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RESUMEN

El sector empresarial en los diferentes ambitos econdmicos, tiene la
importante responsabilidad de proponer alternativas de productos que
permitan mejorar la satisfaccion del cliente, brindando mejores condiciones

de precio, durabilidad, modelos, entre otros.

La industria manufacturera dedicada a la fabricacion de muebles es un claro
ejemplo de necesidad de cambio y propuestas de alternativas frescas que
incentiven a la demanda con propuestas accesibles y diversificadas. En este
sentido, los muebles de madera, han sido siempre la principal opcién del
cliente objetivo, que busca en estos productos disponer de comodidad y
funcionalidad que les permita cumplir con sus responsabilidades

economicas.

No obstante, pese a la diversificacion de los muebles de madera, estos
productos generan una serie de impactos negativos, como es la
deforestacion ambiental que afecta en gran medida los ecosistemas en el
mundo. En este sentido, es importante establecer nuevas alternativas que

presenten propuestas viables que capten el interés del cliente.

El presente estudio ha determinado varias ventajas de los muebles de metal
frente a los de madera. Los precios mas bajos y mayor durabilidad permiten
gue estos productos sean mas accesibles al mercado, siendo una

importante alternativa para cambiar los actuales patrones de consumo.

En este sentido, la presente investigacion se ha conformado en diez
capitulos que brindan una total informacion que justifica la realizacion y
puesta en marcha de una empresa especializada en la produccién y

comercializacion de vitrinas y pupitres de metal.
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El primer capitulo presenta los respectivos antecedentes de la industria,
donde se formula el objetivo general, los especificos y la hipotesis a

comprobar.

El segundo capitulo establece un analisis de la industria, la compafiia y los
productos ofertados, concluyendo que la economia del pais mantiene un
crecimiento sostenido de 3,40% desde la dolarizacion, como un evento
transcendental que ha permitido una recuperacion del sector.

El tercer capitulo, establece una investigacion de mercado que permitio
obtener informacion sobre los gustos y preferencias del mercado,
permitiendo establecer los atributos de los productos a ofertar para alcanzar

un adecuado posicionamiento e identificacion.

El cuarto capitulo, define el plan de marketing necesario para que los
productos puedan ser reconocidos, incentivando a la demanda para que los
adquiera. Su enfoque se basa en el marketing mix, dado por el producto,
precio, plaza y promocion. Enfocandose en la estrategia general del
proyecto, estableciendo los objetivos a alcanzar y las politicas necesarias
para alcanzarla en el &mbito de precios, tactica de ventas y promocion y

publicidad.

El quinto capitulo, se enfoca en el plan de operacion y produccion,
definiendo el ciclo de operaciones necesario para garantizar la produccion
de economias de escala acorde a la demanda objetivo, estableciendo las

necesidades en cuanto a recursos técnicos y tecnolégicos.

El sexto capitulo, define el equipo gerencial proponiendo la estructura
organica funcional necesaria para brindar un servicio de calidad acorde a las
necesidades del cliente, buscando siempre superar sus propias

expectativas.



El séptimo capitulo, presenta el cronograma de actividades, delimitando
temporalmente cada una de las acciones que permitan consolidar el
proyecto y brindando un marco de accion que permita controlar su

ejecucion.

El octavo capitulo, analiza los riesgos y supuestos que puedan presentarse
en su ejecucion con el objetivo de determinar todos las acciones necesarias

gue eviten riesgos que puedan afectar el rendimiento esperado.

El noveno capitulo, se enfoca en el estudio financiero, definiendo la
inversion inicial requerida, su financiamiento y los ingresos y costos

proyectados necesarios para definir su rentabilidad.

El décimo capitulo, define la propuesta del negocio presentando el retorno
en la inversion y confirmando que el presente proyecto es una alternativa

viable que debe consolidarse en el mercado ecuatoriano.



ABSTRACT

The business sector in various economic fields, has an important
responsibility to propose alternative products to improve customer
satisfaction by providing best possible price, durability, models, among

others.

The manufacturing industry engaged in the manufacture of furniture is a
clear example of need for change and fresh alternative proposals that
encourage demand with accessible and diverse proposals. In this sense,
wooden furniture, have always been the main choice of the target customer,
looking at these products provide comfort and functionality that allows them

to meet their financial responsibilities.

However, despite the diversification of wooden furniture, these products
generate a series of negative impacts such as deforestation environmental
greatly affects ecosystems in the world. In this sense, it is important to

establish new viable alternative proposals that capture customer interest.

This study has identified several advantages of metal furniture in front of the
wood. The low price and durability allow these products more accessible to
the market and is an important alternative to change current consumption

patterns.

In this sense, this research has been formed into ten chapters that provide
complete information justifying the realization and implementation of a
company specialized in the production and marketing of metal cabinets and

desks.

The first chapter introduces the respective industry history, and formulated

the general objective, specific objectives and the hypothesis to be tested.
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The second chapter provides an analysis of the industry, the company and
the products offered, concluding that the country's economy maintained
steady growth of 3.40% since dollarization, as a momentous event that has
allowed a recovery of the sector.

The third chapter provides market research that yielded information about
the preferences of the market, allowing you to set the attributes of products
to offer to reach an appropriate positioning and identification.

The fourth chapter defines the necessary marketing plan for products to be
recognized, encouraging demand for purchase. Their approach is based on
the marketing mix, given by the product, price, place and promotion.
Focusingon the overall project strategy, establishing goals to achieve and
the policies needed to achieve the level of prices, sales and marketing

tactics and advertising.

The fifth chapter focuses on the plan of operation and production, setting the
cycle of operations necessary to ensure economies of scale production
according to demand objective, establishing the needs for technical and
technological resources.

The sixthchapter, defines the management team proposing the functional
organizational structure necessary to provide quality service according to

customer needs, seeking to exceed their own expectations.

The seventh chapter presents the schedule of activities, temporarily defining
each of the actions to consolidate the project and providing a framework for

action to control its execution.

The eighth chapter analyzes the risks and assumptions that may arise in its
implementation in order to determine all the necessary actions to avoid risks

that may affect the expected return.



Xii

The ninth chapter focuses on the financial study, defining the initial
investment, financing and revenues and projected costs required to define

their profitability.

The tenth chapter defines the business proposal showing the return on
investment and confirming that this project is a viable alternative that should

be consolidated in the Ecuadorian market.
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INTRODUCCION

La puesta en marcha de una empresa productora y comercializadora de
muebles de metal, representa para la economia nacional un impulso que
permite generar fuentes de empleo, y satisfacer de mejor manera las

necesidades de los clientes con propuestas innovadoras.

Permite la recuperacion del sector de la manufactura, presentando nuevas
alternativas de productos que incentiven a la demanda y generen rentabilidad

que permite elevar la competitividad en el mercado.

En este sentido, el presente proyecto se enfoca en el Sur de la ciudad de Quito,
estableciendo un negocio con propuestas innovadoras enfocados en la
produccion de vitrinas y pupitres especialmente, consolidando en la variedad
de disefios y colores, precios accesibles y gran durabilidad sus principales

estrategias de comercializacion.

Su desarrollo, cuenta con un profundo estudio de los gustos y preferencias el
mercado, para alinear las estrategias necesarias que permitan obtener

rentabilidad en funcién de volimenes de consumo.

Su desarrollo cuenta con la propuesta de una sélida estructura organica
funcional, en la cual se han delimitado las diversas funciones administrativas y
operativas necesarias para cumplir con los estandares de calidad en la
produccion y servicio prestado. Para ello, se ha realizado un estudio técnico
que permitié contar con un flujo de produccién eficiente, capaz de cumplir con
los niveles de produccidn requeridos que satisfacer los requerimientos de

producto demandado.

Los estudios financieros realizados, confirman la viabilidad del proyecto,
estableciendo un negocio con amplias expectativas de crecimiento que aporten

al desarrollo del aparato productivo nacional, reduciendo los riesgos que



permitan financiar la propuesta y poner en marcha una empresa con amplias

expectativas de crecimiento y desarrollo.

Cada actividad, ha sido establecida en una completa planificacién que permita
controlar su implementacion y permita siempre mantener estructuras agiles y

flexibles para alcanzar una importante participacion de mercado.



CAPITULO |
ASPECTOS GENERALES

1.1 ANTECEDENTES

La competitividad en los mercados ha obligado a los diferentes ofertantes de
productos y servicios a establecer planes estratégicos innovadores en busca de
generar atributos en la mente de los consumidores que les permita alcanzar

una diferenciacion y liderazgo que sustente una adecuada rentabilidad.

Para ello, es necesario establecer de manera eficiente y totalmente orientada a
las necesidades del mercado objetivo, procesos debidamente estructurados
que garanticen la generacion de valor en cada una de sus actividades. La
busqueda constante de alternativas viables en la creacion de productos por
parte de las empresas genera importantes barreras de entrada que todo
empresario moderno debe entender y superar mediante la combinacién de su

conocimiento y experiencia.

Con datos del Banco Central del Ecuador, el sector de productos
metalmecanico, se encuentra en una importante tendencia creciente que ha
motivado a muchas empresas a desarrollar y presentar productos
principalmente relacionados al sector mobiliario empresarial. Esta situacion
hace de la competencia perfecta un modelo existente que exige participantes

preparados para superar las propias expectativas del cliente.

Las barreras de entrada existentes basadas en la presion por parte de las
empresas participantes de disponer de una interesante participacion de
mercado, obliga a los inversionistas interesados en ingresar en este sector, a
establecer alternativas que capten la atencion del mercado y disminuyan los
niveles de lealtad de las empresas existentes, situacion que ofreceria una

importante oportunidad de desarrollo y crecimiento.



En la ciudad de Quito, el sector sur ha tenido un importante desarrollo de
pequefias y medianas empresas, manteniendo tasas crecientes de alrededor
del 8% anual desde el afio 2006. (Camara de Comercio Quito CCQ, 2011).

Las razones se dan principalmente debido al constante crecimiento de la
poblacion en este sector y a la disminucion de los costos operativos en las

zonas industriales especialmente creadas para el fomento de la industria.

En el sector metalmecanico, existen 58 empresas actualmente, de las cuales
16 se dedican a la fabricacion de muebles metalmecanicos representando una
competencia directa al presente proyecto que sera estudiado a profundidad en

el mismo.

Estas empresas han desarrollado diversas estrategias para mantenerse vigente
en los mercados. Una de ellas, es la integracion vertical mediante la apertura
de locales comerciales para vender su propia produccion. Esta situacion
elimina los intermediarios permitiendo al cliente obtener ventajas

principalmente relacionadas al precio y la forma de pago.

Este incremento de la oferta va en respuesta de un crecimiento de la demanda
que utiliza principalmente este tipo de productos ya que tiene varias ventajas
frente a los muebles de madera y modulares en el precio y durabilidad. Estos
factores permiten que este sector ocupe una importante participaciéon de
mercado, situacion que como se indico anteriormente, debe estar acompafado

de ventajas competitivas que incentiven a la demanda a su adquisicion.

En este sentido, el presente plan, se orienta a definir la factibilidad y viabilidad
de crear una empresa de muebles metalmecanicos sustentada en estrategias
innovadoras que permitan disponer de una interesante participacion de

mercado que genere rentabilidad.



1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios debidamente sustentado en informacion

técnica que permita posicionar en el mercado ecuatoriano mediante el

desarrollo de estrategias innovadoras, una empresa dedicada a la fabricacion

de muebles metalmecéanica ubicada en el Sur de la ciudad de Quito.

1.2.2 Objetivos Especificos

1.3

Determinar el nivel de satisfaccién del mercado objetivo para identificar
la linea de productos y estrategias a desarrollar que permitan el
posicionamiento de la empresa a crear.

Definir las mejores estrategias acorde al mercado objetivo seleccionado,
conformando un plan estratégico viable que permita la introduccion y
crecimiento de la empresa.

Establecer los mecanismos necesarios para implementar la empresa a
nivel operativo, administrativo y mercadeo estableciendo la factibilidad
del proyecto.

Determinar la viabilidad financiera del proyecto y la rentabilidad e interés

del mismo para los posibles inversionistas.

HIPOTESIS

El desarrollo de un adecuado plan estratégico de marketing, permitira

implementar una empresa metalmecéanica que posicione adecuadamente sus

productos (Muebles Metalicos), supere las expectativas del cliente, genere

empleo y produzca rentabilidad a los inversionistas.



CAPITULO Il
LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

El presente capitulo presenta un diagndstico completo de la industria
manufacturera en Ecuador, analizando su nivel y tendencia de comportamiento

y el impacto que provoca en la economia nacional.

2.1. LA INDUSTRIA

La industria manufacturera es muy amplia en base a la gran cantidad de
productos que se pueden desarrollar mediante el uso de diversos materiales,
situacion que genera un impacto positivo dentro del aparato productivo

nacional.

En base a la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU, Revisiéon 3,

2010), la industria manufacturera se clasifica de la siguiente manera.



Tabla 1. Clasificacion de la Industria Manufacturera
DESCRIPCION

Fabricacién de Productos Alimenticios, Bebida y Tabaco

Industrias de Bebidas

Textiles, Prendas de Vestir e Industrias de Cuero

Industria de la Madera y Productos de Madera, incluidos muebles

Fabricacién de Papel y Productos de Papel, Imprentas y Productos Editoriales

Fabricaciébn de substancias quimicas y productos quimicos, derivados del

petréleo y carbén, de caucho y plastico.

Fabricacién de otros productos quimicos

Industrias metalicas basicas de hierro y acero.

Fabricacién de Productos metalicos, maquinaria y equipo

Construccion de maquinaria, exceptuando la eléctrica

Construccion de maquinarias, aparatos, accesorios y suministros eléctricos.

Construccion de material de transporte

Fabricacién de Equipo Profesional y Cientifico, Instrumentos de Medidas y de
control no especificados en otra partida y aparatos fotogréficos e instrumentos

de Optica

Fabricaciéon de aparatos fotograficos e instrumentos de 6ptica.

Fabricacién de relojes.

Otras Industrias Manufactureras

Tomado: ClIU Revisién 3, 2010

Con cifras del Banco Central del Ecuador, la industria de la manufactura ha
tenido un importante crecimiento a nivel nacional e internacional, situacion que
ha producido una serie de beneficios a la economia nacional que van a ser

analizados mas adelante.



Tabla 2. Tendencia del Crecimiento de la Industria en el Producto Interno
Bruto PIB

SECTOR 2008 2009 2010 2011

Industrias

Manufactureras.
o 12,280,000 | 12,590,000 (13,110,000 | 13,470,000
(Excluye Refinacion

de Petroleo)

Tomado: (BCE, Estadisticas, 2011)

Industrias Manufactureras.
(Excluye Refinacion de Petrdleo)

13,6
13,4
13,2

13
12,8

B Industrias

12,6

12,4 Manufactureras. (Excluye

122 - Refinacidn de Petrdleo)
12

11,8 -

11,6 - . . .

2008 2009 2010 2011

Figura 1. Industrias Manufactureras. (Excluye Refinacién de Petréleo)
Tomado: (BCE, Estadisticas, 2011)

Segun la Clasificaciéon Industrial Internacional, la industria de manufactura esta

clasificada de la siguiente manera.



Figura 2. Clasificacion Industrial Internacional Uniforme

Tomado: ClIU. Sistema de Clasificacion mediante cédigos de las actividades econdmicas

2.1.1. Tendencia

Para el analisis de la tendencia, es necesario enfocarla desde los dos
mercados principales de la industria: Mercado Nacional y Mercado

Internacional.

2.1.1.1 Mercado Nacional

En el mercado Nacional ha existido un crecimiento constante de empresas
dedicadas a la industria manufacturera situacion que ha generado importantes

fuentes de empleo para la economia nacional.

La Industria manufacturera después del comercio es la que mas aporta al
Producto Interno Bruto (PIB), teniendo en el afio 2010 un aporte del 14% del
total, porcentaje que permite observar la importancia que tiene para el aparato

productivo nacional.

Las importaciones del sector manufacturero representan el 44% del total de
importaciones del Ecuador mientras que las exportaciones el 23% del total,
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siendo este porcentaje el 46% del total de exportaciones no petroleras.(Camara

de Industrias, Estadisticas Econdmicas, Abril 2010).

Tabla 3. Producto Interno Bruto por Rama del Sector Industrial

2008 2009 2010 2011
Agricultura, ganaderia, silvicultura,
A 8,72 8,94 9,32 9,57
cazay pesca
B Explotacion de Minas y Canteras 11,44 11,72 12,21 12,55
Industrias Manufactureras.
C L ] 12,28 12,59 13,11 13,47
(Excluye Refinacion de Petréleo)
Suministros de Electricidad vy
D 2,32 2,37 2,47 2,54
Agua
E Construccion y Obras Publicas 14,11 14,46 15,07 15,48
Comercio al por mayor y menor 17,45 17,88 18,63 19,15
G Transporte y Almacenamiento 2,08 2,13 2,22 2,28
Servicios de Intermediacion
H ] . 3,23 3,31 3,45 3,55
Financiera
Il Otros Servicios 32,63 33,45 34,85 35,81
Servicios Gubernamentales 2,26 2,32 2,42 2,48
K Servicio Doméstico 1,18 1,21 1,26 1,3
TOTAL 107,7 110,4 115 118,2
Tomado: (BCE, Estadisticas, 2011)
040
035 MW Agricultura, ganaderia, sil
vicultura, caza y pesca
030 —
- . .
025 | Explotacion de Minas y
Canteras
020 —
Industrias
015 N Manufactureras. (Excluye
010 | - || i - Refinacién de Petréleo)
B Suministros de
005 — — — —— Electricidad y Agua
000 B Construccion y Obras
2008 2009 2010 2011 Publicas

Tomado: (BCE, Estadisticas, 2011)

Figura 3. Producto Interno Bruto por Rama del Sector Industrial




Tabla 4. Producto Interno Bruto por Rama del Sector Industrial

En Miles de Millones
2012 2013 2014 2015
Agricultura, ganaderia,
silvicultura, caza vy
A pesca 9,58 9,87 10,16 10,45
Explotacion de Minas y
B Canteras 12,56 12,94 13,32 13,71
Industrias
Manufactureras.
(Excluye Refinaciéon de
C Petréleo) 13,48 13,89 14,30 14,71
Suministros de
D Electricidad y Agua 2,54 2,62 2,70 2,78
Construccién y Obras
E Publicas 15,49 15,96 16,44 16,91
Comercio al por mayor
F y menor 19,15 19,74 20,32 20,91
Transporte y
G Almacenamiento 2,28 2,35 2,42 2,49
Servicios de
Intermediacion
H Financiera 3,55 3,66 3,76 3,87
Il Otros Servicios 35,83 36,92 38,01 39,11
Servicios
Gubernamentales 2,48 2,56 2,63 2,71
K Servicio Doméstico 1,30 1,34 1,38 1,42
121,8 125,4
TOTAL 118,24 5 6 129,07

Tomado: (BCE, Estadisticas, 2011)
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Manufactureras. (Excluye
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Figura 4. Producto Interno Bruto por Rama del Sector Industrial
Tomado: (BCE, Estadisticas, 2011)

La tecnologia ha permitido en cada uno de ellos disponer de mejores
herramientas que permiten aumentar los niveles de calidad y produccién. El
desarrollo tecnolégico principalmente se ha concentrado en la disponibilidad de
equipamiento adecuado con menor riesgo de accidentes laborales.

La facilidad de obtener recursos tecnolOgicos gratuitos principalmente de
software, hacen viable su incorporacion en la industria, generando beneficios
en cuanto a la planificacion, organizacion, direccion y control de las diferentes

empresas participantes.

El avance de la tecnologia, permitird disponer de mayores niveles de
productividad y eficiencia, no obstante, es fundamental que esta se respalde de

un claro concepto que garantice un uso eficiente de la misma.
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Tabla 5. Comportamiento de los Precios de los Productos de la Industria

Manufacturera
Comportamiento de Precios
En miles de millones

2008 2009 2010 2011
Industrias
Manufactureras. 130 473 210 3.45
(Excluye Refinacion
de Petroleo)

Tomado: (BCE, Estadisticas, 2011)

Los datos proporcionados por el Banco Central del Ecuador (BCE) muestran
una tendencia creciente en los precios de los productos pertenecientes a la
industria manufacturera en Ecuador, los cuales se deben a factores

relacionados con el encarecimiento de las importaciones principalmente.

Desde el afio 2008, esta vigente el impuesto de salida de capitales que empezo6
con el 0,5% y en el afio 2009 ascendi6 a al 2%. En Junio del 2011 el impuesto
tuvo un incremento ubicandose en el 5%. (Impuesto Salida de Capitales

Ecuador, Grupo Spurrier. 2011)

Se observa la importancia que tiene para el desarrollo de la economia del
Ecuador, la industria manufacturera misma que representa un aporte
significativo a la produccion, la oferta laboral y al desarrollo del pais,

evidenciado en el PIB.

2.1.1.2 Mercado Internacional

El mercado internacional se mide en funcién de las exportaciones de productos
elaborados en Ecuador de metalmecénica, encontrando un comportamiento
creciente desde el afio 2006 hasta el 2010 conforme se indica en la siguiente
tabla.



Tabla 6. Tendencia de Atencién al Mercado Internacional
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VALOR

FOB (Miles Variacion Variacion
ANO USD) Toneladas % FOB % TON
2006 255704 147394 47,89 22,25
2007 361978 236628 41,56 60,54
2008 386841 191053 6,87 -19,26
2009 410051 214170 6,00 12,10
2010 442856 242869 8,00 13,40

Tomado: Banco Central del Ecuador. (BCE). Sistema de Inteligencia de Mercados (SIM)

El estudio muestra una pequefia desaceleracion en el afio 2008 para

posteriormente recuperarse. Se observa también, un crecimiento constante de

las toneladas y Valor FOB exportado, situacidon que confirma la tendencia

creciente del mercado.

A continuacion se describen las exportaciones en funciéon del tipo de producto,

conforme se observa la siguiente ilustracion.

Tabla 7. Exportaciones por producto en la industria Manufacturera

2008 2009 2010 2011
TOTAL
EPORTACIONES | §14:370000000 | $19.150.000000 | $14.350.000.000 | $17.370.000.000
Industrias
?l/lzigﬂsgtureéaesf{nacion $3.305.100.000 $ 4.404.500.000 $3.300.500.000 | $3.995.100.000
de Petréleo)

Tomado: Banco Central del Ecuador. (BCE). Sistema de Inteligencia de Mercados (SIM)
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Figura 5. Exportaciones por producto en la industria Manufacturera

Tomado: Banco Central del Ecuador. (BCE). Sistema de Inteligencia de Mercados (SIM)

Tabla 8. Ventas Industria Manufacturera

2008 2009 2010 21

$.30.177.000.000 | $40.215,000.000 | §30.135.000.000 | § 35.477.000.000
VENTAS TOTALES (LOCAL) > : 2 -

$6.940.710.000 | $9.249.450.000 | $5.931.050.000 | $8.388.710.000

Industrias Manufactureras. (Excluye Refinacion de Patrolso)

Tomado: Camara de Industrias. Estadisticas Econémicas

4,5E+10

4E+10

3,5E+10

3E+10 - B VENTAS TOTALES (LOCAL)
2,5E+10 -

2E+10 -
1,5E+10 -

1E+10 - M Industrias I\/I.anu.f?ctureras.

(Excluye Refinacion de
5E+09 - Petréleo)
0 A T . T

2008 2009 2010 2011

Figura 6. Ventas Industria Manufacturera.

Tomado: Camara de Industrias Econémicas. Estadisticas
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Las exportaciones de la industria manufacturera confirman tener un escenario
creciente que incentiva la produccion local, factor que inclusive puede generar
menores precios en sus diferentes productos al mercado local. Este factor
ademas de incentivar la competencia permite una constante reactivacion del
aparato productivo. Por su parte, el sector metalmecanico se va consolidando
en el mercado, siendo una propuesta interesante para la fabricacion de
productos que anteriormente utilizaban otras materias primas como la madera

principalmente.

2.1.2. ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA

EL sector metalmecanico ha elevado considerablemente los niveles de
competitividad producto al incremento de los requerimientos de la demanda

objetivo en cada uno de los productos existentes.

En la actualidad, los productores se han agrupado en busca de obtener
mejores condiciones de desarrollo en el pais. Actualmente, la Federacion
Ecuatoriana de Industrias del Metal, FEDIMETAL, esta compuesta por 33

empresas socias que son las que disponen del 76% del total del mercado.

Tomando las Ventas Totales y el PIB, se observa una relacion directa, es decir
ambas mantienen comportamientos crecientes que determinan el crecimiento
de la industria manufacturera. Dentro de esta el sector metalmecanico,
mantiene un creciente interés el mercado por la diversidad de productos que se

estan convirtiendo en alternativas viables para el consumidor.

Tabla 9. Proyeccién Ventas Industria Manufacturera

mz 3 204 2015

5 35.400.000.000 | $ 36.300.000.000

o

2700000000 1 % 28 400 00D 000
7200000000 | $38.100.000.000

WVENTAS TOTALES (LOCAL)

$8.142.000.000 | $8.345.000.000 | $8.556.000.000 | &8.763.000.000

Industrias Manufactureras. (Excluye Refinacion de Petrdleo)

Tomado: BCE ( PIB Industrias Manufactureras)
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5E+10
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® VENTAS TOTALES (LOCAL)
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2E+10 -
M Industrias
1E+10 - Manufactureras. (Excluye
Refinacidn de Petrdleo)
0 - . . T
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Figura7. Proyeccion Ventas Industria Manufacturera

Tomado: BCE (PIB Industrias Manufactureras)

La proyeccién de las Ventas Totales, confirman el crecimiento del mercado,
situacion que representa una ventaja para el presente proyecto, en el sentido
de que se aumenta constantemente la demanda por los diversos productos que
se ofertan, factor importante para la obtencion de una participaciéon de mercado

que genere rentabilidad.

Mediante la diagramacion de una Cadena de Valor, se exponen los diferentes

participantes de la Industria.

