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RESUMEN

El objetivo de la presente tesis de grado es “desarrollar un plan estratégico para identificar las
oportunidades de ampliacidn de productos de la linea de muebles de MDF y MELAMINA. Empresa “GRS”, en
la ciudad de Guayaquil”. Se aplicé una investigacion de tipo descriptivo, bibliografica y de campo, con el uso
de las técnicas de la encuesta a los clientes potenciales de muebles, método con el cual se identificd que la
mayoria de usuarios se inclina por los precios y la calidad para comprarlos, conociendo que por ser mas
barato el MDF tiene menor durabilidad, pero el disefio y acabado son factores muy importantes para que
los compradores seleccionen este tipo de bienes. Ademas, la entrega de articulos a domicilio y otros
aspectos que tienen incidencia en los clientes a la hora de comprar muebles, como por ejemplo la publicidad
por catalogos o revistas electrénicas y las promociones, pueden otorgar una ventaja competitiva a la
organizacidn, de esta manera se pudo comprobar la hipétesis de que la planeacion de estrategias influira en
la identificacion de oportunidades para mejorar la competitividad. Por ello se planteé como propuesta la
elaboracién de un plan estratégico para determinar si es viable incrementar la produccion de muebles de
MDF y Melamina, para lo cual se emple6 el FODA, PEST, 5 fuerzas competitivas de Porter y 4 P’s del
Marketing, con esta Ultima técnica se describioé los canales de comercializacidn, precios, cronograma de
publicidad y promociones. La propuesta obtuvo una tasa TIR de 33,64%, un VAN de $514.989,62 un tiempo
de recuperacion de la inversion de 3 afio 8 meses y un margen de utilidad neta del 19,64% superior a la
utilidad actual del 10,72%, es decir, un beneficio de 8,92%, donde el proyecto es factible en el aspecto

econdmico.
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AUTORES:
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RESUMEN

El objetivo de la presente tesis de grado es “desarrollar un plan estratégico para
identificar las oportunidades de ampliacién de productos de la linea de muebles
de MDF y Melamina. Empresa “GRS”, en la ciudad de Guayaquil’. Se aplicé una
investigacion de tipo descriptivo, bibliografica y de campo, con el uso de las
técnicas de la encuesta a los clientes potenciales de muebles, método con el
cual se identific6 que la mayoria de usuarios se inclina por los precios y la
calidad para comprarlos, conociendo que por ser mas barato el MDF tiene menor
durabilidad, pero el disefio y acabado son factores muy importantes para que los
compradores seleccionen este tipo de bienes. Ademas, la entrega de articulos a
domicilio y otros aspectos que tienen incidencia en los clientes a la hora de
comprar muebles, como por ejemplo la publicidad por catdlogos o revistas
electrénicas y las promociones, pueden otorgar una ventaja competitiva a la
organizacion, de esta manera se pudo comprobar la hip6tesis de que la
planeacion de estrategias influird en la identificacion de oportunidades para
mejorar la competitividad. Por ello se planteé como propuesta la elaboracion de
un plan estratégico para determinar si es viable incrementar la produccion de
muebles de MDF y Melamima, para lo cual se empleé el FODA, PEST, 5 fuerzas
competitivas de Porter y 4 P’s del Marketing, con esta ultima técnica se describio
los canales de comercializacion, precios, cronograma de publicidad y
promociones. La propuesta obtuvo una tasa TIR de 33,64%, un VAN de
$514.989,62 un tiempo de recuperacion de la inversién de 3 afio 8 meses y un
margen de utilidad neta del 19,64% superior a la utilidad actual del 10,72%, es
decir, un beneficio de 8,92%, donde el proyecto es factible en el aspecto
econémico.

Palabras Claves:

Plan, Estrategia, Factibilidad, Ampliacién, Muebles MDF y Melamina.
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ABSTRACT

The objective of this thesis is to "develop a strategic plan to identify opportunities
to expand product line of MDF and melamine furniture. Company "GRS", in the
city of Guayaquil. "We applied a descriptive research, literature and field, with the
use of survey techniques to potential customers of furniture, method in which it
was found that most users are inclined to prices and quality to buy , knowing that
being cheaper MDF has less durability, but the design and finish are very
important factors for buyers to select this type of goods. In addition, delivery of
items at home and other aspects that impact customers when buying furniture,
such as catalogs or advertising promotions and electronic journals can provide a
competitive advantage to the organization, so they could test the hypothesis that
influence planning strategies in identifying opportunities to improve
competitiveness. The question arose as proposed the development of a strategic
plan to determine whether it is feasible to increase the production of furniture
MDF and MELAMIMA, for which we used the SWOT, PEST, five competitive
forces of Porter and 4 P's of Marketing, with this latter technique described
marketing channels, pricing, advertising and promotion schedule. The proposed
rate was 33.64% IRR, NPV of $ 514,989.62 recovery time investment of three
years eight months and a net profit margin of 19.64% higher than the current
value 10.72 %, ie a gain of 8.92%, where the project is feasible in the economic
aspect.

Keywords:

Plan, Strategy, Feasibility, Extension, Furniture MDF and melamine
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INTRODUCCION

El Ecuador es un pais rico en cuanto a recursos naturales se refiere, estos
proporcionan innumerables ventajas y beneficios a corto, mediano y largo
plazo si consideramos que son recursos renovables si lo sabemos

preservar.

El consumo de madera en el Ecuador presenta un crecimiento muy
significativo en las Ultimas décadas pero lamentablemente la ausencia de
datos actualizados que permitan reflexionar sobre la verdadera situacion

actual del consumo del recurso forestal maderero.

Existen diversas asociaciones a nivel nacional que aglutinan a personas
gue se dedican al negocio de la madera. Con el objetivo de ordenar toda
la industria maderera y evitar asi que se perjudique al medio ambiente.
Gracias a la iniciativa de sector maderero se buscara el mejoramiento de
la gestion de disefio y desarrollo de capacidades para la creacion de

lineas de productos

La importancia de este proyecto esta orientado a planificar una estrategia
para la ampliaciéon de la linea de muebles de MDF Y Melamina, en la
empresa GRS en la ciudad de Guayaquil para destacar los beneficios, al
aprovechar estos recursos, especialmente en mercados de poco
crecimiento y de gran competencia, para satisfacer la demanda de

consumidor.

La planificacion estratégica es una herramienta gerencial que permite
aportar con estrategias a largo plazo, para mejorar el posicionamiento en
el mercado de la linea de muebles de MDF y Melamina en la empresa

GRS, para lo cual se ha utilizado el andlisis FODA, la matriz fuerzas
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competitivas de Porter, andlisis PEST y las matrices de evaluacion de

factores internos y externos.
Esta investigacion se ordend de la siguiente manera:

ANTECEDENTES de la investigacion analiza la ubicacion del problema
en el contexto y baja competitividad de la empresa observando las
principales causas del sector productivo maderero que iremos viendo a

continuacion.

