también conocido como la Mezcla de
Marketing las mismas que también estdn sujetas a actividades competitivas. La
investigacion de mercado es una de las herramientas mas efectivas para conocer donde se
encuentra el cliente ideal, lo cual se estd aplicando en este trabajo de titulacion apuntando
siempre a los canales de distribucion quienes nos haran saber lo que el mercado final
requiere y compra, como por ejemplo: cantidad de compra mensuales, qué tipo de puertas
consumen, gque precio esta dispuesto a pagar el mercado, a qué costo requieren las puertas
para que sea un negocio rentable, con qué estrategia se trabajara (push o pull), qué clientes

estan interesados en las puertas, entre otras preguntas.

3.3.1 Marketing Mix

Marketing Mix o Mezcla de Mercadotecnia busca incrementar el nivel de
satisfaccion del comprar y generacién de utilidades para la empresa. Para Lambin (2013),
la mezcla de Marketing esta conformada por diferentes variables que son controladas por
la organizacion las mismas que son: Producto, Plaza (Distribucion), Publicidad
(comunicacion) y Precio. Como valor agregado Fabrica de Puertas Cecon agregara el
servicio dentro de su mezcla de mercadotécnia como valor agregado.

El Marketing Mix constituye los medios con los cuales la Fabrica de Puertas
Cecon resolvera los problemas de los compradores de puertas de madera, agregando valor

y satisfaccion y entendiedo las necesidades y deseos del consumidor que sera atendido a
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través de los Canales de Distribucion que se ha mencionado anteriormente  (Pefialoza,
2015).

Consumidor Satisfecho
Lograr que los clientes estén satisfechos es un punto fundamental sobre el cual

debe girar la maquinaria del negocio (Vall, 2003). Un cliente estara satisfecho cuando las
expectativas previas a la compra sean superadas o igualadas por el precio pagado. Para
Fébrica de Puertas Cecon, un cliente satisfecho tendr las siguientes ventajas:
- Aumento en las compras por repeticion.
- Generacion de referencia boca a boca que se convierte en una forma de
comunicacion gratuita
- Evitar costos elevados por trabajar con varios canales de distribucién, si no

aprovechar y fidelizar vinculos entre Cecon como fabricante y el canal.

Cabe recalcar que la estrategia de llegada al cliente final es a través de los canales de
distribucidn, por lo tanto, aqui se tiene doble trabajo ya que ambos se convierten de alguna
manera en clientes.

Los valores y estrategias que aplicara Fabrica de Puertas Cecon para obtener clientes
satisfechos deben ser:

- Planificar una relacion constante y proactiva con los distribuidores mediante
canales de comunicacion formales e informales. Ejemplo comunicaciones
informativas y visitas directas para observacion de comportamiento de las
ventas del producto.

- Aprovechamiento de estrategias comerciales como: Activaciones que seran
detalladas en la P de Promocion, Colocacion de letrero con marca conjunta, el
distribuidor y logo de Fabrica de Puertas Cecon.

- Establecer confianza y cercania con el cliente. Las visitas proactivas son
esenciales en esta parte.

- Calidad del producto a traves de la innovacion y mejora continua ya que se

pueden cansar y ser atraidos por otros fabricantes.
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- Adaptacion de nuestros procesos a los del distribuidor.

Los mecanismos comentados en las lineas anteriores son directamente para
trabajarlos con los distribuidores que son quiénes trataran con el cliente final. Ellos
seran los estandartes de la calidad de las puertas de madera de laurel de Fabrica de

Puertas Cecon.

Costo a Satisfacer — Precio
El precio representa la variable que es la cantidad de dinero que esta dispuesto a

pagar un consumidor por un bien o servicio. EI precio no sélo se basa en una cantidad
monetaria, si no también en el valor de la marca, la percepcién que el cliente tiene del bien
0 servicio, la satisfaccion que el cliente tiene al obtener el producto misma que le otorga

cierto valor de parte del cliente (Kotler, 2018).

La Fabrica de puertas Cecon cuenta con un modelo de puerta de madera de laurel
estilo Princesa y otro modelo estilo Semi-Princesa. De acuerdo a lo histdrico en la
empresa base y a los resultados de las encuestas, el precio promedio que se maneja en el
mercado mayorista y minorista es de $25 cada una. La puerta se la vende en bruto sin
batientes, ni pintada, ni laqueada, ni cerradura. El precio asignado esta relacionado con

el analisis de costos fijos y variables de la organizacion y la utilidad que se desea ganar.

La fabrica de puertas Cecon tiene la capacidad de adaptacion a los cambios del
entorno; sin embargo, los precios de la madera y la mano de obra tiene gran impacto y son
sensibles en la estructura de costos como materia prima base. Por lo tanto, la estrategia
que establecera Fabrica de Puertas Cecon es la Estrategia de Precio fijo es decir con
orientacion al costo. Esta consiste en establecer un mismo precio para todos los
distribuidores y con las mismas condiciones de venta. Asimismo, se estableceran las
siguientes estrategias para mejorar el poder de negociacion de la organizacion:

- Descuentos por cantidad de compra
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- Descuentos por pronto pago
- Creditos de acuerdo a montos de compra de los distribuidores.

- Ofertas y promociones

La variable del precio va a ir acompafiada de ofrecer la calidad maxima del producto
creando servicios con valor agregado alrededor del producto. Se sugerira en otro estudio
analizar una estandarizacion de procesos que le demuestre al distribuidor que las puertas
Cecon siguen un mismo estandar que garantizara la calidad del mismo. Esto a su vez

causa una percepcion positiva y fidelizacién al cliente distribuidor.

Comodidad del cliente — Plaza
La siguiente variable del Marketing Mix es la Plaza o Distribucion. Esta relaciona

a los productores de un bien o servicio con los consumidores del mismo, permitiendo que
los distintos productos estén al alcance de los consumidores en el momento, formay lugar

apropiados (Martinez, Ruiz, & Escriva, 2014).

Las decisiones que se toman alrededor de la variable Plaza/Distribucion son a largo
plazo ya que no se debe cambiar constantemente. Los cambios constantes en esta variable
causan desgaste de tiempo y dinero. Fabrica de Puertas Cecon, invertird dinero en los
acuerdos comerciales con los distribuidores que se seleccionen para crear relaciones
eficientes con los mismos, y mantener estas relaciones de una manera rentable para ambas

partes.

Los factores a considerar en esta variable son:
- Canales de distribucion: Para Fabrica de puertas Cecon sera muy
importante determinar el tipo de sistema a utilizar, y en este punto se ha
centrado en llegar a los consumidores finales a través de Mayoristas y

Minoristas, hipermercados y franquicias.
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- Merchandising: Todas las actividades comerciales que Fabrica de Puertas
Cecon pueda realizar para acercarse al cliente final. Suelen ser actividades
conjuntas con el Distribuidor para que este siempre oferte primero las

puertas de madera de laurel Cecon.

Comunicacion — Promocion
La variable Comunicacion dentro del Marketing Mix indica de qué forma el

fabricante va a comunicarse con su mercado objetivo. El principal objetivo es la difusion
de los productos que estan a disposicién, para luego obtener ventas y generar relaciones
duraderas con los distribuidores.

Ademas de la comunicacion con los distribuidores, Fabrica de Puertas Cecon ha
decidido entrar en la era digital y dentro de su marketing Mix, tener una porcion de
Marketing On-line adaptando la empresa a los tiempos actuales podran informarse,
consultar y hasta comprar en un futuro mediato. La creacion de paginas en las redes

sociales como Facebook e Instagram sera parte de este proceso.

Dentro del mix de comunicacion se incluira actividades como:

e Lapublicidad a través de los medios digitales

e Promociones de ventas como activaciones en los locales de los distribuidores

e Colocacion de letrero personalizado con logotipo de Cecon y nombre del local
comercial

e Patrocinios en actividades que deseen hacer los distribuidores

La marca sera visible primero con el Logotipo. En el logotipo se ha incluido el
elemento principal del giro del negocio que son las puertas para poder indicar de manera
directa al publico lo que fabrica la Fabrica de Puertas Cecon.

Con respecto al color, el 84% de los consumidores afirman que el color de una
marca o producto le influye a la hora de elegir. Se han manejado dos colores bases que
son el verde y el azul. El color azul es uno de los méas usados ya que simboliza frescura,

estabilidad y profundidad. Representa inteligencia, sabiduria, verdad, lealtad y confianza.
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El otro color que se ha utilizado es el verde que evoca calma, esperanza, naturaleza,
armonia y frescura. Se asocia con la naturaleza y se lo ha escogido precisamente porque

el material de las puertas proviene de la naturaleza. Asi también es el color del éxito y el

1

Figura 20.Logotipo Fébrica de Puertas Cecon.

poder.

CECON

FABRICA DE PUERTAS

La estrategia de comunicacion dentro del marketing mix ademas ayuda a atraer
clientes y si se lo automatiza este puede generar pedidos y re-pedidos en los locales de los
distribuidores por recordacién de marca constante. Asimismo, ayudara a conocer el nicho
de mercado y conocer a fondo quién compra puertas de laurel Cecon.

Dentro de las actividades en la estrategia de comunicacion sera el acercamiento a
un segmento corporativo como son las constructoras de proyectos habitacionales
populares y clase media; asi también planes de gobierno para dotacion de viviendas a nivel

nacional.

3.4. Estrategia Funcional
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Una vez que las estrategias corporativas han sido formuladas, se estd en
condiciones de iniciar la planificacion de las distintas areas funcionales: marketing,
produccién, finanzas, etc. La planificacion estratégica de marketing asi como la de
cualquier &rea funcional, debe estar orientada por la mision y los objetivos definidos tanto

para la corporacién como para la unidad de negocio (Kotler, 2018).