INDUSTRIA MANUFACTURERA

PROVEEDORES> PRODUCCION > CLIENTES >

Productos
Terminados

l Materias Primas Empresas

l Equipamiento | Personas Naturales

Servicios

Figura 8. Cadena de Valor
Tomado: Michael Porter, 1987
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La cadena de valor es una herramienta que ayuda al mejoramiento y control

de las actividades y procesos de valor de la empresa. (Porter, 1987,51a).

Tiene como objetivo identificar las principales actividades que se realizan
dentro de la industria, para buscar las oportunidades de agregar mas valor y

disminuir costos. Estos se distribuyen en:

PROVEEDORES.-Abastecen con los diferentes insumos que se utilizan para
la producciéon y elaboracion de toda la gama de productos y servicios que
presta esta industria. Los proveedores se encargaran de distribuir las
principales materias primas como por ejemplo Aceros, tubos, aluminio, tornillos,
tableros, vidrios, etc, También seran los encargados de entregar la respectiva
maquinaria utilizada en los diferentes procesos de produccion. Estos deben
cumplir con los plazos, tiempo y condiciones de entrega para evitar conflictos

en el manejo de inventarios y costos.

PRODUCCION.- Este proceso es el mas importante, porque de acuerdo a la
estructuracion de mecanismos iddéneos, se podra disponer de productos
terminados de calidad por medio de la minimizacion de desperdicios de
materias primas y uso correcto de recursos como la mano de obra,
mantenimiento de maquinaria y equipos; de tal forma que la produccién se

cumpla en los tiempos y plazos establecidos.

En relacion a los procesos productivos, las principales empresas de los
diferentes subsectores de la industria metalmecanica han establecido acuerdos
a largo plazo con sus principales proveedores de materias primas

especialmente para mantener flujos continuos de produccion.

Los contratos desarrollados han establecido sistemas de distribucion propios
de las empresas contratantes o proveedores para evitar que las plantas
productoras tanto de las empresas grandes como medianas y pequefas

gueden desabastecidas.
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CLIENTES.- Este se enfoca a la relacion directa con los clientes, sean estos
potenciales o no, tanto empresas como personas naturales. Para afianzar esta
fidelidad se desarrollan y ponen en marcha estrategias que perduren a largo
plazo, apoyadndose en sistemas de gestién, indicadores de satisfaccion,

encuestas en los locales, brindando servicios de servicios pre y post venta.

2.1.3. Factores Econdémicos y Regulatorios

2.1.3.1. Factores Econdmicos

La economia del Ecuador se sostiene principalmente por las exportaciones del
petréleo. Esta situacion hace entender que todavia nuestra economia es
primaria, pues depende de los recursos naturales no renovables para su

sustento.

Segun la Direccion General de Estudios del Banco Central del Ecuador, en la
actualidad el 65% de los ingresos provienen del petréleo y sus derivados,
concentracion que es altamente peligrosa en el sentido de que depende de los
precios existentes en el mercado, entendiendo de esta manera de que si estos
aumentan, la situacion econdémica del pais mejora y si bajan pone en alto
riesgo su estabilidad. Esta dependencia no es reciente pues el petrdleo ha sido
siempre el sostenedor econdmico del pais situacién que permite entender un

débil crecimiento de los otros sectores.

En la década de los 90, Ecuador sufri6 una de sus principales crisis
economicas, situacion que genero la dolarizacién a inicios del 2000. Esta crisis
provocd un incremento considerable de las tasas de migracidon en donde
muchos habitantes buscaron un mejor futuro en los paises desarrollados,

principalmente en Estados Unidos y Espafia

Las principales variables macroecondmicas se describen a continuacion:



2.1.3.1.1. Salario Minimo Vital
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Los datos proporcionados por el Banco Central del Ecuador indican que ha

existido un crecimiento sostenido del salario minimo vital desde el afio 2008

hasta la actualidad. Con los valores obtenidos, se ha procedido a realizar una

proyeccion hasta el 2015, obteniendo los siguientes resultados.(Ver Anexo

No.11)

Tabla 10. Salario Minimo Vital

2008

2009

200

il

Y

213

214

0l

Salario Mnimo Vial | $.202,00

§ 21800

§ 2400

$ 26040

§29912

§ 31804

§ 3386

§ 388

Tomado: Banco Central del Ecuador. 2011
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200 -
150 -
100 -
50 -

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

M Salario Minimo Vital

Figura 9. Salario Minimo Vital

Tomado: Banco Central del Ecuador. 2011

2.1.3.1.2. Inflacion

La inflacibn muestra un comportamiento variable, teniendo un pico en el afio

2008 para posteriormente mantener una tendencia decreciente.




Tabla 11. Inflacién

Ano

2008

2009

2010 2011

Inflacion

8,83%

4,31%

3,21% 5,30%

Tomado: Banco Central del Ecuador. 2011
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10.00%

Inflacion

8.00% -

6.00% -

4.00% M Ao
200% —— l .

0.00% - : : -

2003 2009 2010 2011
Figura 10.Inflacién
Tomado: Banco Central del Ecuador. 2011
Tabla 12. Proyeccién de Inflacion
Afo 2012 2013 2014 2015
Inflaciéon 5,50% 6,05% 6,10% 6,12%

Tomado: Banco Central del Ecuador. 2011
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Proyeccion de Inflacion
10.00%

3.00% 4

6.00%

4.00% HAno
2.00% -

0.00% -

2012 2013 2014 2015

Figurall. Proyecto de Inflacion

Tomado: Banco Central del Ecuador. 2011

Como se observa en el estudio, desde el afio 2012 la inflacion mantiene un
crecimiento leve, situacion que es eficiente porque fomenta la competitividad
pero no genera desajustes lo que permite establecer presupuestos mas reales
y toma de decisiones mas efectivas que generen crecimiento en el mercado. La
inflacion controlada garantiza que los sueldos percibidos mantengan su poder

de compra permitiendo satisfacer las necesidades basicas del ser humano.

2.1.3.1.3. Desempleo

La tendencia del desempleo es estable generando pocas variaciones con una

tendencia creciente como se muestra a continuacion.

Tabla 13. Desempleo

Afo

2008

2009

2010

2011

Desempleo

8%

7,90%

7,20%

7,40%

Tomado: Banco Central del Ecuador. 2011
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Figura 12 .Desempleo
Tomado: Banco Central del Ecuador. 2011
Tabla 14. Proyeccién Desempleo
Afo 2008 2009 2010 2011
Desempleo 8% 7,54% 7,62% 7,64%
Tomado: Banco Central del Ecuador. 2011
- S
Proyeccion de Desempleo
10.00% ;
8.00%
6.00% -+
4.00%, f B ARo
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Figural3. Proyecto de Desempleo
Tomado: Banco Central del Ecuador. 2011
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2.1.3.2. Factores Regulatorios
2.1.3.2.1. Leyes Laborales

El Mandato 8 del Cddigo de Trabajo Ecuatoriano ha sido uno de los cambios
mas relevantes en la industria y trata sobre la imposibilidad de tercerizar
personal. De esta manera, los procesos productivos que son los que
generalmente ocupan mas mano de obra deben disponer de personal de planta

registrado en la nomina de las diferentes empresas.

2.1.3.2.2. Impuesto ala Salida de Divisas

El incremento a la salida de capitales del 2 al 5% representa un incremento en
las importaciones que la industria metalmecéanica tendria principalmente en la

importacion de materias primas y maquinaria

Los costos de produccién entran de esta manera en un incremento que debe

ser trasladado al precio de los productos terminados.

Las importaciones han tenido una tendencia decreciente durante el presente
afo, situacion que puede interpretarse de varias maneras. La primera es una
mayor atencion de la produccion local frente a la demanda existente que redujo
las importaciones. Otra puede deberse a un decaimiento de la produccion. En
funcién de los valores de exportaciéon de productos terminados presentados
anteriormente, se considera que la primera opcién estd mas cercana a la

realidad.

2.1.4. Canales de Distribucioén

En relacién al abastecimiento de los diversos productos terminados a los
clientes, se ha identificado que esta esta industria utiliza dos canales de

distribucion conforme se explica a continuacion:
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2.1.4.1. Sistema Directo

Se da cuando el productor abre cadenas de comercializaciébn propias que
permiten al cliente comprar el producto. Las ventajas relacionadas a este
mecanismo son los precios de fabrica que se obtienen. Dentro de este rubro

se encuentran almacenes de muebles, tanques, tuberia, etc.

2.1.4.2. Intermediarios

Representan ventas de los proveedores a cadenas de comercializacion para
posteriormente vender a los clientes finales. Si bien es cierto, los precios se
incrementan por la intermediacion, este sistema dispone de varias ventajas
relacionadas a la variedad de productos en cada uno de los sectores. Los
intermediarios varian en relacion al tipo de productos, resaltan ferreterias,

almacenes de muebles, calefones, etc.

Vitrinas Buenafio Hija, emplea el canal de distribucion directo desempefiando
la mayoria de las funciones de mercadotecnia tales como comercializacion, y
todo lo relacionado con la logistica transporte y bodegaje bajo las siguientes

condiciones:

FABRICANTE CONSUMIDOR FINAL

Figura 14. Canal de Distribucion
Tomado: Staton W. Etzel, Walter B 2004
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Este sistema consiste en implementar almacenes de venta directa que estaran
instalados fisicamente dentro de la fabrica, pero en un area plenamente
diferenciada, denominada “VENTAS DE FABRICA”, sin intermediarios para
llegar al cliente final, generando un contacto personal para generar confianza

y brindando un excelente servicio.

2.1.5. LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Amenaza de
los Nuevos
Competidores

Poder de
Negociacion
de los Clientes

Poder de
Negociacion
de los
Proveedores

Rivalidad entre
competidores
Existentes

Amenaza de
los Productos

y Servicios
Sustitutos

Figura 15. Las 5 Fuerzas de Porter

Tomado: Porter, Michael, Ventajas Competitivas

2.1.5.1. Nuevos Participantes (Barreras de Entrada): Amenaza de Nuevos

Competidores

Segun Michael Porter, el ingreso de nuevas empresas competidoras suele
estar condicionada por la existencia de barreras de entrada como economias
de escala, montos de capital, distribucion, politicas gubernamentales, acceso a
canales de distribucion, etc.Con alguno de los factores antes mencionados dan
paso a que nuevas empresas que cuentan con tecnologia, canales de

distribucion y recursos econOmicos necesarios pretendan ingresar y
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apoderarse de una parte del mercado, por ello el nivel de amenaza de nuevos

competidores es bajo.

2.1.5.2. Amenaza de los Sustitutos

En todos los subsectores de la industria existen productos sustitutos que se
enfocan a satisfacer necesidades comunes. Principalmente, los productos
sustitutos son fabricados en madera y plastico, mismos que por lo general
tienen precios mas altos, situacién que representa una ventaja para el sector

metalmecanico.

La amenaza de sustitutos para el proyecto es alta debido a que como se indico
anteriormente la facilidad de contar con otros materiales como madera y
plastico principalmente generan nuevas alternativas para el cliente. En este
sentido, la ventaja en la utilizacion de metal se basa en el precio, no obstante
tienen restriccion en cuento a la variedad de modelos que se pueden presentar

con los otros materiales.

2.1.5.3. Poder de Negociacion de los Compradores

Los clientes dentro de esta industria pueden llegar a tener un alto poder si
demandan grandes cantidades de producto, en este caso las grandes y
medianas empresas por el volumen demandado pueden obtener ventajas
relacionadas al tiempo de produccién y entrega del producto y al precio

principalmente.

La mayor competitividad en el mercado genera dificultades con los
compradores en el sentido de que existen alternativas de decisibn que
demandan de la aplicacion de estrategias innovadoras que puedan cautivar la
atencion y decision de compra.
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2.1.5.4. Poder de Negociacion de los Proveedores

En la industria, el poder de los proveedores se manifiesta mas en las pequefias
y medianas empresas, debido a que sus volimenes de pedido tienen que
acogerse a las condiciones del proveedor principalmente en los tiempos de
entrega. El problema se presenta cuando los proveedores prefiriendo abastecer

a las empresas grandes desatienden las empresas pequefias.

La amplia cantidad de proveedores, hace que la amenaza de este factor sea
moderada. No obstante, los volimenes de compra de las PYMES pueden
determinar en la pérdida de prioridad de parte de los proveedores
incrementando el nivel de amenaza de este factor. En este sentido, se puede
indicar que la amenaza es moderada para las grandes empresas y alta para las
PYMES.

Tabla 15. Principales Proveedores de la Industria

PROVEEDORES

AGA SA.

IDEAL ALAMBREC

ANDEC

ADELCA
Tomado: Fedimetal, 2010

2.1.5.5. Intensidad de larivalidad

Existen empresas en la Industria Metalmecénica que se encuentran muy bien
posicionadas, que compiten constantemente en precios asi como en disefnos,
innovacion de productos, modelos, calidad por lo que el nivel de rivalidad es

alta.
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2.2. LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DEL NEGOCIO

La idea de negocio es la fabricacion de muebles de metal, sustentados en
ventajas existentes basadas en la obtencién de precios mas bajos con respecto
a los muebles de madera y productos de mayor durabilidad. Los muebles de
metal son seguros, comodos y faciles de transportar, situacion que les ha

permitido aumentar la preferencia del mercado en su utilizacion.

Para aumentar su posicionamiento es necesario disponer de una mayor
variedad de modelos acorde a los gustos y preferencias del mercado, situacion
que permitiria captar nuevos segmentos que actualmente prefieren el uso de

muebles de otros materiales que los encuentran mas atractivos y elegantes.

En este sentido, una de las principales ventajas competitivas de la compaiiia
con el resto de las compafias de la industria se sustentara en disponer de una

mayor variedad dentro de las categorias de muebles que se busca fabricar.

Se considera que esta alternativa es viable y servira como elemento
diferenciador debido a que por lo general la linea de muebles en metal maneja
formas exclusivamente rectas con poco disefio, situacion que no siempre es del
agrado del cliente potencial. La disponibilidad de obtener productos variados y
novedosos permitira ejercer un mayor nivel de competitividad principalmente
con los muebles fabricados con otros materiales que han incluido al disefio

como uno de sus principales elementos para ser competitivos.

2.2.1. Estructuralegal de la Empresa

La empresa va a ser constituida mediante la figura de Responsabilidad
Limitada, mediante el aporte de socios en funcion a los requerimientos de

inversion estudiados que van a permitir cumplir los presupuestos esperados.
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La empresa sera constituida en la ciudad de Quito y cumplira con todos los
requerimientos exigidos por la ley de compafiias en su respectiva constitucion

debiendo quedar inscrita en la Superintendencia de Compafias.

2.2.2. Misién, Vision y Objetivos
2.2.2.1 Misién

Vitrinas Buenafo Hija, es una empresa que busca satisfacer la necesidad de
sus clientes, empleando la mejor tecnologia para la fabricacién, venta y
comercializacion de muebles y vitrinas en metal, con modelos y disefios
exclusivos, prestando un excelente servicio Yy ofreciendo los mejores precios

del mercado.

2.2.2.2 Visioén

Ser para el 2018 la principal empresa de produccién de muebles en metal de
Ecuador, brindando modelos uUnicos y exclusivos al mercado empresarial a
precios totalmente accesibles. Para ello, la empresa dispondra de procesos
basados en el marco juridico y ambiental del pais, ofreciendo empleo a la

poblacion y satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes.



2.2.2.30bjetivos y Estrategias

Tabla 16. Objetivos y Estrategias de la Empresa
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Objetivos Estrategias Plazo
Comprometer el Mantener reuniones en cada una
talento humano de la | de las areas para definir logros y
organizacion metas.
Crear un manual de
Controlar los o )
procedimientos en las diferentes
procesos . . . i )
o ) areas administrativas, financieras
administrativos,
) ) y contables, para alcanzar
Departamento de | financieros y L
ales mayor eficiencia en los procesos
Administrativo, | cOmerciaies. »
de facturacion. Corto plazo

Contabilidad y
Financiero.

Aumentar las ventas
en un 10% para el

primer afio.

Auspiciar los eventos mas

importantes de la ciudad.

Realizar alianzas estratégicas
con las instituciones educativas y

gobierno local.

Conseguir un
apalancamiento del
40%

Elegir la mejor opcion que brinde
un mayor plazo y un mejor

interés

Departamento de
Marketing y
Ventas

Posicionar a Vitrinas
Buenafio Hija como
la empresa lider del
mercado en la
fabricacion y
comercializacion de
muebles y vitrinas en

metal.

Dirigir los esfuerzos de publicidad
y marketing hacia la fidelizacién
del cliente.

Crear lealtad por parte de los

consumidores

Realizar servicio de Post-venta

Receptar comentarios y

sugerencias

Mediano Plazo

Expandir las ventas a mercados

internacionales

Abrir nuevas lineas de

produccién en Guayaquil.

Abrir una cadena propia de

comercializacién a nivel nacional.

Largo Plazo
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Evaluar y controlar la

calidad del producto

Controlar el proceso productivo

en sus diferentes fases.

Capacitar y motivar al personal

continuamente.

Corto, mediano y largo

plazo.
Departamento
. Alcanzar una Mantener un estricto cuidado en
Operativo
produccion del 97% | la manipulacién de materias
libre de defectos primas y equipos
Disminuir el plazo de Establecer un manual de
entrega del producto | procedimientos de actividades y Corto Plazo

final.

cuellos de botellas.

2.3 El Producto o Servicio

El producto se basa en la produccion y comercializacion de muebles fabricados

en metal, para lo cual la empresa se especializara en los siguientes segmentos.

Tabla 17. Segmentos de Produccion de la Empresa

SEGMENTO PRODUCTOS
Muebles de Metal Vitrinas
Muebles
Académicos Pupitres

Inicialmente, la empresa buscara una especializacion dentro de dos segmentos

detallados en la tabla anterior. Dentro de cada producto establecera modelos

basados en diferentes disefios y variedad de colores acorde a los gustos y

preferencias de los clientes objetivo.

Una de las caracteristicas diferenciadoras de la empresa sera su calidad de

servicio, para lo cual abrira dos procesos de comercializacion.
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2.3.1. Sistema Directo de comercializacién

Mediante la apertura de su propio local ubicado en el Sur de la Ciudad en
donde el cliente podréa disponer de los productos y sus variedades con el objeto
de realizar una venta directa. Este sistema responde a la estrategia de venta
directa enfocada a clientes que demandan de pocas cantidades de cada
producto. En este sentido, se enfoca a personas naturales o empresas

pequefas principalmente.

2.3.2. Sistema al Por Mayor

El sistema de comercializacién al por mayor, establecera ventas en cantidad
enfocadas a almacenes en todo el territorio nacional y bajo licitaciones
publicas. Los precios se estableceran bajo un sistema de volumen que genera

descuentos en funcion de la cantidad como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 18. Sistema de Venta al Por Mayor

APLICABLE
UNIDADES DESCUENTO
EN
5% Pupitres
12
7% Vitrinas
7% Pupitres
24
9% Vitrinas
10% Pupitres
36
12% Vitrinas
12% Pupitres
48
14% Vitrinas
14% Pupitres
MAS DE 48
16% Vitrinas
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2.4 Estrategia del ingreso al mercado y crecimiento

El plan estratégico que permita el ingreso eficiente de los productos en el
mercado ecuatoriano, esta basado en varios elementos que se detallan a

continuacion:

2.4.1. Estrategia de Producto

La estrategia de producto como se indicO anteriormente se basa en la
presentacion de disefios unicos en los muebles de metal fabricados, mismos

gue estan acorde a los gustos y preferencia del mercado.

Otro elemento diferenciador del producto se basa en la especializacion en la
linea de muebles empresariales y académicos, situacion que permitira focalizar

los procesos productivos para garantizar la calidad en los mismos.

2.4.2. Estrategia de Comercializacion

e Apertura de un local propio para clientes finales.

e Establecer un sistema de promocion de descuentos en base al volumen
de compra

e Abrir nuevos canales de comunicacion: Pagina Web, E-Mailing, Redes
Sociales.

e Publicidad Volante en Distribucién de Tarjetas de Crédito

e Publicidad en Prensa

La estrategia de comercializacion se alinea totalmente a los objetivos
planteados en el sentido de que fomentan el crecimiento de su participacion,
incentivan a la demanda a la compra de los productos y buscan generar

rentabilidad.



35

La empresa iniciarA sus operaciones en la ciudad de Quito, para
posteriormente buscar la expansion mediante locales propios en Guayaquil,
Cuenca y Manta. A largo plazo se prevé iniciar exportaciones de producto
terminado bajo acuerdos preestablecidos.

En cinco afos, se espera disponer de una empresa totalmente posicionada en
Ecuador con proyeccion internacional cuya marca sea facilmente identificable y

reconocible en el mercado.

Para evitar la copia por parte de la competencia que afecte su participacion, se
establecera una patente de marca que cubra los disefios propios desarrollados

a fin de garantizar la exclusividad de los mismos.

La empresa buscard implementar estrategias innovadoras para lo cual ha
centrado gran parte de su modelo en sistemas de marketing digital siendo esta
opcién totalmente nueva para este tipo de productos en Ecuador.



2.5. Andlisis FODA

Tabla 19. Matriz FODA
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Factores Internos

Factores

Externo

Fortaleza(F)

e Conocimiento y Experiencia en la Industria
Metalmecénica.

e Conocimiento del proceso productivo

e Contar con disponibilidad de espacio fisico
para la implementacion de la fabrica

o Ofrecer un producto de calidad que ajusta a

\iqs necesidades de los clientes.

Debilidades (D)

e Requerimiento de capital

¢ Requerimiento de
Recurso Humano

e Mayor diversidad de

productos  entregados

por la competencia.

Oportunidades (O)

e La poblacién investigada

muestra la tendencia a
adquirir esta clase de
productos

e Amplia disponibilidad de
lineas de
comercializacion.

e Existencia de un gran

namero Proveedores de

materia prima.

Estrategia FO

o Dado que el equipo gerencial conoce todo el
proceso de fabricacion y producciéon de
vitrinas y escritorios, estos aportan a la toma
de

proveedores materias primas y costos.

mejores decisiones en cuanto a

e Disefiar un plan de comercializacion del
producto, en el corto y mediano plazo.

e Lograr alianzas estratégicas con los

proveedores de las materias primas.

Estrategia DO

e Se de optar por la mejor
tasa de interés que

ofertan los bancos o a su

vez que los accionistas

estén dispuestos aportar

el capital suficiente para

la creacion del plan.

de

reclutamiento y

e Adoptar un plan
seleccion adecuada de
todo el personal.

e Capacitacién constante
del personal, tanto en el
area operativa, ejecutiva
como comercial, no solo
en conocimientos

especificos, también en

la implementacion de

diferentes tecnologias.

Amenazas(A)

e Posicionamiento de las
empresas ya establecidas.

e Competencia en precios
por parte de la
competencia

e Tecnologia variante obliga

del

equipamiento que pueden

al cambio

generar altos costos.

Estrategia FA

e Formular un plan de relaciones publicas,
que incluyan eventos que promuevan el
producto.

e Disefiar campafias publicitarias que resalten
el producto.

e Estar a la vanguardia con la tecnologia, que
brinde estandares de calidad en todos los
procesos que van desde su produccion

hasta su comercializacion

Estrategia DA

e Desarrollar  campafas
de posicionamiento e
imagen del producto.

¢ Diversificar la cartera de

productos.

Tomado: Porter M, 1994
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En base al FODA presentado, la empresa debe establecer estrategias basadas

en sus fortalezas para superar las debilidades presentadas. En este sentido, la

calidad del producto, la variedad de los disefios, los colores disponibles son

elementos basicos para poder posicionarse en el mercado. En relacion al

financiamiento, el estudio determinara los requerimientos para sostener un

financiamiento viable que permita la disponibilidad de toda la infraestructura

requerida.

Tabla 20. Matriz EFE

- . Total
Fortalezas Peso |Calificacion
Ponderado
Conocimiento y Experiencia en la
0.1 4 04
Industria Metalmecénica en Ecuador
Conocimiento en los procesos
. 0,1 4 0,4
productivos
Disponibilidad de espacio fisico adecuado 05 4 )
para la implementacion de la empresa '
Ofrecer productos de calidad. 0,1 3 0,3
Debilidades 0
Requerimiento de Capital 0,1 2 0,2
Requerimiento de Recurso Humano
Calificado en cada una de las areas
, . L 0,05 2 0,1
necesarias para garantizar eficiencia 'y
efectividad.
Mayor diversidad de productos
) 0,05 3 0,15
entregados por la competencia.
TOTAL 1 28 3,13

Tomado: Porter M,1994

El estudio revela que las fortalezas tienen un mayor peso que las debilidades,

situacion que es positiva para el proyecto. El peso ponderado de las fortalezas

es de 0.80 frente a 0,20 de las debilidades, existiendo una diferencia de 0.60

puntos.




Tabla 21. Matriz EFI
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. - » Total
Oportunidades Peso Calificacién
Ponderado
Mercado con tendencia
. 0,3 3 0,9
creciente
Amplia disponibilidad de lineas
- ., 0,2 2 0,4
de Comercializacion
Existencia de un gran nimero
0,15 3 0,45
de proveedores.
Amenazas 0
Posicionamiento de las
. 0,2 3 0,6
empresas ya establecidas.
Competencia en precios por
_ 0,08 3 0,24
parte de la competencia
Tecnologia variante obliga al
cambio del equipamiento y
estrategias que pueden generar 0,07 2 0,14
altos costos o pérdida de la
participacion de mercado.
TOTAL 1 16 2,73

Tomado: Porter M,1994

El estudio indica que las oportunidades tienen un mayor peso frente a las

amenazas, brindando un escenario atractivo para la realizacion del proyecto. El

peso ponderado de las oportunidades es de 0,65 frente a 0,35 de las

amenazas, teniendo una diferencia de 0,30.
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CAPITULO Il
INVESTIGACION DE MERCADOS

La importancia de este estudio es vital, ya que mediante este procedimiento se
logra la plena identificacion de las necesidades del mercado donde se desea
introducir a los productos para determinar los gustos y preferencias de los
consumidores, asi como el comportamiento de la competencia, precios y

publicidad.

3.1 Problema Gerencial

Determinar la viabilidad y rentabilidad de fabricacion y comercializacion de

muebles metalicos en el Sur de Quito.