En el Capitulo I, EL MARCO TEORICO, explica los antecedentes de la
investigaciéon, marco contextual, la fundamentacion tedrica que hace
referencia a la administracion y a la planeacién estratégica
fundamentacion legal leyes institucionales que se veran dentro de la

investigacién

En el capitulo Il, DISENO DE LA INVESTIGACION, se determina la
modalidad de la investigacién, tipo de investigacion, poblacion y muestra,
técnicas que utilizaremos a lo largo del desarrollo de la presente

investigacion

Capitulo 1ll: ANALISIS DE LOS DATOS., se describe el marco
metodolégico que incluye: modalidad, tipo, métodos, técnicas e
instrumentos de la investigacion, poblacidon y muestra, procesamiento y
analisis e interpretacion de los resultados, aplicacion de encuestas, para

culminar con la prueba de hipoétesis.

En el Capitulo IV, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES,
PROPUESTA, identificandose la justificacion, fundamentacion, objetivos,
importancia, ubicacion, factibilidad o viabilidad, Plan de ejecucion y
descripcion de la misma, incluyendo el andlisis de su impacto y evaluacién
de la alternativa sugerida. Para finalizar con las conclusiones,

recomendaciones, bibliografia y anexos.
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ANTECEDENTES
EL PROBLEMA

Ubicacién del Problema en un Contexto

La presente investigacion analiza el problema de la baja competitividad de
la empresa “GRS” ubicada en la provincia del Guayas, ciudad de
Guayaquil, parroquia Ximena, que ha palpado un decrecimiento de las
ventas en la linea de muebles de madera, lo que puede reducir los
indicadores de rentabilidad de la empresa y su permanencia en el

mercado.

El sector maderero ecuatoriano atraviesa diversos problemas que ponen
en riesgo su estabilidad. Este es uno de sus principales inconvenientes
del mercado, aseguran representantes del sector, que han visto una
reduccion del 1,5% anual del PIB en el 2010.

La falta de capacitacion y planeacion que tienen los pequefios madereros,
qgue por lo general enrolan mano de obra no calificada con carencia de
tecnologia de punta. "El sector productivo de la madera no ha
desarrollado varias de sus é&reas porque no se consulta con los
involucrados para saber que es lo que realmente se necesita.” “De los 200
asociados con los que cuenta la CORPEI en el sector, la mayoria enfrenta
conflictos que pueden terminar en una quiebra. Esta informacion fue
tomada de las ultimas estadisticas y censo del 2010, realizado por el
INEC”.

Por lo que la presente investigacion analiza el problema de la baja

competitividad de la empresa “GRS” de la ciudad de Guayaquil, que ha

palpado un decrecimiento de las ventas en la linea de muebles de
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madera, lo que puede reducir los indicadores de rentabilidad de la

empresa y su permanencia en el mercado.

Se observa que una de las principales causas que haya tenido el
problema en cuestion, se debe a la falta de planeacion estratégica en la
empresa “GRS” que es una fabrica de muebles dirigida por un artesano
de la madera, con amplia experiencia en el mercado mueblero y
maderero, pero con bajo nivel de conocimientos de la administracion
estratégica, motivo por el cual no ha aplicado la investigacion del mercado

ni la retroalimentacion de los clientes.

Esto ha ocasionado que los directivos de la empresa no hayan podido
identificar las principales oportunidades que se presentan en el mercado
de muebles de MDF y Melamina que esta en incremento en los actuales
momentos, que es mas lucrativo que el de muebles de madera, pero que

ha sido poco explotado por la organizacion.

Situacion conflicto que debo sefialar

La empresa GRS presenté una reduccion de sus niveles de ingresos,
debido a que experimentd la reduccion de las ventas de la linea de
muebles de madera, que por mas de 10 afios ha representado el principal
producto de la empresa.

Debido a que los directivos no han realizado una investigaciéon del
mercado, no han podido identificar que la tendencia del mercado esta
relacionada con la compra de muebles de MDF, en reemplazo de los

accesorios de madera.
Por este motivo, la falta de un plan estratégico en la empresa ha

impactado de manera negativa en la eficiencia y rentabilidad de la

organizacién, que segun la informacién proporcionada por los directivos
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de la organizacion, ha sido experimentada en los tres ultimos periodos

anuales.

Si este problema persiste, la empresa puede inclusive salir del mercado
de muebles, lo que puede dejar a los trabajadores sin su sustento
econdmico, reducird la oferta de muebles de MDF y Melamina en el
mercado, lo que puede ocasionar una alza de precios en perjuicio de los
clientes y desmejorar el aparato productivo del sector en referencia, en la

ciudad de Guayaquil.

Causas del problemay consecuencias

Se observa que una de las principales causas que haya tenido el
problema en cuestién, se debe a la falta de planeacion estratégica en la
empresa “GRS” que es una fabrica de muebles dirigida por un artesano
de la madera, con amplia experiencia en el mercado mueblero y
maderero, pero con bajo nivel de conocimientos de la administracion

estratégica.

Esto ha ocasionado que los directivos de la empresa no hayan podido
identificar las principales oportunidades que se presentan en el mercado
de muebles de MDF y Melamina que esta en incremento en los actuales
momentos, que es mas lucrativo que el de muebles de madera, pero que

ha sido poco explotado por la organizacion en los actuales momentos.

En el siguiente cuadro se presentan las causas del problema y las

consecuencias que genera:
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CUADRO No. 1
CAUSAS Y CONSECUENCIAS DEL PROBLEMA

Causas Consecuencias

Precios altos de articulos | Disminucién de la demanda

elaborados con madera

Mano de obra no calificada Articulos con bajo nivel de calidad

Falta de capacitacion del talento | Tiempos improductivos y demoras

humano

Procesos manuales Bajo nivel de productividad en los
procesos productivos

Escasa difusion publicitaria Bajo nivel de posicionamiento en

el mercado

Escasas promociones en las | Clientes no se incentivan a la

ventas compra de muebles

Incremento de costos de la| Encarecimiento de costos de los

materia prima mueble de madera | muebles de madera

Carencia de investigacion del | Bajo nivel de satisfaccion de los
mercado y de la retroalimentacion | clientes

de los clientes

Fuente: Propia
Elaborado: por autoras.

Formulacion del problema

De acuerdo al planteamiento del problema, y a las causas vy
consecuencias enumeradas, conociendo que se ha observado una
reduccion de los ingresos en la linea de muebles de MDF y Melamina en

la empresa “GRS”, se ha formulado la siguiente interrogante:

¢Influye la falta de planeacion estratégica en la baja competitividad de la

linea de muebles de MDF y Melamina?
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DELIMITACION GENERAL DEL PROBLEMA

El presente trabajo investigativo, correspondiente a la problematica de la
falta de planeacion estratégica de la linea de muebles de MDF vy

Melamina, se delimita de la siguiente manera:

Campo: Sector maderero.
Area: Linea de tratamiento de elaborados de madera.
Aspectos: Planeacion estratégica para la ampliacion de la linea

de muebles de MDF y Melamina en la empresa GRS.
Tema: “Disefio de un plan estratégico para la empresa “GRS”
gue permita determinar la factibilidad en la ampliacién
de la linea de muebles de MDF y Melamina. Empresa
“‘GRS”, Guayaquil”.
DELIMITACION GEO-TEMPORAL-ESPACIAL

Geografia:

Provincia del Guayas, Canton Guayaquil, Parroguia Ximena, Isla

Trinitaria, Cooperativa Angel Duarte, Mz. 421 Solar 18. Afio 2012.
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GRAFICO No. 1
CROQUIS DE LA PROVINCIA DEL GUAYAS PARROQUIA XIMENA

Fuente: Google Map.