Fabrica de Puertas Cecon ha fijado su estrategia funcional gestionar el valor
percibido de sus puertas integrando las funciones de Produccion y Finanzas, alineandolas

con la mision y la vision de la empresa.

La gestion del valor percibido

Esta estrategia tiene por objetivo aumentar el valor de compra realizada por el
cliente. Fabrica de Puertas Cecon creara valor agregado para que los clientes paguen
precios competitivos; es decir que la empresa se posicione por la calidad de sus puertas.
En este punto se integran las funciones de Produccion y Finanzas ya que se deben
gestionar la compra de materia prima de calidad a costos competitivos para no incrementar

costos de produccién, optimizando la capacidad instalada y la mano de obra contratada.

El valor percibido, depende de:

—Valor de compra: influyen aspectos como la presentacién en su estado natural de las
puertas Cecon, asi también la imagen como marca creada en redes sociales y la
comunicacion que se manejard a través de los canales de distribucion para el
posicionamiento de las puertas. En esta funcion se integra Produccion y la Gerencia

General.

—Valor de uso: Fabrica de Puertas Cecon, presenta garantia sobre la vida atil de las

puertas, la seguridad, la calidad y la adaptabilidad del producto, pero también de la imagen
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de marca. En esta funcion se integra principalmente Produccion, la supervision de Calidad

y la Gerente General.

La empresa de éxito es aquella que consigue transmitir al cliente un mayor valor

percibido en estos dos aspectos.

3.5. Estrategia de Amplia Diferenciacion

Fébrica de Puertas Cecon busca ofrecer sus puertas a los clientes con cualidades
distintivas en relacion a la calidad y al servicio para diferenciarse de la competencia. Esto
aporta valor a la marca para el posicionamiento en el mercado. Por otro lado, la manera
en que se propone llegar a los consumidores finales a través de los canales de distribucion
con activaciones varias fisicas y digitales, es otra forma innovadora y diferenciada de
Ilegar al mercado objetivo.

Los expertos en Marketing dicen que “Si no nos recuerdan, no existimos para
nuestro cliente”. Por esta razén, se ha disefiado en el Plan de Marketing todas las
estrategias que apunta a que cada variable de las “4P” tengan un elemento diferenciador
de la competencia.

Fabrica de puertas Cecon, cuanta con los siguientes elementos para clasificarse
como empresa con diferenciacion:

- Importante: Cecon debe percibirse y valorarse de manera distinta por sus
canales de distribucion, asi como sus consumidores finales.

- Distinta: EIl acercamiento que hara Cecon con sus canales de distribucion
principalmente nunca ha sido manejado de esta manera. La promocion de
los distribuidores a traves de las RRSS de Cecon, obsequios como
incentivos, descuentos por volumen y por pronto pago, no es algo usual en

el mundo de las puertas de madera.
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Inimitable: La Gerente General de Cecon es una emprendedora joven con
espiritu innovador, y el disefio del plan de negocios que se esté elaborando
es innovador también.

Asequible: Los precios que maneja Cecon son asequibles, pero se ha
asignado un costo a los distribuidores que les permita tener un margen
interesante de rentabilidad con precios de calidad.

Rentable: Con el plan de negocios planteado y el desarrollo y crecimiento
de canales de distribucidn se espera ganar en participacion de mercado
como en crecimiento de distribuidores y en consecuencias ingresos por

ventas.

3.6. Encuesta realizada al mercado

De acuerdo a lo planteado en la parte introductoria de este plan de negocios, se

aplica un instrumento de recoleccion de datos entre los distribuidores que son la cara

directa al consumidor final, para obtener la siguiente informacion:

Conocer la percepcion del mercado hacia la propuesta de Fabrica de
Puertas Cecon

Conocer los precios que el mercado esta dispuesto a pagar por las puertas
Cecon.

Identificar las situaciones negativas que los distribuidores perciben con
respecto a sus proveedores de puertas

Conocer las preferencias del mercado a través de los comentarios de los
distribuidores

Determinar el grado de aceptacion de actividades de marketing conjuntas

con los distribuidores para fidelizacion.
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La poblacion y la muestra de la encuesta disefiada a los canales de distribucion

Fabrica de Puertas Cecon identifico su segmento de mercado en el capitulo de
Estudio de Mercado relacionando al mercado de distribuidores al por mayor a empresas
que sean ferreterias de venta de insumos para la construccion, franquiciados de Disensa,
Ferrisariato del Grupo El Rosado. En el proceso de recoleccion de la data, se encontro
la dificultad de acceso al Ferrisariato del grupo El Rosado para poder conocer los puntos
antes mencionados objetivos de la encuesta; de tal forma que no se logro aplicar la

encuesta a dicho canal.

El tipo de muestro se lo ha realizado a conveniencia ya que no existe con certeza
fuentes secundarias como censos empresariales donde se agrupen todas las ferreterias a
las que se desea acceder, por lo tanto, no se puede realizar calculo de la muestra. De los
ferreteros se identificaron los ubicados en la calle Clemente Ballén en la ciudad de

Guayaquil, mas los franquiciados Disensa que suman 53 encuestas realizadas.

El instrumento cuenta con preguntas fijas para armar una base de datos, donde se
requiere conocer el nombre de la empresa, la direccion, teléfono y tiempo que tiene el
negocio. Asi también se consulta si comercializan puertas de madera. Si el encuestado
responde que Sl, continta la encuesta para conocer la situacién actual de las puertas que
vende, y si responde que NO, se continda respondiendo desde preguntas de sondeo para

conocer el interés para distribuir las puertas de madera.
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Tabla 9
Detalle de la muestra encuestada (canales de distribucién)

Tipo de negocio Cantidad Comercializa puertas de
madera

Disensa 2 Sl

Ferreterias y locales de 12 Sl

materiales de construccion
Ferreterias y locales de 39 NO
materiales de construccion,

depdsitos de madera

Resultados de la encuesta realizada:
Con la primera pregunta de filtro realizada, se procede a colocar los resultados
entregados por las 14 ferreterias y locales comerciales, mas los dos franquiciados Disensa.

Esto equivale al 26% de la muestra.

1. ¢Usted compra puertas de madera al por mayor para comercializacion al por menor?

Tabla 10

Compra puertas de madera al por mayor
VARIABLE PORCENTAJE
Sl 26%
NO 74%
TOTAL 100%
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Figura 21.Compra puertas de madera al por mayor

Como se menciond en la descripcion de la muestra, el 26% de la muestra respondio
que vendia puertas de madera, el 74% no comercializan, pero estarian interesados en

comercializarlas.

2. ¢Qué tipo de puertas tiene mayor salida en la comercializacion (seleccione el tipo de

material)?
Tabla 11
Tipo de puerta de mayor salida
VARIABLE PORCENTAJE
MADERA NATURAL 100%
MDF 0%
TOTAL 100%
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Figura 22.Tipo de puerta de mayor salida

El 100% de la muestra indica que tiene mayor salida las puertas de madera natural,

lo cual es positivo para este tipo de negocio.

3. Dentro del material madera natural, ;Qué tipo de puertas de madera usted adquiere

con mayor frecuencia?

Tabla 12
Tipo de material de madera que adquieren los canales
VARIABLE PORCENTAJE
PINO 3%
LAUREL 48%
ROBLE 3%
GUAYACAN 3%
FERNAN SANCHEZ  41%
TOTAL 100%

117



60%

50% 48%
(0]

40%

30%

20%

10%

0%

1

Figura 23.Material de madera que compra puertas
Dentro de las respuestas, el 48% opina que el Laurel es la madera méas apetecida
para adquirir puertas de madera. Seguido la madera Fernan Sanchez con un 41% por ser

muy econémicas.

4. Indique la cantidad de puertas de madera que comercializa mensualmente

Tabla 13

Cantidad de puertas que comercializa
VARIABLE PORCENTAJE
Mas de 100 puertas (al
por mayor) 100%
Mas de 100 puertas (al
por mayor) 0%
TOTAL 100%
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Figura 24.Cantidad de puertas que comercializa

De la muestra encuestada, el 100% son comercializadores que compran mas de
100 puertas al mes.

5. indigue el precio al por mayor de compra a su distribuidor de puertas:

Tabla 14

Precio al que compran los mayoristas actualmente
VARIABLE PORCENTAJE
US$15 - US$20 0%
US$20 - US$25 93%
DE US$25 EN
ADELANTE 7%
TOTAL 100%
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Figura 25.Valor que pagan actualmente

El 93% indica que los precios que pagan actualmente fluctan entre US $20 a US

$25 por puerta de madera de laurel.

6. Indique si se le ha presentado algun tipo de inconvenientes con sus proveedores

actuales, tales como:

Tabla 15

Inconvenientes frecuentes con proveedores actuales
VARIABLE PORCENTAJE
ATRASO EN L ENTREGA DEL
PRODUCTO 4%
MALA CALIDAD DEL PRODUCTO 48%
PRESENTA PLAGA EN EL PRODUCTO  48%
MAL ACABADO 0%
TOTAL 100%
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Figura 26.Inconvenientes frecuentes con proveedores actuales

El 48% de la muestra indican que los problemas mas frencuentes por parte de los

fabricantes de puertas de madera radican que son de mala calidad y ademas que presentan

plagas en la madera lo cual hace ver que la calidad es un elemento principal para decidir

Su compra.