3.2 Problema de Investigacion de Mercados

El problema en la investigacion de mercados esta dado por la identificacion
plena de los gustos de los potenciales clientes de acuerdo a los diferentes tipo
de muebles con lo que se dispone actualmente en el mercado como son los
metdlicos, de madera y plastico; ya que en la mayoria de casos es evidente
que la tendencia sobre todo en lo que se refiere a personas naturales, que la
adquisicion de un mueble, muchas veces esta enfocado a una necesidad
especifica, ya que desconocen las demas bondades que brinda un metélico, en

lo que se refiere a su durabilidad y a su nulo mantenimiento.

3.3 Objetivos de la Investigacién
3.3.1 Objetivo general

Obtener informacion lo mas ajustada a la realidad del entorno y factores
influyentes del negocio, para enfocar a nuestro mercado objetivo y asi conocer

gustos, preferencias y tendencias del mismo.
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A continuacion en la Tabla 22 se presentan las preguntas de investigacion,

hipotesis y objetivos:

Tabla 22. Objetivos de la Investigacion

PREGUNTAS DE
INVESTIGACION

HIPOTESIS

OBJETIVO

¢, Qué tan a menudo realiza
compras de  muebles
metalicos?

Las personas realizan
compras de muebles
metalicos 3 veces por
semana

Determinar la frecuencia

de compra

¢,Cudl es el rango de
precio que el cliente esta
dispuesto a pagar por los
muebles metélicos?

El costo de un mueble
metalico es de $70 USD.

Determinar los rangos de
precios que el cliente paga
por los muebles metalicos.

¢,Cual es la competencia

gue existe actualmente en|Las empresas que|Determinar la
el mercado gue|compiten son Muebles|competencia existente en
comercializa muebles|Ecuador, Cramex, Imar. el mercado.
metalicos?
¢,Cudl es Ila ubicacion Determinar la localizacion
preferida para fabricar y|La empresa se ubicara en|idénea para fabricar y
comercializar muebles| el sur de Quito. comercializar muebles
metélicos? metalicos.
. . . . . Conocer las
¢, Qué es lo méas importante|Precio, variedad de L
. - caracteristicas de los
para seleccionar un|productos, accesibilidad, . .,
. - locales de fabricacion y
fabricante o vendedor de|responsabilidad,
. : venta de muebles
muebles metalicos? seguridad. .

metalicos.

Determinar  gustos y
¢,Cuales son los gustos y|Los clientes prefieren los|preferencias de los
preferencias de los clientes|muebles metalicos por su|posibles clientes.
de muebles metalicos? duracion. (personas naturales o

empresas).
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3.4 Necesidades de informacién

Es imprescindible contar con informacién adecuada y correcta para establecer
el mercado idéneo, donde se desea introducir al producto, para lo cual es

necesario determinar los gustos, preferencias y actividades de los clientes.

3.5 Disefo de la Investigacién

Se utilizaran dos tipos de investigacion: Descriptiva-Cualitativa por medio de
entrevistas con expertos y grupos focales y una investigaciéon Descriptiva-

Cuantitativa por medio de encuestas.

3.5.1 INVESTIGACION DESCRIPTIVA CUALITATIVA

3.5.1.1 Entrevista con expertos

Ayuda a definir el problema de investigacion de mercado, mas que llegar a una
solucion definitiva. (Malhotra, 2004: 37 b)

Metodologia de la entrevista

Se realizara una serie de preguntas a personas expertas con conocimientos
amplios sobre la industria de metalmecanica, con el fin de establecer un
dialogo y obtener informacién para comprobar las hipétesis. Realizando tres
entrevistas grabadas, con un cuestionario previamente elaborado con una
duracion de 15 minutos. Las entrevistas fueron realizadas el 12 de abril del
2012 en las oficinas de los expertos seleccionados en la ciudad de Quito. Ver

anexo 1

Resultados de Expertos.
e Se puede evidenciar el repunte que ha tenido el negocio de
fabricacion de muebles de metal, los cuales van ganando mercado

como resultado de mayor tecnificacion y calidad.
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Las empresas productoras han considerado viable la oferta de una
mayor variedad de modelos, situacién que representa un factor
positivo para el ingreso en un mercado dominado tradicionalmente
por los muebles de madera.

La mayor calidad, variedad y mejor precio son factores principales
gue han incentivado la competencia en favor del cliente quien puede
acceder a estos productos de manera mas facil.

El proceso de crecimiento en la produccién y comercializacion de
muebles de metal, tenga una mejor planificacion en base a la
asociacion de las empresas productoras.

Es fundamental establecer estrategias que viabilicen el proceso y
permitan disponer de mejores productos que incentiven a la
demanda.

Aspectos como la capacitacion, el trabajo en equipo y la tecnificacion
de los procesos son necesarios para elevar la calidad del negocio y
permitir una mayor aceptacion.

El mercado demanda de mayor competencia para aprovechar las
ventajas citadas, debiendo para esto mejorar los procesos de gestion

administrativa de las diversas empresas participantes.

Conclusiones de expertos.

La oferta y demanda de los muebles de metal se encuentran en un
mercado creciente que va ganando aceptaciéon

Establecer mejores asociaciones de las diversas empresas
participantes a fin de mejorar las condiciones de mercado,
obteniendo lineas de crédito, capacitacion y demas factores que
favorezcan la industria

Es importante trabajar en procesos de produccién que sean mas
productivos y eleven las economias de escala que generen mejores
precios de los productos

El abastecimiento a mercados internacionales es una alternativa que

puede generar altos niveles de rentabilidad.



43

3.5.1.2 Grupos Focales

Consiste en una entrevista en la que un moderador interroga a un grupo
pequefio de personas, con el fin de obtener informacion acerca de un tema en
particular. (Malhotra, 2008, 145)

Metodologia de los Grupos Focales.

Se realizard dos Grupos Focales conformados de 12 personas cada uno,
grabado en audio y video, sometidos a un didlogo que permita determinar sus
gustos, preferencias y requerimientos frente a los muebles en general,
conociendo su opinion frente a la alternativa de muebles de metal a los cuales
se sometera a un conjunto de preguntas y modelos de productos para conocer
sus comportamientos de compra, patrones de consumo y preferencias. El
desarrollo del Focus Group, permitié entender criterios y necesidades de los
clientes potenciales, necesarios para la conformaciéon de estrategias que
permitan definir procesos adecuados para satisfacerlos ampliamente. El tiempo
de duracion sera en promedio de 30 a 45 minutos usando un cuestionario

previamente elaborado. (Ver anexo 3.)

Resultados Grupos Focales

e Los clientes potenciales tienen un bajo conocimiento de los muebles
de metal, por lo general la madera es el material mas comun cuando
tienen necesidad de este producto.

e Desconocen que existen alternativas basadas en metal y los
beneficios que tienen estos productos principalmente en funcion del
precio.

e EIl precio es un factor determinante en el proceso de compra,
situacion que permite a los muebles de metal tener un ingreso
importante en el mercado si puede explotar adecuadamente esta

ventaja.
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e Se relaciona al metal como un elemento duro y rudo que no
compagina con la comodidad que requieren los muebles.

e Los clientes consideran que la variedad en modelos y colores es un
factor elemental para la compra de muebles, por lo que deben ser
incorporados en la oferta a desarrollar en el presente proyecto

e No existe un reconocimiento ni identificacion de los muebles de
metal, se los relaciona mas con sectores industriales inaccesibles
para el cliente comun, situacion que demanda de capacitacion al

cliente.

3.6 Mercado Relevante y Cliente Potencial

El mercado objetivo del presente proyecto se concentra en el mercado del sur
de la ciudad de Quito y cuyas actividades se concentren en el comercio y la

educacion.

El consumidor de los muebles de metal, son personas naturales o juridicas que
demandan de estos productos para poder brindar un mejor servicio. Para el
caso del mercado del Sur de Quito, el uso de muebles de metal se basa en
vitrinas y mostradores que permiten exhibir sus productos, haciéndolos
accesibles para sus consumidores. En el sector de comercio, el estudio se
concentrara en panaderias, bazares, ferreterias, tiendas de barrio y
peluquerias. Para el caso del sector de la educacion, el consumo se concentra
principalmente en pupitres y escritorios, mismos que son necesarios para el
cumplimiento de sus actividades académicas. En este sentido, los clientes
potenciales son: Escuelas, Colegios, Universidades y Escuelas Politécnicas. En
los dos casos citados, los muebles de metal estan disefiados para satisfacer
plenamente las necesidades de los clientes ya que estos han sido elaborados

con disefos especificos para cumplir dichas actividades.



3.6.1 Segmentacion de Mercado

El mercado objetivo se concentra en el mercado del Sur de Quito enfocado al
comercio y a la educacion (Inicial, Basica, Bachillerato y Superior) y en
personas naturales vy juridicas que ejerzan actividades econOmicas que

demanden de este tipo de productos, en base a las siguientes caracteristicas:

3.6.1.1 Segmentacion Geografica

Personas que residan en el sector Sur del distrito Metropolitano de Quito.

Tabla 23. Segmentacion Geogréfica

SEGMENTACION
TOTAL
GEOGRAFICA
Pais: Ecuador |14.483.499
Provincia: Pichincha | 2.576.287
Ciudad: Quito 2.239.191
Sector: Sur 700.000

Tomado: INEC, 2012

3.6.1.2 Segmentacién Demografica

En relacion a los mercados potenciales citados, se considera que los clientes
potenciales, tendran caracteristicas importantes que permiten su clasificacion y
agrupacion, facilitando el proceso de levantamiento a fin de entender mejor sus

patrones de comportamiento, gustos y preferencias. (Ver Anexo No.3)
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Tabla 24. Segmentacion Demogréafica

SEGMENTACION DEMOGRAFICA
Edad: 18 - 60 afos
Sexo: Masculir.m y
Femenino

Raza: Todas
Religion: Todas
Estado Civil: Todas
Educacion: Todas

Tomado: INEC, 2012
3.6.1.3 Segmentacion Psicografica
Se definié como variables de segmentacion a la Clase Social y el Estilo de Vida
gue permitieron de igual manera, determinar una poblacion especifica cuya

clasificacion permite disponer de informacion necesaria para orientar acciones

adecuadas para atender sus requerimientos.(Ver Anexo No.4)

Tabla 25. Segmentacion Psicogréfica

SEGMENTACION PSICOGRAFICA
Nivel '

o Medio
Econdmico:
Actividad Comercio y
Econdmica: Educacion

Tomado: INEC, 2012

3.6.2. Tamaio del Mercado
3.6.2.1 Demanda

El tamafio de mercado, permite definir el posible volumen de demanda a tener,
delimitando la infraestructura y las acciones necesarias para atenderlo. (Ver

Anexo No.5)
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Tabla 26. Empresas en el Sur de Quito

Total de Empresas 16320

Empresas Ubicadas en el Sur de Quito 1090

Tomado: Servicio de Rentas Internas SRI (2011)

Tabla 27. Empresas en el Sur de Quito de Comercio y Educacion (Mercado

Objetivo)
Mercado Total 1015
Comercio 903
Educacion 112

Tomado: Servicio de Rentas Internas SRI (2011)

3.6.3 INVESTIGACION CUANTITATIVA
3.6.3.1 Encuestas

Es un cuestionario estructurado que se aplica a la muestra de una poblacion y
esta disefiado para obtener informacion especifica de los participantes
(Malhotra,2008,183)

Metodologia
Por medio de la aplicacion de la férmula para el calculo de la muestra, se
determinara el niumero de encuestas a realizarse a empresas e instituciones

educativas en la ciudad de Quito. Cada encuesta consta del0 preguntas.

Célculo de la muestra
El universo tomado por 1090 empresas PYMES, se bas6 en la informacion
proporcionada por el Servicio de Rentas Internas SRI que se detalla en el tema

tamafio del Mercado adelante expuesto.

e Variables requeridas para el célculo Muestra
N = Poblacion
d? = Varianza de la poblaci6n
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N-1= Correccidn necesaria por el tamafio de la poblacion
E = Limite aceptable de error
Z= Valor obtenido mediante niveles de confianza o nivel de significancia con

el que se va realizar el tratamiento de las estimaciones.

e Ecuacion Matematica

M=NXd2X72/(INNF2+d2X72
Tomado: Galindo Edwin, Elementos de muestreo

e Valores aplicados al presente proyecto

N= 1090 empresas ubicadas en el Sur de la Ciudad de Quito

d2=0,25

N-1=1089

E=5%

Z = 1,96, tomado en relacion al 95%.

Los valores de d, e y z se obtienen en funcion del nivel de confiabilidad de
los datos dados por el 95% de confiabilidad segun Galindo, H, Estadistica
Aplicada, 2010.

e Aplicacion Matematica

M= ((2090*0,25*(1,96"2)) / (((1090-1)*(0,05"2))+(0,25*(1,96"2)))
M =1046,83 / 3,6829

M= 284,24

La muestra queda establecida en 284 empresas (comercio e instituciones

educativas) aplicando el inmediato inferior.



Resultados de las Encuestas:

1. ¢HA COMPRADO UN MUEBLE METALICO EN ESTE ULTIMO ANO?
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Figura 16. Compras del Producto

Tomado: Investigacion de Mercado ,2012

2. ¢DECUAL DE LAS SIGUIENTES EMPRESAS DE MUEBLES
METALICOS TIENE CONOCIMIENTO

Figura 17. Conocimiento de la Competencia
'Tomado: Investigacion de Mercado ,2012




3. ¢ QUE FACTOR MOTIVA SU DECISION DE COMPRA DE UN MUEBLE
METALICO?
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Figura 18. Decisor de compra

Tomado: Investigacion de Mercado ,2012

4. ;QUE TIPO DE FORMA DE PAGO ES CONVENIENTE PARA USTED?

Figural9. Formas de Pago.

Tomado: Investigacion de Mercado ,2012




5. ¢QUE USO LE DARIA AL MUEBLE METALICO A ADQUIRIRSE?
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Figura 20. Formas de Uso

'Tomado: Investigacion de Mercado ,2012

6. ¢(CONSIDERA USTED IMPORTANTE EL SERVICIO POST VENTA DE
MUEBLES METALICOS?

Figura 21. Importancia del Servicio Post Venta

Tomado: Investigacién de Mercado ,2012
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7. ¢LE PARECE IMPORTANTE QUE EXISTA UN LOCAL CERCANO PARA
DECIDIR SOBRE LA ADQUISICION DE UN MUEBLE METALICO?

Figura 22. Aceptacion del Local

Tomado: Investigacion de Mercado ,2012

8. SI UNA EMPRESA UBICADA EN ESTE SECTOR LE BRINDA UN BUEN
PRECIO Y CALIDAD EN MUEBLES METALICOS, ¢(ESTARIA
DISPUESTO A COMPRAR?

Figura 23. Decision de compra del Producto

Tomado: Investigacion de Mercado ,2012




9. ¢QUE PRODUCTOS ESTARIA DISPUESTO A ADQUIRIR?
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Figura 24. Aceptacién del Producto

Tomado: Investigacion de Mercado ,2012

10. ¢ CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR LOS SIGUIENTES
PRODUCTOS?

armarios 200-300USD__ ='"™"

1% i _— estanterias 70-80 115D
nterias 70-80 USD

nios

_ 3o014c0ousp I PN S - -
ARSI L | 77 AN 1%
T~ ~_gondolas 201-300 USD
I 1%
~_mesas de metal

100_20011ED
100-200USD

mesas de metal
201-300UsSD
3%

siiias 4 Vi
56-66USD .~ sillas—"
2% 4555 USD
4%

Figura 25. Rangos de Pagos

[Tomado: Investigacién de Mercado ,2012
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11. ¢ CUAL ES EL MEDIO DE COMUNICACION QUE LE HIZO CONOCER
UN LOCAL DE VENTA DE MUEBLES METALICOS?

Figura 26. Medios de Publicidad

Tomado: Investigacion de Mercado ,2012

12. ; QUE PROMOCIONES LE GUSTARIA RECIBIR?

Figura 27. Promociones

[Tomado: Investigacién de Mercado ,2012




Conclusiones de Encuestas

De los resultados obtenidos en las encuestas, se determinaron aspectos

muy importantes como son:

Existe una clara tendencia a que el mercado posible esta enfocado al
sector comercial, ya que existen varios negocios de diferente indole en
el sector sur de la ciudad de Quito, debido a que esta zona ha crecido
potencial y econdmicamente en estos ultimos afnos.

Con los antecedentes anteriores, podemos determinar que a pesar de
gue en esta zona predominan las fabricas, existe una nula existencia de
competencia de fabrica y comercializadora.

Un alto porcentaje ha realizado sus compras en el Ultimo afio de
muebles metdlicos, lo que nos garantiza una produccién continua en las
dos lineas de productos que se desea introducir al mercado.

La necesidad mas importante de los potenciales clientes, es que se
cuente en el mismo sitio de venta de productos de bajo costo y con
calidad.

Se determiné que el factor de la forma de pago con crédito directo,
constituye en un pilar para garantizar ventas y por ende la produccion.
Existe una necesidad latente de contar con un servicio de post venta de
los muebles metalicos, que puede ser como parte de informar a los
clientes sobre nuevos productos, variedad, disponibilidad, promociones,
descuentos, etc.

Se debe aprovechar que la poblacion se ha enterado por medios de
comunicacién no comunes sobre la existencia de un local de venta de
muebles metdlicos y este factor es importante para buscar canales de

informacion mas directos para atraer a nuevos clientes
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3.7 La Competenciay sus Ventajas
3.7.1 Competencia

La competencia directa, esta conformada por varias empresas cuyos productos
y servicios son similares, pudiendo ser de la preferencia del mercado obijetivo.
(Ver No.6 y No.7)

3.8 Participacién de Mercado y Ventas de la Industria

La industria se encuentra en crecimiento, aporta el 14% al PIB. La meta de
Vitrinas Buenafio Hija para el primer afio es captar una participacién del
mercado del 10%, proyectando conseguir un nivel de ventas de USD $
136.990,00.

3.9 Evaluacion del Mercado durante la Implementacion

El mercado de los muebles de metal, es una alternativa viable para el mercado,
en el sentido de que oferta un producto durable, seguro, co6modo y con un
menor precio. La estrategia que se usara en el caso de no alcanzar las ventas

proyectadas se cobrard un 3% de comision de transporte.

3.10 Oportunidad del Negocio

Con la proyecciones realizadas con datos del Banco Central de Ecuador
demuestran que la industria de manufactura tendra un crecimiento a una tasa
promedio de 2.48%.

Con el analisis de las Fuerzas de Porter se demostré6 que el negocio es
favorable porque las barreras de entrada son bajas, es un servicio que aun no
esta satisfecho en el sector Sur del Distrito Metropolitano de Quito y ademas
cuenta con proveedores que ofertan materia prima de excelente calidad.

Los expertos mencionan que las empresas productos de muebles han

considerado viable la oferta de una mayor variedad de modelos, situacién que
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representa un factor positivo para el ingreso en un mercado dominado
tradicionalmente por los muebles de madera y estos a su vez van ganando
aceptacion. Finalmente las encuestas determinaron que las fabricas existentes
en el sector sur, no constituyen una competencia directa, porque las mismas no
comercializan sus productos, solo se dedican a al produccion y el 63% de los

encuestados estarian dispuestos adquirirlos.

Las cifras de las industrias, entrevistas a expertos y encuestas han mostrado la
oportunidad de negocio para fabricar y comercializar muebles metalicos en el
Sur de Quito.
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CAPITULO IV
PLAN DE MARKETING

El capitulo planeara objetivos y estrategias de lanzamiento para posicionar los
muebles metalicos de Vitrinas Buenafio Hija.

4.1. Estrategia General del Marketing

Producto:

Promocion

Figura 28. P's de Mercado

Tomado: Kotler,Armstrong, “Fundamentos de Marketing

Una de las caracteristicas mas utiles e importantes del marketing consiste en
poder planificar, con garantia de éxito, el futuro de la empresa que se quiere
emprender, basandose para ello en las respuestas que ofrece la demanda de
mercado. (Kotler, Armstrong, “Fundamentos de Marketing”,145)

La Estrategia principal sera la denominada Comodity, es decir buscar precios
accesibles al mercado para incentivar el alto consumo de los productos.(Kotler,
La Direccion de la Mercadotécnia, 203).

Especializandose inicialmente solo en dos productos, Vitrinas y Pupitres,

centralizando su comercializacion en empresas de comercio e instituciones



59

académicas ubicadas en el sector Sur de la Ciudad de Quito. Dentro de los

procesos de comercializacién, manejara promociones de financiamiento.

“La estrategia Comodity establece como principal punto de referencia para la
comercializacion el definir precios bajos que incentivan a la demanda y
establecen la base para la toma de decisiébn de compra del cliente” (Kottler et
al, 1999 204).

La aplicacion de esta estrategia demanda de varios procesos que la empresa
debe cumplir para generar rentabilidad. Estos aspectos se detallan a

continuacion:

e Desarrollar altos volimenes de produccion con el objetivo de reducir
los costos de produccion por unidad

e En lo posible establecer una integracién vertical que permita reducir
los costos de las materias primas requeridas y los procesos de
comercializacion

e Mantener eficientes sistemas de produccion que eliminen el
desperdicio y errores que generen costos innecesarios

e Buscar mercados que demanden el producto en grandes cantidades.

El mercado en Ecuador, en la mayoria de productos tiende a buscar ventajas
sobre el precio, situacion que hace viable la aplicacion de esta estrategia. No
obstante, demanda de sélidos procesos de control internos para poder ofrecer

un precio atractivo.

En relacion a la estrategia planteada, se definen los siguientes objetivos.
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4.1.2. Objetivos
4.1.2.1. Objetivos Estratégicos

4.1.2.1.1.

4.1.2.1.2.

4.1.2.1.3.

41.2.2.
4.1.2.2.1.

4.1.2.2.2.

Corto Plazo

Obtener experiencia y conocimiento del sector para definir las
estrategias mas viables para alcanzar un posicionamiento
importante.

Identificar las necesidades de los clientes potenciales para proponer
modelos de pupitres y vitrinas atractivos e innovadores

Mediano plazo

Ampliar la linea de muebles metélicos a nuevos segmentos para

lograr un mejor posicionamiento en el mercado.

Largo plazo

Ampliar nuestro mercado, mediante la apertura de nuevos locales a

nivel nacional

Objetivos Econdmicos

Corto Plazo

Generar en el primer afio una utilidad neta del 15%, luego de

impuestos.

Mediano plazo

Lograr que el patrimonio de la empresa pertenezca a los accionistas
en el 90%.
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4.1.2.2.3. Largo plazo

e Alcanzar una utilidad neta del 25%.
e Mantener un patrimonio que pertenezca en 100% a los accionistas

con importantes incrementos de capital.

4.2. Politica de Precios

La meta que se desea alcanzar es obtener una utilidad neta minima del 15%,
situacién que en base del estudio realizado. En el primer afio ascenderia a
$136.990,00.

La definicion del precio, esta influenciada por diversos factores que determinan
cambios en su definicién y que se deben conocer para poder establecer valores

gue incentiven a la demanda. (Ver Anexo No.9)

La demanda de los muebles metélicos guarda una estrecha relacién con el
precio del producto. Si este aumenta la demanda se contrae. Una de las
ventajas de los muebles de metal, es que su precio en promedio es un 15%
inferior a los muebles de madera y plastico, siendo una alternativa. Otra ventaja
importante son los costos de las materias primas que se han mantenido
estables con crecimientos ajustados conforme el promedio de inflacion del 3%
de los ultimos 5 afos. Esto facilita la planificacion de la produccion evitando

tener variaciones que afecten el negocio.

Se establecerd también una estrategia de precios bajos en relacién a la
competencia, la misma que permitira penetrar en el mercado buscando

alcanzar un posicionamiento que genere rentabilidad a sus inversionistas

Para poder sustentar la estrategia, a continuacion se desarrolla un estudio de
desviacién estandar que comprende la comparacion de los precios de la
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competencia con el promedio del mercado para en funcion al cumplimiento de

formulas estadisticas determinar la desviacion de estos.

Con la desviacion de precios calculados se establecen los techos del mercado
que representan los precios que en la actualidad el mercado esta dispuesto a
cancelar por cada producto. Los resultados de su aplicacién permiten delimitar
un comportamiento mas comun que fomente la compra de los productos.(Ver
Anexo No.10 y No.11)

Desviacion Estandar=Raiz ($ 19.746,88/9)
Desviacion Estandar= 46,84
Desviacion Estandar=Raiz ($ 118,55/12)

Desviacion Estandar= 3,14

El estudio de Desviacién Estandar desarrollo indica que el mercado reacciona
favorablemente a los precios que se encuentran dentro de rangos que se
calculan matematicamente, estableciendo un promedio en su variacion

conforme a los datos levantados de la competencia.(Ver Anexo No.12 Y No.13)

Aplicando los procedimientos definidos, se calculan los rangos de los precios
que el mercado acepta tanto de vitrinas como pupitres. (Ver Anexo No.l14y
No.15)

Como se puede observar, el precio de las vitrinas propuesto debe encontrarse
dentro de un rango de $260,00 a 354,00 usd, mientras que el de los pupitres
dentro de $ 27,00 a $ 34,00 usd.
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4.2.2. Costeo

Para determinar la existencia de utilidad bruta, es decir la diferencia entre los
ingresos y los costos de produccion, es necesario identificar los rubros que
inciden en el costo, situacibn que fomenta una toma de decisiones mas

efectiva. (Ver Anexo No.16)

Determinados los costos de produccion se procede a compararlos con el rango
obtenido en base al estudio de la desviacién estandar, obteniendo variaciones

necesarias para la toma de decisiones.(Ver Anexo No0.16)

Como se observa, existe utilidad inclusive en el menor rango del precio,
situacién que determina la viabilidad y factibilidad de la Estrategia Comodity
seleccionada. En el siguiente grafico se puede observar de mejor manera las

diferencias alcanzadas:

PRECIO/COSTO PUPITRES

ol3,11
7

14
12
10

10 L
12,5

11’7212,21

M Seriesl

M Series2

O N b O

8,72 11,44 12,28

Figura 29. Comparacion Rango de Precios y Costos de Produccion Pupitres

Tomado: Kotler: La Direccién de la Mercadotécnia

Aplicando el mismo procedimiento a las Vitrinas se obtuvieron las variaciones
entre el precio y costo, mostrando margenes de contribucion posibles a
obtener.(Ver Anexo No0.17 y No0.18)
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El resultado muestra una utilidad bruta en todos los rangos de precios,
situacion que permite la aplicacion de la estrategia Comodity, siendo viable
totalmente su aplicacion. A continuacién, se expresan graficamente los

resultados alcanzados:

PRECIO/COSTO VITRINAS
4,73

M Seriesl

M Series2

O R, N W B U

1,3

Figura 30 .Comparacién Rango de Precios y Costos de Produccion Pupitres

Tomado: Kotler: La Direcciéon de la Mercadotécnia

4.3. Tacticade Ventas

Dado el tipo de productos que se desea comercializar, las ventas seran
directas para lo cual es fundamental establecer un equipo profesional que

atienda eficientemente a cada cliente que ingrese al local comercial.