GRAFICO No. 2

CROQUIS DE UBICACION DE LA COOPERATIVA ANGEL DUARTE DE
LA ISLA TRINITARIA, PARROQUIA XIMENA, GUAYAQUIL
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Fuente: Google Map.

Tiempo: Ejecucion de la investigacién 2012

Espacio: La presente investigacion es desarrollada en la ciudad de
Guayaquil dentro de la zona urbana.
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EVALUACION DEL PROBLEMA

Delimitado: porque se describe el problema referente a la falta de
planeacion estratégica que ha impedido mejorar la competitividad de la
linea de muebles de material de MDF y Melamina, de la empresa GRS, la
cual esté localizada en la provincias del Guayas y ubicada al suroeste de

la ciudad de Guayaquil, parroquia Ximena.

Claro: La investigacion acerca de la problematica de la falta de
planeacién estratégica y la competitividad de la linea de muebles de MDF
y Melamina, estd redactada de forma precisa, por lo que es facil de
comprender las causas y consecuencias que esta ocasionando el
problema correspondiente a la disminucién de los ingresos por concepto
de muebles de madera en la empresa, productos que estan siendo
reemplazados por los muebles de material MDF y Melamina, por parte de

los clientes potenciales y actuales.

Evidente: El problema correspondiente a la baja competitividad de la
linea de muebles de MDF y MELAMINA, se ha evidenciado por las
estadisticas de ventas en la empresa GRS, las cuales presentan una
reduccion paulatina en los ingresos por ventas de muebles de madera,
como se ha podido observar en los estados de resultados de los ultimos 3
afos de la empresa GRS, ademas de que la tendencia de la poblacién
estd enfocada hacia la adquisicion de muebles de MDF y Melamina

motivo por el cual se ha evidenciado la problematica.

Relevante: La investigacion es relevante porque pretende mejorar la
competitividad del sector maderero, para lo cual se plantea una propuesta
cientifica en el area de la Administracion de Empresas, que permitan
contribuir con estrategias competitivas para el posicionamiento de otros
productos de la linea de muebles de MDF y MELAMINA en el mercado de

la localidad, para beneficio no solo de la empresa, sino de los clientes que
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se beneficiardn con productos econdémicos de mediana durabilidad,

asequible a su nivel de ingresos.

Original: El enfoque de la investigacion es novedoso, porque no se ha
realizado una investigacion similar en la empresa GRS, en ninguna area
administrativa ni productiva, ademas, los proyectos que se han
investigado acerca de los planes estratégicos administrativos y de
Marketing, concernientes a productos del sector maderero, el cual
también ha sido estudiado como materia prima, sin embargo, los muebles
de MDF y MELAMINA, son articulos novedosos de los que hay escasos

trabajos investigativos.

Contextual: El problema correspondiente a la falta de planeacion
estratégica y su influencia en la baja competitividad de la linea de
muebles de MDF y MELAMINA, pertenece al contexto de la
Administracion de Empresas. Ademas, la problematica investigada se ha
realizado en la empresa GRS, una organizacion dedicada a la elaboracion
de este tipo de articulos, que ha palpado la reduccion de sus ingresos por
concepto de ventas de muebles de madera, por lo que aspira a mejorar su
posicionamiento en el mercado, con base en los articulos de MDF y
MELAMINA.

Factible: El problema correspondiente a la baja competitividad de la linea
de muebles de MDF y MELAMINA, puede resolverse con la aplicacion de
las herramientas de la planeacién estratégica, en un tiempo no mayor a 6
meses, con recursos propios de las autoras y de la propia empresa.
Ademas se estima que el costo del plan estratégico sera de poca cuantia,
porque los directivos de la empresa GRS, aprovecharan la oportunidad de
contar con las autoras de la presente investigacién, que tienen

conocimientos en esta area administrativa.
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Variables: Las variables identificadas en la investigacion son las
siguientes: la primera se refiere a la planeacion estratégica, que es una de
las técnicas de la administracion de empresas que estudia las estrategias
directivas en el largo plazo para alcanzar los objetivos y el cumplimiento
de la mision de la organizacion;, y la segunda concierne a la
competitividad de la linea de muebles de MDF y MELAMINA que fabrica
la empresa GRS, la cual es verificable a través de los resultados de los
ingresos por ventas de ambas lineas de productos que comercializa la

organizacion.

OBJETIVOS

OBJETIVOS GENERALES

e Determinar el posicionamiento del mercado actual de la empresa GRS

en el mercado de muebles de madera.

e Desarrollar un plan estratégico para identificar las oportunidades de
ampliacion de productos de la linea de muebles de MDF vy
MELAMINA. Empresa “GRS”, en la ciudad de Guayaquil.

e Determinar la factibilidad de la propuesta de planteamiento de
estrategias competitivas que puedan mejorar el volumen de ventas de
los productos de la linea de muebles de MDF y MELAMINA.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Evaluar las ventas actuales de muebles de madera, MDF vy
MELAMINA en la empresa GRS y conocer la posicion actual de la

empresa.
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e Analizar el nivel de satisfaccion de los usuarios de muebles de MDF y
MELAMINA, mediante la encuesta.

e Diagnosticar los aspectos internos y externos, fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas de la organizacion, mediante el uso del
andlisis FODA.

e Elaborar una propuesta para incrementar las ventas de muebles de
MDF y MELAMINA en el mercado.

e Evaluar la propuesta, mediante indicadores econémicos y financieros.

JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

La Administracion Estratégica es una de las areas de la Administracion de
Empresas que pone a disposicion de la alta direccion, las herramientas
necesarias que se proceda a la toma de decisiones, en el corto, mediano
y largo plazo, para lo cual se utilizara el analisis FODA vy el andlisis de las
cinco fuerzas competitivas de Porter, asi como en las 4 P’s del Marketing
Mix.

La planificacién estratégica es una herramienta gerencial que permite
aportar con estrategias a largo plazo, para mejorar el posicionamiento en
el mercado de la linea de muebles de MDF y MELAMINA en la empresa
GRS.

Si la alta direccion no aplica la planeacion estratégica, no podra
aprovechar las oportunidades presentes en el mercado, porque no las
identificara a tiempo, lo que permite que la competencia se le adelante y

sea mas fuerte, en perjuicio de la organizacion.