7. Indique cuéles son los factores a considerar al momento de seleccionar una nueva

marca de puertas de madera (1 de menor importancia 'y 5 de mayor importancia)

Tabla 16
Factores para seleccionar nueva marca de puertas de madera
VARIABLE PORCENTAJE
HUMEDAD DE LA PUERTA 20%
PRECIO 20%
CALIDAD Y TIPO DE MADERA 20%
DIAS DE CREDITO 20%
MODELO DE PUERTA 20%
TOTAL 100%
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Figura 27.Factores a seleccionar para huevas marcas en puertas

Se procedi6 a enumerar una serie de factores a analizar por parte de los distribuidores que
toman en consideraciéon al momento de decidir comprar marcas determinadas para
distribuir en su negocio. De manera igualitaria nos indicaron que todos consideran
importante la humedad de la puerta, el precio, la calidad y tipo de madera, dias de crédito

y modelo de puerta.

8. Cdmo calificaria a su proveedor en funcion de la calidad de su producto?

Tabla 17
Calificacion a proveedor actual en funcion de calidad
VARIABLE PORCENTAJE
EXCELENTE 0%
MUY BUENO 100%
BUENO 0%
REGULAR 0%
MALO 0%
TOTAL 100%
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Figura 28.Calificacion a proveedores actuales de puertas

El 100% de la muestra indico que la relacion con su proveedor de puertas actual es muy

buena.

9. Le gustaria expandir su negocio y contar con puertas de madera de laurel en bruto, de

parte de la Fabrica Cecon para comercializar dentro de su gama de productos?

VARIABLE PORCENTAJE
Sl 100%

NO 0%

TOTAL 100%
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Figura 29.Interés en comercializar Puertas Cecon

El 100% de la muestra encuestada indic que estaria dispuesto a comercializar las puertas

Cecon.

10. ¢ Gustaria contar con visitas periédicas por parte de su proveedor?

Tabla 18
Desea visitas periodicas de proveedor
VARIABLE PORCENTAJE
SI ES NECESARIO 100%
NO ES NECESARIO 0%
TOTAL 100%
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Figura 30.Visitas del proveedor

Se les consulta a los encuestado si una visita periodica por parte del fabricante de puertas
es necesaria para poder controlar situaciones diversas con las puertas, y el 100% indico

que si le parece necesario.

11. ;Gustaria contar con apoyo de parte de su proveedor en funcién de impulsar la venta

y con condiciones de apoyo promocional?

Tabla 19

Gusta apoyo promocional por parte del fabricante
VARIABLE PORCENTAJE
Sl 100%
NO 0%
TOTAL 100%
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Figura 31. Apoyo promocional

Asismismo, el 100% de la muestra indic6 que estan interesado en recibir apoyo por parte
del fabricante en impulsar la venta de las puertas en el local de los distribuidores, asi como

también apoyo para promociones varias.

Con la primera pregunta de filtro realizada, se procede a colocar los resultados entregados
por las 39 ferreterias y locales comerciales, que equivalen al 74% de la muestra, quienes
responden cinco preguntas importantes para sondear el interés de que estos mayoristas

deseen comercializar las puertas Cecon.

12. Le gustaria expandir su negocio y contar con puertas de madera de laurel en bruto, de

parte de la Fabrica Cecon para comercializar dentro de su gama de productos?

Tabla 20

Interés por comercializar puertas Cecon
VARIABLE PORCENTAJE
Sl 97%
NO 3%
TOTAL 100%
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Figura 32Interés por comercializar puertas Cecon
De la muestra que indicd que no comercializa puertas, el 100% indic6 que si le gustaria
incluir las puertas Cecon dentro de su portafolio de materiales a vender para expandir su

negocio.

13. Qué precio de compra estaria dispuesto a pagar por las puertas de madera de laurel

maciza?
Tabla 21
Precio de compra dispuestos a pagar
VARIABLE PORCENTAJE
US$15 - US$20 3%
US$20 - US$25 8%
DE US$25 EN
ADELANTE 89%
TOTAL 100%
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Figura 33.Precio al que estan dispuestos a pagar los comerciantes

El 89% de la muestra indicd que el precio que estaria dispuesto a pagar por puertas puede

ser de US$25 en adelante. Seguido un 8% indic6 que estaria dispuesto a pagar entre

US$20 y US$25 por puerta.

14. ;Gustaria tener variedad de modelos en puertas de madera de laurel?

Tabla 22

Interés por tener variedad de modelos
VARIABLE PORCENTAJE
Sl 100%
NO 0%
TOTAL 100%
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Figura 34 Interés en tener modelos Cecon

Sobre modelos de puertas, el 100% indica que el gustaria tener modelos diversos de

puertas para ofrecer a sus clientes finales.

15. ¢ Gustaria contar con visitas periédicas por parte de su proveedor?

Tabla 23
Interés por visitas periddicas por parte del Fabricante
VARIABLE PORCENTAJE

SI ES NECESARIO  100%
NO ES NECESARIO 0%
TOTAL 100%
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Figura 35.Interés por visitas periodicas por parte del fabricante

El 100% de la muestra consideré importante la visita del fabricante a los locales para
revisar estado de las puertas y situaciones diversas al momento de vender una puerta al

cliente final.

16. ;Gustaria contar con apoyo de parte de su proveedor en funcién de impulsar la venta

y con condiciones de apoyo promocional?

Tabla 24

Interés por el apoyo promocional
VARIABLE PORCENTAJE
Sl 100%
NO 0%
TOTAL 100%
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Figura 36.Interés por apoyo para actividades promocionales por parte del fabricante

El 100% de la muestra asevero que tiene interés en recibir apoyo por parte del fabricante

para impulsar las ventas con actividades promocionales.

Asi también se evalu6 la entrada con constructoras mediante una entrevista
realizada a los Gerente de Adquisiciones, y Gerente Administrativo, que, dependiendo del
caso, son encargados de las adquisiciones de los insumos para la construccidn de sus casas
o0 departamentos. Las tres personas entrevistadas solicitan el anonimato con respecto a
sus nombres ya que coincidieron en que no desean comprometerse a compras futuras. Los
entrevistados pertenecen a las empresas:

a. Construdipro: Cuenta con proyectos como Castilla, Fuentes del Rio, Catalufia,

Compostela, entre otros.
b. Fanbercell: Su proyecto destacado es Villa Bonita en el Km. 16 de la Via a
Daule

c. Conbaquerizo: Cuenta con proyectos como Paseo del Sol, Arboletta, Eco City,

entre otros.

Los resultados fueron:
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1.

¢Actualmente que tipo de puertas utilizan como insumo para la construccién de casas

y departamentos?

» Construdipro: Se utilizan puertas tamboradas en MDF.
» Fanbercell: Se utilizan puertas tamboradas en playwood.
» Conbaquerizo: Se utilizan puertas de tamboradas listonadas.

¢Por qué motivo usted decide adquirir este tipo de puertas tamboradas? Mencione al

menos dos motivos.

» Construdipro: por ser muy econdémicas en el mercado y por su modelo lineal que
por lo general los clientes prefieren.

» Fanbercell: el motivo principal es por la accesibilidad del precio, también por su
acabado que es limpio y lineal que combina con los modelos de las casas.

» Conbaquerizo: Se prefieren las tamboradas alistonadas ya que son una linea
econdmica ya que en su interior se componen de madera sélida estructurada, pero

en el exterior es de tableros triplex.

¢Qué tipo de inconvenientes presentan este tipo de puertas de madera tamborada?

Mencione al menos dos motivos

» Construdipro: Los inconvenientes que tenemos es que los afios de vida til de la
puerta van desde los 3 a 5 afios de ahi en adelante ella se empiezan a dafar, se
soplan, o se revientan.

» Fanbercell: Suelen ser facilmente abatidas o perforadas, no son disuasivos
eficaces.

» Conbaquerizo: estas puertas no actian como aislante para la transferencia de calor,

debido a su composicion hueca.
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4. ¢Que factores considera importante para seleccionar un proveedor de puertas de

madera?

» Construdipro: Que el proveedor disponga de las cantidades que necesito para el
proyecto urbanistico, que sea puntual en las entregas y sobre todo la calidad del
producto.

» Fanbercell: es muy importante que el proveedor sea puntual en las fechas de
entrega acordadas, el precio, la calidad de la puerta y que se respeten los dias de

plazo.

» Conbaquerizo: se debe considerar el precio, los posibles descuentos que el

proveedor considere posible otorgar, y mas que nada la calidad del producto.

5. ¢Cbémo se encuentra el sector de la construccion actualmente?

» Construdipro: el sector de la construccion se encuentra en decrecimiento debido a
la inversién publica que ha afectado el sector.

» Fanbercell: la construccién ha disminuido, existen proyectos en espera de
permisos por parte de los municipios.

» Conbaquerizo: el sector se ha visto en un momento de pausa, pero nada que no
vaya a salir adelante debido a los proyectos que estan en proceso de construccion

Yy casas reservadas.
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6. ¢Qué cantidad de puertas puede usar en los desarrollos urbanisticos que usted maneja?

>

Construdipro: esto depende del proyecto urbanistico ya que una casa minima tiene
3 habitaciones, 3 bafios, 1 puerta del patio y 2 principales, lo que hace un total de
9 puertas.

Fanbercell: un plan de vivienda suele tener una cantidad aproximada de 100 casas
y esto por 9 puertas que tienen estas casas seria un aproximado de 900 puertas.