La fuerza de ventas serd el principal vinculo entre el cliente y la empresa, por lo
gue su preparacion es fundamental. La fuerza de ventas esta basada en el
personal que labora directamente en el local a desarrollar, mismo que tiene la
responsabilidad de atender a los clientes, brindando informacion sobre el

producto y las ventajas competitivas relacionadas al precio y la forma de pago.
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Debera tener la capacidad de:

e Identificar las necesidades del cliente.

¢ Informar sobre las caracteristicas del producto

¢ Informar sobre las ventajas de los materiales metalicos frente a lo de
otros materiales

¢ Informar sobre la forma de pago

¢ Informar sobre las promociones existes

e Cerrar el proceso de Ventas

Para determinar el nimero de vendedores requeridos, es necesario analizar el
comportamiento ciclico de ventas que es diferente tanto en las vitrinas como en

los pupitres.

La disponibilidad de una fuerza de ventas externa, facilita la aplicacion de la
estrategia Comodity debido principalmente a que permite disponer de mayor
control de los procesos de venta necesarios para dar a conocer el producto,
cerrar la venta y realizar el mantenimiento a los clientes para que generen
diferenciacion y liderazgo en los productos y la marca, el proceso de ventas se

detallara con las politicas de ventas posteriormente en este capitulo.

4.3.1 Comportamiento de las ventas de las Vitrinas

El comportamiento de las ventas en las vitrinas mantiene caracteristicas con
pocas variaciones en los diferentes meses. Es decir, no existe meses en donde
las ventas suban o caigan drasticamente. Las ventas mantienen niveles

estables con bajos niveles de variacion durante cada mes.
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4.3.2 Comportamiento de las ventas de Pupitres

A diferencia de las ventas de las vitrinas, los pupitres mantienen un proceso
ciclico mas marcado. Sus ventas aumentan antes del inicio de los procesos

lectivos, mostrando comportamientos mas previsibles.. (Ver Anexo No0.19)

El comportamiento de ventas indica que en las vitrinas es necesario mantener
stocks promedios necesarios en funcién de las ventas en todos los meses,
mientras que en los pupitres los inventarios deben aumentarse en los meses de

Agosto a Septiembre, Febrero a Marzo, Enero y Julio.

4.4. Politicas de Servicio al Cliente

El personal a cargo de la atencion al cliente en el local comercial debe disponer
de un amplio conocimiento tanto en el producto como en las promociones que
se ofrecen. La capacitacion es fundamental dentro de todos los procesos de

venta

Para ello el proceso de atencion al cliente se detalla a continuacion:

1. Al ingresar el cliente al Local, el vendedor debe inmediatamente
acercarse y solicitar informacién sobre lo que desea

2. El vendedor debe mostrar el producto, con los diferentes modelos,
colores y formas disponibles. Debe brindar informacion sobre sus
materiales y las ventajas que tiene frente a la competencia. De igual
manera, debe dar informacion sobre su precio y forma de pago,
enfatizando la promocién que existe en el momento de la visita del
vendedor

3. Si el cliente acepta la compra, debe el vendedor tomar el pedido
correspondiente y proceder a realizar la factura correspondiente

4. Recibido el pago correspondiente, debe el vendedor elaborar el pedido y
coordinar la entrega en la direccion solicitada.
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5. El vendedor debe despedirse del cliente con educacion y cortesia,
independientemente e haber realizado la compra

6. Es importante que el vendedor tome los datos del cliente para el envié
de informacion sobre las promociones existentes.

A continuacion se presenta el flujo del proceso detallado:

INICIO )

Tomar ol pedido dal Racibir ol Pago del
i 14 T |
identicas sl Cllarie | Cliente Cliente
|
i - | an
I 1 - | |
Mogtrar al Producto al

Clientae | Praparar ¢l Padido Despachar o Producto ‘

Rasoher Cualguier

Iriculstiudl cial Clints Probar los Productos

' s

~ 2El chante muastra .
nlencidn de campla?

Elaborar la Factura

NO

Agradecer la weita al
clents

Fil ]

Figura 31. Proceso deVentas

Tomado: Heizer J., Render B., 2004.

Las ventas Externas, se realizan conforme al proceso detallado:

1. Atender al cliente externo que ingresa al local

2. Solicitar los requerimientos relacionada a su necesidad

3. Establecer sus gustos y preferencias

4. Brindar una completa informacién de los productos existentes, detallando

sus atributos

o

Tomar los datos del cliente para crear una base de datos

Mantener informado al cliente



A continuacion se detalla el flujo del proceso correspondiente
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Figura 32. Ventas Externas
Tomado: Heizer J., Render B., 2004.

4.5. Promociony Publicidad
4.5.2. Publicidad

El marketing directo se manejar4 con la técnica de Belowthe Line, que

establece una comunicacion dirigida inicialmente al grupo objetivo ubicado en

el Sur de la ciudad. Se utilizara canales de marketing digital mediante el uso de

emailing con mensajes creativos que estimulen a la demanda.

Finalmente, en los periodos de demanda creciente detallados anteriormente, se

utilizara como medio de publicidad de prensa.

La publicidad va dirigida a negocios comerciales y colegios ubicados en la

ciudad de Quito, para lo cual la entrega de volantes e informacion es

fundamental a fin de que el negocio sea ubicado.
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45.3. Relaciones Publicas

Su funcién es vital para dar a conocer la empresa y mantener posicionado su
nombre en el mercado. Inicialmente, su funcion se enfocard en organizar la
apertura del local, para lo cual enviara invitaciones a empresas comerciales y
educativas del sector. Se participara en ferias y eventos de muebles en los que
se publicitara la empresa, también se realizara visitas contantes a clientes

potenciales con el fin de que puedan identificar la empresa.

45.4. Promocién de Ventas

La promocién en ventas estara enfocada en la variable precio principalmente.
En los periodos de mayor demanda establecera promociones de descuento del
5% al 10% en funcién al monto de ventas, conforme se detalla en el siguiente

cuadro. (Ver Anexo No. 20)

Se informaran siempre a cada cliente la facilidad de pago diferido a 6 y 12

meses

4.6. Distribucioén

El canal de distribucién a implementar es directo. La empresa fabricara los
productos y los comercializara al consumidor final. La disponibilidad de un local
propio permitirA mantener precios competitivos de féabrica que permitan

incentivar a la demanda frente a la competencia.

De igual manera, mediante el uso de la pagina web, se establecera la venta on
line, en donde el cliente pueda seleccionar su pedido sin necesidad de asistir al
local. Por lo general, los clientes que ya han visitado el local, podran utilizar

este mecanismo para realizar mas pedidos, facilitando el proceso de ventas.
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CAPITULO V
PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

Este capitulo contiene el proceso operativo y actividades que se realizan para

fabricar y comercializar muebles de metal.

5.1. Estrategia de Operaciones

El conocimiento de las principales caracteristicas técnicas de los productos que
se desea ofrecer permitira establecer diferenciaciones con la competencia que

fomenten su preferencia por parte del mercado objetivo. (Ver Anexo No.21)

5.1.1. Caracteristicas Técnicas de las Vitrinas

Las vitrinas desarrolladas, disponen de varios modelos funcionales basados en
el espacio interior, la cantidad de compartimentos divididos por puertas
individuales que permiten el almacenamiento de los productos de manera
individual para garantizar su conservacion. Su disefio interior, dispone de luz
gue se acciona a la apertura de sus puertas permitiendo una clara visualizacién
de los productos almacenados. Una las caracteristicas mas importantes en su
disefio es que estos estan enfocados a las necesidades de su uso, para lo cual
se disponen de varios modelos y medidas en relacibn a la necesidad.
Absolutamente todos, disponen de un sistema de humidificacion que garantiza
un mayor periodo de conservacion de los productos, sistema que hace muy

atractivo su uso.

5.1.2. Caracteristicas Técnicas de los Pupitres

Uno de los aspectos mas relevantes en el disefio de los pupitres es el aspecto
ergondmico basado en garantizar una adecuada postura del usuario para evitar
lesiones o dafios dentro de su estructura corporal. Para el disefio ergonémico
se establece las proporciones del cuerpo establecidas por los estudios de

Fibonacci y consolidados en el nimero de Oro, que establece la adecuada
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distribucion del cuerpo humano. Es decir, en la actualidad de disponen de
estandares en funcion de la medida y peso corporal, factor que es determinante
en el disefio del pupitre, manejando diferencias entre las edades de los

usuarios.

El disefio permite una adecuada distribucion del peso corporal, disminuyendo la
fatiga producida por una mala posicion. De esta manera, se establece un
producto durable, seguro y especificamente disefiado para que el usuario
sienta comodidad en su uso, permitiéndole prestar atencién durante la jornada

de estudio o capacitacion.

La produccion de las vitrinas y pupitres demanda de la transformacién de
materias primas dadas principalmente por el acero requerido segun su modelo.
Este proceso serd compartido, es decir sera efectuado tanto en la planta de
manera directa como por proveedores que permitan disponer de piezas

terminadas.

La produccion demanda de productos que pueden ser comprados directamente
a proveedores y otros que van a ser preparados y manufacturados de manera
directa. (Ver Anexo No.22)

Conforme se puede observar en el cuadro No.12 presentado, una de las
ventajas en el presente proyecto, es la consolidacion del 80% de la fabricacion
de los bienes, los cuales son responsabilidad directa de la empresa. La
estructura de los productos es responsabilidad propia, mientras que sus
accesorios son adquiridos principalmente a los proveedores. El 20% restante
es adquirido directamente y fabricado por los proveedores dados por los
remaches y seguridades que representan los elementos que permiten sujetar y
afianzar las piezas de las vitrinas conformando una estructura uniforme. De
igual manera, el equipamiento eléctrico dado por el termostato es adquirido
demandando solo de su instalacion factor que permite el funcionamiento

adecuado del producto. En el caso de los pupitres, el moldeamiento de patas
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es complicado, situacion que va ser adquirido directamente, evitando la
adquisicién de maquinaria como hornos que son altamente costosos y pueden
afectar el rendimiento del proyecto. Esta situacion garantiza el disponer de
flexibilidad en cuanto a los cambios necesarios en los modelos que representan

un factor elemental en la competitividad en este negocio.

5.1.3. Proveedores y Condiciones de Entrega

A continuacion se establecen los proveedores de las materias primas e
insumos requeridos para cada producto, detallando las condiciones de entrega,
basadas en plazos y costos principalmente. (Ver Anexo No.23 y No.24)

Los convenios de flujo de materias primas, se basan en contratos de
abastecimiento que garanticen la disponibilidad de los mismos. En este caso, la
empresa establecera un stock de seguridad que permita garantiza siempre el

flujo de produccion.

El proceso definido, permite garantizar un adecuado abastecimiento con
proveedores calificados que permitan obtener u producto de alto nivel de
calidad conforme a los requerimientos del cliente. De igual manera, evitar

paralizaciones en los procesos productivos que generen costos innecesarios.

El proceso demanda de las siguientes politicas:

5.1.3.1. Politicas aplicables a los inventarios

¢ Mantener control sobre el stock de cada material requerido

o Establecer un adecuado proceso de stock de seguridad que evite
guedar sin stock necesario al llegar al 20% de inventario mensual de
materia prima.

e Autorizar la compra de materiales con aprobacion previa de pedidos.
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e Autorizar la salida de inventario en funcién de los procesos de

produccion.

PROVEEDOR

ABASTECIMIENTO

STOCK DE

\  SEGURDAD |/

PRODUCCION

Figura 33. Sistema de Abastecimiento
Tomado: Heizer J., Render B., 2004.

El método de cuantificacion del Inventario va ser el FIFO, First In FirstOut,
debido a que este permite proteger los cambios en los precios de los insumos
producto de la inflacion. En este caso, es necesario estimar los posibles stocks
de seguridad de los principales insumos requeridos: (Ver Anexo No.25)

5.1.3.2. Politicas generales para el pago de obligaciones contraidas

e Establecer un programa de pago acorde a las obligaciones
contraidas. Los pagos podran realizarse al contado, cheque o con
tarjeta de crédito corporativa con el fin de obtener descuentos que
nos ayuden a mejorar los costos de produccion.

¢ Notificar que todo pago debe ser asignado al presupuesto anual.

e Cumplir con las fechas de pago

e Desarrollar un flujo de caja quincenalmente.
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5.1.3.3. Politicas de Compra

¢ Revisar la calidad del producto por cada proveedor
e Establecer un contrato de abastecimiento conforme requerimiento
e Definir la forma de pago, estableciendo plazos convenientes para las

empres

5.2. Ciclo de Operaciones

La identificacion de la Ruta Critica en base al procedimiento PERT, permite
encontrar las actividades determinantes dentro del proceso de operacion,
estableciendo acciones que garanticen su funcionamiento y ejecucion. (Ver
Anexo No.26)

El tiempo definido por actividad se ha concebido en dos elementos. Tiempo de
espera, definido por el tiempo muerto que se debe esperar para poder iniciar la
actividad. El tiempo efectivo dado por el tiempo real de ejecucion de una
actividad. La suma de ambas permite obtener el tiempo total.

El calculo de la ruta critica se establece en funcion de la relacion de las
actividades, fijando el tiempo minimo requerido para su ejecucion.(Ver Anexo
No.27)

Tomando como referencia el ciclo de operaciones descrito, se establecen los

siguientes tiempos de ejecucion

e Tiempo Promedio de Entrega a Proveedores: 15 dias como maximo
luego del pedido, debe garantizarse la disponibilidad de inventario de

las materias primas importadas o escasas.

El stock de seguridad permite disponer de un adecuado sistema en funcion de
las variaciones de la demanda, en donde aumenta su cantidad en funcién de la

proyeccion de produccion. Es decir, cuando se estima una mayor produccion,
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el stock de seguridad aumenta a fin de que inventario disponga siempre de las

materias primas necesarias.

El manejo de Just in Time es un proceso que apoya en la reduccion de costos
garantizando un flujo adecuado de la produccién. No obstante, en la fabricacion
de vitrinas y pupitres es complicado el abastecimiento inmediato, situacion que
demanda de la definicién de stocks de seguridad que si bien es cierto generan

costos estos evitan que la produccién se paralice.

5.2.1. Flujo grama de Procesos

A Continuacion se establece el flujo grama de produccion:

Pedida J

Autonzar la Orden de | Pintura del Producto — Imventario Producto Terminado
Preduccitn | j |

Despachar las Materias Pnimas

— Requeridas segln procesos de Acabado del Producto Despacho Producto Terminado
produccion |
Transformar la Materia Prima pi = \
segln &l proceso de produccidn | | Revisidn de Calidad | g /
b ~Esta Listo & Producto ens_l_ ‘_,E'F'l-ruduclo terminado lieﬁ;a'la-f"“
estructura? . calidad esperada?
. NO

Figura 34. Flujograma de Produccion
Tomado: Heizer J., Render B., 2004.

5.3. Requerimientos de Equipos y Herramientas

La maquinaria que se utiliza para fabricar las vitrinas y pupitres se describe a

continuacion:

e 1 Montacargas
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e 1 Pato

e 1 Prensadora
e 1 Moldadora
e 1 Cortadora
e 1 Horno

e 1 Lijadora

El detalle presentado, muestra que a pesar de ser productos totalmente
diferentes las vitrinas y los pupitres, a nivel de procesos son muy similares,
demandando similares equipos Yy herramientas durante la gestién
productiva.(Ver Anexo No.28, No0.30y, No. 42).

El flujo presentado puede resumirse en los siguientes macro procesos:

DESARROLLO DE LA
ESTRUCTURA

¥

| PINTURA |

>

| ACABADO |

.

| DISTRIBUCION |

Figura 35. Flujo de Macro Procesos
Tomado: Heizer J., Render B., 2004.

5.3.1. Descripcion del Numero de Maquinas Disponibles por proceso.

Inicialmente, se dispondra de 13 unidades de equipos, herramientas y
vehiculos para cumplir con la demanda inicial de estudio.(Ver Anexo No 30)

Instalaciones y Mejoras.
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Figura 36. Distribucién de la Planta

Tomado: Uribe y asociados.

Figura 37. Maqueta de Planta

Tomado: Uribe y asociados
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5.3.2. Distribucién de las Areas

Una correcta distribucion de las areas fomenta el cumplimiento de los
procesos, facilitando cumplir con los niveles de produccion requeridos para

atender a la demanda obijetivo.(Ver Anexo No.31)

5.3.3. Datos Técnicos de la Infraestructura

La infraestructura seleccionada dispone de un area de almacenamiento de 405
m2 y un &rea de bodega de 150 m2. Ademas cuenta con un area general de
oficinas de 130 m2.

5.3.4. Flujo de Materiales

El fluo de Materiales se establece mediante la siguiente secuencia de

movimiento.

INGRESO DE MATERIAS PRIMAS

.,. |

»

O\ ALMACENAMIENTO DE |
A0\ PRODUCTOS TERMINADOS

Figura 38. Flujo de Materiales
Tomado: Heizer J., Render B., 2004.
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Se ha establecido un flujo de trabajo directo, generando la menor interrupcién
para garantizar una produccién acorde a las metas planteadas, brindando

comodidad y seguridad para el trabajador.

5.4. Localizacion geograficay requerimientos de espacio fisico

La ubicacién geogréfica es:
e Macro ubicacion
Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha
Ciudad: Quito

e Micro ubicacion
Panamericana Sur S46-60 y Condornan A. El sitio seleccionado cuenta con
todas las condiciones necesarias para poder cumplir con el flujo de produccion
presentado, brindando las areas requeridas tanto para las funciones
administrativas como operativas. El area cuenta con un terreno de 3000 mts2
que permitirdn expandirse a futuro en funcion del comportamiento de la

demanda.

5.5. Capacidad de Almacenamiento y Manejo de Inventarios

Una de las caracteristicas importantes establecidas es las areas de
almacenamiento que como se indicé anteriormente dispone de 150 mts®. El
almacenamiento se ha clasificado en dos areas independientes, materias
primas que alimentan a la planta productora y el de productos terminados que

alimentan al almacén y los despachos segun pedidos del cliente.

La direccion proporcionada debe disponer del IRM es decir el permiso de uso
de suelo entregada por el Municipio de Quito y que permite el cumplimiento de

las actividades productivas. Como es natural, la planta productora se ubica en
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una zona industrial que permita los niveles de ruido producidos por la

transformacion de la materia prima.

5.6. Aspectos Regulatorios y Legales

Es importante que la planta cubra con los requerimientos de cuidado ambiental,
debiendo incorporar programas de tratamiento de desechos sdlidos que eviten

generar dafos en las condiciones ambientales de la ciudad.

A continuacion se detallan los procesos requeridos y los requisitos a cumplir:

5.6.1. Informe de Regulacién Metropolitana

Se lo realiza en la Administracion Zonal del establecimiento.

Los requisitos a cumplir son los siguientes:
e Formulario de solicitud para obtener el IRM.
e Original y copia de cédula de ciudadania y papeleta de votacion del
propietario o representante legal.
e Escritura de constitucion legalizada en caso de ser persona juridica.

e Original y copia del comprobante de pago del impuesto predial.

5.6.2. Registro Definitivo y Licencia Unica Anual de Funcionamiento

El trdmite se lo puede realizar en la Corporacion Metropolitana de Turismo, en

la administracion Zona Norte o en las oficinas de la CAPTUR.

Los requisitos son los siguientes:
¢ Informe de compatibilidad de uso de suelos
e Registro Provisional de la CTM
e Certificado de busqueda fonética del IEPI

e Comprobante de pago de la patente municipal
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e Comprobante de pago de la Tasa de Turismo

5.6.3. Permiso de Uso de Suelo

Se obtiene en la respectiva administracion zonal.

Los requisitos para este tramite son los siguientes:

e Formulario de solicitud de compatibilidad de uso de suelo y
formulario de solicitud del titulo de crédito de tasas y servicios
administrativos.

e Comprobante de pago por tasas de servicios administrativos.

e Original y copia de la atente municipal del afio en curso o RUC.

¢ Informe de regulacion metropolitana.

e Original y copia de cédula de ciudadania y papeleta de votacion del
propietario o representante legal del establecimiento.

e Escritura de constitucion legalizada en caso de ser persona juridica

5.6.4. Permisos Sanitarios de Funcionamiento

Este permiso lo otorga la Direccién Provincial de Salud de Pichincha. El
requisito es la planilla de Inspeccion, que es un informa favorable que entrega
el inspector del centro de salud mas cercano al establecimiento una vez

realizada la inspeccion.

Para que el inspector pueda realizar la visita se debe presentar una carpeta

gue contenga los siguientes documentos:

e Solicitud de inspeccion

e Certificado de registro definitivo y LUAF

e Copias de carnés de salud ocupacional

e Original y copia de la cédula y papeleta de votacion del propietario o
representante legal

e Escritura de constitucion legalizada en caso de ser persona juridica
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Copia del RUC
Copia del certificado del CBQ

5.6.5. Registro del Medio Ambiente

Este certificado lo otorga la Direccion Metropolitana Ambiental. Para la

obtencion del mismo es necesario comunicarse con la Direccidon Metropolitana

Ambiental y solicitar informacién para el tramite.

5.6.6. Certificado de Registro Provisional de la Corporacién Metropolitana

de Turismo

Este tramite se lo puede realizar en la Corporacion Metropolitana de Turismo,

en la Administracion Zonal Norte o en las oficinas de CAPTUR.

Los requisitos generales son los siguientes:

Ademas,

Formulario de solicitud de inscripcion

Copia certificada de la escritura de constitucion, aumento de capital
o reforma de estatutos, en caso de personas juridicas.
Nombramiento del representante legal, debidamente inscrito en la
oficina del registro mercantil.

Copia del RUC

Patente Municipal

Declaracion de activos fijos para cancelacion del uno por mil

Comprobante de pago de la tasa de registro y del uno por mil

para los establecimientos de alimentos y bebidas existen los

siguientes requisitos adicionales

Copia de la cédula de ciudadania y de la papeleta de votacion del
propietario o representante legal

Inventario valorado de maquinaria, muebles, enseres y equipos;
firmado bajo la responsabilidad del propietario o representante legal
sobre los valores declarados
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5.6.7. Tasade Turismo

Este trdmite se lo debe realizar en la Corporacion Metropolitana de Turismo. El
anico requisito es la copia del registro provisional de la CTM.

5.6.8. Patente Municipal

La obtencion de la patente municipal se la realiza en la respectiva
Administracidbn Zonal, y es un requisito obligatorio para cualquier tipo de

actividad econémica.

Los requisitos para este tramite son los siguientes
e Formulario de declaracion de impuestos de patentes
e Original y copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacién
del propietario o representante legal
e Original y copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
e Escritura de constitucion legalizada en caso de ser persona juridica
e Clave catastral, esta se obtiene en la ventanilla de informacion de la

Administracion Zonal correspondiente
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CAPITULO VI
EQUIPO GERENCIAL

6.1. Estructura Organizacional

“Un organigrama es un diagrama que ilustra graficamente las relaciones entre
funciones, departamentos, divisiones y hasta puestos individuales de una
organizacion en materia de rendicion de cuentas. Se trata de un esqueleto que
representa la estructura de la organizacion”. Hellriegel D y Jackson, S, (2002,p
271 a)

El organigrama desarrollado por la empresa busca establecer la menor
cantidad de niveles que permitan la optimizacion del trabajo de sus empleados

para la obtencién de productos de alta calidad.

Se ha buscado consolidar los principales ejes de administracion dadas por la
planificacién, organizacién, direccion y control obteniendo el siguiente

resultado:

JUNTA DE SOCIOS

GERENTE GENERAL

GERENCIA
ADMINISTRATIVA
FINANCIERA

GERENCIA DE
PRODUCCION

COMPRAS

| TaLenTo HumANO |

{ maNTENIMIENTO | PRODUCCION

[ wmercaneo | i

| |
| ventaro |
| |

|

-._| DISTRIBUCION

Figura 39. Organigrama

Tomado: Hellriegele, D y Jackson, S
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La estructura desarrollada establece una sdlida orientacion al cliente buscando
la fabricacion de productos de alta calidad para satisfacer al cliente. De igual
manera, permite la definicion de procesos que permitan mantener orden de
producciones contantes sin interrupcién, garantizando el cumplimiento de

tiempos de entrega al cliente final.

6.2 Personal administrativo clave y sus responsabilidades

6.2.1 Descripcion de las Funciones

A continuacion se describen las principales funciones conforme el organigrama

desarrollado.

6.2.1.1 Funciones de la Junta de Accionistas

Basados en la Ley de Compafias, Articulo No. 14, son funciones de la Junta

de Accionistas las siguientes:

e Designar y remover administradores y gerentes.

e Intervenir, a través de asambleas, en todas las decisiones y
deliberaciones de la compafiia, personalmente o por medio de
representante 0 mandatario constituido en la forma que se determine
en el contrato. Para efectos de la votacion, cada participacién dara al
socio el derecho de un voto.

e Solicitar a la junta general la revocacién de la designacion de
administradores o gerentes de ser necesario y de acuerdo a la ley.

e Recurrir a la Corte Superior del distrito impugnando los acuerdos
sociales, siempre que fueren contrarios a la ley o a los estatutos.

e Pedir convocatoria a junta general en los casos determinados por la
ley. Este derecho lo ejercitaran cuando las aportaciones de los
solicitantes representen no menos de la décima parte del capital

social.
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Ejercer en contra de los gerentes o administradores la accion de
reintegro del patrimonio social. Esta accion no podré ejercitarla si la
junta general aprobo las cuentas de los gerentes o administradores.
Aprobar las cuentas y los balances que presenten los
administradores y gerentes.