Por esta razén es necesaria la planeacion estratégica para que la alta

direccidbn tome decisiones basadas en las exigencias y gustos del
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mercado de la linea de muebles de MDF y MELAMINA, ademas que
pueda ser competitiva.

La importancia de la aplicacion de las técnicas de la planeacion
estratégica, como el andlisis FODA y la matriz de las fuerzas competitivas
de Porter, traerd beneficios para la empresa, que podra identificar las

oportunidades presentes en el mercado para ser mas competitiva.

Ademas, se beneficia al consumidor final, porque la competitividad de las
empresas que fabrican y comercializan muebles de MDF y MELAMINA,

generard precios mas accesibles y productos de mejor calidad.

La utilidad metodologica de la presente investigacion, esta relacionado
con el tipo descriptivo, porque identifica las causas y consecuencias del
problema de la baja competitividad de las lineas de muebles que fabrica
la empresa, ademas se utiliza el método deductivo e inductivo, porque se
parte de una problemética general, para particularizar la informacién con
una encuesta a los beneficiarios, que son los clientes potenciales y
actuales de muebles de madera, MDF y MELAMINA, teniendo un enfoque

cualitativo y cuantitativo, con la ayuda de entrevistas y encuestas.
Por otra parte, la investigacion podra ser ejecutada en el tiempo oportuno,

porque la autora cuenta con la autorizacion de la alta direccién de la

empresa y porque cuenta con los recursos para poderla llevarla a cabo.
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CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.1. Antecedentes del estudio

Uno de los antecedentes de la investigacion se refiere al proyecto
elaborado por el propietario de la empresa GRS para la obtencién del
titulo profesional del Gremio Artesanos de la Madera, cuya Unidad
Académica fue el SECAP.

El objetivo de la investigacion realizada por el propietario de la empresa
GRS, consistio en “llevar a cabo un analisis que indique la factibilidad para
la inversion y la factibilidad de crecimiento y desarrollo en la empresa
productora de muebles y puertas de madera sélida y tableros MASISA,
MADEPROSA S.A., que busca mejorar su productividad y competitividad”.

Los resultados de la encuesta a los propietarios o trabajadores de
viviendas, oficinas y establecimientos de las parroquias urbanas de la
ciudad de Guayaquil, quienes son usuarios de los productos muebles y
puertas de madera, indicaron que la factibilidad de la propuesta esta
relacionado con la aplicacion de estrategias competitivas de Marketing

para alcanzar el objetivo de crecimiento de las ventas.

Con base es esta investigacién y en la informacion correspondiente a los
textos y datos del internet que seran analizados y descritos en el marco
tedrico, se desarrollara el proyecto correspondiente al plan estratégico en
la linea de muebles de MDF y MELAMINA, en la empresa GRS, para la

consecucién de los objetivos planteados.



1.2. Marco Contextual

GRS fue fundada en el afo 1995, es una empresa dedicada a la
produccion de articulos elaborados con base en la madera de MDF y
MELAMINA, entre los que se citan mesas, juegos de comedor, juegos de

sala, escritorios, entre los mas importantes.

La empresa GRS esta ubicada en la Provincia del Guayas, Parroquia
Ximena, Isla Trinitaria, al suroeste de la ciudad de Guayaquil, en la
Cooperativa Angel Duarte Mz. 421 Solar 18.

En la empresa GRS laboran 15 empleados, entre los que se mencionan
Gerente General, Contador (personal de staff), Secretaria, 1 Técnico de
Mantenimiento, 1 maestro, 3 operadores en el area de muebles de MDF y
MELAMINA en el area de elaboracion de muebles de madera laboran 1

maestro, 5 operadores, ademas del guardia.

La empresa GRS fue proveedor de Almacenes De Prati y de Mueblerias
Palito en la linea de muebles de madera, la cual ha descendido en gran

medida.

1.3. Fundamentacidn tedrica

Los fundamentos tedricos de la presente investigacion hacen referencia a
la administracién y planificacion estratégica, asi como la cartera o linea de

productos de muebles de MDF y Melamina.

Dentro de las dimensiones correspondientes a la planificacion estratégica
se citan los conceptos de estrategia, las etapas, beneficios de la
administracion estratégica, asi como aspectos relacionados con el

Marketing.



1.3.1. Administracion Estratégica

La administracion estratégica es una de las areas de la administracion de
empresas, que esta vinculada directamente a la toma de decisiones,
motivo por el cual se expondran acerca de esta variable, los siguientes

sub-numerales.

1.3.1.1. Concepto de Estrategia

La estrategia es un concepto que tiene su origen en el ambito militar,
tanto asi que es hasta la Real Academia de la Lengua lo conceptualiza
como el arte de dirigir recursos en las milicias, sin embargo, poco a poco
este término fue ganando adeptos en el sector empresarial, hasta que
actualmente se utiliza para hacer alusion a la direccion administrativa para
la consecucion de objetivos importantes para las organizaciones

productivas.

En los siguientes parrafos se citan algunas conceptualizaciones del

término estrategia, para mejor entendimiento de esta dimension:

Para RENDER, Barry, HEIZER, Jay (2005) una estrategia “es un método
de la organizacion para transformar recursos en bienes y servicios.” (Pag.
247).

Esto quiere decir, que mediante la estrategia es posible la transformacion
de las ideas en productos que puedan satisfacer las necesidades de los

clientes.

Otro reconocido autor como lo es SWIFT, Ronald (2008), sefiala que la
estrategia “tiene que ver con las matematicas, y es igual a direccion mas
enfoque mas perseverancia mas adaptabilidad.” (Pag. 320). Ello significa

que la estrategia estd vinculada al enfoque de la direccién, a la



perseverancia y a la adaptabilidad que son los elementos principales para

la consecucion de los objetivos.

Segun LAUDON K. (2006), manifiesta:

Las estrategias mas comunes, son convertirse en el
productor de més bajo costo, diferenciar su producto o
servicio y/o cambiar el radio de accién de competencia
ampliando el mercado para incluir mercados globales o
estrechandolo al enfocarse en nichos pequefios que sus
competidores no atienden bien...construyendo sistemas
eficientes de “sensibilidad y respuesta” al cliente y
participando en “redes de valor” para suministrar nuevos
bienes y servicios al mercado. (Pag. 92).

Laudon sefiala que una de las estrategias empresariales es precisamente,
la ampliacién de la cartera de productos, para ser mas competitivo y poder
incursionar en nuevos mercados, donde los competidores no han podido

satisfacer las exigencias y gustos del segmento de clientes en cuestion.

Para poder tener éxito en el lanzamiento de una cartera de productos,
como es el caso de los muebles de MDF y Melamina, es necesario
planificar la estrategia, utilizando las herramientas que pone a disposicion

la Administracion de Empresas.