Conbaquerizo: La cantidad varia mucho dependiendo de los modelos de las casas
pero aproximadamente por proyecto urbanistico serian 500 casas.
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CAPITULO 4: VIABILIDAD ECONOMICA

4.1. Demanda Actual del Mercado

Fabrica de Puertas Cecon es una empresa que tiene bases de la empresa familiar
Confort Puertas que se usé para referencia. La diferencia que desea marcar su propietaria
y fundadora, Ing. Génesis Cedefio es un acercamiento personalizado con sus canales de
distribucion, un ordenamiento ademdas de todos los procesos a nivel empresarial,
estandarizacion de sus procesos con una mejor seleccion de materia prima para mejorar
los estandares de calidad de las puertas que se fabriquen, e implementar estrategias de
fidelizacion de los canales a través de redes sociales. Se pretende comercializar a través
de mayoristas so6lo en la ciudad de Guayaquil. Por otro lado, se considera lo fabricado de
manera informal por la marca actual que son alrededor de 200 puertas mensuales, como
se expresa de manera trimestral en la tabla 25. Asi también lo obtenido en las encuestas
en cuanto a la aceptacion del producto y la frecuencia de compra de las puertas a la fabrica.
Se procede a obtener los valores de la demanda actual del mercado, que indica que el
100% de los canales de distribucion encuestados estan dispuestos a comercializar las
puertas de madera de laurel Cecon y todos coinciden que son compradores mayoristas de
mas de 100 puertas mensuales.
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Tabla 25

Demanda trimestral de venta de Fabrica

Trimestral Cantidad
Enero-marzo 2018 350
Abril — junio 2018 630
Julio-septiembre 2018 630
Octubre — diciembre 2018 490
Enero-marzo 2019 530
Abril —junio 2019 680
Julio — septiembre 2019 855
Octubre — diciembre 2019 1,170

4.2. Crecimiento de la Demanda

Como se puede observar en la tabla anterior, a partir de septiembre del 2019 existe
un crecimiento notorio por el ingreso de dos maestros operarios, lo que incrementa la
produccion. Se proyecta ademas que el crecimiento se dara por los canales de distribucion
a ser desarrollados de manera trimestral para ingresar un distribuidor para comercializar
las puertas, esto acompafiado de las actividades comerciales se espera fidelizarlos para

que compren las puertas de manera habitual a partir del afio 2.
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Tabla 26
Prondstico de Ventas Fabrica de Puertas Cecon

PRONOSTICO DE VENTAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANTIDAD DE PUERTAS 5568 10068 13068 16068 19068
MODELO A 2227 4027 5227 6427 7627
MODELO B 3341 6041 7841 9641 11441
INGRESOS $139.200,00 $259.251,00 $346.596,03 $ 438.948,44 $536.530,05
INGRESOS MODELO A $ 55.680,00 $100.680,00 $130.680,00 $ 160.680,00 $ 190.680,00

INGRESOS MODELO B $ 83.520,00 $151.020,00 $196.020,00 $ 241.020,00 $ 286.020,00
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4.3. Balance General
Tabla 27

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

BALANCE INICIAL
Expresado en délares de los Estados Unidos de América

ACTIVO

CIRCULANTE 15.984,40
Caja Bancos 0,00
Banco 0,00
Cuentas por cobrar 0,00
Clientes 0,00
Inventario 15.984,40
Inventario I 15.984,40
FI1IJO 64.799,00
maquinaras y herramientas 64.799,00
sierra circular 3.500,00
sierra mesa 1.500,00
Canteadora 2.200,00
Tupi 4.000,00
camioneta 39.999,00

Total de Equipo de Computacion Y
Mobiliario 1.100,00
Terreno 12.500,00
(-) Dep. Acum. 0,00

DIFERIDO 125,00

Gastos de constitucion 125,00
TOTAL ACTIVO 80.908,40

PASIVO

CIRCULANTE 55.908,40
Cuentas por Pagar Ptmos.
Bancarios 55.908,40
Cuentas por Pagar Ptmos. 0,00
Cuentas por Pagar Proveedores 0,00
Proveedrores Locales 0,00
Cuentas Por Pagar Imptos.Fiscales 0,00
Impuesto a la renta x pagar 0,00
Anticipo a la renta a Pagar 0,00
Cuentas Por Pagar Empleados 0,00
Participacion 15% Empleados 0,00

PATRIMONIO 25.000,00
Capital 25.000,00
Reserva Legal 0,00
Utilidad ejercicios acumulados 0,00
Aporte socios futura capitalizacion 0,00
Resultado del Ejercicio 0,00
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 80.908,40
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4.4. Balance Proyectado
Tabla 28

ANO 0

ANO 1

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO

CIRCULANTE $ 15.984,40 $ 30.082,97 $ 49.851,12 $ 71.711,51 $ 92.746,98 $ 98.036,63

Caja Bancos $ - % 7.638,16 $ 7.790,57 $ 11.316,67 $ 27.734,52 $ 28.145,09
Cuentas por cobrar $ -9 2.784,00 $ 12.962,55 $ 17.329,80 $ 21.947,42 $ 26.826,50
Inventario $ 15.984,40 $ 19.660,81 $ 29.098,00 $ 43.065,04 $ 43.065,04 $ 43.065,04
FIJO $ 64.799,00 $ 55.679,20 $ 46.559,40 $ 44.270,85 $ 82.127,76 $ 127.946,60

TOTAL MAQUINARIA 64.799,00 $ 64.799,00 $ 64.799,00 $ 72.027,75 $ 119.401,96 $ 174.738,10
(-) Dep. Acum. 0,00 -$ 9.119,80 -$ 18.239,60 -$ 27.756,90 -$ 37.274,20 -$ 46.791,50
DIFERIDO $ 125,00 $ - $ - $ - % - % -
Gastos de constitucion 125,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL ACTIVO $ 80.908,40 $ 85.762,17 $ 96.410,52 % 115.982,36_$ 174.874,74 $ 225.983,23

PASIVO

CIRCULANTE 55.908,40 41.538,83 35.903,46 29.000,20 37.939,51 32.279,90
Cuentas por Pagar Ptmos. Bancarios 55.908,40 41.538,83 27.169,25 12.799,68 6.399,84 0,00
Cuentas por Pagar Ptmos. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cuentas por Pagar Proveedores 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cuentas Por Pagar Imptos.Fiscales 0,00 0,00 5.120,05 9.496,86 18.488,77 18.922,70
Cuentas Por Pagar Empleados 0,00 0,00 3.614,15 6.703,67 13.050,90 13.357,20
PATRIMONIO 25.000,00 37.618,18 52.978,34 81.468,91 136.935,23 193.703,33

Capital $ 25.000,00 $ 42.677,27 $ 42.677,27 $ 42.677,27 $ 42.677,27 $ 42.677,27
Utilidad Retenida $ - 9% - % - $ 10.301,07 $ 38.791,64 $ 94.257,96

Perdida del ejercicio $ - -$ 5.059,09 S - - S -

Utilidad del ejercicio $ 10.301,07 _$ 28.490,58 $ 55.466,32 $ 56.768,10
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 80.908,40 $ 85.762,17 $ 96.410,52 % 115.982,36  $ 174.874,74 $ 225.983,23
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4.5. Factibilidad del Proyecto

La factibilidad de un proyecto se mide por las variables econdmicas como
inversion inicial, costos directos e indirectos, gastos, depreciaciones, estructura del
financiamiento del capital, amortizacion de los préstamos y los ingresos proyectados.
Adicionalmente, se debe calcular la TIR que es la Tasa Interna de Retorno la misma que
debe ser comparada con la TMAR que es la Tasa Minima Atractiva de Retorno, también
podria ser calculada con la tasa bancaria y tomar la decision de qué seria mas rentable, si
invertir en el proyecto o si invertir con el banco. La TIR debe ser superior o igual a la
TMAR para aceptar el proyecto; el VAN que es el Valor Actual Neto donde se debe medir
los flujos de los ingresos y egresos futuros segun lo proyectado y descontar la inversion

inicial, y observar su viabilidad.

4.6. Inversion Inicial

La inversion inicial necesaria para ejecutar el proyecto de factibilidad para la
fabricacion y comercializacion de puertas de madera de laurel Cecon es de US$80,908.40.
En la matriz a continuacidn, se encuentra calculado todo incluyendo gatos para poner en
marcha la empresa de manera formal. Se ha considerado los equipos necesarios,
vehiculos, maquinaria y equipos necesarios para la fabricacion. Un dato importante es
que no se ha incluido equipos de cémputo, muebles y enseres debido a que de manera
inicial, se trabajara desde las oficinas de la familia propietarios de la fabrica Confort con
el objeto de no cargar mas inversion al proyecto porque la utilidad es reducida. Asimismo,
se explica que el terreno es propiedad de la familia lo cual tampoco se ha contabilizado
como parte de la inversion. En la tabla a continuacion se describe la inversion inicial
detallada.
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Tabla 29
Inversion Inicial

Detalle Costo unitario Cantidad Total
Total de maquinarias $ 11.200,00
Sierra circular $ 1.750,00 2% 3.500,00
Sierra cinta $ 1.500,00 1$ 1.500,00
Canteadora $ 2.200,00 13 2.200,00
Tupi $ 2.000,00 2% 4.000,00
Total de vehiculos $ 39.999.00
Camioneta $ 39.999,00 13 39.999,00
Total de Equipo de Computacion Y Mobiliario $ 1.100,00
MOBILIARIO $ 350,00 13 350,00
EQUIPO DE COMPUTACION $ 750,00 13 750,00
Total de infraestructura $ 12.500,00
TERRENO Y ADECUACION $ 12.500,00 13 12.500,00
Total de materiales S 15.984.40
Clavos (por puerta) $ 0,05 1167 $ 52,52
Goma (por puerta) $ 0,03 1167 $ 33,45
Lija de 36 (por puerta) $ 0,05 1167 $ 58,35
Lija de 60 (por puerta) $ 0,25 1167 $ 295,64
Lija de 80 (por puerta) $ 0,30 1167 $ 350,10
Madera (4,20 palos/por puerta) $ 13,02 1167 $ 15.194,34
Total de Gastos de constitucion $ 125,00
Permisos anuales $ 41,67 3% 125,00
TOTAL INVERSION $ 80.908,40