Resolver acerca de la forma de reparto de utilidades.

Resolver acerca de la amortizacion de las partes sociales.

Consentir en la cesiéon de las partes sociales y en la admision de
nuevos Socios.

Decidir acerca del aumento o disminucién del capital y la prérroga
del contrato social.

Resolver, si en el contrato social no se establece otra cosa, el
gravamen o la enajenacion de inmuebles propios de la compafia.
Resolver acerca de la disolucién anticipada de la compaiiia.

Acordar la exclusiéon del socio por las causales previstas en el Art. 82
de la Ley de Compaiiias.

Disponer que se entablen las acciones correspondientes en contra

de los administradores o gerentes.

6.2.1.2 Funciones del Gerente General

Dirigir las diferentes areas de la empresa

Presidir la Junta de Accionistas.

Firmar las actas de las juntas de accionistas conjuntamente con el
Secretario.

Firmar con el Secretario la lista de los accionistas presentes en las
juntas y representados, la clase y valor de las acciones y el nUmero
de votos que les corresponda.

Firmar las actas de las deliberaciones y acuerdos de las juntas
generales.

Ejecutar todas las decisiones establecidas en la Junta General de
Accionistas

Aprobar o Negar la contratacion de Personal en las diferentes areas
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Controlar el rendimiento de todos los procesos administrativos y
productivos

Aprobar la planificacion estratégica de la empresa

Dirigir a todo el personal a cargo

Organizar la empresa y ejecutar los cambios conforme se requiera

6.2.1.3 Direccién Administrativa-Financiera

Sus funciones son:

Apoyo integral a la Gerencia General

Elaborar, ejecutar y evaluar, todas las politicas generales y
especificas dispuestas por la gerencia general.

Administrar estratégicamente los recursos humanos de la empresa,
velando por precautelar las relaciones laborales y porque se haga
efectiva la aplicacion de un sistema integrado de recursos humanos.
Supervisar el proceso de adquisiciones de bienes y servicios
verificando que se ajusten al plan de presupuesto y a las normas y
procedimientos establecidos.

Supervisar la administracion de los servicios generales y de apoyo
logistico para los distintos cargos existentes

Controlar la tecnologia disponible y el uso de recursos informaticos
Realizar estudios de la organizacion de personal, métodos de
trabajos y otros, a fin de racionalizar las labores administrativas de la
empresa.

Desarrollar manuales de procedimientos para todas las areas del
proyecto.

Proponer las reformas necesarias al Organigrama Estructural de la
empresa, con la finalidad de mejorar el nivel de eficiencia
administrativa.

Realizacion de los Presupuestos en conformidad a la planeacion
estratégica aprobada.

Establecimiento de sistema de contabilidad.
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Estudios de estados financieros y sus analisis.

Certificacion de planillas para pago de impuestos.

Aplicacién de beneficios y reportes de dividendos.

La elaboracion de reportes financieros para la toma de decisiones.
Ingreso de diarios y control de mayores de los movimientos
contables.

Conciliaciones bancarias.

Elaborar la informacion financiera que refleja el resultado de la
gestion.

Examinar y evaluar los resultados de la gestion, con la finalidad de
expresar una opinion objetiva sobre los estados financieros.

Analizar los resultados econdmicos, detectando areas criticas y
seflalando cursos de accién que permitan lograr mejoras.

Llevar a cabo estudios de los problemas econdémicos y financieros
gue aquejen las empresas y las instituciones.

Asesorar a la gerencia general en planes economicos y financieros,
tales como presupuestos.

Asesorar en aspectos fiscales y de financiamientos sanos a la
gerencia general.

Realizar una constante busqueda de clientes nuevos.

Reportar al Jefe de RR-HH sobre potenciales clientes vy
competidores.

Cumplir con sus metas de comercializacion

Consolidad una adecuada participaciéon de mercado

Alcanzar la diferenciacion, identificacion de marca y liderazgo
Desarrollas las campafias publicitarias requeridas en funcién del
presupuesto

Definir las promociones a ser utilizadas para incentivar la demanda
Realizar estudios permanentes de la competencia para minimizar el

impacto de sus estrategias.
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6.2.1.4 Direccion de Produccion

Debido al tipo de empresa, la direccion de produccion es una de las mas
importantes y se encarga de la fabricacion de los productos a comercializar.

Sus funciones se encargan de los siguientes puntos:

e Establecer los procesos de compra de las materias primas

e Definir los procesos de almacenamientos de materias primas,
productos en proceso y productos terminados

e Controlar los procesos productivos

e Controlar los procesos de distribucion conforme las oOrdenes de
pedido

¢ Realizar el mantenimiento del equipamiento técnico

e Definir los procesos de seguridad industrial e higiene en los

procesos de produccion.

6.2.2 Equipo de Trabajo

Lo perfiles debe estar de acuerdo a lo planificado en el organigrama. (Ver
Anexo No0.32 y N0.33).

6.3 Compensacion a administradores y propietarios

La compensacion salarial conforme a los perfiles requeridos, seran

remuneradas de acuerdo al cargo. (Ver Anexo No.34)
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Politica de empleo y beneficios

6.4.1 Politicas de Talento Humano

Cumplir un proceso de evaluaciéon permanente del personal para
verificar si sus competencias estan acorde a las responsabilidades
de su cargo.

Respaldar todo contrato de personal mediante un contrato laboral o
de prestacion de servicios conforme la necesidad de la empresa.
Definir un programa de capacitacion permanente que permita el
perfeccionamiento del personal a cargo de las diferentes areas
Pagar los sueldos durante los udltimos cinco dias de cada mes,
mediante la entrega del rol de pagos en donde se detallen
claramente los ingresos y egresos incurridos por cada persona.
Buscar beneficios al empleado dados por seguros de vida,

comisariato y servicios médicos complementarios al IESS.

6.5 Derechos y restricciones de accionistas e inversores

Son derechos de los accionistas los siguientes:

Disponer de toda la informacion sobre la gestion de desempefio de
la empresa en cada una de sus areas.

Conocer el rendimiento de la empresa disponiendo los balances al
corte mensual para verificar si los resultados alcanzados estan
acorde a los previsto

Identificar los estudios de mercado realizados para conocer el
estado actual de la competencia

Recibir el informe del Gerente General y solicitar informacién sobre
cualquier requerimiento.

Derecho a Voto sobre las decisiones estratégicas de la empresa en
los diferentes ambitos de gestién administrativa
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e Derecho a Voto en la seleccién del Gerente General

e Son restricciones de los accionistas las siguientes:

e Disponer arbitrariamente de los fondos de la empresa

e Dar disposiciones directamente sin que estas pasen por el consenso
de la Junta General de Accionistas.

e Disponer de los bienes y activos de la empresa sin autorizacion

e Intervenir en el normal desenvolvimiento de las actividades del
personal

e Solicitar informacion a la Gerencia Media o al personal operativo

e Realizar cambios en las estructuras sin consentimiento alguno.

6.6 Equipo de asesores y servicios

Los costos de asesoria en ambitos legales y administrativos son altos, situacion
gue representa un limitante para la empresa. En este sentido, basado en la
optimizacién de los recursos, se busca contratar el mejor personal en cada una
de sus areas acorde a los perfiles descritos quienes tendran la obligacion de
asesorar en el ambito empresarial y productivo a fin de garantizar un adecuado

desempeiio de la empresa.

La asesoria externa, solo se obtendra en ambitos legales que impliquen

problemas posibles que puedan presentarse con empleados, clientes, etc.
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CAPITULO VII
CRONOGRAMA GENERAL

7.1. Actividades necesarias para poner el negocio en Marcha

A continuacion se describen las actividades necesarias para la puesta en
marcha del negocio debidamente clasificadas para entender su secuencia y
permitir su correcta ejecucion. (Ver Anexo No.35)

Las actividades sefialadas han sido ordenadas y clasificadas de la siguiente

manera.

7.1.1. Constitucion de la Empresa

Determinara los elementos legales necesarios para darle personeria juridica a
la empresa y poder cumplir con las actividades de produccién vy

comercializaciéon de productos de metalmecanica.

7.1.2. Estudio de Mercado

Establece los gustos y preferencias del mercado asi como la competencia

existente a fin de establecer el plan de comercializacion

7.1.3. Estudio Técnico

Comprende la compra e instalacion de los recursos determinados necesarios

para el efectivo cumplimiento de los procesos disefiados.

7.1.4. Estudio Organizacional

Determina la estructura organica propuesta, procediendo a la contratacion,

induccién y capacitacion del personal requerido
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7.1.5. Estudio Financiero

Establece los controles financieros necesarios que evallen si la rentabilidad
alcanzada este acorde a lo previsto, definiendo ajustes necesarios para

alcanzarla.

7.2. Diagrama

La temporalidad de las actividades a fin de determinar su relacion y fechas de
cumplimiento, mismas que garantizaran la puesta en marcha de la empresa

estan valuadas con tiempos estimados. (Ver Anexo No.35)

El personal requerido para el cumplimiento de las actividades incluidas en el

cronograma debe ajustarse a los tiempos estimados. (Ver Anexo No.36)

7.3. Riesgos Imprevistos

Para determinar los Riesgos Imprevistos, en primera instancia es necesario
calcular la ruta critica, es decir aquellas actividades que determinan el flujo

completo de la planificacién debido a que tienen holgura cero.

A continuacion se describen las actividades que conforman la ruta critica del

cronograma presentado

La identificacion de las rutas criticas permite establecer las actividades mas
relevantes, mismas que si sufren demoras afectaran a toda la planificacion. La
planificacion y ejecucion del cronograma debe bajo este célculo efectuar el

siguiente control:

e Cumplir con los tiempos de las actividades que conforman la ruta
critica, cualquier demora en estos tiempos afectara toda la

planificacion realizada
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e Las actividades que no son criticas podran demorarse hasta los
limites expuestos en las actividades criticas sin que esto represente
una afeccion al cumplimiento del tiempo total planificado. La demora
solo se aprobaréa si este representa una reduccion en el costo o se
obtiene alguin beneficio para la empresa durante la espera. (Ver
Anexo No0.37 y N0.38)

Parar obtener mayor informacion sobre la holgura disponible en las actividades,
a continuaciéon se presenta el calculo referente a los dias que pueden
demorarse las actividades no criticas sin que esto afecte la planificacion

desarrollada. (Ver Anexo No0.39)

Para la obtencion de los permisos se obtendra la asesoria legal, quien estara
encargada de efectuar los tramites necesarios que legalicen a la empresa en
funcion de la obtencion de los permisos necesarios que permitan su

funcionamiento.

Una vez constituida la empresa, se procedera a contratacion del personal para
Su posterior capacitacion e induccion de los procesos, funciones vy

responsabilidades que tienen en funcion del area de trabajo.

Con el cumplimiento del cronograma se establecera las bases de
funcionamiento de la empresa, misma que dispondra de todos los recursos

necesarios para su funcionamiento.
7.3.1. PLAN DE CONTINGENCIA
Segun se realizo la clasificacion de tareas criticas en la Tabla 58 debido a la

influencia que pueden tener sobre el cumplimiento de los presupuestos

asignados tenemos las siguientes acciones de contingencia:
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Riesgo: Demora en la recopilaciéon fidedigna de informacién o el margen de

error es muy amplio.

Una demora de recopilacion de datos o margen amplio de error, los
presupuestos de ventas se veran afectados directamente y nos daria

proyecciones distantes a la realidad al momento de aplicar el proyecto.

Plan de accion: Para el caso de la demora en la recopilacion fidedigna de
informacion o el margen de error es muy amplio, se deberad adquirir esta
informacion de una empresa encargada de estudios de mercado y asi continuar

con la asignacion de presupuestos.

Riesgo: Demora en la adquisicion y adecuacion de las instalaciones.

La adquisicion y adecuacion de las instalaciones es vital para el cumplimiento
del proyecto, debido que esto incluye aéreas de trabajo especializado
indispensable para la produccién.

Plan de accién: Para el caso de la demora en la adquisicion y adecuacion de
las instalaciones, se deberd contratar mas personal para dicha adecuacion y
restituir el tiempo perdido, si es necesario contratar los servicios de una

empresa especializada de dichos procesos.

Riesgo: Demora en la induccion y capacitacion de personal.
El personal capacitado es el alma de un proceso productivo, la maquinaria por

si sola no produce ningun bien comerciable.

Plan de accidon: Para la demora en la induccién y capacitacion de personal se
puede recurrir a una empresa especializada que gestione la seleccion del

talento humano requerido.
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Riesgo: Indebido control de gastos.
Los gastos operativos son primordiales para el célculo de margenes de utilidad

y calculo de precios competitivos.

Plan de accién: Para el caso de un indebido control de gastos, se debera
asignar una tercera persona encargada de la confirmacion y célculos de

reportes de gastos que garantice el justo calculo de los mismos.



RIESGOS CRITICOS Y PROBLEMAS SUPUESTOS

CAPITULO VIII

8.1. Supuestos y Criterios Utilizados
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El presente plan, se realiz6 a precios constantes en 6 escenarios, optimista,

pesimista, normal, con y sin apalancamiento.

8.1.1. Supuestos de las Ventas Proyectadas

Para la proyeccion de las ventas se tomaron valores referenciales

promedio de las ventas en dolares y unidades del mercado actual.

Se estima que las ventas del mercado serdn de 1.369.900,00 USD y

se va a captar el 10% del mismo manteniendo ventas anuales
promedio de 117.390,USD en vitrinas y 19.600,00USD en pupitres.

Tabla 28. Proyeccidon de Ventas Empresas en el Sur de Quito de Comercio

y Educacién (Mercado Objetivo)

VENTAS
n q p Producto Q ESTIMADAS ANO
1
Mercado 1015 10 35 Vitrinas $1.173.900,00 | $ 117.390,00
Comercio 903 5 260 Pupitres $ 196.000,00 | $ 19.600,00
Educacion 112 50 35 TOTAL $1.369.900,00 | $ 136.990,00

8.1.2. Supuestos del Tamafio de Mercado Objetivo

Se supone que el crecimiento en el mercado de los muebles de

metal va ser mayor a los de madera, porque su precio es un 35%

inferior, su durabilidad promedio es de 8 afios frente a 4 afios de los

muebles de madera. Estas caracteristicas, sumadas a la mayor

diversidad de modelos va incentivar a la demanda a preferir estos

productos.
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Se supone que el mercado del comercio de muebles tanto en los
clientes naturales como juridicos se mantienen en crecimiento con
un promedio de ventas anuales en ambos productos de 105.000
usd. El desarrollo de la economia dado en un 3,40% anualmente
conforme se analizé en el primer capitulo, permite entender que los
negocios creceran, se abrirAn nuevos generando una mayor

demanda de los productos ofertados.

8.1.3. Supuestos del Crecimiento de Ventas

Se supone un crecimiento constante de las ventas tanto en los
pupitres como en las vitrinas con un promedio del 12% anual, y a 10
afos estos supuestos se da por dos motivos basicos. El primero
porque la economia del Ecuador se encuentra en crecimiento con un
3,40% anual que determina la apertura de nuevos negocios y el
desarrollo de los que actualmente existen. El segundo motivo se da
porque la diversificacion de la oferta de muebles de metal atraera los
clientes que actualmente adquieren muebles de madera, por las
ventajas en precio y durabilidad antes mencionada y la eliminacién

de la ventaja en la variedad de modelos que actualmente tienen.

8.1.4. Supuesto de las Personas Necesarias para la Produccién

Se supone un inicio de operaciones con 8 personas que ocuparan
cargos administrativos y operativos respectivamente, para
posteriormente ir aumentando su numero en funcién del aumento de
produccion. Se estima que la empresa va contar con personal
calificado en funcion de una depuracion de las Universidad y un
mejoramiento en la calidad de ensefianza que entregan a la

poblacién
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8.1.5. Supuestos del Canal de la Distribucion

Se supone que inicialmente la empresa si podra disponer de un
canal de distribucion propio que abastecera con el cumplimiento de
entrega en un 100% de los pedidos en funcién de la demanda
esperada. Esto permitira obtener un ahorro de 17% en relacion a los

costos que representaria tercerizar este servicio

Se supone que la ubicacion de la empresa en el Sur de la ciudad de
Quito, fomentara su crecimiento, debido a que se encuentra en una
zona de constante crecimiento y desarrollo. El sur de la ciudad
dispone de parque industrial que genera ventajas en cuanto a menor
costo de los servicios bésicos, fomentando la produccion.
Adicionalmente, Segun el Censo 2010, el Sur mantiene un
crecimiento poblacional 4% mayor al sector Norte y abarca el 64%
del total de la poblacién de Quito.

La ubicacion en el Sur de la ciudad de Quito, permitira cumplir con
los presupuestos establecidos, en el sentido de que es una zona
dotada de todos los servicios necesarios para el correcto

funcionamiento de la empresa.

8.2. Riesgosy Problemas Principales

8.2.1. Riesgos de Liquidez

Puede existir problemas de liquidez en la empresa nueva, debido a
la incapacidad de sustentar un adecuado capital de trabajo hasta
gue la empresa pueda sostenerse por sus propios ingresos.

CONTINGENCIA: Para poder estar preparados para en caso de una
inliquides, tendremos una linea de crédito abierta con garantia

hipotecaria de nuestros bienes con nuestro banco.
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8.2.2. Riesgos de la Competencia

La competencia puede reaccionar frente a la amenaza de la apertura
de la empresa, pudiendo establecer estrategias que dificulten el
ingreso de nuevos productos. Su capacidad de produccion puede
elevar las economias de escala imposibilitando a la empresa a cubrir
dichos niveles, afectando su participacion esperada

CONTINGENCIA: Para evitar la reaccion de los competidores y
sostenernos, se aplicara normas ISO en la fabricacion de nuestros

productos para asegurar una calidad superior.

8.2.3. Riesgos de Ventas

Pueden presentarse problemas en el cumplimiento del presupuesto
debido a la falta de reaccion del mercado en la aceptacion de los
productos de la empresa a desarrollar.

CONTINGENCIA: Para cubrir el financiamiento el plan de
contingencia sera la ampliacion del mercado con visitas al centro y

norte de la ciudad.

8.2.4. Riesgos de Costos

Pueden presentarse problemas econdmicos que disparen la inflacion
del pais, afectando los costos programados afectando la rentabilidad.
El pais vive en un estado de inestabilidad que puede cambiar el
actual escenario.

CONTINGENCIA: Tener un stock representativo que nos ayude a

absorber por cierto plazo las variaciones de precio.
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CAPITULO IX
PLAN FINANCIERO

El plan financiero se concentra en establecer las inversiones necesarias para
ejecucion del proyecto, ademas de establecer las fuentes de financiamiento a

utilizarse y su respectiva rentabilidad que garantice su implantacion.

9.1. Inversioén Inicial

Las inversiones tienen relacién directa con la puesta en marcha del proyecto,
estan compuestas por: Activos No Corrientes, Gastos de Constitucién y el
Capital de Trabajo$88.341,07. (Ver Anexo No0.40)

9.1.1. Activos No Corriente

Los Activos no corrientes son aquellos que no se transforman en liquido o
efectivo de manera inmediata. Por lo general, son aquellos que podemos tocar,
ver y sentir. Por lo general, a este tipo de activo se lo conoce como activo fijo.
(Merton, Z, 2009. P.34)

La empresa ha desarrollar acorde a las Normas NIIFS, establece que las
compras menores a $100,00 usd deben ser pasadas al gasto y no a los activos
corrientes. De igual manera, establece las siguientes cuentas que permiten

definir la inversion inicial. (Ver Anexo No.41)

En base a las cuentas detalladas, se estable la inversion en el presente
proyecto, obteniendo los siguientes resultados
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9.1.2. Propiedad, Plantay Equipos

Acorde a las Normas Niifs, se han delimitado dentro de la cuenta Propiedad,
Planta y Equipo aquellos relacionados a los bienes fisicos necesarios para los

procesos operativos del negocio. (Martinez, R, 2009: p.89).

9.1.2.1. Propiedad, Plantay Equipos (Equipos de Trabajo)

En cuanto a equipos de trabajo, la empresa requerird la compra de toda la
maquinaria detallada para la produccion efectiva tanto de las vitrinas como de
pupitres$32.450,00. (Ver Anexo No.42)

9.1.2.2. Propiedad, Plantay Equipos (Muebles)

La inversién en muebles incluye la compra de escritorios, sillas, archivadores y

las divisiones modulares para las oficinas$4901.40. (Ver Anexo No0.43)

9.1.2.3. Propiedad, Plantay Equipos (Equipos de Computacion)

El equipo de computo a adquirir son cuatro computadoras tipo PC y dos
impresoras Epson con sistema de tinta continuo para optimizacion de costos de
materiales $3047.98. (Ver Anexo No.44)

9.1.2.4. Propiedad, Plantay Equipos (Equipos de Oficina)

En cuanto a equipo de oficina se adquirirh una central telefénica para 6
extensiones $300. (Ver Anexo No0.45)

Adicionalmente, la empresa adquiere 5 teléfonos y un fax que por su valor pasan
al gasto, como se detallara mas adelante.
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9.1.2.5. Propiedad, Plantay Equipo (Vehiculo)

Se determina una camioneta Chevrolet para realizar las entregas $28000. (Ver
Anexo No.46)

9.1.3. Gastos de Constitucion

Se incurren en los siguientes gastos de constitucion de la empresa, mismos que

son los Unicos amortizables $1200. (Ver Anexo No0.47)

9.1.3.1. Capital de Trabajo

El capital de trabajo se entiendo como la cantidad de recursos necesarios para
gue la empresa pueda operar con normalidad mientras su gestion produce
ingresos corrientes que la sustenten, para su obtencion se presupuestan todos

los costos de inventarios y gastos operativos y se estima el valor a provisionar.

Considerando ello y en funcion de la actividad de la empresa se proyecta el
capital de trabajo para cubrir los tres primeros meses de operacion son de
$ 18.741,69. (Ver Anexo No0.48)

9.2. Fuentes de ingresos

En base a la participacion de mercado calculada, se establece la proyeccion de
ventas posibles de la empresa, describiendo el crecimiento esperado. Las

fuentes de ingresos, son las siguientes:

¢ Venta de Pupitres

e Venta de Vitrinas

Los ingresos estimados totales del afio 1 se suman un total de $ 136.990,00
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9.3. Costos Fijos, Variables y semivariables

Los costos fijos son aquellos que permanecen constantes durante un periodo
determinado no influenciados por los niveles de produccion existentes. Esta es
justamente la principal diferencia con los costos variables, los cuales se basan
en los niveles de produccion, entendiendo que a mayor produccion mayor costo
(Landazuri, R, 2009:p.84)

9.3.1. Costos Variables Unitarios

Los costos variables unitarios, se obtienen mediante la relacion existente entre
el costo variable total y las unidades producidas, permitiendo establecer el
costo de produccion, necesario para calcular los margenes de contribucién

obtenidos.

e Vitrinas el costo es de $104(Ver Anexo N0.49)

e Proyeccion del Costo Variable(Ver Anexo No.50)

9.3.2. Costos Variables Totales$ 54.579,00(Ver Anexo No.52)

9.3.3. Costos o Gastos Fijos

Estan compuestos por:

9.3.3.1. Gastos Administrativos

Gastos de personal, gastos de servicios prestados por terceros y otros gastos

de gestion.
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9.3.3.2. Remuneraciones

Las remuneraciones de personal toman en cuenta la provision de los beneficios
estipulados en el codigo de trabajo, son: remuneracion basica, décimo tercer y
cuarto sueldo, vacaciones, aporte patronal. EI total pagar por concepto de
ndmina administrativa al primer afio de operacién es de $50.336. (Ver Anexo
No0.53).

9.3.3.3. Arrendamiento

Corresponde al alquiler de las oficinas en las que operara la empresa el valor

mensual sera de 800 dolares. (Ver Anexo No.54)

9.3.3.4. Servicios Béasicos

Corresponde al pago de servicios de agua, luz eléctrica, teléfono e internet de
la empresa, el valor mensual ha sido calculado en funcion de un consumo de
mensual de 64 metro cubicos de agua y 800 Kw/h y la pensién mensual de
servicios de telecomunicaciones con un gasto anual de $ 4.644. (Ver Anexo
No.56)

9.3.3.5. Mantenimiento

Los gastos de mantenimiento se han provisionado a razon de un 1% anual por

cada activo, dando un valor final de $ 324,50. (Ver Anexo N0.56)

9.3.3.6. Seguro

Los gastos de seguro se han provisionado a razén de un 1,5% anual por cada
activo, $ 486,75. (Ver Anexo No.57)
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9.3.3.7. Suministros de Oficina

La provision realizada toma en cuenta los gastos a incurrir en compra de
papeleria, materiales para escritura, archivo y los insumos para el
mantenimiento del sistema de tinta de las impresoras adquiridas. (Ver Anexo
No0.58)

9.3.3.8. Suministros de Limpieza

Se toma en cuenta un valor correspondiente a los articulos de limpieza
necesarios para mantener en correcto estado las oficinas, la provision es de 25

dolares mensuales. (Ver Anexo No0.59)

9.3.4. Gastos de Ventas
9.3.4.1. Publicidad

La publicidad mediante la utilizacion de medios descrita anteriormente, genera

los siguientes gastos para la empresa$ 2.900,00 anuales. (Ver Anexo No0.60)

9.3.5. Gastos de Operacidn

Se incluyen los gastos de equipos cuyos valores no son superiores a $100,00
usd y que se cargan al gasto acorde el proceso de las NIIFS adoptado por la
empresa. A diferencia de otros gastos estos solo se incurren en los afos de
adquisicion. En el presente proyecto se cargaran en el primer afio. (Ver Anexo
No0.61).