En definitiva, WHEELEN, Thomas, HUNGER, J. (2007) sefialan que:

Se entiende por administracion estratégica al conjunto de
estrategias que surgen del proceso de toma decisiones
directivas, mediante las cuales se planifica el rendimiento
de la compafiia en el largo, mediano y corto plazo. Entre
las etapas de este tipo de administracion consta la
planificacion estratégica, la implementacion y control de la
misma.

En efecto, la estrategia directiva es una de las areas de mayor
importancia dentro de las organizaciones, la cual se fundamenta en un
analisis externo e interno, conocido con el nombre de FODA, siglas que

hacen referencia a las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.



1.3.1.2. Etapas de la Administracion Estratégica

En la medida en que los administradores intentan manejar mejor su
mundo cambiante, por lo general las empresas evolucionan a través de

etapas de la administracion estratégica.

Para GLUCK, F. (2005), las etapas de la administracién estratégica son
las siguientes:

Etapa 1. Planificacion basica: se refiere a la gestidn
presupuestaria, la elaboracién de los planes basados en la
informacion que el director tiene a disposicion.

Etapa 2. Planificacion basada en los prondsticos: este tipo
de planeacion corresponde al uso de métodos
estadisticos, tomando informacion histérica de los
mismos.

Etapa 3. Planificacion externa: Son planes tacticos, donde
se elabora una serie de condiciones que pueden beneficiar
o afectar el entorno de la empresa.

Etapa 4. Administracion estratégica: Es la planificacion a
largo plazo, que utiliza el andlisis FODA, PEST y la matriz
de las cinco fuerzas competitivas de Porter. (Pag. 3).

Como toda actividad administrativa, la planificacion involucra las etapas
de la planeacién operativa, tactica y estratégica; en el area de muebles de
MDF y MELAMINA, estas etapas estan condicionadas al mercado, a los

cambios de gustos y exigencias de la demanda.
1.3.1.3. Beneficios de la administracién estratégica
Los beneficios de la administracion estratégica estan relacionados con la

motivacion para la consecucion de metas directivas, que forman parte de

la estrategia empresarial.



Segun SMITH, K. (2007), los beneficios de la administracion estratégica,
son los siguientes:

Se citan los siguientes beneficios correspondientes a la

administracion de las estrategias:

e La mision y vision empresarial debe estar relacionado
con planificacion estratégica.

e Un enfoque mas definido de lo que es importante
estratégicamente.

e Una mejor comprension de un ambiente rapidamente
cambiante. (Pag. 5).

La planificacion estratégica permitird a los administradores, contar con
una panoramica general del sector mueblero en la localidad, para
determinar las oportunidades de éxito que tendra el lanzamiento de

nuevos productos de MDF y Melamina al mercado.

1.3.2. Planificacion Estratégica

Para RENDER, Barry, HEIZER, Jay (2005), la estrategia de una
corporacion “es un plan maestro integral que establece la manera en que
logrard su misibn y objetivos. Maximiza la ventaja y minimiza la
desventaja competitiva.” (Pag. 14). En efecto, los autores de esta cita,
relacionan a la estrategia con un plan maestro integral, es decir, los

objetivos que quiere conseguir a futuro.

WHEELEN, Thomas, HUNGER, J. (2007), manifiestan lo siguiente al
respecto:

La Planeacion Estratégica es el desarrollo de planes a
largo plazo para administrar de manera eficaz las
oportunidades y amenazas ambientales con base en las
fortalezas y debilidades corporativas (FODA). Incluye la
definicion de la misién corporativa, la especificacion de los
objetivos alcanzables, el desarrollo de estrategias y el
establecimiento de directrices de politica. (Pag. 12).



En efecto, en la presente investigacion se utilizaran las técnicas de la
matriz FODA y de las cinco fuerzas competitivas de Porter, para el
desarrollo de estrategias a corto, mediano y largo plazo, en lo relacionado
a la comercializacion de la linea de muebles de MDF y MELAMINA. La
Administracion estratégica es una de las areas de la Administracion de
Empresas que se encarga de la toma de decisiones a corto, mediano y

largo plazo.

1.3.3. Anélisis FODA

Segun PORTER, M. (2007), la técnica del FODA, “permitira encontrar los
potenciales de desarrollo de la empresa y sus vulnerabilidades que hacen
posible mejorar la produccion y el servicio, mediante la formulacion de

estrategias positivas para las organizaciones”. (Pag. 91).

El FODA comprende el andlisis de los aspectos internos que son las
fortalezas y debilidades; y, de los aspectos externos oportunidades y

amenazas.

Las fortalezas son los aspectos positivos al interior de la organizacion, las
oportunidades son los factores que influencia el desarrollo empresarial,
mientras que las debilidades son los problemas internos y las amenazas
los obstaculos que se encuentran en el entorno de la entidad.

1.3.4. Competitividad

FEA, Ugo (2007), agrega lo siguiente:

La competitividad de una empresa puede ser entendida en
este contexto - segun la definicibn dada por Luis
Segurado — como la capacidad de “respuesta estratégica a
los cambios del entorno” y esta condicionada por diversos
factores externos e internos que dificilmente pueden
separarse en virtud de su enorme interdependencia. (Pag.
8).



La competitividad de una empresa estd determinada por diversos
elementos, entre los que se citan: el proceso productivo, recursos
excelentes, generacion de valor afadido, calidad del producto y
minimizacion del costo, todos ellos enfocados hacia la maximizacion del

nivel de satisfaccién del cliente.

1.3.5. Marketing

Segun SWIFT, Ronald (2008) “el secreto de un marketing exitoso esta en
la capacidad de formular las preguntas correctas que conduzcan a una
estrategia bien planeada y factible”. En efecto, el Marketing proporciona
las estrategias necesarias para incentivar al cliente a que compre los

articulos que oferta la organizacion.

KOTLER, Philip & ARMSTRONG, Gary (2007) agregan que la Mezcla de
Marketing es el “conjunto de herramientas tacticas controladas de
marketing que una organizacion realiza para la produccion de una
respuesta por parte del cliente. Los factores del Marketing se refieren a
las actividades que lleva a cabo la corporacién para influenciar a los

clientes a comprar un producto”. (Pag. 63).

La disciplina del Marketing, le proporciona a las organizaciones las
herramientas necesarias para maximizar el nivel de satisfaccion de los
clientes y mejorar la competitividad en el mercado, con cuyas estrategias
se pueda posicionar los productos de MDF y MELAMINA en el mercado

de muebles.

Los elementos mas importantes del Marketing Mix, se refieren a las 4 P’s

del mercado, que son las siguientes:

e Producto.

e Precio.



e Plaza o canales de distribucion.

e Publicidad y promocion.

Segun KOTLER Philip y ARMSTRONG Gary (2007), el producto es
“cualquier cosa que se pueda ofrecer en un mercado para satisfacer un

deseo o una necesidad”. (Pag. 7).

El producto al que hace referencia a la investigacion son los muebles de
MDF y MELAMINA, que satisfacen necesidades domésticas de diversa
indole. La novedad es el uso de la materia prima de MDF, MELAMINA y
aglomerado, en sustitucion de la madera, para la fabricacion de los

muebles.