El capital de trabajo ha sido calculado en funcion de tres meses de trabajo en caso

no se logren vender las puertas. Como se observa en la tabla desde los materiales de trabajo

como son la madera y los materiales varios, asi también sueldo de gerencia y el contador

externo y los gastos fijos operativos.
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4.7. Costos directos e indirectos

Tabla 30
Costos directos de fabricacion

COSTOS DIRECTOS

Cantidad

(segun
Detalle Costo produccion) Costo mensual
MANO DE OBRA $ 5,00 $ 389,00 $ 1.945,00
CLAVO $ 0,05 $ 389,00 $ 17,51
GOMA $ 0,03 $ 389,00 $ 11,15
LIJA DE 36 $ 0,05 $ 389,00 $ 19,45
LI1JA DE 60 $ 0,25 $ 389,00 $ 98,55
LIJA DE 80 $ 0,30 $ 389,00 $ 116,70
MADERA (4,20 BAT.) $ 13,02 $ 389,00 $ 5.064,78
COSTO LOGISTICO $ 0,14 $ 389,00 $ 55,57
TOTAL COSTOS DIRECTOS $ 7.328,70
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Tabla 31
Costos indirectos de fabricacion

COSTOS INDIRECTOS

RUBRO Valor mensual Valor anual
AGUA (TANQUERO) $ 11,67 $ 140,00
SEGURIDAD $ 133,33 $ 1.600,00
PERMISOS ANUALES $ 41,67 $ 500,00
ENERGIA $ 66,67 $ 800,00
MANTENIMIENTO $ 50,00 $ 600,00
COSTOS MARKETING $ 200,00 $ 2.400,00
SUELDOS (GERENTE) $ 675,00 $ 8.100,00
CONTADORA EXT $ 10,00 $ 120,00
TOTAL COSTO INDIRECTOS

ANO 1 $ 1.188,33 $ 14.260,00
TOTAL DE COSTOS MENSUALES $ 8.517,04

En el total de costos directos se incluye la mano de obra, la madera, e insumos
varios necesarios para la fabricacion de las puertas. Esto asciende a US$7,328.70. Es
importante mencionar que en este negocio Yy en el sector fabricante de puertas en general,
se le paga al operario por puerta US$5.00. En los costos indirectos de fabricacion se ha
afiadido el agua que en el sector donde esta ubicada la planta no hay agua potable y hay
que contratar tanqueros, seguridad, permisos anuales, energia eléctrica, mantenimiento de

maquinas y los gastos de las actividades de marketing para la promocion de las puertas a

través de los canales de distribucion en redes sociales.
US$1,188.33 mensual y anual US$14,260.00.
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4.8. Sueldos y salarios

Tabla 32
Sueldos y Salarios

SUELDOS Y SALARIOS

SUELDO SUELDO REAL (35%)
GERENTE $ 500,00 $ 675,00
SECRETARIA  $ 475,00 $ 641,25
TOTAL REAL MENSUAL $ 1.316,25

Se deja establecido que se pagara sueldo a Gerencia General desde el afio 1, pero a partir
del afio 3 se considera un rubro para secretaria ya que seria imposible sostener la operacion
con otro sueldo desde el afio 1.

4.9. Gastos Administrativos y Ventas

Tabla 33
Gastos Administrativos y de Ventas

GASTOS
Gastos administratives
RUBRO Valor mensual Valor anual
AGUA (TANQUERO) $ 1,67 $§ 14000
SEGURIDAD $ 13333 § 160000
PERMISOS ANUALES $ 4167 $ 50000
ENERGIA $ 66,67 § 80000
MANTENIMIENTO $ 5000 3 60000
SUELDOS Y SALARIOS (GERENTE) $ 675,00 § 8.100,00
CONTADORA EXT $ 10000 3 12000
Total gastos administrativos $ 988,33 3 11.860.00
Gastos de ventas
RUBRO Valor mensual Valor anual
COSTOS MARKETING $ 20,00 3 240000
Total gastos ventas $ 200,00 $ 2.400,00
Total de Gastos $ 1.188,33 $ 14.260,00
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4.10. Depreciacion de activos

Tabla 34
Depreciacion de activos

Detallle Inversion Cantidad Vida util Imversion total Vidautil % Depredacion Valor anual Valor enlibros a5 aiios
SIERRAS CIRCULARES  § 1.750,00 2 5 3 3.500,00 10 10% 3 35000 % 1.400,00
SIERRA CINTA $ 1500,00 1 5 $ 1.500,00 10 10% $ 150,00 $ 600,00
CANTEADORA $ 220000 1 5 3 2.200,00 10 10% 3 2000 $ 880,00
TUPI $ 2.000,00 2 5 $ 4.000,00 10 10% $ 400,00 $ 1.600,00
CAMIONETA $ 39.999.00 1 5 3 3299900 5 20% 3 799980 $ 31.99920
TOTAL $ 51.199,00 $ 9.119,80 % 3647920

QUIPOS DE COMPUTACIO! § 750,00 1 2 3 750,00 4 25% 3 187,50 $ -
MOBILIARIO $ 350,00 1 5 3 350,00 10 10% $ 3500 $ 140,00
TOTAL ADICIONAL $ 96.298,00 $ 934230 § 36.619.20
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4.11. Financiamiento

Tabla 35
Financiamiento

Descripcion Monto %
Inversion total $ 80.908,40
Capital social $ 25.000,00 31%
Préstamo $ 55.908,40 69%
PRESTAMO 1. CAMIONETA
Datos Detalle
Monto $ 31.999,20
Tasa de Interés anual 11,20%
Tasa de interés mensual 0,93%
Plazo 5 afios
Periodos 60 meses
Pago mensual $ 593,05
PRESTAMO 2. ACTIVOS
Datos Detalle
Monto $ 23.909,20
Tasa de Interés anual 11,20%
Tasa de interés mensual 0,93%
Plazo 3 afios
Periodos 36 meses
Pago mensual $ 738,53

Siendo que el proyecto esta valorado en US$80,908.40, se propone un capital propio de

$25,000 y financiamiento a través de la banca por US$55,908.40 cuyo pago mensual sera
de US$738.53 sobre el préstamo de activos y US$593.05 sobre el préstamo para el
vehiculo. Ambos creditos se han financiado de manera independiente con tasas de

intereses diferentes, asi como sus plazos.
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4.12. Pronéstico de Ventas Conservador

Tabla 36
Prondstico de Ventas Conservador Fabrica de Puertas Cecon
PRONOSTICO DE VENTAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
YANTIDAD DE PUERTA. 5568 10068 13068 16068 19068
MODELO A 2227 4027 5227 6427 7627
MODELO B 3341 6041 7841 9641 11441
INGRESOS $ 13920000 $7259251.00 $34659603 $ 43894844 § 53653005
160.680,00 $ 190.680,00

INGRESOS MODELO A $ 5568000 $100.680,00 § 13068000 §

INGRESOS MODELOB % 8352000 $151.020.00 §19602000 § 241.020,00 % 28602000

Se propone un escenario con un crecimiento trimestral de cantidades vendidas por
el desarrollo de un nuevo distribuidor cada trimestre. Ese distribuidor equivale a ingresos
por ventas de 100 puertas méas trimestral. La cantidad de puertas fabricadas va a depender

de la contratacién de operarios basicamente ya que es un tipo de trabajo intensivo en mano

de obra.

4.13. Pronéstico de Ventas Pesimista

Tabla 37
Prondstico de Ventas Pesimista Fabrica de Puertas Cecon
PRONOSTICO DE VENTAS
ANO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO S

YANTIDAD DE PUERTA! 4668 7668 10668 13668 16668
MODELO A 1867 3067 4267 5467 6667
MODELOB 2801 4601 6401 8201 10001
INGRESOS $ 11670000 $ 191.700.00 $ 26670000 §$ 34170000 $ 416.700,00
136.680,00 $ 16668000

INGRESOS MODELO A § 4668000 § 7668000 § 10668000 §
INGRESOS MODELOEB $ 7002000 $ 115.020,00 § 16002000 §$

Se propone un escenario pesimista donde el primer afio no se incrementa en cantidades y

205.020,00 $ 250.020,00

a partir del segundo afio cada trimestre
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4.14. Punto de Equilibrio

Tabla 38
Calculo de Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

Precio unitario (1) $ 25,00
Costo variable unitario (2) $ 18,84
Margen de contribucion unitario (1-2) $ 6,16
Inversion inicial $ 80.908,40
Punto de equilibrio cantidad anual 13270

Punto de equilibrio cantidad mensual 1105

Punto de equilibrio $ anual $ 331.770,36
Punto de equilibrio $ mensual $ 27.647,53

El punto de equilibrio es fundamental para primero determinar cuél es la capacidad
real instalada y con ello saber cuantas unidades se pueden producir y cuanto se debe
producir para cubrir todos los costos involucrados en la marcha del proyecto sin perder.
El punto de equilibrio en unidades de Fabrica de Puertas Cecon es de 13,270 puertas

anuales que equivale en dolares a $331,770.36 anuales.
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4.15. Indicadores financieros

Tabla 39
Indicadores Financieros

Indicador Formula Valor 1 Valor 2 Resultados
Utilidad Neta / 0
ROE Total Patrimonio $ 683278 $ 37.618,18 18,16%
Utilidad Neta /
ROA Total Activos $ 6.832,78 $ 64.799,00 10,54%
Beneficio Bruto /
Margen Bruto $21.270,11  $139.200,00 15,28%