9.3.6. Gastos Financieros

El gasto financiero corresponde al interés pagado por concepto del préstamo
de $38000, el total de intereses a pagar por cada afio se detalla en una tabla

de amortizacion. (Ver Anexo No0.62)
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9.3.7. Gastos de Depreciacion

El valor de la depreciacion ha sido calculado por el método de linea recta. En
funcidon de las NIIFS se establece el periodo de deprecacion y se calcula el
valor residual que posteriormente se incorporara en el Flujo de Caja. Al no ser
un gasto efectivo, su valor no formé parte del Capital de Trabajo Calculado.
(Ver Anexo No0.63).

9.3.8. Gastos de Amortizacién

Representan el gasto dado por la amortizacién de los activos diferidos.(Ver
Anexo No. 64 y Anexo 65).

9.4. Margen bruto y margen operativo

Estable las diferencias entre Ingresos, Gastos y tributos, obteniendo la utilidad
del proyecto. (Ver Anexo No0.66 y No.67) Margen Bruto Afio 1. $85.742,76 y
Margen Operativo Afio 1: $ 14.709,01.

9.5. Estado de resultados actual y proyectado

Presente los resultados actuales y proyectados del Estado de Resultados. (Ver
Anexo No.68)

9.6. Balance General actual y proyectado

Se establecié el Balance General para el afiocero conforme a la inversién
inicial. Posteriormente se proyectd a 5 afios conforme los resultados de la

empresa. (Ver Anexo No.69)
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9.7. Estado de Flujo de Efectivo actual y proyectado

El flujo de caja es un instrumento financiero que permite determinar los
ingresos incurridos en un periodo contable y los cobros efectivos realizados
sobre esta base. Adicionalmente, determina con exactitud la cantidad de capital
existente a una fecha establecida, por lo que deben incrementarse los valores
correspondientes a la depreciacion a la utilidad neta de un determinado

periodo.

El célculo del flujo de caja permite conocer la disponibilidad de efectivo a una
fecha determinada, informacién necesaria para proceder a evaluar la

rentabilidad alcanzada.

El flujo de caja se establece en funcion a la politica de crédito aplicada por la
empresa, esta politica establece un crédito hasta de 3 meses. Se estima que
el 40% de las ventas serdn cubiertas en este tiempo y el 60% al contado. Por
otra parte, los costos de pagan 30% al contado y 70% a tres meses (Ver Anexo
No. 70 y No.71)

9.8. Punto de equilibrio

A patrtir del estado de resultados se construye el punto de equilibrio que es la
cantidad de ingresos que debera generar el proyecto para que los costos se

equiparen, Para su célculo, se utiliza la siguiente formula:

Ingreso- Costo Variable — Costo Fijo =0

Debido a que se disponen de varios productos, es necesario obtener una

relacion, conforme se detalla a continuacion. (Ver Anexo No.73)

e Ingreso

260g+35x 0,11 g= 263 q
Egreso Variable:
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104q + 10,189 x 0,11 q = 105,17 q
Egreso Fijo
$71.033,75

Ingreso-Egreso Variable-Egreso Fijo =0

2630-105,179-71.033,75=0
157,849 -71.033,75=0

Despejamos

Q =71.033,75/157,84

Q= 450,03, representa las unidades de las vitrinas. Las unidades de
los pupitres se obtienen multiplicando este valor por su relacion.

Q vitrinas = 450

Q pupitres = 450 x 0,11

Q pupitres = 48,46

Comprobacién

Ingreso

El ingreso obtenido en la comprobacion es el resultado de la multiplicacion de

la cantidad de equilibrio por su precio unitario. Detalla los ingresos totales a
obtenidos. (Ver Anexo No.73).

Egreso Variable

El egreso variable es el resultado de la multiplicacidon de las unidades obtenidas

en el equilibrio por el costo unitario. Detalla los egresos variables totales
obtenidos. (Ver Anexo No.74)

Egreso Fijo

El egreso fijo es: $ 71.033,75
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e Comprobacién
Para comprobar que el célculo es correcto, la diferencia entre ingreso- egreso
variable y egreso fijo debe ser igual a cero. Detalla la comprobacion para

confirmar el equilibrio. (Ver Anexo No.75)

Al llegar al valor O se confirma el equilibrio.

$110.000

Costofijo
% 100.000

Ingreso

CostoVariable
$90.000

$80.000

o 100 200 300 400 500 600 700

Figura 40. Punto de Equilibrio
Tomado: Ross, S.; Westerfield, R.; Jaffe, J. (2009)

9.9. Control de costos importantes

En funcién del Flujo de Caja calculado, se establecen tres escenarios tanto
apalancados y desapalancados con un rango del 10% de variabilidad, dato que
se evidencio en el comportamiento del mercado.

Los resultados obtenidos se detallan a continuacion. (Ver Anexo No.76, No.77
y No0.78)

Escenario Normal; describe las condiciones normales a obtener.

Escenario Pesimista; describe las condiciones frente a adversidades en el

mercado
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Escenario Optimista, describe los mejores resultados posibles a alcanzar,

debido a adecuadas condiciones del mercado.

9.9.1. indices Financieros

Presenta los resultados en base al calculo de las razones de liquidez,

rendimiento y endeudamiento. (Ver Anexo No. 79)

Conforme los resultados alcanzados, se puede apreciar lo siguiente:

Liquidez:

La liquidez muestra un comportamiento creciente, situacidbn que no puede
interpretarse como un proceso productivo, debido a que puede evitar la
obtencién de ingresos por uso del dinero. Sus valores indican que es necesario
que la empresa defina medidas necesarias para que el excedente de recursos

pueda ser invertido hasta que se requiera su utilizacion.

La existencia de liquidez, permite determinar que los activos corrientes son
superiores en el periodo estudiado de los pasivos corrientes, lo que indica que

la empresa podra mantenerse operativa.

Rendimiento:

El rendimiento de la empresa es positivo y creciente en todos los periodos
estudiados por lo que se entiende que las actividades econdmicas ejercidas
muestran rentabilidad en los periodos de estudio. Esta situacién permite
concluir que el negocio se mantiene vigente y en desarrollo en los periodos

proyectados.

Utilidad Operacional y Neta:
Los indicadores muestran tasas positivas y crecientes en ambas utilidades, lo

que indica que la empresa genera un ingreSO mayor a Sus egresos e
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impuestos, factor que es positivo. Pese a que esto no representa una
rentabilidad del negocio, su valor positivo es un elemento requerido.

9.10. Valuacion

Presenta la evaluacion del CPPC o WACC 17,36%, con una tasa PYMES de
10,35%.

La obtencion de la tasa de descuento, es un proceso de determinacion del
riesgo de mercado, para lo cual utiliza mediante un proceso matematico un
analisis en donde analiza las principales tasas econdmicas vigentes a la fecha
de evaluacion, como la tasa activa y pasiva referenciales, la tasa libre de
riesgo, la tasa inflacionaria y las concentraciones de recursos propios y ajenos

utilizados en el proyecto.

Los criterios de evaluacidon utilizados para determinar la rentabilidad del
proyecto, se basan en el célculo de un VAN positivo, la mayor flexibilidad entre
el TIR y la tasa de descuento y el menor periodo de recuperacion Los
resultados de los calculos desarrollados permitieron disponer de la tasa para

determinar la rentabilidad del proyecto. (Ver Anexo No0.86).
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CAPITULO X
PROPUESTA DE NEGOCIO

10.1 Financiamiento Deseado

En funcién al detalle de los requerimientos que permitan el normal desempefio
del negocio, la inversion queda definida en $ 88.341,07. (Ver Anexo No.81)

El capital de trabajo esta proyectado para tres meses garantizando la
operatividad de la empresa y evitando que no pueda mantenerse en vigencia
por falta de recursos hasta que sus estrategias permitan abarcar movimientos

financieros.

10.2. Estructura del capital y la deuda buscada

Conforme el detalle de amortizacion del crédito presentada, la estructura de
capital estara basada en dos fuentes. Recursos propios de los inversionistas y

endeudamiento en instituciones financieras (Ver Anexo No0.82)

El financiamiento tiene una mayor concentracién en recursos propios, situacion
que reduce el riesgo del proyecto debido a que minimiza los gastos por
intereses financieros, beneficiando la utilidad neta y por ende la recuperacion

de la inversion.

10.3. Capitalizacion

Los aportes de capital de los socios quedan establecidos en funcion de la tabla

de distribucion con participaciones (Ver Anexo No0.83)

10.4. Uso de fondos

En base al financiamiento realizado, el uso de fondos queda establecido por
cada uno de los rubros que conforman la inversién inicial. (Ver Anexo No.84)
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10.5. Retorno para el Inversionista

Valor Actual Neto

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado
namero de flujos de caja futuros. El método, ademas, descuenta una
determinada tasa o tipo de interés igual para todo el periodo considerado
(costo de oportunidad). EI VAN constituira una herramienta fundamental para la
evaluacion del proyecto y esta representado por la siguiente formula (Amat,
Oriol, 2004, p.202)

Yt-Et
VAN=D" iy — 1,

Yt = Flujo de ingresos del proyecto
Et = Flujo de los egresos.
N

Es el nUmero de periodos considerado.
El valor Yt - Et = Indica los flujos de caja estimados de cada periodo.
| = Tasa de descuento

lo = Inversion del proyecto

Tasa Interna de Retorno:

La Tasa Interna de Retorno esta definida como la tasa de interés con la cual el
valor actual neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a cero. El VAN o
VPN es calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las
cantidades futuras al presente. (MAZON, 2009: p.104)

La Tasa Interna de Retorno es una herramienta o medida usada como indicador
al cuantificar la eficiencia de una inversion determinada. Al contrario del VAN
(valor actual neto), que entrega como resultado una magnitud, el TIR entrega un
porcentaje, por lo que muchos analistas lo prefieren, aunque el VAN es mas

preciso como indicador.

En otras palabras, la TIR es la tasa compuesta de retorno anual que se puede

ganar de una inversion. Por lo mismo, matematicamente la TIR se calcula
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partiendo de la ecuacion del VAN, haciendo este igual a cero y calculando "i"

para este valor. (Amat, Oriol, 2004, p.202)

Se considera que si la TIR es mayor que el costo del capital para un proyecto,
este ultimo entrega valor al inversionista. Desde otro punto de vista, un
proyecto es bueno siempre y cuando su TIR sea mayor al retorno a la inversion
que se pueda obtener en inversiones alternativas, como por ejemplo depdsitos

a plazo.

Si bien la tasa interna de retorno o TIR es el indicador preferido por los
analistas a la hora de evaluar un proyecto, se debe usar en conjunto con el
VAN para tomar una buena decision, y no desechar un proyecto que pueda

entregar mayores utilidades a la empresa

La Tasa Interna de Retorno se representa por la siguiente férmula:

C Y n E

t=1

Periodo de Recuperacién:
Otro factor fundamental a determinar es el periodo de recuperacion de la
inversion que consiste en sumar los valores actuales obtenidos hasta igualar a

la inversion inicial

El andlisis de retorno para el inversionista se ha efectuado en funcion de los
escenarios calculados a los cuales se los ha traido a valor presente,

obteniendo los siguientes resultados.
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Tabla 29. Valoracion del Proyecto

Valoracion del proyecto Optimista
Escenarios VAN TIR
Apalancado $72.267,23 34,71%
No apalancado $32.633,03 36,73%
Inversionista $59.164,30 31,74%

Valoracion del proyecto Normal
Escenarios VAN TIR
Apalancado S 40.146,34 27,29%
No apalancado $10.674,85 29,26%
Inversionista $27.043,41 24,15%

Valoracion del proyecto Pesimista
Escenarios VAN TIR
Apalancado $12.129,39 20,65%
No apalancado (511.283,34) 21,37%
Inversionista (S 973,54) 17,09%

Los resultados muestran un VAN positivo en los escenarios Optimista y
Normal, a excepcién del escenario Pesimista no apalancado y para el
inversionista, sin embargo muestran una amplia flexibilidad entre el TIR y la
tasa de descuento y una recuperacion de la inversion dentro de los primeros 5

afos, lo que confirma que el proyecto es rentable.
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CAPITULO XI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1. Conclusiones

e Existe factibilidad técnica, comercial y financiera para crear una
empresa de fabricacién y comercializacion de muebles de metal.

e La industria Metalmecénica muestra un crecimiento considerable y
dindmico del 2.48%, la oferta y demanda de esta clase de productos
se encuentran en un mercado creciente que va ganado aceptacion.

e Respecto a la competencia no existen empresas que se dediquen a
comercializar en el sur de Quito, estas solo se dedican a fabricar
especialmente muebles de madera.

e El precio que determinado después de realizar el estudio es de USD
260 dolares para las vitrinas y .para los pupitres es de USD 28
Délares.

e La ubicacién para comercializar y vender muebles metalicos es en la
Panamericana Sur S46-60 y Condornana, La localizacién de la planta
permite que se realicen las actividades de fabricacion vy
comercializacién sin inconvenientes.

e El perfil de los clientes son: hombres y mujeres de todas las edades
gue se dediquen a actividades comerciales o educacion.

e Las estrategias generales de marketing que se aplicaran es Comaodity
con bajos precios .Estas estrategias y tacticas se enfocaran en
ofrecer un producto competitivo en calidad y costos, para alcanzar un
buen posicionamiento en el mercado.

e La elaboracion de muebles metalicos no requiere de tecnologia
avanzada.

e El equipo humano necesario para iniciar operaciones, esta
conformado por: Gerente General, Gerente Administrativo/Financiero,

Gerente de Produccién, Asistente Administrativo y Operadores de
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Produccion. Se definio un perfil de puestos y requisitos para cada
uno.

e La inversion requerida para iniciar el plan es de USD 88341,07,
monto que sera asumido mediante aportes directos de accionistas,
en el 57% y con un crédito, en el 43%.

e EI Valor Actual Neto (VAN) del plan apalancado en el escenario
normal es de USD$ 40.146,34y la Tasa Interna de Retorno (TIR)
alcanza el 27,29%

e La rentabilidad del plan resulta atractiva, el valor calculado de la TIR
en escenario normal es del 31,74% anual sobre el capital de los

inversionistas, lo que indica que el plan econémicamente es viable

11.2. Recomendaciones

e Poner en marcha el plan de negocio.

e Realizar alianzas estratégicas con los proveedores.

e Cuidar de todos los aspectos legales de la conformacion, operacion y
cuidado ambiental de la empresa.

e Capacitar al personal de acuerdo a las necesidades que se requieran en
cada aérea.

e Tener un excelente servicio posventa, ya que es la base para la
retroalimentacion con los clientes y la deteccion de oportunidades de
mejora.

e Diversificar en el mediano plazo la cartera de productos, sumando las
estrategias adecuadas para alcanzar un mejor posicionamiento en el

mercado.
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ANEXOS



Anexo 1. Entrevistas con Expertos

EXPERTO DESCRIPCION LUGAR FECHA
Miembro Activo
de Federacion Quito. Ofici
ito. Oficin
Ing. Marcelo Paz| Ecuatoriana de urto i cinas 01/03/2012
. de Fedimetal
Industrias de
Metal FEDIMETAI
Gerente Quito. Oficinas
Dr. Héctor Nufiez| Comercial de : 04/03/2012
de Novacero
Novacero
| Robert Gerente de Quito. Ofici
ng. ito. Oficin
8- FOPEMO 1 produccion G.M | - oo PHIENas 1 g6 /63/2012
Salazar G.I.M. Calderdn
Muebles
Sr. Mauricio Gerente‘ Quito. Ofici‘nas 08/03/2012
Lossa Ferrotecnia Ferrotecnia.
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Participante Género Edad Profesion Actividad Econémica
1 Masculino 27 Administracion Panaderia
2 Femenino 32 Administracién Farmacia
3 Masculino 33 Mecanico Hojalateria
- 4 Femenino 41 Comunicacion Supermercado
o 5 Masculino 54 Administracion Minimarket
g 6 Masculino 32 Pedagogo Escuela
g 7 Masculino 25 Doctor Inst. Tecnoldgico
e 8 Femenino 28 Administracion Escuela
9 Masculino 30 Médico Farmacia
10 Masculino 34 Administracién Tienda
11 Femenino 31 Administracion Minimarket
12 Masculino 36 Abogado Licoreria
1 Masculino 29 Pedagogo Inst. Tecnoldgico
2 Masculino 43 Administracién Supermercado
3 Femenino 42 Psicélogo Bazar Papeleria
~ 4 Masculino 41 Estilista Peluqueria
o 5 Masculino 33 Administracion Escuela
g 6 Masculino 37 Chef Restaurante
g 7 Femenino 38 Administracién Comida Rapida
o 8 Masculino 45 Licenciado Minimarket
9 Masculino 51 Administracion Escuela
10 Masculino 32 Administracién Colegio
11 Femenino 45 Administracién Colegio Técnico
12 Masculino 43 Administracién Colegio Técnico

Anexo 3. Segmentacion Demogréfica

PERSONAS NATURALES

VARIABLE DESCRIPCION
Edad Indiferente
Sexo Indiferente
Educacion Bdsica, Media, Superior
Nivel Socio-Econdémico Baja, Media

PERSONAS JURIDICAS

Tipo Pequeia o Mediana
Comercio, Educacion
Panaderias, Bazares,
Tiendas de Barrio,
Actividad Ferreterias, Peluquerias.

Escuelas, Colegios,
Universidades, Escuelas
Politécnicas

Ingresos

Indiferente




Anexo 4. Segmentacion Psicografica

PERSONAS NATURALES
VARIABLE DESCRIPCION
Clase Social Media
Profesionales,
Estilo de Vida Trabajadores,
Emprendedores

PERSONAS JURIDICAS

Proceso Crecimiento, Desarrollo

Empresas de
Estilo de Vida Comercializaciény

Educacion

Anexo 1. Tamafo del Mercado

Empresas en el Sur de Quito

Total de Empresas 16320

Empresas Ubicadas
en el Sur de Quito

1090

Tomado: Servicio de Rentas Internas SRI (2011)
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Anexo 6. Muebles de Metal
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microempresa.

de mercado

MUEBLES DE METAL
a VENTAJA TIPO DE
EMPRESA UBICACION PRODUCTOS PRECIO
COMPETITIVA PRODUCTO
Muebles Escolares,
N Vitri Amplia di i Bajo el
Muebles Ecuador Sector orte |t.r|na.s, mplia diversidad de Especializados ajo e.
Av. La Prensa Escritorios, productos. promedio
Armarios
Muebles Metalicos|Sector Centro. - Especializacién en . Bajo el
. R Vitrinas o Especializados X
Rocio Venezuela y Oriente modelos de vitrinas promedio
, Escritorios, Trabajan baj did .
Cramex Sector Calderén .SCFI orl.os. rabajan bajo pedido Especializados Alto
Pupitres, Vitrinas | al por mayor o menor
Happle Cia. Ltd Sector Sur. P. V.|Muebles Escolares, Alt
apple Cia. Ltda o]
PP Maldonado Vitrinas, Armarios
. . Sector Norte. Arupos Vitrinas de P05|c!<3‘na|”f1’|ento € -
Vitrinas Buenafio . . Identificacién en el Especializados Alto
y Eloy Alfaro Diversos Tipos
mercado
Amplia diversidad de
sector Norte. Av. Muebles en productos para varios Am.pha Variedad .
IMAR segmentos, Escolar, |Varios Segmentos Promedio
La Prensa General . R
Administrativo, de mercado
Hospitalario
) Sector sur. La o Especializacion en .
INDUMEDICA Magdalena Muebles Médicos muebles para Especializados Alto
& hospitales y clinicas
Muebles en Amplia variedad de An'Tpha Variedad i
INDUMCROM Sector Sur. Pana Sur Varios Segmentos Promedio
General productos
de mercado
Mercado Tecnoldgico.
Sect Sur. D llo de Rack
Racks del Pacifico e‘c or ur Racks, Vitrinas esar!'o ° e, ‘ac s Especializados Alto
Michelena para informatica y
redes
E
) Sector Norte. Escritorios, mpl??sa e.n o . .
DECOSA Cia Ltda i o Introduccion, disefios Especializados Promedio
Pananorte Pupitres, Vitrinas ., i
a eleccion del cliente
Trabajos baj did
Sect Nort Muebl re Cajoi :Jo pecido, Amplia Variedad
ector orte. uebles en ontratos con
SERDECOM X Varios Segmentos Bajo
Gonzalo Zandulbide General empresas al por
de mercado
mayor
Especializacion en Amplia Variedad
Muebles en . .
DUQUEMATRIZ Sector Sur. Pana Sur General productos para la Varios Segmentos Bajo

Tomado: Entrevista Ing. Marcelo Paz




Anexo 7. Muebles de Madera y Otros
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MUEBLES DE MADERA Y OTROS
a VENTAJA TIPO DE
EMPRESA UBICACION PRODUCTOS ! 0 PRECIO
COMPETITIVA PRODUCTOS
Muebles Pr.oductos de alta
o calidad en madera.
Dormitorio, o
Sector  Valles. Especialidad en . Alto- Sobre
Madelsa Escolares, . Especializados .
Cumbaya dormitorios promedio
Muebles de )
adultos, jévenes,
Casa -
ninos
Armarios, Muebles escolares
Sector Sur. Pana L . . .
Madeformas Sur Escritorios, de alta calidad y Especializados Promedio.
Pupitres variedad en disefios
Disponen de amplia
'SP . P Amplia Variedad Precio por
Muebles Sector Norte.| Muebles en variedad de . .
i Varios Segmentos | debajo dela
Aguilar Versalles General productos a .
. ) de mercado competencia
diferentes precios.
Dormitorio, Especializacion en
El Bosque del|Sector Norte. La|Sala, Comedor, | muebles del hogar. L Altos. Sobre el
X Especializados
Pino prensa Muebles Adecuado mercado
Ejecutivos posicionamiento
Desarrollan
Muebles del .
muebles a medida
Muebles Sector  Norte. Hogar, o Altos. Sobre el
) . en baseaun Especializados
Faviru Av. Portugal Escolares, Bajo . mercado
] estudio de
Pedido .
necesidad
Especialidad para
X Sector  Norte.| Muebles para | empresas, Linea de o .
Placo Cia Ltda . Especializados Promedio
Av. Shyris Empresas. modulares de alta
aceptacion

Tomado: Entrevista Ing. Marcelo Paz
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VENTAS
EMPRESA 2008 2009 2010
Muebles Ecuador $124.300,00 $136.730,00 $147.668,40
Muebles Metalicos Rocid $34.560,00 $38.016,00 $41.057,28
Cramex $ 89.700,00 $98.670,00 $106.563,60
Happle Cia. Ltda $102.400,00 $112.640,00 $121.651,20
Vitrinas Buenaiio $125.600,00 $138.160,00 $149.212,80
IMAR $104.500,00 $114.950,00 $124.146,00
INDUMEDICA $ 76.500,00 $84.150,00 $90.882,00
INDUMCROM $62.400,00 $ 68.640,00 $74.131,20
Racks del Pacifico $80.900,00 $88.990,00 $96.109,20
DECOSA Cia Ltda $37.500,00 $38.350,00 $41.320,00
SERDECOM $56.700,00 $61.370,00 $62.900,60
DUQUEMATRIZ $ 60.400,00 $56.430,00 $71.755,20
ACTUAL MUEBLES METALICOS $32.670,00 $39.430,00 $41.340,00
CERAPRO $40.300,00 $41.320,00 $42.430,00
FERROTECNIA $24.890,00 $27.430,00 $29.540,00
G.l.M. MUEBLES $31.500,00 $33.430,00 $35.450,00
LISAR REPRESENTACIONES $37.640,00 $38.433,00 $38.900,00
METALFAST $79.680,00 $82.430,00 $84.434,00
METALED $45.323,00 S 46.543,00 $47.543,00

Tomado: Servicio de Rentas Internas SRI (2011)
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Anexo 9. Variables de Mercado

VARIABLE DESCRIPCION
0 o) . .,
PRECIO 10% A 25% mas bajo en relajuc.)n a Muebles de
Madera y/o Plastico
MODELOS Menor Variedad de Muebles de: Metal frente a
los de Madera y/o Plastico
DURABILIDAD Promedio Duracién 10 a 15 afios

MANTENIMIENTO

Minimo frente a Muebles de Metal y/o Madera

PREFERENCIA

Los muebles de madera y/o plastico tienen una
mayor preferencia en el mercado

ACCESIBILIDAD

Existe un bajo posicionamiento en la mente de
los consumidores sobre empresas
comercializadoras de muebles de metal

COMPETENCIA

Muebles Vitrinas (Alta), Muebles de Educacion
(Alta)
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Anexo 10. Factores que Influencian en la definicién del Precio

FACTOR DESCRIPCION
La demanda de los muebles metalicos es eldstica. Es
DEMANDA decir varia en relacion a los precios. Si el precio sube, la
demanda se contrae
Los costos de los materiales necesarios para la
produccién se han mantenido durante los ultimos cinco
COSTOS afios, con un crecimiento promedio del 3% anual,

conforme se detallé anteriormente en las variables
macroecondmicas

MARGEN DE UTILIDAD

El margen de utilidad deseado neto es del 15%, debiendo
este establecerse en funcién de la cantidad
comercializada y el precio por producto

Anexo 11. Proceso de Definicion de Precios Vitrinas

ESTUDIO DE DESVIACION ESTANDAR DE PRECIOS DE VITRINAS

EMPRESA PRECIO PROMEDIO PRECIO - PROMEDIO CUADRADO
Muebles Ecuador $300,00 (56,88) S47,27
Cramex $325,00 $18,13 $328,52
HappleCia. Ltda $410,00 $103,13 $10.634,77
Vitrinas Buenafio $280,00 (S 26,88) $722,27
DECOSA Cialtda $350,00 $43,13 $1.859,77
ACTUAL MUEBLES METALICOS $280,00 ($26,88) $722,27
CERAPRO $250,00 (5 56,88) $3.234,77
METALFAST $260,00 (S 46,88) $2.197,27
PROMEDIO $306,88 $19.746,88

Tomado: Freedman David, Estadistica Aplicada en Negocios, Mi biblioteca Técnica, 2010
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Anexo 12. Proceso de Definicién de Precios Pupitres