Para PRIDE, William M. y FERRER, O. C. (2006), senala:

El precio es un factor que se determina por la fluctuacion
de la demanda y la oferta, que son las variables claves
dentro de un ambito productivo o de negocios. Los precios
deben fijarse bajo situaciones de mercado iddneas, donde
la demanda y la oferta estén equilibradas. Los precios
sirven para calcular las utilidades y determinar Ila
rentabilidad de las empresas, de alli la importancia de su
fijacion. (Pag. 169).

El precio de los muebles de MDF y MELAMINA varia dependiendo del
tipo, acabado y disefio del producto, por lo general este valor monetario
se encuentra en el rango de $70,00 a $150,00, segun el fabricante o canal

gue comercialice el bien.

Segln VARGAS, Luis y RODRIGUEZ, Natalia (2007) “puede definirse un
canal de distribucién, como el camino o ruta que recorre un producto

desde su origen (fabricante), hasta su destino (consumidor)”. (Pag. 44).

Los muebles de MDF y MELAMINA se comercializan a través de
almacenes y mueblerias, inclusive supermercados, entre los que se citan

los siguientes:



e Almacenes De Prati.
e Mueblerias (Palito, Euromuebles, ATU, etc.).

e Ferrisariato.

Para PALOMARES, Ricardo (2008):

El principal objetivo de la publicidad consiste en dar a
conocer el servicio y convencer al mercado meta para que
lo adquieran, incluso antes de haberlo visto, porque es
requerido....mientras que “el objetivo de la promocion de
ventas es complementar y coordinar la publicidad con la
venta directa; ésta es una faceta cada vez mas importante
dentro del marketing. (Pag. 122).

La empresa GRS no realiza publicidad ni promociona sus productos en el
mercado, como si lo hacen sus competidores como ATU, Righetti o los
almacenes que comercializan este tipo de productos, como De Prati o

Ferrisariato.

1.3.6. Factibilidad

Para los autores MERCADO, DIAZ y FLORES, el estudio de factibilidad
es un indicador que pone de manifiesto si una actividad tiene potenciales
oportunidades de éxito, en este caso un proyecto de desarrollo o de
inversion, para lo cual se analizan aspectos técnicos, administrativos,
juridicos, econdémicos y financieros, para lo cual se utilizan criterios que

evidencien la viabilidad de la propuesta.
Segun OROZCO (2006), la “factibilidad es la disponibilidad de los
recursos necesarios para llevar a cabo los objetivos 0 metas sefialados,

generalmente la factibilidad se determina sobre un proyecto”. (pag. 13).

La factibilidad refiere a la posibilidad de que algun proyecto o idea se

pueda realizar, porque se disponen de los recursos técnicos,
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tecnologicos, humanos, materiales y econdémicos para su puesta en
marcha.

Para MIRANDA (2009), la factibilidad econOmica se refiere a la
disponibilidad de los recursos econémicos, ya sea mediante capitalizacion
propia, por medio de socios, o0 a traves de financiamiento de entidades

bancarias externas a la organizacion.

GONZALEZ (2007), sefiala que “este tipo de factibilidad se obtiene a partir
de los indices financieros, entre los que se citan: TIR, VAN, Pay Back,
Coeficiente Beneficio Costo. Para lo cual se realiza las respectivas

ecuaciones”. (Pag. 73).

La factibilidad economica financiera, concierne a la disponibilidad de los
recursos econdémicos o el financiamiento para poder generar rentabilidad,
con una recuperacion rapida de la inversion, generando flujos positivos en

el mediano o largo plazo.

1.3.6.1. Amortizacion

En la presente investigacion se efectuaran las operaciones financieras,
entre las cuales se mencionan la amortizacién y la determinacion de los

indicadores financieros TIR, VAN, Pay Back y coeficiente beneficio costo.

Para AYRES, Frank (2007), un documento en el cual se ha contraido una
deuda que esta generando intereses, se encuentra correctamente
amortizado, cuando toda la obligacion que detalla el capital mas los
intereses que se derivan del mismo, han sido canceladas a traves de
dividendos pagados periédicamente en intervalos de tiempo iguales. (Pag.
95).

La amortizacion no es otra cosa que el pago de cada una de las cuotas de

las obligaciones contraidas, las cuales se componen de capital mas
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interés, éste Ultimo generado como consecuencia de la inyeccién de
capitales a la inversion que necesitara la propuesta.
AYRES, Frank (2007), manifiesta:

Fondos de amortizacion: En el método de fondo de
amortizacion para liquidar una deuda, del plazo. Con
el objeto de poder hacer el ultimo pago, el deudor
crea un fondo por separado en el cual hace depdsitos
periodicos iguales durante el plazo, de tal forma que
justamente después del ultimo depdsito, el fondo
importa el valor de la deuda original. Es de suponerse
gue el fondo gana intereses, pero no necesariamente
ala mismatasa que carga el acreedor. (Pag. 97).

La propuesta para el disefio de un plan que permita ampliar la linea de
productos de la empresa, requerira un crédito financiero, el cual se
devengara mediante una tabla de amortizacion que seran calculados en la

evaluacion y validacion econdmica de la alternativa sugerida.

1.3.6.2. Valor Actual Neto (VAN)

BACA URBINA, Gabriel (2006), manifiesta que el VAN “es el valor
monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la

inversion inicial.” (Pag. 221).

El VAN estd representado por los flujos descontados de la inversién
inicial, es decir, que la suma del dinero liquido que se obtiene de operar la
diferencia de los ingresos y gastos, descontados con la tasa de
descuento considerada en el ejercicio econémico, dan como resultado el
VAN.

EMERY Douglas, FINNERTY John, STOWE John, (2005), manifiesta “La
diferencia entre lo que vale un activo (el valor presente de sus flujos de
efectivo futuros esperados), y su costo, es el valor presente neto (VPN)
del activo.” (Pag. 42).
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Se estima que el VAN debe superar a la inversion inicial, para que quede
demostrada la factibilidad del proyecto, también se puede diagnosticar las
viabilidad, mediante la diferencia entre VAN e inversion inicial, la cual

debe dar como resultado un valor mayor que cero.

1.3.6.3. TasalInterna de Retorno (TIR)

BACA URBINA, Gabriel (2006), manifiesta “Es la tasa de descuento por la
cual el VPN es igual a cero. Es la tasa que iguala la suma de lo flujos

desconectados a la inversion inicial” (Pag. 224).

La Tasa Interna de Retorno de la Inversion es aquella tasa de interés que
hace que el valor presente neto sea igual a cero, es decir, que mediante
esta tasa se puede equilibrar e igualar el VAN y la inversion inicial.

EMERY Douglas, FINNERTY John, STOWE John, (2005), manifiestan:

Es el rendimiento esperado del proyecto. Si el costo
de capital (rendimiento requerido), es igual a la TIR
(rendimiento esperado), el VPN sera igual a cero. Asi,
una forma de ver la TIR es decir que es la tasa de
descuento que hace que el valor presente total de
todos los flujos de efectivo de un proyecto sumen
cero. A causa del riesgo, el rendimiento requerido del
proyecto con toda seguridad ser diferente de su TIR.
(Pag. 306).