Ventas Netas

La rentabilidad sobre el patrimonio ROE es de 18,16% Y la rentabilidad sobre activos es

de 10,54% y su margen bruto es de 15,28%.
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4.16. Estado de Resultados proyectado

Tabla 40
Estado de Resultados proyectado
Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Ingresos por ventas $ 139.200,00 $ 259.251,00 $ 346.596,03 $ 438.948,44 $ 536.530,05
Costo operativos $104.900,32 $ 195.370,07 $ 253.585,23 $ 311.800,39 $ 370.015,55
Utilidad bruta $ 34.299,68 $ 63.880,93 $ 93.010,80 $ 127.148,05 $166.514,50
Gastos administrativos ~$ 14.260,00 $ 14.687,80 $ 22.823,43 $ 23.508,14 $ 24.213,38
Depreciacion $ 9.119,80 $ 9.119,80 $ 9.517,30 $ 9.517,30 $ 9.517,30
Utildad operacional $ 10.919,88 $ 40.073,33 $ 60.670,07 $ 94.122,61 $132.783,82
Utilidad venta activos $ - $ - $ - $ - $ 36.619,20
Utilidad antes de intereses e
impuestos $ 10.919,88 $ 40.073,33 $ 60.670,07 $ 94.122,61 $ 96.164,62
Gastos financieros $ 15.978,97 $ 15.978,97 $ 15.978,97 $ 7.116,62 $ 7.116,62
Utilidad antes de P.
trabajadores e impuestos -$ 5.059,09 $ 24.094,36 $ 44.691,10 $ 87.005,99 $ 89.048,00
P. trabajadores $ - $ 3.614,15 $ 6.703,67 $ 13.050,90 $ 13.357,20
Utilidad antes de impuestos -$ 5.059,09 $ 20.480,21 $ 37.987,44 $ 73.955,09 $ 75.690,80
Impuestos $ - $ 5.120,05 $ 9.496,86 $ 18.488,77 $ 18.922,70
Perdida Acumulada -$ 5.059,09
Utilidad neta -$ 5.059,09 $ 10.301,07 $ 28.490,58 $ 55.466,32 $ 56.768,10
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4.17. Célculo del TIR y VAN para el escenario conservador

Tabla 41

Calculo de TIR Y VAN escenario conservador

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ 8090840 $ 6.832,78 $ 15.790,82 $ 29.001,50 $ 62.875,17 $ 128.490,27
TMAR 7,50%
VAN $99.039,02 TIR 31%
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4.18. Andlisis de Sensibilidad - Flujo de Caja Optimista

Tabla 42
Analisis Sensibilidad — Escenario Optimista
ARO 0 ANO 1 ARNO 2 ARO 3 ARNO 4 ARO 5
INVERSION $ 81.750,11 $ 81.750,11
PRECIO POR
PUERTA $ 25,00 $ 2575 $ 26,52 $ 27,32 28,14
CANTIDAD MODELO
A 2227 4507 6187 7867 9547
CANTIDAD MODELO
B 3341 6761 9281 11801 14321
TOTAL INGRESOS $ 139.200,00 $ 290.151,00 $ 410.250,03 $ 537.293,87 671.591,11
COSTOS
OPERATIVOS
(costo unit x cantidad) $ 104.900,32 $ 218.656,14 $ 300.157,36 $ 381.658,58 463.159,80
COSTOS FIJOS $ 14.260,00 $ 14.687,80 $ 22.823,43 $  23.508,14 24.213,38
EBITDA $ 20.039,68 $ 56.807,06 $ 87.26924 $ 132.127,15 184.217,92
GASTOS
FINANCIEROS $ 16.290,96 $ 16.290,96 $ 16.290,96 $ 7.116,62 7.116,62
COMPRA
MAQUINARIA $ 51.199,00 $ 51.199,00 $ 2.850,00 $ 2.850,00
GASTOS EN
INFRAESTRUCTURA $ 5.000,00 $ 5.000,00
TOTAL COSTOS Y
GASTOS $ 56.199,00 $ 191.650,29 $ 252.484,90 $ 339.271,75 $ 415.133,34 494.489,80
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS $ 25551,11 $ 29.299,83 $ 37.666,10 $ 7097828 $ 122.160,53 177.101,30
IMPUESTO $ 7.32496 $ 941653 $ 17.74457 $  30.540,13 44.275,33
DEPRECIACION $ 9119,80 $ 9.517,30 $ 9517,30 $ 9.867,30 9.867,30
VALOR DE
SALVAMENTO 36.619,20
UTILIDAD DESPUES
DE IMPUESTOS  $ 25551,11 $ 12.85507 $ 18.732,28 $ 43.71641 $  81.753,10 159.577,88
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4.7.Célculo del TIR 'y VAN para el escenario optimista

Tabla 43

Célculo del TIR y VAN escenario optimista

ANO 0

ANO 1

ANO 4 ANO 5

$ 81.750,11 $12.855,07 $18.732,28 $43.716,41 $81.753,10 $159.577,88

TMAR

7,50%

VAN

$153.979,84

TIR 42%
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4.19. Analisis de Sensibilidad - Flujo de Caja Pesimista

Tabla 44
Analisis de sensibilidad — Escenario Pesimista
MES 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVERSION $81.750,11 $ 81.750,11
PRECIO POR PUERTA $ 2500 $ 2575 $ 2652 $ 27,32 % 28,14
CANTIDAD MODELO A 1867 3067 4267 5467 6667
CANTIDAD MODELO B 2801 4601 6401 8201 10001
TOTAL INGRESOS $116.700,00 $191.700,00 $266.700,00 $ 341.700,00 $ 416.700,00
COSTOS OPERATIVOS
(costo unit x cantidad) $ 8794445 $148.797,95 $207.013,10 $ 265.228,26 $ 323.443,42
COSTOS FIJOS $ 14.260,00 $ 14.687,80 $ 2282343 $ 2350814 $ 24.213,38
EBITDA $ 1449555 $ 28.21425 $ 36.86346 $ 5296360 $ 69.043,20
GASTOS FINANCIEROS $ 16.290,96 $ 16.290,96 $ 16.29096 $ 7.116,62 $ 7.116,62
COMPRA MAQUINARIA $51.199,00 $ 51.199,00 $ 1.100,00 $ 1.750,00
GASTOS EN
INFRAESTRUCTURA $ 5.000,00 $ 5.000,00
TOTAL COSTOS Y GASTOS $56.199,00 $174.694,41 $179.776,71 $247.22750 $ 297.603,02 $ 354.773,42
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS $25551,11 $ 23.755,70 $ 1192329 $ 1947250 $ 44.096,98 $ 61.926,58
IMPUESTO $ 503892 $ 298082 $ 486813 $ 11.02424 $ 15.481,64
DEPRECIACION $ 911980 $ 9.11980 $ 9.34230 $ 9.517,30 $ 9.517,30
VALOR DE SALVAMENTO $ 36.619,20
UTILIDAD DESPUES DE
IMPUESTOS $25551,11 $ 8.696,97 -$ 399,83 $ 526208 $ 2355543 $ 73.546,83
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4.20. Célculo del TIR y VAN para el escenario pesimista

Tabla 45

Célculo del TIR y VAN escenario pesimista

ANO 0

ANO 1

ANO 4

ANO 5

$ 81.750,11 $ 8.696,97 -$

399,83 $ 5.262,08 $23.555,43 $73.546,83

TMAR

7,50%

VAN

-$902,12

TIR

7%
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4.21. Costo Promedio Ponderado de Capital

Tabla 46
Costo Promedio Ponderado de Capital

CPPC (WAC)
% COSTO
DESPUES DE
MONTO PONDERACION % COSTO IMPUESTOS CPPC
CREDITOS
BANCARIOS $ 24.750,91  44% 11,25% 8,4% 3,68%
OBLIGACIONES A
LARGO PLAZO $ 31.999,20  56% 11,25% 8,4% 4,76%
TOTAL $ 56.750,11 CPPC 8,44%

TASA
IMPOSITIVA 25%

El costo promedio ponderado de capital que se ha obtenido corresponde al 8.44%. El costo de la deuda esta representado por la

tasa del 11.25%, obtenido a través de la tasa del préstamo bancario y de la tasa fiscal como se puede ver en la tabla.
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Costo de Capital

El costo de capital fue de 10,45% y fue hallado a través de la formula Ke = R+B(Rm-Rf)
+Rp donde el Beta fue de 0,82 y fue hallado en la pagina web damodaran dentro de la
categoria de wood processing, el Riesgo Financiero fue del 2%, el rendimiento del mercado
de 4,95% vy el riesgo pais del 6,03%.