ESTUDIO DE DESVIACION ESTANDAR DE PRECIOS DE PUPITRES

EMPRESA PRECIO PROMEDIO PRECIO - PROMEDIO CUADRADO
Muebles Metélicos Rocid $ 25,00 ($5,36) $28,77
Cramex $ 28,00 ($2,36) $ 5,59
IMAR $32,00 S 1,64 $2,68
INDUMCROM $ 35,00 S 4,64 $21,50
SERDECOM $34,00 $3,64 $13,22
DUQUEMATRIZ $32,00 S 1,64 $2,68
ACTUAL MUEBLES METALICOS $ 28,00 ($2,36) $5,59
FERROTECNIA $27,00 (S 3,36) $11,31
G.I.M. MUEBLES $28,00 ($ 2,36) $5,59
LISAR REPRESENTACIONES $30,00 (50,36) $0,13
METALED $ 35,00 S 4,64 $21,50
PROMEDIO $30,36 $ 118,55

Tomado: Freedman David, Estadistica Aplicada en Negocios, Mi biblioteca Técnica, 2010

Anexo No. 13- Procedimiento para la Obtencién de Rangos de Precios

RUBRO

PRECIO

PRECIO MAYOR

PROMEDIO + DESVIACION ESTANDAR

PROMEDIO

PROMEDIO

PRECIO MENOR

PROMEDIO - DESVIACION ESTANDAR

Tomado: Freedman David, Estadistica Aplicada en Negocios, Mi biblioteca Técnica, 2010
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Anexol4. Rangos de Precio de Vitrinas

RUBRO PRECIO
PRECIO MAYOR $ 353,72
PROMEDIO $ 306,88
PRECIO MENOR $ 260,03

Anexo 15. Rango de Precios de Pupitres Metalicos

RUBRO PRECIO
PRECIO MAYOR $33,51
PROMEDIO $30,36
PRECIO MENOR $27,22

Anexo 16. Costos por Rubro de Fabricacion

Vitrinas Pupitres
Materias Primas $ 52,00 $ 5,44
Metal $ 20,80 $ 2,18
Tornillos $ 10,40 $ 1,09
Barras $ 20,80 $2,18
Mano de Obra S 41,60 S 4,36
Gastos de Fabricacion $ 10,40 S 1,09
Costo Unitario S 104,00 $ 10,89
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Anexo 17. Comparacion Rango de Precios y Costos de Produccién

Pupitres
RUBRO PRECIO COSTO UTILIDAD BRUTA
PRECIO MAYOR $ 33,51 $ 10,89 $22,62
PROMEDIO $ 30,36 $10,89 $19,47
PRECIO MENOR $27,22 $ 10,89 $16,33

Anexo 18. Comparacion Rango de Precios y Costos de Produccion

Pupitres

RUBRO PRECIO COSTO UTILIDAD BRUTA
RANGO MAYOR $ 353,72 $ 104,00 $249,72
PROMEDIO $ 306,88 $104,00 $202,88
RANGO MENOR $ 260,03 $104,00 $ 156,03

Anexo 19. Comportamiento Ciclico de la Venta de Pupitres

INSTITUCION

MESES DE COMPRA

Escuelas y Colegios

Agosto-Septiembre

Educacidn Superior

Enero y Julio
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Anexo 20. Descuento en Ventas

MONTO DESCUENTO
Mas de 5000,00 USD 10%
Entre 3000,00 usd a 5000,00 USD 7%
Entre 1000,00 a 3000,00 USD 5%

Anexo 21. Caracteristicas Técnicas de los Productos

VITRINAS PUPITRES
DIMENSIONES 2 X1X 40 mts DIMENSIONES 44,4 cm
COLOR Blanco, Negro, Azul, Turquesa COLOR Todo Color
Dos Puertas, Una Puerta. Puerta Ergondmico, Correcta postura de la
DISENO Inferior. 3,4, 5 Bandejas de Acero DISENO Espalda, Distribucion Equilibrada del
Inoxidable Peso Corporal
MATERIALES Acero Inoxidable, Vidrio Espejado MATERIALES Acero Inoxidable, Madera
Cémodo, Resistentey S .
Sistema de Humedificacion, Pon;o ?’ dES|Tter; . yb,iiugo
. . roducto de alta durabilidad.
CARACTERISTICAS Termostato y Luz Interior, Bajo CARACTERISTICAS . .
. Dispone de Bandeja inferior para
Consumo Eléctrico .
Utiles escolares




Anexo 22. Productos Fabricados y Adquiridos

VITRINAS PUPITRES
PRODUCTOS FABRICADOS PRODUCTOS FABRICADOS
Estructura externa Plancha
Bandejas internas Estructura
Instalacion eléctrica PRODUCTOS ADQUIRIDOS
PRODUCTOS ADQUIRIDOS Patas
Remaches y seguridades Cauchos
Vidrio espejado Malla

Sistema de humedificacion
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Termostato
Anexo 23. Vitrinas
VITRINAS PROVEEDOR CONDICIONES PRECIO UNITARIO
Contrato fijo distribucién
PLANCHAS DE ACERO DIPACS.A. semanal de materia prima $ 50,00

(1,22mt x2,44mts)

REMACHES

IDEAL ALAMBRECS.A

Contrato fijo distribucién
quincenal de material
prima

$0,25,%0,45, $0,50

VIDRIO ESPEJADO

HARO IMPORTADORES

Despacho bajo pedido
3mm, 4 mm, 6 mm

$23,00, $ 34,00, $40,00

CE. SISTEMAS DE

SISTEMA DE HUMEDIICACION AIRE Y D ho baj did $ 140,00

HUMEDIFICACION espachobajo pedido ’
AGUA

TERMOSTATO PROTMEC Despacho bajo pedido $80,00




Anexo 24. Pupitres
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PUPITRES PROVEEDOR CONDICIONES

PRECIO UNITARIO

Contrato fijo distribucién

PLANCHAS DE ACERO DIPACS.A. . .
semanal de materia prima

$50,00

Contrato fijo distribucién
REMACHES IDEAL ALAMBRECS.A quincenal de material
prima

$0,25,5$0,45,50,50

Contrato fijo distribucién
PATAS METALICAS IDEAL ALAMBRECS.A quincenal de material
prima (Precio por unidad)

2,5

Anexo 25. Descripcion de los Stocks Tentativos de Seguridad

Unidades Unidades
PRODUCTO
Mensual Anual
Planchas de 45 540
Acero
Remaches 230 2760
Vidrio Espejado 25 300
Termostatos 45 540
Mallas 270 3240
Patas Metalicas 810 9720
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Anexo 26. Ciclo de Operaciones

TIEMPO EN DIAS
CODIGO ACTIVIDAD

TIEMPO TIEMPO
ESPERA EFECTIVO

TIEMPO TOTAL

Solicitar materias primas a
A e 15 4 19
Proveedor conforme planificacién

B Inventariar las materias primas 4 5 9

Desarrollar las ordenes de
produccion de acuerdo a
comportamiento ciclico de la
demanda

Abastecer de Materias Primas a la
Produccién

A Transformar las materias Primas 4 5 9
B Pintura del Producto 3 5 8
A Acabado del Producto 5 4 9
B Revisién de Calidad del Producto 4 3 7
A Ubicacién en almacén 3 5 8

B Distribuir al cliente final 4 4 8
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Anexo 28. Requerimientos de Equipos y Herramientas

PROCESO

VITRINAS

PUPITRES

EQUIPOS

HERRAMIENTAS EQUIPOS

HERRAMIENTAS

Autorizar la Orden
de Produccion

Despachar las Montacargas, Montacargas,
Materias Primas Pato Pato
Prensadora Prensadora
Transformar las
Materias Primas Moldadora Moldadora
Corte Corte
Pintura del Producto Horno Soplador
Acabado del
Lijadora Lija
Producto

Revision de Calidad

Hoja de Check List

Hoja de Check
List

Inventario Producto
Terminado

Anexo 29. Requerimientos de Seguridad

PROCESO

INSUMOS

Autorizar la Orden de Produccion

Despachar las Materias Primas

Guantes, Cascos

Transformar las Materias Primas

Overol, Cascos

Guantes, Gafas Protectoras,

Pintura del Producto

Guantas, Protector de Nariz y
Boca, Gafas Protectoras

Acabado del Producto

Guantas, Protector de Narizy
Boca, Gafas Protectoras

Revision de Calidad

Casco

Inventario Producto Terminado

Guantes, Cascos

Despacho Producto Terminado

Guantes, Cascos
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Anexo 30. Maquinas Disponibles en Produccién de Vitrinas y Pupitres

VITRINAS/ PUPITRES

DESARROLLO DE

ESTRUCTURA

LA PINTURA

ACABADO

DISTRIBUCION

TOTAL

Montacargas

1

Pato

2

Prensadora

Moldadora

Corte

Horno

Lijadora

Vehiculo

2

NP | WIN

TOTAL

13

DEPARTAMENTO AREA
Finanzas 45 m®
Gerencia General 40 m?
Sala de Juntas 25 m’
Administrativa 20 m’
DEPARTAMENTO AREA
Area de Produccién 405 m?
Area de Bodega 150 m?
DEPARTAMENTO AREA
Servicios Higiénicos 12 m*

Anexo 31. Distribucién de las Areas



140

Anexo 32. Perfiles del Personal Requerido Gerencia

., Gerente .
Descripcion Gerente General . . i . Gerente de Produccion
Administrativo/Financiero
Educacién
L. Gestion Empresarial, L, . Gestion Industrial, Procesos
Especialidad ) P Gestién Empresarial )
Finanzas, Mercadeo de Produccion
Nivel 4to Nivel 4to Nivel 4to Nivel
Experiencia
5 afos en Cargos
Aios o B 5 afios en Cargos Similares | 5 afios en Cargos Similares
Similares
Dominio de Aspectos
Liderazgo . . P Trabajo en Equipo
Tributarios, Legales
Habilidades Trabajo en Equipo Gestidn por Desempefio Manejo de Procesos

Toma de Decisiones

Conocimiento de Talento

Humano

Certificaciones de Calidad

Anexo 33. Perfiles de Personal Requerido Operativos

Descripcion As.,ls.tente' Operador de Produccidén
Administrativo

Educacion Tecndlogo Bachiller/ Técnico

Especialidad Administracion, Finanzas

Nivel

Experiencia

Ainos 2 Afos de Experiencia 2 Afos de Experiencia
Trabajo de Equipo Trabajo en Equipo

Habilidades Trabajo Bajo Presion Manejo de Inventarios

Conocimientos Contables Tecnologias




Anexo 34.

Actividades Necesarias para Poner el Negocio en Marcha

Constitucion de la Empresa

Cumplimiento de las disposiciones legales

Obtencidn de la autorizacion de funcionamiento

Obtencion de todos los permisos de funcionamiento

Estudio de Mercado

Recopilacion de informacion

Desarrollo y aprobacion del plan de comercializacion

Estudio Técnico

Adquisicion y Adecuacion de las Instalaciones

Estudio Organizacional

Definicién de la Filosofia Corporativa

Definicién de la Estructura Orgdnica Administrativa

Definicién de los Procesos y Funciones por Cargo

Proceso de Contratacion de Personal

Induccidn y capacitacién al personal

Estudio Financiero

Control del Gasto

Control de los ingresos previstos y reales

141



142

dades

ivi

Anexo 35. Cronograma de Act

HE

24 80l

30 1009 Mg

o0

[Flauzs

1DANPoIg 3

uEaNpE] g

!

e

CIEET ECR=h 1118 DIES

I

R ETEL BIERILA R

WTEITBIIEY 3]0 315155 EIalEs) QU233

#UAUITCIIIUEL | 04 JRIL 5 ALIPY AUEIE
| BJUSIAS UIIUELL DN TEIJEINWpY SUE
STAENSINLEY SE)UASIS

| SI0IRITY U IS 0N EINE DUy SaUE]S

15 Lupy AEIET

CHSIUED | ORI B U S1UREE)

FUHg & S2ICORIE0UCANEC S & .E:m.@

18037 E1UAIEE URITURLL CRIEIISIIIDA 4103033
DJIEURLI CAQBOSIUILE Y S}d2u2

SONTRINEIN AP, 390030815y EJRUSE JUS.E

i
&y

ek
&

4

] B e e T T - R B B T

A [T e T R T

Ly |

ke

Zh |

il k?

HEL 71, e H

w1 & R
|z

bl ik
TaBel Al
Chapg 2l
bl ekl

e

wAdlid
TABLET A

e

TAHE
bl ekl
ChH)eEE un
TAB0EL 2
CHHEigh =
TABLH U
D A
LR
FABlH U
D A
bl ikl

LR

Chealeeg JEL
Chealeeg JEL

L5 Je

I3
200 2
TG
T ew
I 34
a0 34
Zu090 2
a0 34
a0 34
a0 34

79090 20

Ozl I

g
|ps
SEID G
|ps
e
g
e
sEpaL.
SERD ¥
apg
SER Y
e
g
SBI
app
g
apg

SEE ¢

lgeng

SHEa A seai ] sosa i soap s
U385 3F AL
DUREUBUN CIERIET -

(M= [T | e

[FUag 30 U7 JERILY) £ DRIk

€03 .07 BAUZIL A S05E00. 4 S 2P LKL G

BN EIfE). I B2 DL BIFTLSY B Ep LORIJR)

BRI BLOSOR: B3P LKL G
[EAZETIUBT, CIFRIES

BT £3 30 LD AR 4 LTk Ay

083 CIpRIE:
(B e |- o o ET T ol 1| R A ]

L 3P v

CEBIIZ[ 2 CIPRIS:
BC2AL U] 30 E0EMLEd £0f £93) 3p IEuEp
b TE TG RN TN . BNy
52207 szunmisocmg £ 2p o duy

esdLIT B 2p UCIaMNE 9] -

£2.2)3p 20U




143

Anexo 36. Maquinaria Requerida

MAQUINARIA
COMPUTADORES

MUEBLES Y ENSERES, EQUIPOS DE

z

INFORMATICA, EQUIPOS DE COMUNICACION

Constitucion de la Empresa
Recopilacién de Informacion

Estudio Técnico

Adquisicidn y Adecuacién de las

Instalaciones

Anexo No. 37-Tareas Criticas
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Anexo 39. Tiempos de Holgura de las Actividades No Criticas

ACTIVIDAD HOLGURA
Cumplimiento de las Disposiciones Legales 8
Obtencioén de la Autorizacién de Funcionamiento 5
Obtencidn de todos los permisos de funcionamiento 1
Ejecucion y Control del Plan de Comercializacion 4,5
Definicidn de la Filosofia Corporativa 10,25
Definicion de la Estructura Organica Administrativa 4
Definicidn de los Procesos y Funciones por Cargo 7
Proceso de Contratacion de Personal 6
Control de los ingresos previstos y reales 1,5

Anexo 40. Inversioén Inicial

INVERSION INICIAL VALOR
Propiedad, Planta y Equipos 68.399,38
Gastos de Constitucién (NIC 38) 1.200,00
Capital de Trabajo 18.741,69
TOTAL 88.341,07

Anexo 41. Cuentas de los Activos Corrientes

NIC CUENTA
NIC 16 Propiedad Planta y Equipo
NIC 5 Activos no corrientes mantenidos para la Venta
NIC 17 Arrendamientos
NIC 38 Activos Intangibles
NIC 36 Deterioro en el Valor de Activos

Tomado: Normas Internacionales de Informacion Financiera, 2011

Anexo No. 42- Equipos

VITRINAS / PUPITRES VALOR

Montacarga $12.400,00
Pato $1.200,00
Prensadora $4.800,00
Moldadora $3.700,00
Corte $4.300,00
Horno $5.200,00
Lijadora S 850,00

TOTAL $32.450,00

Tomado: Distribuidora Segel, 2011



Anexo 43. Muebles y enseres
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Rubros Unidad Cantidad V. Unit. V. Total
D|V|s!o!1es para ofllcmas en mtrs 39 $ 9500|$ 3.040,00
aluminio, MDF y vidrio
Escritorio gerencia u. 1 S 280,00 | S 280,00
Estaciones de trabajo u. 3 S 180,00 | $ 540,00
Sillas para estaciones de trabajo u. 3 S 79,80 | S 239,40
Mesa con 6 sillas para reunién u. 1 S 250,00 | S 250,00
Archivadores con 4 gavetas u. 4 S 138,00 | $ 552,00
TOTAL S 4.901,40
Tomado: Electrona
Anexo 44. Equipo de computacién
Rubros Unidad Cantidad V. Unit. V. Total
Computadores Tipo PC - DDR#, U. 4 $ 699,00| $ 2.796,00
500 gb, Intel ATOM 1,8 ghz
Impresora Tx120 Epson +
Sistema De Tinta u. 2 S 125,99| $ 251,98
Continua+usb+100ml
TOTAL $ 3.047,98
Tomado: Computron
Anexo 45. Otros equipos
Rubros Unidad Cantidad | V. Unit. V. Total
Central telefénica
Soho De 4 Lineas
u. 1 $300,00 $300,00
Externas y 6
Extensiones
TOTAL $ 300,00
Tomado: Computron
Anexo 46. Vehiculo
Vehiculo Unidad Cantidad V. Unit. V. Total
Camioneta Chevrolet u. 1 S 28.000,00| $ 28.000,00

Tomado: Chevrolet



Anexo 47. Gastos de Constitucion

Rubro Costo Total
Constitucion de la
S 1200,00
Empresa
TOTAL $1200,00

Anexo 48. Capital de Trabajo
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Costo
Gastos Administrativos Costo Mensual . Costo Anual
Trimestral
Sueldos Administrativos S 4.194,63 S 12.583,88 $ 50.335,50
Arrendamiento S 800,00 S 2.400,00 $ 9.600,00
Servicios Basicos S 387,00 $1.161,00 S 4.644,00
Mantenimiento S 27,04 $ 81,13 S 324,50
Seguro S 40,56 $121,69 S 486,75
Suministros de Oficina S 85,00 S 255,00 $ 1.020,00
Suministros de Limpieza S 25,00 S 75,00 S 300,00
TOTAL $5.559,23 $16.677,69 $ 66.710,75
Costo
Gastos de Ventas Costo Mensual . Costo Anual
Trimestral
TOTAL $ 241,67 $ 725,00 $ 2.900,00
.. Costo
Gastos de Operacion Costo Mensual . Costo Anual
Trimestral
Teléfono Sencillo
/extensidn Centrales $ 6,25 S 18,75 S 75,00
Telefénicas Panasonic
Fax Panasonic Kx-ft21 $ 5,83 $ 17,50 $ 70,00
Negro
Herramientas de Trabajo S 106,50 $ 319,50 $1.278,00
TOTAL $ 118,58 $ 355,75 $1.423,00
. . Costo
Gastos Financieros Costo Mensual : Costo Anual
Trimestral
TOTAL 327,75 $ 983,25 $3.933,00
TOTAL GENERAL $6.247,23 $ 18.741,69 S 74.966,75




Anexo 49. Costo Unitario

Descripcion Vitrinas | Pupitres
M ’

aterias $5200 | $5,44
Primas
Metal $ 20,80 $2,18
Tornillos $ 10,40 $ 1,09
Barras $ 20,80 $2,18
Mano de Obra | $ 41,60 S 4,36
Gastos de

. $ 10,40 $1,09

Fabricacion
Costo Unitario| $ 104,00 $ 10,89

Anexo 50. Costo Variable Unitario

COSTO
DESCRIPICION  VITRINAS PUPITRES
ANO 1 $ 104,00 $10,89
ANO 2 $ 109,60 $11,48
ANO3 $ 115,49 $ 12,09
ANO 4 $121,70 $12,74
ANO 5 $ 128,25 $ 13,43
ANO 6 $ 135,15 $ 14,15
ANO 7 $ 142,42 $ 14,91
ANO 8 $ 150,09 $ 15,72
ANO 9 $ 158,16 $ 16,56
ANO 10 $ 166,67 $17,45

148



Anexo 51. Ingresos
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DESCRPCION | ANOT | ANO2 | AWO3 | AFo4 | ANoS | ANos | ANO7 | ANo8 | ANo9 | ANO10
Virinas | $117.390,00 | $ 13147680 | $147.254,00 | §164.92450 | $ 184.715,44 | $206.:881,29 | $ 23170705 | §259.511,89 | $290.65331 | $325.531,72
Pupires | $19.60000 | $21.95,00 | $2458624 | $27.53659 | $3084098 | 3454190 | $38.68692 | $43.329,36 | $4852888 | 5435234
TOTAL $136990,00 | $153.428,80 | $171.840,26 | $192.461,0 | $215.556,42 | $241.423,19 | $270.393,97 | $302.841,25 | $339.182,20 | $379.984,06
PRECIO ANOL | ANO2 | ANo3 | ANo4 | ANOS | ANoe | ANO7 | ANOs | ANOY | A010
Vitrinas 26000 | $27399 | S2887T3 | $30426 | $3063 | $33788 | $3606 | SI/N | $3%540 | S4le e
Pupitres §800 | $2950 | §3L09 | S370 | S383 | $3639 | S8 | S04 | SM58 | Sd4gT
CANTDAD | ANO1 | ANO2 | AFo3 | ANos | ANos | ANo6 | ANO7 | ANos | AN09 | ANO10
Vitrinas 15 180 510 5) 576 612 651 692 7% 781
Pupitres 70 T4 791 840 8% 949 1009 10m 1140 0
Anexo 52. Costos Variables Totales

oso | ANt | ANo2 | AWo3 | ANo4 | Afos | ANo6 | ANOT | ANOs | ANO9 | ANO10
VITRINAS| $46.956,00 | $52590.72 | §5890161 | $65.96980 | $73.886,18 | $82.75250 | §92.682,82 (5103804765 116.261,3| § 130.212,69
PUPITRES | §7623,00 | S$853776 | $9.56229 | $10.70977 | 1099404 | §1343433 | S15.04645 |$16.85201 | S 18874127 | $21.139,18
TOTAL | §54579,00 | $61.12848 | $68.463,90 | $76.67957 | $85.881,11 | §96.186,85 | $107.729,27 | 120,656,788 135.135,59] § 151.351,87

NOMINA DEL ANO 0

Anexo 53. Remuneraciones

$25
$17

$13
$39

$13
$29
$135

E
XIV |VACACIONES A

$50 | $22
$33 | $22

$79 | $66

$25 [ $22

$58 | $44

$§25 [ S22
$270|$198

IESS
9,35% ¥

$56
$37

$28
$88

$28
$ 65
$303

IESS
PATRONAL|PERSONAL| Xl

$67
$45

$33
$105
$33

$78
$362

SUELD
[0}
TOTAL | 11,15%

$ 600
$ 400

$300
$945

$300
$ 700
$3.245




Anexo 54. Arrendamiento

Rubro Cantidad Valor Unitario Ano 1
anual
Arriendo 12 S 800 $9.600
Total $9.600
Anexo 55. Servicios Basicos
Set:v.lcms Valor mensual Ano 1
Basicos
Agua $56 $672
Luz S$112 $1.344
Teléfono $ 120 S 1.440
Internet S99 $1.188
Total $ 387 $4.644
Anexo No. 56- Mantenimiento
TASA DE
EQUIPOS VALOR MANTENIMIENTO VALOR FINAL
Montacarga $ 12.400,00 1,00% $ 124,00
Pato $1.200,00 1,00% $12,00
Prensadora $ 4.800,00 1,00% $ 48,00
Moldadora $ 3.700,00 1,00% $ 37,00
Corte $ 4.300,00 1,00% $ 43,00
Horno $ 5.200,00 1,00% $ 52,00
Lijadora $ 850,00 1,00% $ 8,50
TOTAL $ 32.450,00 $ 324,50
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Anexo No. 57- Seguros

EQUIPOS VALOR TASA DE VALOR FINAL
SEGURO

Montacargas $12.400,00 1,50% $ 186,00
Pato S 1.200,00 1,50% S 18,00
Prensadora S 4.800,00 1,50% $ 72,00
Moldadora S 3.700,00 1,50% S 55,50
Corte S 4.300,00 1,50% S 64,50
Horno $ 5.200,00 1,50% S 78,00
Lijadora $ 850,00 1,50% $ 12,75

TOTAL $ 32.450,00 $ 486,75

Tomado: Seguros Colineal

Anexo No. 58- Suministros de oficina
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Rubro Cantidad V.alor. Afio 1
anual Unitario
Materiales de oficina 12 S 40,00 S 480,00
Insumos de computacién 12 S 45,00 $ 540,00
Total $ 1.020,00
Tomado: Provisién segun valores consultados en DILIPA
Anexo No. 59- Suministros de limpieza
Rubro Cantidad V-alor- Ano 1
Unitario
Provisidn 12 S 25,00 S 300,00
Total $ 300,00
Anexo No. 60- Publicidad y promocién
Concepto Cantidad Precio Ano 1
Pagina Web 1 S 500,00 S 500,00
Impresiones Volantes 1000 $0,40 S 400,00
Impresiones Fijas 500 S 4,00 S 2.000,00
TOTAL $2.900,00




Anexo No. 61- Gastos de Operacion
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Val
Rubros Unidad | Cantidad ? or. V. Total
Unitario
Teléfono Sencillo /extension Centrales
, . . u. 5 $ 15,00 $ 75,00
Telefdnicas Panasonic
Fax Panasonic Kx-ft21 Negro u. 1 $ 70,00 $ 70,00
TOTAL $ 145,00
Herramientas . N
] Cantidad Valor Unitario Total
de Trabajo
Guantes 9 $ 14,00 $ 126,00
Cascos 8 $ 71,00 S 568,00
Gafas 8 $ 37,00 S 296,00
Overlores 8 $ 28,00 $ 224,00
Protector de
. 8 S 8,00 S 64,00
Nariz
TOTAL $1.278,00
Anexo No. 62- Amortizacion del Endeudamiento Financiero
MONTO $ 38.000,00
TASA 10,35%
PLAZO ANOS 10
SALDO INICIAL CUOTA AMORTIZACION INTERES SALDO FINAL
S 38.000,00 $6.277,61 S 2.344,61 $3.933,00 S 35.655,39
S 35.655,39 $6.277,61 S 2.587,28 $3.690,33 S 33.068,11
$33.068,11 $6.277,61 $ 2.855,06 $3.422,55 $30.213,04
$30.213,04 $6.277,61 $ 3.150,56 $3.127,05 $27.062,48
$27.062,48 $6.277,61 $ 3.476,65 $ 2.800,97 $23.585,83
$23.585,83 $6.277,61 $ 3.836,48 $2.441,13 $19.749,35
$19.749,35 $6.277,61 $4.233,55 $ 2.044,06 $15.515,80
S 15.515,80 $6.277,61 S 4.671,73 S 1.605,89 S 10.844,07
$10.844,07 $6.277,61 $5.155,25 $1.122,36 $ 5.688,82
S 5.688,82 $6.277,61 $5.688,82 $ 588,79 $ 0,00