El TIR es la tasa de rendimiento del proyecto, que al ser comparada con
la tasa de descuento, la tasa TIR debe ser superior a la de descuento,

para que quede demostrada la factibilidad del proyecto.
1.3.7. MDF y Melamina
Conceptualizacion.- Es un tablero de madera aglomeradas en particula

o MDF, recubierta por ambas caras con peliculas decorativas

impregnadas con resinas melaminicas, lo que es consiente a una
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superficie totalmente cerrada, libre de poros, impermeable, dura y

resistente al desgaste superficial.

Usos.- Es un producto que puede ser utilizado en todo tipo de muebles de
oficina, comedor, dormitorios, cocinas y bafos, hospitales e instalaciones
comerciales. Ademas son perfectas en revestimientos de paredes,

tabigues y cielorrasos.

Ventajas y Beneficios.- La variedad de sus colores y texturas, permite

ofrecer al mercado la mejor variedad de disefos.

En cuanto a sus caracteristicas fisicas, su superficie no permite el
desarrollo de microorganismos, por lo que es ideal para todo ambiente

ademas de resistir al calor. No requiere trabajo adicional de terminacion.

1.4. FUNDAMENTACION LEGAL

Las leyes institucionales que regulan en esta empresa son las siguientes:

e Constitucién de la Republica del Ecuador.

e Ley Organica de Defensa del Artesano, Art. 4.

¢ Ley Organica de Defensa del Consumidor. Art. 1 al Art. 5.

e Texto Unificado de Legislacion Ambiental Secundarios (TULAS):
Anexo No. 1, Anexo No. 2, Anexo No. 3, Anexo No. 4, Anexo No. 5
y Anexo No. 6.

Las principales normativas de la legislacion nacional, en los cuales se

fundamenta la presente investigacion, se presentan con mayor detalle en

el anexo No. 1.
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1.5. Hipétesis

La planeacién de estrategias influird con la identificacion de oportunidades
para mejorar la competitividad de la linea de muebles de MDF Y
MELAMINA en la ciudad de Guayaquil.

1.6. Variables de investigacion

o Variable Independiente: Planeacion estratégica.

o Variable Dependiente: Competitividad de la linea de muebles de
MDF Y MELAMINA.

1.7. Definicion Conceptual

Administracién Estratégica.- Es “un conjunto de decisiones y acciones
administrativas que determinan el rendimiento a largo plazo de una
corporacion o empresa. Incluye el andlisis ambiental (tanto externo como
interno), la formulacién de la estrategia (planificacién estratégica o a largo
plazo), implementacion de la estrategia, asi como la evaluacién y el
control. (WHEELEN, Thomas, HUNGER, J., 2007, pag. 3).

Andlisis FODA.- Técnica administrativa que permite encontrar los
potenciales de desarrollo de la empresa y sus vulnerabilidades que hacen
posible mejorar la produccién y el servicio, mediante la formulacion de
estrategias positivas para las organizaciones. (PORTER, M., 2007, pag.
91).

Canal de distribucion.- Es el circuito a través del cual los fabricantes

(productores) ponen a disposicion de los consumidores (usuarios finales)

los productos para que los adquieran. La separacion geogréafica entre
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compradores y vendedores y la imposibilidad de situar la fbrica frente al
consumidor hacen necesaria la distribucion (transporte y comercializacion)
de bienes y servicios desde su lugar de produccion hasta su lugar de
utilizacion o consumo. (VARGAS, Luis y RODRIGUEZ, Natalia; 2007, pag.
44).

Estrategia.- Es el patron o plan que integra las principales metas y
politicas de una organizacion y, a la vez, establece la secuencia

coherente de las acciones a realizar. (LAUDON K_.; 2006, pag. 92).

MDF.- Son una especie de particular de material semi — elaborado, con
finos acabados, que sirve de materia prima para la industria del mueble.
MDF son producidos usando troncos frescos de pino, seleccionados y
descortezados, provenientes de plantaciones generalmente manejadas
bajo el concepto de una continua y permanente reforestacion. Los rollizos
se reducen a astillas, después de su previa descortazacion, las que son
lavadas y posteriormente se someten a un proceso termomecéanico de
desfibrado. La fibra se mezcla con aditivos (resina, cera y urea) y
finalmente pasa por un proceso de prensado en donde se aplica presién y
temperatura dando asi origen al tablero de MDF. (MASISA, 2008, pag. 5).

Melamina.- Es un compuesto cristalino utilizado en la fabricacion de
resinas sintéticas. Las resinas plasticas o sintéticas compuestas por
largas cadenas organicas o polimeros son muy duraderas y ligeras. Para
formar polimeros resinosos se mezclan moléculas organicas individuales,
llamadas mondmeros. Esos polimeros se moldean o se estiran para hacer
articulos de plastico. (MASISA, 2008, pag. 8).

Planeacion Estratégica.- Es el desarrollo de planes a largo plazo para
administrar de manera eficaz las oportunidades y amenazas ambientales
con base en las fortalezas y debilidades corporativas (FODA). Incluye la

definicion de la mision corporativa, la especificacion de los objetivos
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alcanzables, el desarrollo de estrategias y el establecimiento de
directrices de politica. (WHEELEN, Thomas, HUNGER, J., 2007, pag. 12).

Precio.- Se determina cuando la demanda y la oferta se encuentran en
equilibrio, es la fijacibn de un valor monetario a los articulos que se
pretende vender, por lo tanto conocer el precio es importante porque es la
base para calcular los ingresos futuros y hay que distinguir exactamente
de qué tipo de precio se trata y cOmo se ve afectado al querer cambiar las
condiciones en que se encuentra, principalmente el sitio de venta.
(PRIDE, William M. y FERRER, O. C.; 2006, pag. 169).

Producto.- Cualquier cosa que se pueda ofrecer a un mercado para su
atencién, adquisicién, uso o consumo y que pudiera satisfacer un deseo o

una necesidad. (KOTLER Philip y ARMSTRONG Gary, 2007, pag. 7).

TIR.- Tasa Interna de Retorno de la inversiéon. (EMERY Douglas,
FINNERTY John, STOWE John, 2005, Pag. 306).

VAN.- Valor Actual Neto. (EMERY Douglas, FINNERTY John, STOWE
John, 2005, Pag. 42).
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CAPITULO Il
DISENO DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion tiene un enfoque cualitativo y cuantitativo, con
la ayuda de entrevistas y encuestas, para comprobar la hipétesis de la
investigacion. Se utilizan métodos tedricos y empiricos en la investigacion,
los primeros se refieren al uso de teorias y criterios de reconocidos
autores que aportan datos importantes acerca de las variables
consideradas y los segundos en mencion conciernen a las técnicas de la

investigacion.