Tabla 47

Costo de Capital

Célculo Costo de Capital (Ke)

Beta 0,82
Rf 2%
Rm 4,95%
Rp 6,03%

Ke = R+B(Rm-RH)+Rp  10,45%

157



4.22. Periodo de Recuperacion de la Inversion

Tabla 48

Periodo de Recuperacion de la Inversion

RECUPERACION DE INVERSION
ESCENARIO CONSERVADOR

Periodo  Flujo de caja Flujo de caja acumulado
0 $ 81.750,11 $ 80.908,40
1 $ 12.855,07 $ 94.605,18
2 $ 15.556,83 $ 110.162,01
3 $ 28.767,50 $ 138.929,51
4 $ 62.875,17 $ 201.804,68
5 $128.490,27 $ 330.294,95
Pago $25.558,96
NPER 3,79 afos
RECUPERACION DE INVERSION
ESCENARIO OPTIMISTA
Periodo Flujo de caja Flujo de caja acumulado
0 $ 81.750,11 $ 80.908,40
1 $ 12.855,07 $ 94.605,18
2 $§ 18.732,28 $ 113.337,46
3 S 43.716,41 $ 157.053,87
4 S 81.753,10 $ 238.806,97
5 §$159.577,88 3 398.384,84
Pago $38.058,38
NPER 2,43 afos
RECUPERACION DE INVERSION
ESCENARIO PESIMISTA
Periodo  Flujo de caja Flujo de caja acumulado
0 $ 81.750,11 $ 80.908,40
1 $ 869697 $ 90.447,09
2 -$ 399,83 $ 90.047,26
3 $ 5.262,08 $ 95.309,33
4 $ 2355543 $ 118.864,77
5 $ 73.546,83 $ 192.411,60
Pago $222,97

NPER

anos
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4.23. Flujo de Caja Proyectado

Tabla 49
Flujo de Caja Proyectado

MES 0 ANO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANOS
INVERSION $ 81.750,11
PRECIO POR PUERTA $ 25,00 $ 2575 % 26,52 §$ 2732 % 28,14
CANTIDAD MODELO A 2227 4027 5227 6427 7627
CANTIDAD MODELO B 3341 6041 7841 9641 11441
INGRESOS AFECTADOS A
IMPUESTOS $ 13920000 $ 25925100 $§ 34659603 $ 43894844 $ 536.530.05
COSTOS OPERATIVOS
(costo unit x cantidad) $ 10490032 $ 19537007 $ 25358523 $ 311.80039 $ 370.01555
COSTOS FIJOS $ 14.260,00 $ 14.687,80 § 2282343 $ 23.508,14 $ 2421338
EBITDA $ 20039,68 $  49.193,13 § 70.18737 $§ 103.63991 § 142301,12
GASTOS FINANCIEROS $ 1629096 $ 1629096 $ 1629096 $ 711662 $ 7.116,62
COMPRA MAQUINARIA $ 51.199,00 $ 51.199,00 $ 2.850,00
GASTOS EN INFRAESTRUCTURA § 500000 $ 5.000,00
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 56.199,00 $ 191.65029 $ 22634883 $ 29554963 $§ 34242515 $§ 40134555
UTILIDAD BRUTA $ 25.551,11 § 2929983 §  32902,17 § 51.046,40 § 96.523,29 § 135.184,50
IMPUESTO $ 732496 $ 822554 $ 12.761,60 $ 2413082 $  33.796,12
DEPRECIACION $ 911980 $ 911980 $ 951730 $ 951730 $ 9.517,30
VALOR DE SALVAMENTO $ 3661920
UTILIDAD DESPUES DE
IMPUESTOS $ 25.551,11 § 12.855,07 § 15.556,83 § 28.767,50 % 6287517 § 128.490,27
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4.24. Flujo de caja del inversionista

Tabla 50
Flujo de Caja del Inversionista

Aijfio 0 Aijio 1 Aijio 2 Aijfio 3 Aijfio 4 Aiio 5
Ingresos afectados a
impuestos $ 139.200,00 % 259.251,00 3% 346.596,03 % 438.94844 § 536.530,05
Costos directos e
indirectos % 119.160,32 $ 210.057,87 $ 276.408.66 % 335.308,53 § 39422893
EBITDA $ 2003968 $ 4919313 $ 70.18737 ¥ 103.63991 $ 142.301,12
Gastos financieros $ 1629096 $ 1629096 § 1629096 § 7.116,62 $ 7.116,62
Depreciacion h 9119.80 % 911980 % 951730 % 9517,30 % 9.517,30
Resultado antes de
impuesto
15% Participacidn de
Trabajadores -% 5371,09 % 2378237 $ 44379,10 $ 87.005,99 $% 125.667.20
P. trabajadovres $ - $ 356736 % 6.656,87 $ 13.05090 $ 18.850,08
Resulfado después
impuesto Trab -$ 5371,09 $ 2021501 $ 3772224 $ 73.955,09 % 106817,12
Impuestos $ - $ 505375 % 9430,56 % 1848877 $ 26.704.28
Resulfado después de
impuesto -$ 5371,09 § 1516126 $ 2829168 § 5546632 $ 8011284
Depreciacion h 911980 § 911980 % 951730 % 951730 % 9.517,30
Inversiones $ 81.750,11
Capital de trabajo -% 25.384.40
Valor de desecho $ 36.61920
Prestamo 3 56.750,11
Amovtizacion de capital $ 146350,14 $ 14650,14 $ 1465014 $ 639984 % 6.399 84
Flujo neto de caja -4 384,40 -$§ 10.901,43 § 9.630,91 §$ 2315883 $ 58.583,78 $119.849,50
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CONCLUSIONES

Luego del estudio de factibilidad realizado para la creacion de una fabrica de puertas

de madera de laurel maciza Cecon, se procede a sefialar las siguientes conclusiones:

Se identifican factores externos mediante analisis PESTA donde se considera
que la industria de la madera es un sector regulado por ser materia prima
proveniente de la naturaleza y por ende puede ser susceptible a politicas
publicas que perjudiquen el negocio si no se lleva a cabo el plan nacional de
reforestacion. En referente a las fuerzas de PORTER la fabrica de puertas
Cecon debido a que proviene de una familia con trabajo de tradicion en la
industria de la madera con depoésito de madera y luego puertas de maderas,
tiene poder de negociacion tanto con proveedores como con compradores,
adhiriendo como elemento diferenciador para competir en un ambiente seguro,

desarrollar distribuidores aprovechando su infraestructura comercial.

Se disefid de manera formal todos los aspectos organizativos de la empresa,
empezando desde sus estrategias corporativas de planificacion estratégica
asegurando que la mision, vision y objetivos estratégicos estén sustentados en
valores familiares también. Este es un negocio que generalmente suele trabajar
de manera informal y Fébrica de Puertas Cecon desea organizar su empresa

con una imagen institucional robusta.

El estudio de mercado indica que el desarrollo de canales de distribucién en
este giro de negocio esta virgen, se encuentran que 39 comerciantes entre
ferreterias y franquiciados estan dispuestos a incorporar en su portafolio de
productos las puertas de la empresa Cecon. Se disefian ademas estrategias
diferenciadoras para fidelizarlos y hacer que ellos siempre pongan la marca
Cecon antes que la competencia entregando un producto de calidad.
Asimismo, el servicio de postventa esta contemplado en el plan de fidelizacion.
Por otro lado se desarrolla estrategia comercial proponiendo visibilizar a la

empresa a través de Redes Sociales como elemento innovador. Finalmente, se
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busca acercamientos con constructoras para establecer un vinculo comercial
para que en los acabados de los proyectos inmobiliarios de casas y
departamentos gama media-media, media baja se puedan consumir puertas

Cecon.

El estudio técnico realizado concluye que la ubicacion adecuada de la fabrica
de puertas es el canton Duran ya que tradicionalmente la empresa familiar, ha
estado ubicado en dicho sector. Su capacidad productiva en base a la

maquinaria y operarios es de aproximadamente 200 puertas mensuales.

El monto de inversién requerido por el proyecto es de $80,908.40, la cual sera
financiada en un 31% por su propietaria y en un 69% con un crédito con la
banca de consumo local. La inversion inicial se recuperara en el quinto afio de
operacion. El proyecto es viable por la rentabilidad demostrada en los indices
financieros dado que se obtiene una TIR de 31% y un VPN de $99,039.02.
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RECOMENDACIONES

Durante el proceso de investigacion para levantamiento de la informacion,
surgieron algunas limitantes debido a que la informacion no esta a disposicion. No
existen estadisticas sobre la cantidad de puertas de madera que se elaboran en el pais
por lo que se recomienda hacer un estudio més profundo para conocer la oferta real de
puertas de madera en el mercado para a futuro poder incursionar en nuevos mercados.

Para robustecer la participacion de mercado de Fabrica de Puertas Cecon, se
recomienda ademas insistir con el grupo El Rosado y grupo La Favorita para poder
hacer un acuerdo de proveeduria con estos importantes canales de distribucion.

Existe la Asociacion Ecuatoriana de Industriales de Madera (AIMA) y Fabrica
de Puertas Cecon debe buscar pertenecer a dicho gremio, asi como a las Camaras de
la Pequefia Industria donde pueda hacer networking en toda la cadena de valor, asi
como también generar ideas con responsabilidad social para cuidar el recurso natural
como la madera que es susceptible a tala indiscriminada de arboles y trafico ilegal de
madera; por lo tanto, s6lo procurar adquirir la madera a proveedores legales.

Se recomienda ademas optimizar la capacidad productiva de la empresa tanto
a nivel fisico como de talento humano, pues los costos actualmente son ajustados por
lo que no se puede contratar mas personal como por ejemplo secretaria, mensajero,
etc. La Gerente General debera continuar haciendo labores de ampliacion de la red de
clientes para poder lograr el cometido de incrementar personal en un futuro mediato.

Finalmente, se recomienda a la empresa Cecon que busque maximizar los
ingresos a través de venta de los desperdicios ocasionados en el proceso de fabricacion

como el aserrin y otros materiales que se quedan sin uso.
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ANEXO
Encuesta a realizarse de parte de la Fabrica de Puertas Cecon.

Esta encuesta esta dirigida a los potenciales distribuidores de puertas de madera de
laurel en la ciudad de Guayaquil.

Objetivo especifico: Determinar las caracteristicas de los posibles compradores
mayoristas de puertas y materiales de construccion en general.