Tomado: Crédito Banco Internacional




Anexo No. 63-Gastos de Depreciacion
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EQUIPOS COSTO VIDA UTIL DEP. ANUAL
ANOS ’
Equipos de Computacién $3.047,98 3 $1.015,99
Modulares y equipos de $ 4.901,40 10 $ 490,14
oficina
Equipos para Trabajo $ 32.450,00 10 $ 3.245,00
Equipos S 300,00 3 S 100,00
Vehiculos S 28.000,00 5 S 5.600,00
o i i i i i i i i . i Valar de
Descripdin Ana1 Ao 2 Mio3 | Afod | A5 | Afo6 | Ano7 | AfoB | Anod | Anoll
Salvamento
Euipos de TS PR PR
. S L0GBM|S L0559y L0eM
(Computadon
Madula
L ] =Y |5 4900405 SB0M|(S M01405 d9014|5 49014|5 49014)5 H0014)5 B014|5 B014|5 B0
quipos de ofidna
i
VPSEER s amm s 32es00(s 320500 432650 | $2.28500 | $3205,00 | $3.248,00 | $324500 [ 5328500 |$328500
Mrabajo
EquiposElactricos |5 1000015 10000 (5 100,00
W ahicula 6 SE0000 (S SA0000)% S.0000
TOTAL § 10451135 1045013 |§ 1045113 83.735,14 [ $3.735,14 | 83735, 14 | §3.735,14 | 8373514 ($3735,14 | $3735,14
Anexo No. 64- Gastos de Amortizacion
GASTOS DE AMORTIZACION COSTO VIDA UTIL ANOS |AMORTIZACION
Constitucion de la Empresa $ 1.200,00 5 S 240,00
Anexo No. 65-Gastos de Amortizacion de Constitucion
Descripcion Ao 1 Afio2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Constitucion de [aEmpresa | $240,00 | $240,00 | $240,00 | $240,00 $ 240,00




Anexo No. 66-Margen Bruto
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DSCRIPCION | ANO1 | ANo2 | AWo3 | Afos4 | ANOS | Afos ANOS A09 | Afo10
Vitrinas $117.390,00 | $125.842,08 | 5 14094313 |5 157,836,315 176,796,065 198.014.95 1924838995 $278.196,75 $311.580,36
Pupitres $19,60000 | $20011.20 | §2353254 | §26.35645 | 52951922 | §33.061,53 1154 47238 S46.44807 | §52002%
TOTAL VENTAS $136.99000| $ 14685328 | 5 16447567 | S 184212.75(5 2063188/ $ 231.076,48 6] 9.289.862.34 5.324.645,82 | $ 363,603 31
Vitrinas SU399777 | S1873544 | §54.483.99 | §61.022,06 | 56834471 | §76.546,08 b1 { 996.01940 (51075417315 12044673
Pupitres ST20947 | 5293486 | S8845.12 | §990653 | 51109532 | $12426,76 S15.588,12 | 51745870 | §19553 74
TOTAL COSTO DE VENTAS | §51.247.5 | §2167030 | $63329.11 | S 7092860 | $79.440,03 | $8897283 S111.60752 125,000,425 140.00048
MARGEN BRUTO S85.24076 | $125.182.98 | $101.146,57 {5 113.284 16| 126,878 26( 142.103,65] § 159.156,08 | § 178.2548115.199,645,39 |$ 223,602 84

Anexo No. 67-Margen Operativo

DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANo4 | ANOS | A6 AN08 | AN09 | Af010
Vitrinas $117.390,00( $125.842,08 | $140.943.13 |$ 157.856,31 |5 176.799,06/ § 198.014,95 §248.389.95( $ 27819675 | $ 311.580,36
Pupitres §19.600,00 | §21.01,20 | $23.53254 | $26.35645 | $29518,22 | $33.061,53 S4147238 | $46.449,07 | $52022,%
TOTAL VENTAS $136.990,00| $146.853,28 | $ 16447567 |$ 184.212,75|5 206,318,285 23107648 §289.862,34| § 324.645,82 |$ 363,603 31
Vitrinas §4399777 | $18.735,44 | $5448399 | $61.022,06 | $68344,71 | $76.546,08 §96.019,40 | $107541,73| § 120446,73
Pupitres S724947 | $293486 | 884512 | $990653 |$11.09532 | $1242676 §15.588,12 | $17.458,70 | $19.553,74
TOTAL COSTO DE VENTAS | §51.247,5 | $21.67030 | $63329,11 | $70928,60 | $79.44003| §88972,83 § 111.60752| § 12500042 |$ 140.00048
MARGEN BRUTO §85.742,76 | $125.182,98 | § 101.146,57 |5 113.284,16|$ 126.878,26| $ 142.103,65 §178.254,81 | §199.645,39 | $ 223.602,84
(Gastos Operativos
Administracion §66.710,75 | $70.29979 | $74.08192 | $78.06752 | $82.067,56 | $86.693,55 §96.272,71 |$101452,18| $ 106.910,31
Ventas §290000 | $305602 | $3.20043 | $3393,69 | $357627 | $3.76868 $4.185,10 | §441025 | $4.64753
Operacidn S142300 | $127800 | $134676 | $141921 | $149557 | $1576,03 §175017 | $184433 | $194355
TOTAL GASTOS OPERATIVOS | §71.033,75 | $7463381 | $78649,11 | $82.880,43 | $87.33940 §92.038,26 §102.207,97| $107.706,76 | $ 113.501,38
MARGEN OPERATIVO | $14.70901 | $50549.17 | $22.49746 | $30403,73 | $39.538,86 | §50.065,39 §76.046,84 | $91.938,63 |5 110.101,45
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Anexo No. 69- Balance General actual y proyectado

Balance General Apalancado

Afo 0

ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES
Caja y Equivalentes $18.741,69 |Interes Préstamo
Cuentas por Cobrar $ 0,00
Propiedad Planta y Equipos PASIVOS LARGO PLAZO
Instalaciones $ 0,00 Prestamo $ 38.000,00
Depreciacién
Equipos de computacién $3.047,98
Depreciacion $ 0,00
Modulares y equipos de oficina $4.901,40
Depreciacién
Equipos de Trabajo S 32.450,00
Depreciacién TOTAL PASIVOS $ 38.000,00
Vehiculos $ 28.000,00
Depreciacion $ 0,00
Equipos Eléctricos $ 300,00 Capital Social $50.341,07
Depreciacién $ 0,00 Utilidades / pérdida retenidas
(-) Depreciacién acumulada $ 0,00 Dividendos
ACTIVOS DIFERIDOS Politica de Reinversién
Gastos Amortizables $ 1.200,00
(-) Amortizacién acumulada - TOTAL PATRIMONIO $50.341,07
TOTAL ACTIVOS $ 88.341,07 |TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | $ 88.341,07
Balance General Apalancado
Ao 1
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES
Caja y Equivalentes $18.741,69 |Interes Préstamo
Cuentas por Cobrar $ 0,00
Propiedad Planta y Equipos PASIVOS LARGO PLAZO
Instalaciones $0,00 Prestamo $ 35.655,39
Depreciacion
Equipos de computacion $3.047,98
Depreciacion $1.015,99
Modulares y equipos de oficina $ 4.901,40
Depreciacion $ 490,14
Equipos de Trabajo $ 32.450,00
Depreciacion $ 3.245,00 TOTAL PASIVOS $ 35.655,39
Vehiculos $ 28.000,00
Depreciacion $ 5.600,00
Equipos Eléctricos $ 300,00 Capital Social S 44.064,44
Depreciacion $ 100,00 Utilidades / pérdida retenidas
(-) Depreciaciéon acumulada (510.451,13) |Dividendos ($ 2.069,89)
ACTIVOS DIFERIDOS Politica de Reinversién
Gastos Amortizables $ 1.200,00
(-) Amortizaciéon acumulada (S 240,00) |TOTAL PATRIMONIO $41.994,55
TOTAL ACTIVOS $77.649,93 |TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | $ 77.649,93
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Balance General Apalancado

Afo 2

ACTIVOS CORRIENTES

PASIVOS CORRIENTES

Caja y Equivalentes $18.741,69 |Interes Préstamo
Cuentas por Cobrar $ 0,00
Propiedad Planta y Equipos PASIVOS LARGO PLAZO
Instalaciones $ 0,00 Prestamo $33.068,11
Depreciaciéon
Equipos de computacion $3.047,98
Depreciacion $2.031,99
Modulares y equipos de oficina| $ 4.901,40
Depreciacion $ 980,28
Equipos de Trabajo $ 32.450,00
Depreciaciéon $ 6.490,00 TOTAL PASIVOS $33.068,11
Vehiculos $ 28.000,00
Depreciacidn $11.200,00
Equipos Elécticos $ 300,00 Capital Social $31.796,48
Depreciacidn $ 200,00 Utilidades / pérdida retenidas
(-) Depreciacion acumulada (5 20.902,27) |Dividendos $2.094,22
ACTIVOS DIFERIDOS Politica de Reinversién
Gastos Amortizables $1.200,00
(-) Amortizacidon acumulada (S 480,00) TOTAL PATRIMONIO $33.890,69
TOTAL ACTIVOS $66.958,80 [TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | $ 66.958,80
Balance General Apalancado
Ao 3
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES
Caja y Equivalentes $18.741,69 |Interes Préstamo
Cuentas por Cobrar $ 0,00
Propiedad Planta y Equipos PASIVOS LARGO PLAZO
Instalaciones $ 0,00 Prestamo $33.068,11
Depreciacion
Equipos de computacion $3.047,98
Depreciacion $3.047,98
Modulares y equipos de oficina $4.901,40
Depreciacion $1.470,42
Equipos de Trabajo $32.450,00
Depreciacion $16.800,00 |[TOTAL PASIVOS $33.068,11
Vehiculos $ 28.000,00
Depreciacion $ 16.800,00
Equipos Eléctricos $ 300,00 Capital Social $9.368,41
Depreciacion $ 300,00 Utilidades / pérdida retenidas
(-) Depreciacién acumulada (S 38.418,40) |Dividendos $6.766,15
ACTIVOS DIFERIDOS Politica de Reinversidn
Gastos Amortizables $ 1.200,00
(-) Amortizacién acumulada ($ 720,00) |TOTAL PATRIMONIO $16.134,56
TOTAL ACTIVOS $49.202,67 |TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | $ 49.202,67
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Balance General Apalancado

Ao 4
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES
Caja y Equivalentes $35.188,49 |Interes Préstamo
Cuentas por Cobrar
Propiedad Planta y Equipos PASIVOS LARGO PLAZO
Instalaciones $ 0,00 Prestamo $30.213,04
Depreciacién
Equipos de computacién
Depreciacién
Modulares y equipos de oficina $4.901,40
Depreciacién $1.960,56
Equipos de Trabajo $32.450,00
Depreciacién $12.980,00 |TOTAL PASIVOS $30.213,04
Vehiculos $ 28.000,00
Depreciacién $ 22.400,00
Equipos Eléctricos Capital Social $12.315,51
Depreciacién Utilidades / pérdida retenidas
(-) Depreciacién acumulada (5 41.804,53) |Dividendos $16.446,80
ACTIVOS DIFERIDOS $ 0,00 Politica de Reinversion
Gastos Amortizables $1.200,00
(-) Amortizacién acumulada (5 960,00) |TOTAL PATRIMONIO $28.762,31
TOTAL ACTIVOS $58.975,35 |TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | $ 58.975,35
Balance General Apalancado
Aio 5
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES
Caja y Equivalentes $35.188,49 |Interes Préstamo
Cuentas por Cobrar $ 0,00
Propiedad Planta y Equipos PASIVOS LARGO PLAZO
Instalaciones $0,00 Prestamo $27.062,48
Depreciacion
Equipos de computacidn $0,00
Depreciacion $0,00
Modulares y equipos de oficina $4.901,40
Depreciacion $2.450,70
Equipos de Trabajo $ 32.450,00
Depreciacion $16.225,00 |TOTAL PASIVOS $27.062,48
Vehiculos $ 28.000,00
Depreciacion $ 28.000,00
Equipos Eléctricos $ 300,00 Capital Social $4.132,33
Depreciacion Utilidades / pérdida retenidas
(-) Depreciacién acumulada (S 46.675,70) |Dividendos $22.669,37
ACTIVOS DIFERIDOS Politica de Reinversién
Gastos Amortizables $1.200,00
(-) Amortizacién acumulada (51.200,00) [TOTAL PATRIMONIO $26.801,71
TOTAL ACTIVOS $53.864,19 |TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | $53.864,19
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Anexo No. 70- Flujo de Caja Actual
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Anexo No. 71- Flujo de Caja Proyectado
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Anexo No. 72- Punto de Equilibrio

PRECIO COSTO | RELACION
$260,00 | $ 104,00 1
$ 28,00 $10,89 0,11

Anexo No. 73- Ingresos

INGRESO Precio x Cantidad
Vitrinas $117.390,00
Pupitres S 196.000,00
TOTAL $ 136.990,00

Anexo No. 74- Egreso Variable

EGRESO Costo x Cantidad
Vitrinas $43.997,77
Pupitres S 7.249,47

TOTAL $51.247,25

Anexo No. 75- Comprobacion

INGRESO Precio x Cantidad
Vitrinas $ 117.390,00
Pupitres $ 196.000,00
TOTAL $ 136.990,00
EGRESO Costo x Cantidad
Vitrinas S 43.997,77
Pupitres $7.249,47
TOTAL $$51.247,25
MARGEN 71034,93
GASTO $71.034,93
SALDO $ 0,00
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Anexo No. 76- Escenario Optimista Apalancado
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-Escenario Optimista Desapalancado
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Anexo No. 77- Escenario Normal Apalancado

ST'TZTY8S | TT'V60'PS S | LESET VY S | STBYYSES | L6'LL8LTS | SL'VBETTS | TE6LOSTS | €L/08T'ETS | LL'09TTES | £9°00'8 $ L0'TPE'88'S- | VLSINOISYIANI 130 YIv) 3 OINT4
18'889'SS | ST'SST'SS | €LTL9%S | SS'€ETy S | 8v'9€8'ES | S99LrES | 950ST'ES | 90558 | 87L85TS | T9WKETS [exided [9p uodezipowy (-)
soSeq
00000°8€ $ N42 0Npa.) (+)
Sowelsald
00'0T6'68S | 9E'6Y7'65S | 0T'0T8'8Y S | €8'T8I6ES | SYPTLTES | 6€TI8 TS | £8'678'8T S | 6L/SE09TS | SO'SVLEES | vT'SvLOTS |  LOTHESS S 34417 ¥1vD 30 0IN14
69'TYL'8T $ oleqeJ3 ap ended ugioesadnaay (+)
69'T7L'8T $ ofeqesy ap [eyded ap ugissanu (-)
9]eJsal ap Jojep 3
8€'665'69 S $3|qI8ue3 3 S3|j(5ue) SOAIY ()
SINOISYIANI
00'0¢$ 000 000$ 000$ 000 000vzS | 00'0KZ S 000t S 0007 $ 000 S $3UOIIRZILOWY (+)
YI'SELES | YT'SEL'ES | PT'SEL'ES | YI'SEL'ES | vT'SELES | vT'SEL'ES | vI'SELes | €TISHOTS | €TTSHOTS | €T'ISKOTS sauojeaidaq (+)
LTEEYL9S | TT'PTS'SS S | 96'PL0SY S | 69'9V6'SES | TE'6L6'LTS | ST'988°07S | €L'VS8YT S | 99'vvESS | 16'950°€2S | TI%SS V1IN Qvaniun
LLLYTTS | ¥L'V0S8T S | 66'VT0STS | €T'T86'TTS | ¥W'9ZE6S | 8079696 | 8STS6YS | SST8LTS | ¥9'589°LS v0'8T S %G e3udy osandw|
68°0T6'68 S | 96'8TOVLS | ¥6'660°09°S | €6'8T6'Ly S | SL'SOSLES | ¥E'SYS LTS | TE'9086TS | TT'9TT'LS | SS‘Tvl0ss | v12LS eJuay e| e o1sandwi| sajuy pepiin
€9'998'ST S | LT'Z90°€T$ | £8'S09°0T S | SO'8SH'8S | LE'€859S | TH'VI6yS | €TS6rES | LS'LSTTS | 9T'Sey's$ €Lws saiopefeqes} %ST
TS'LLLSOT S| €T'T80°L8S | 78'SOL0LS | £6'98€°95 S | T1'688°Er S | SL'TILTES | ¥STOSELS | 8L°€8€'8S | TLL9T98$ | £8'¥8S sosanduu| ap sajue pepl|in
6.'885S | 9€'TCTTS | 68'S09TS | 90Wv0TS | ETTVYTS | L6'008CS | SOLITES | SS'TTYeES | €E069€S | 00'CEHES S0J3joueUl4 SOIseD
T€'99¢'90T $ | 64'€07°88S | OLTTETLS | €0TEY'8S S | STOSEIV S | TL'SISSES | 6S'8THITS | €€'908°TTS | ¥0'858'6ES | L840V S S0J3luBUL4 "D 3P SAIUY PepI|iNn
000¢$ 000¢$ 000$ 000$ 000¢$ 00'0v7$ | 00°0vT$ 0002 $ 000t $ 0007 S uoIdeziLowy
YI'SELES | YT'SEL'ES | PT'SELES | YI'SEL'ES | vT'SELES | pT'SELES | ¥I'SELes | €TISHOTS | €TTSKOTS | ET'TSKOTS ugloerdaidag
SY'TOT'OTT $| €9'8€6'T6 S | ¥8'9V0°9L S | L1°99T°29$ | 6E'S90°0S S | 98'8ES'6E S | EL'EOVOES | 9¥'L6V'TTS | LT'6VS0SS | TO'GOLYVT S OAILYY3dO NIDYVI
8E'TOSETT S| 9£/90L°L0T $ | L6'L0T°T0T $ | T6'686'96°S | 97'850°Z6 S | OV'6EE°L8S | €7'088°78S | TI'6VI8LS | T8'EEIVLS | SL'EEOTLS SOAILYHIdO SOLSYD TY.LOL
SS'EVETS | EEVP8TS | LT0SLTS | T8099TS | €0°9/S°TS | LS'S6YTS | TT6THTS | 9L9VETS | 00'8LTTS | 00°€TH'TS upla0J3d0
€S'Ly9rS | STOTYYS | 01'S8TVS | €V TL6'ES | 89'89L°€S | L2'9L5€S | 69'€6€€S | €v0TTES | 20950°€S | 000067 S SDJUAA
TE'0TE'90T § | STTCSY'TOT $ | TLTLTI6S | 99°LSET6S | SS'E6998'S | 95'L9TT8S | TS'LI0BLS | T6'T8OVLS | 6L'66°0LS | SL'OTL99S uoIDASIUIWPY
mo>_HEwQO sojsen
Y8'709°€72 S| 6E'SYI'66T $ | T8YST'8LT $ | 80°9ST'6ST S |S9'E0T'THT ${92'8L8'97T $|9TV8TETT S| LS'IVT'TOT $ | 86°Z8T'STTS | 9L'THL 'S8 S 01NY¥g NIOYYI
8'000°07T $ | Z5'000°STT $ [ 7S'L09TIT S | LS'6Y9'66$ | €8°TL6'88'S | E0'0V'6L S | 09'826°0L S | TI'6TEEIS | 0€'0L9TLS | STLYTTSS SVINIA 30 01500 V101
PL'ESSETS | OL'SSY'LTS | TT'88G'STS | L6'LTEETS | 9L'9ey'TT $ | CE'S60TT S | €5'906'6 S | TI'Sv8'8S | 98'WEETS | LY'6YTLS saundng
€L9PY'0TT S| €L TYSLOT S| OV'6T096S | TOTEL'S8S | 80'OVSOLS | TL'YYES9S | 90'T20TIS | 66'€8YVSS | ¥W'SEL'STS | LL'L66EYS SeulIA
SYLN3A 30 0150
TE'€09°€9€ $ | 78'SY9'vTE $ | ¥E'T98'687 S | 99°508'857 $ 8920 TET §[8T'8TE 90T $| SLTTTHBT $| L9'SLYPIT S | 8T'€S8'9¥T $ | 00°066'9€T § SVINIA V101
96'720°TG S | LO'GYY'OY S | BETLYTYS | T6'8TOLES | ESTIOEES | TT'6TS6TS | SV'9SEIT S | ¥STESETS | 0T'TIOTTS | 00009°'6T $ saundng
908G TTE S | SL'96T'8LT $ | S6'68E8YT S | ¥£'9LL'TTT S |S6'T0'86T $[90'66£°94T $| TE'9S8LST S| ET'€v60PT S | 80'Ty8'STT $ |00°06€°LTTS SeULYIA
SYLNIA

0T ONV 7 6 ONY 8 ONY LONY 9 ONY SONY  ONY €ONY TONY TONY NOIDdI¥2$30




165

Escenario Normal Desapalancado
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Anexo No. 78-Escenario Pesimista Apalancado
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INDICES ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Liquidez Liquidez
Razon Corriente Activos Corrientes 49,32% 52,56% 56,68% 56,68% 116,47% | 130,03%
Rentabilidad
ROI Rendimiento 19,02% 70,55% 29,84% 35,50% 48,41%
ROA Utilidad Operacional 33,30% 37,89% 43,93% 59,79% 49,88% 54,62%
ROE Utilidad Neta 0,21% 109,81% 31,54% 103,29% | 155,86%
Endeudamiento |Pasivo Corriente/Activo Corriente 49,32% 52,56% 56,68% 56,68% 116,47% | 130,03%

Anexo No. 80- Determinacion de la tasa de descuento del VAN — CPPC

CAPM 25,49% WACC 17,36%
Tasa libre de riesgo 1,83% Tasa impositiva 36,25%
Beta 1,59 Tasa banco 10,35%
ROE mercado 11,34% % deuda 43,02%
Riesgo pais 8,54% % capital propio 56,98%

Anexo No. 81- Inversién Inicial

INVERSION INICIAL VALOR
Propiedad, Planta y Equipos $ 68.399,38
Gastos de Constitucion (NIC 38)| § 1.200,00
Capital de Trabajo $18.741,69
TOTAL $ 88.341,07

Anexo No. 82- Estructura de Capital

FUENTE VALOR TASA
Financiamiento Propio $50.341,07 56,98%
Endeudamiento Bancario $ 38.000,00 43,02%
Total $ 88.341,07 100,00%

Anexo No. 83- Capitalizacion
INVERSIONISTA VALOR TASA
Adriana Buenafo $ 25.673,95 51%
Carlos Arias $ 23.660,30 47%
Juan Soria $1.006,82 2%
TOTAL $50.341,07 100%
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Descripcion VALOR 56,98% 43,02%
EQUIPOS RECURSOS ENDEUDAMIENTO
PROPIOS FINANCIERO

Montacarga $ 12.400,00 S 706.552,00 S 533.448,00
Pato $ 1.200,00 S 68.376,00 $ 51.624,00
Prensadora S 4.800,00 $ 273.504,00 S 206.496,00
Moldadora S 3.700,00 $ 210.826,00 $ 159.174,00
Corte S 4.300,00 S 245.014,00 S 184.986,00
Horno $ 5.200,00 $ 296.296,00 $ 223.704,00
Lijadora S 850,00 S 48.433,00 S 36.567,00
MUEBLES VALOR
Divisiones para oficinas en
aluminio, MIDF y vidrio S 3.040,00 $173.219,20 $ 130.780,80
Escritorio gerencia S 280,00 S 15.954,40 $ 12.045,60
Estaciones de trabajo S 540,00 $ 30.769,20 $ 23.230,80
Sillas para estaciones de
trabajo $ 239,40 $13.641,01 $ 10.298,99
Mesa con 6 sillas para reunion S 250,00 S 14.245,00 $ 10.755,00
Archivadores con 4 gavetas S 552,00 $ 31.452,96 S 23.747,04
COMPUTACION
Computadores Tipo PC -
DDR#, 500 gb, Intel ATOM 1,8
ghz S 2.796,00 S 159.316,08 $120.283,92
Impresora Tx120 Epson +
Sistema De Tinta
Continua+usb+100ml S 251,98 S 14.357,82 $10.840,18
EQUIPOS
Central telefénica Soho De 4
Lineas Externas y 6
Extensiones S 300,00 S 17.094,00 $ 12.906,00
VEHICULOS $ 0,00 $ 0,00
Camioneta Chevrolet $ 28.000,00 S 1.595.440,00 S 1.204.560,00
DIFERIDOS
Constituciéon de la Empresa $ 1.200,00 $ 68.376,00 $ 51.624,00
CAPITAL DE TRABAIJO
Sueldos Administrativos $ 12.583,88 S 717.029,48 S 541.358,52
Arrendamiento S 2.400,00 $ 136.752,00 $ 103.248,00
Servicios Basicos $1.161,00 $ 66.153,78 S 49.946,22
Mantenimiento S 81,13 S 4.622,79 S 3.490,21
Seguro $ 121,69 $ 6.933,90 $ 5.235,10
Suministros de Oficina S 255,00 S 14.529,90 $ 10.970,10
Suministros de Limpieza S 75,00 S 4.273,50 S 3.226,50
Gastos de Ventas Costo Trimestral
Gastos de Operacion $ 0,00 $ 0,00
Teléfono Sencillo /extensién
Centrales Telefdnicas
Panasonic S 18,75 $ 1.068,38 S 806,63
Fax Panasonic Kx-ft21 Negro $ 17,50 $ 997,15 S 752,85
Herramientas de Trabajo S 319,50 $18.205,11 S 13.744,89