Llene los siguientes campos:
O 2531 o) (1o F: M N

2. Direccion:

T 1<) (<5 o) 1 1o S
4. Tiempo de SUNEQJOCION: ...ttt e e e e

5. ¢Usted compra puertas de madera al por mayor para comercializacion al por menor?
(Si es Sl, continda con las siguientes preguntas, si es NO pase a la pregunta # 15)

a. Sl
b. NO
6. ¢Queé tipo de puertas tiene mayor salida en la comercializacion? (seleccione el tipo de
material)
a. Madera natural
b. MDF

7. Dentro del material madera natural, ;Qué tipo de puertas de madera usted adquiere
con mayor frecuencia?

a. Pino

b. Laurel

c. Roble

d. Guayacan

e. [Fernan Sanchez

8. Indique la cantidad de puertas de madera que comercializa mensualmente.
a. Mas de 100 puertas (al por mayor)
b. Menos de 100 puertas (al por menor)

9. Indique al menos 3 empresas que le provean las puertas de madera.

10. Indique el precio al por mayor de compra a su distribuidor de puertas:
a. US$15-20
b. US$20 - 25
c. De US$25 en adelante
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Indique si se le ha presentado algun tipo de inconveniente con sus proveedores
actuales, tales como:

a. Atraso en la entrega del producto

b. Mala calidad del producto

c. Presenta plaga en el producto

d. Mal acabado del producto
Indique cuales son los factores a considerar al momento de seleccionar una nueva
marca de puertas de madera. (Siendo el 1 de menor importancia y el 5 de mayor
importancia)

¢ Como calificaria a su proveedor en funcién de la calidad de su producto?
a. Excelente

b. Muy Bueno
c. Bueno

d. Regular

e. Malo

¢Le gustaria contar con proveedores con excelente calidad y entregas a tiempo?
a. Si
b. No

¢Le gustaria expandir su negocio y contar con puertas de madera de laurel en bruto,
de parte de la Fabrica Cecon para comercializar dentro de su gama de productos?

a. Si

b. No
¢Qué precio de compra estaria dispuesto a pagar por las puertas de madera de laurel
maciza?

a. US$15-20

b. US$20 - 25

c. De US$25 en adelante
¢Gustaria tener variedad de modelos en puertas de madera de laurel?

a. Si

b. No

¢Gustaria contar con visitas periodicas por parte de su proveedor?
a. Siesnecesario
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b. No es necesario
19. ¢(Gustaria contar con apoyo de parte de su proveedor en funcion de impulsar la venta
y con condiciones de apoyo promocional?
a. Si
b. No

Entrevista a realizarse de parte de la Fabrica de Puertas Cecon.
¢Actualmente qué tipo de puertas utilizan como insumo para la construccion de

casas y departamentos?
» Construdipro: ..................
» Fanbercell: ......................

» Conbaquerizo: ...................

¢Por qué motivo usted decide adquirir este tipo de puertas tamboradas? Mencione
al menos dos motivos.

» Construdipro: ................oeeell.

> Fanbercell: ...,

¢QuEé tipo de inconvenientes presentan este tipo de puertas de madera tamborada?

Mencione al menos dos motivos

» Construdipro: .............ooeenns
» Fanbercell: .........................
» Conbaquerizo: ......................

¢Qué factores considera importante para seleccionar un proveedor de puertas de
madera?

» Construdipro: .............cooeeennn.

» Fanbercell: ........................
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5. ¢Cbmo se encuentra el sector de la construccion actualmente?
» Construdipro: .............oceeiennn.
» Fanbercell: ..............................

» Conbaquerizo: ..................ooll

6. ¢Qué cantidad de puertas puede usar en los desarrollos urbanisticos que usted
maneja?
» Construdipro: ............cooeeeennn.
» Fanbercell: ...l

» Conbaquerizo: ......................l
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ANEXO 2

Tablas de Amortizacién

PRESTAMO 1

MES

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

Valor capital por

pagar

©

533,32

[ S S T B S NS, B S . B S, BEES BT, RS BEN'S ) BERNS, BAN'S, BENNS BENS BENNS, BES BENS, BES
W W W Wm W W W W W W W W W W W W W W W W W
AP PP pHPH WA PEHWEAHEPEPEAHPEPEHPEAEPEHEWEAEPEHPEAEPEHPEAEPEHPAHEPEHPH
Wow o w T w T w l w N w i w i w M w M w N w N w T w N w e l w i w T w T w T w
N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N

Valor pendiente

$
31.999,20
$
31.465,88
$
30.932,56
$
30.399,24
$
29.865,92
$
29.332,60
$
28.799,28
$
28.265,96
$
27.732,64
$
27.199,32
$
26.666,00
$
26.132,68
$
25.599,36
$
25.066,04
$
24.532,72
$
23.999,40
$
23.466,08
$
22.932,76
$
22.399,44
$
21.866,12
$
21.332,80
$
20.799,48
$
20.266,16
$
19.732,84
$
19.199,52
$
18.666,20
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L - - - - A - 2 - N - B - SR - S - N R - T - B - S == 2 -~ T - - TR - . - N

Valor interes

59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73

59,73

S < - T - N - A < A A - S = N - B < R - < N - S - R < S - R - T - TR - S - -

Valor total a
pagar

593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05

593,05



26

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

@

533,32

o1 o
W W
W W
w W
NN

[8)]
w
w
N

IS S DS, IS, S, NS, BRSNS, BRSNS, IS, BT, BN, BENNS, NENNNS, BENNS ) BENNES, NS, BNNNS, NS BN BN, BENNS ) NS |
W W W W W W W W W m® W W W W W W W m® W W W W W W

AR PERPEP PR EPHEPAHEPAEWEHEWPEPAHEPEAEWEWLEPAEDEAEDEAELEPALEPAHEDAEWEPEALEPAHEDL
W w Wl wl w N wlwlw i w M w M w M wlwlwl w i w M w M w M w T w T w T w T w U w
NN RN NN N NN N RN N RN N R NN R N 8 N NN B N K

$
18.132,88
$
17.599,56
$
17.066,24
$
16.532,92
$
15.999,60
$
15.466,28
$
14.932,96
$
14.399,64
$
13.866,32
$
13.333,00
$
12.799,68
$
12.266,36
$
11.733,04
$
11.199,72
$
10.666,40
$
10.133,08
$
9.599,76
$
9.066,44
$
8.533,12
$
7.999,80
$
7.466,48
$
6.933,16
$
6.399,84
$
5.866,52
$
5.333,20
$
4.799,88
$
4.266,56
$
3.733,24
$
3.199,92
$
2.666,60
$
2.133,28
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L I < A - - B - A - N R - S - B - R - T - A - - - A < A -~ T - B - B - S < S - S - N - B - S - e

59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73
59,73

59,73

R < A - T - B < A - S < - S - B - R < R =< N - R - S = B - S < A - T - - R < A < A < S == T - SRS - - B <2

593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05
593,05

593,05



57 535:32 1.59%,96 $ 59,73 $ 593,05
58 533?:32 1.06%,64 $ 59,73 $ 593,05
59 53;32 53;32 $ 59,73 $ 593,05
60 53;32 OEO $ 59,73 $ 593,05
Total pagado 3;$5.583,11
PRESTAMO 2
Valor capital Valor Valor total a

MES por pagar pendiente Valor interes pagar

0 $  24.750,91

1 $ 687,53 $ 24.063,39 $ 7700 $ 764,53

2 $ 68753 $ 2337586 $ 7700 $ 764,53

3 $ 68753 $ 22.68834 $ 77,00 $ 764,53

4 $ 687,53 $ 22.000,81 $ 7700 $ 764,53

5 $ 68753 $ 2131329 $ 77,00 $ 764,53

6 $ 68753 $ 20.625,76 $ 77,00 $ 764,53

7 $ 687,53 $ 19.938,24 $ 7700 $ 764,53

8 $ 68753 $ 19.250,71 $ 77,00 $ 764,53

9 $ 687,53 $ 18.563,18 $ 7700 $ 764,53

10 $ 687,53 $ 17.875,66 $ 7700 $ 764,53

11 $ 68753 $ 17.188,13 $ 77,00 $ 764,53

12 $ 687,53 $ 16.500,61 $ 7700 $ 764,53

13 $ 687,53 $ 15.813,08 $ 77,00 $ 764,53

14 $ 68753 $ 15.12556 $ 77,00 $ 764,53

15 $ 687,53 $ 14.438,03 $ 7700 $ 764,53

16 $ 68753 $ 13.75051 $ 77,00 $ 764,53

17 $ 687,53 $ 13.062,98 $ 7700 $ 764,53

18 $ 687,53 $ 12.375,46 $ 7700 $ 764,53

19 $ 68753 $ 11.68793 $ 7700 $ 764,53

20 $ 687,53 $ 11.000,41 $ 7700 $ 764,53

21 $ 68753 $ 10.312,88 $ 7700 $ 764,53

22 $ 687,53 $ 9.625,36 $ 7700 $ 764,53

23 $ 687,53 $ 893783 $ 7700 $ 764,53

24 $ 687,53 $ 8.250,30 $ 7700 $ 764,53

25 $ 687,53 $ 7.562,78 $ 7700 $ 764,53

26 $ 687,53 $ 6.87525 $ 7700 $ 764,53

27 $ 687,53 $ 6.187,73 $ 7700 $ 764,53
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28 $ 687,53 $ 5.500,20 $ 7700 $ 764,53
29 $ 687,53 $ 481268 $ 7700 $ 764,53
30 $ 687,53 $ 412515 $ 7700 $ 764,53
31 $ 687,53 $ 343763 $ 7700 $ 764,53
32 $ 687,53 $ 2.750,10 $ 7700 $ 764,53
33 $ 687,53 $ 2.062,58 $ 7700 $ 764,53
34 $ 687,53 $ 137505 $ 7700 $ 764,53
35 $ 687,53 $ 687,53 $ 7700 $ 764,53
36 $ 687,53 o,go $ 7700 $ 764,53
Total pagado ;7 523,02
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