La metodologia, es de mucha importancia en el proceso de la
investigacioén, y de su correcto manejo depende el éxito de la tarea que se

investiga.

2.1. Modalidad de la Investigacion:

Investigacion bibliografica.- La investigacion tiene modalidad
bibliografica, porque recopila informacion proveniente de los textos de
Administracion Estratégica y Marketing, para conceptualizar las variables
independientes y dependientes, datos en los cuales se fundamenta el

proyecto.

Investigacion de Campo.- También se utilizara la investigaciéon de
campo, porque se aplicarAd encuestas a los usuarios de muebles de
material semielaborado, para conocer sus criterios acerca de las

preferencias y exigencias en lo relacionado a este producto.

Método Deductivo.- Ademas se utiliza el método deductivo, porque se
parte de una problematica general, donde se analizan los factores
internos y externos que afectan o benefician actualmente a la empresa,
para particularizarlos en la investigacion de campo aplicada a los

principales beneficiarios de la investigacion.

18



Método Inductivo.- Una vez que se ha realizado la investigacion de
campo, los resultados obtenidos son interpretados de modo general,
mediante la aplicacion del método inductivo, para elaborar una propuesta,
basada en estrategias de Marketing, que permita mejorar la
competitividad de la organizacion.

2.2. Tipo de Investigacion:

Investigacion Descriptiva.- La presente investigacion es de tipo
descriptiva, porque analiza la competitividad de las lineas de muebles que
fabrica la empresa, mediante un analisis interno y externo, en el cual se
identifiquen las causas del problema y los efectos que trae como
consecuencia en la productividad de la empresa.

La descripcion esta intimamente ligada a la observacion de la situacion
conflictiva y a la identificacion de oportunidades mediante el uso del plan

estratégico.

Investigacion Explicativa. — La presente investigacion es de tipo
explicativo porque permite explicar el grado de relacién que existe entre
las variables planificacion estratégica y la factibilidad de la ampliacién de
la linea de muebles de MDF y MELAMINA.

Para el efecto se aplica una encuesta, procesando e interpretando los
resultados de la encuesta, obteniendo resultados cuantitativos

porcentuales, que permiten comprobar la hipotesis de la investigacion.
Investigacion Cuantitativa. — La investigacion corresponde a un enfoque

cuantitativo, donde se utiliza la técnica de la encuesta y se obtiene

resultados cuantitativos expresados por cuantitativos.
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2.3. Poblacién y muestra

Las principales técnicas de recoleccion de datos, son la encuesta aplicada
a los usuarios potenciales de muebles de MDF Y MELAMINA vy la
observacion directa de los procesos administrativos y operativos en la

empresa GRS.
2.3.1. Poblacion.

La poblacibn de la investigacion son los hogares de la ciudad de
Guayaquil, usuarios potenciales de muebles de MDF Y MELAMINA, que
actualmente asciende a 671.408 familias, segun el VII Censo de

Poblacién y VI de Vivienda, realizado en el afio 2010.
2.3.2. Muestra.

Del universo de la investigacion se utiliza la siguiente ecuaciéon para

obtener la muestra poblacional, la cual es la siguiente:

N o2 2

(N-1) (%) + 0% Z?

e n = Tamafo de la muestra

e N = Tamafo de la poblacion = 671.408 familias
e o =desviacion estandar de la poblacion = 0,5

e 7z = Obtenido en base a nivel de confianza = 1,96

e e = Limite aceptable de error = 5% = 0,05

(671.408) (0,5)* (1,96)*
(671.408 — 1) (1,96°) + (0,5)% (1,96)°

644.820,24
(671.407) (3,8416) + (0,25) (3,8416)

n=
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644.820,24

1.679,48

5
1

384 encuestas

La muestra de la investigacion es igual a 384 encuestas dirigidas a los
hogares usuarios de muebles de MDF y MELAMINA.

CUADRO No. 2
OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES.

Variables

Dimensiones

Indicadores

indices

Producto

Factor de mayor
importancia en la compra
de muebles

Calidad

Precio

Entrega a domicilio
Agilidad

Stock surtido
Garantia

Plaza o Distribucion

Canal de distribucion

De Prati
Ferrisariato
Boyacéa
Palito
Polimuebles
Otros

Planeacion Estratégica

Entrega a domicilio

Con frecuencia
A veces
Nunca

Promocién y
Publicidad

Promocioén

Oferta2 x 1
Premios
Viajes
Otros

Publicidad

Tv

Radio

Diarios
Letreros, vallas
Otros

Catélogo de compras On
Line

Si
No
No Responde

Compras por internet

Con frecuencia
A veces
Nunca

Linea de Muebles de
MDF y MELAMINA

Tipo de muebles

MDF Y MELAMINA
Madera
Plastico o Metélico

Tiempo en que compra 1
mueble

1 afio

5 afios
10 afios
Otros

Competitividad de la
linea de muebles de
MDF Y MELAMINA.

Preferencias del
Cliente

Mueble exclusivo de
MDF y MELAMINA

Si
No
No Responde

Ensamble de muebles en
la empresa

Si
No
No Responde

Callificacion del cliente

Excelente
Bueno
Regular
Malo

Fuente: Propia
Elaborado por: autoras.
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2.4. Instrumento de la Investigacion

Las técnicas de la investigacion utilizadas en la presente investigacion

son las siguientes:

Encuestas. — La encuesta se aplicara a los usuarios de muebles de
madera, MDF y MELAMINA, para conocer su criterio acerca de los gustos
y preferencias del mercado en el sector mueblero maderero, ademas de

determinar su nivel de satisfaccion.

El instrumento de la investigacion que sera utilizado en la presente

investigacién es la siguiente:

Cuestionario. — Se utilizara el cuestionario con preguntas cerradas para
la aplicacion de la encuesta a los clientes potenciales y actuales de la
empresa GRS y el cuestionario con preguntas abiertas para el desarrollo

de la entrevista a los directivos de la organizacion.

2.5. Procedimiento de la informacion

La informacion sera recopilada mediante los cuestionarios de las
encuestas y de las entrevistas, aplicadas a los clientes potenciales y
actuales de muebles de MDF y MELAMINA vy directivos de la empresa
GRS.

2.6. Recoleccion de lainformacion

Se procesara la informacién de la siguiente manera:

e Determinacién de la metodologia.
e Elaboracion del marco teorico.

e Andlisis y procesamiento de la informacion, en el programa Excel.

22



Se grafico los resultados, con la opcién Insertar grafico de Excel.
Interpretacion de resultados.

Recopilacion de la informacion mediante la aplicacion de las encuestas
y entrevistas.

Formulacion y aplicacion de las entrevistas.

Ingreso de datos a la tabla del programa Excel, de forma ordenada.

Obtencién de los porcentajes de los cuadros por cada pregunta.
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CAPITULO I
ANALISIS DE LOS DATOS

3.1. Encuesta aplicada a clientes potenciales y actual de muebles
de MDF

CUADRO No. 3
PREFERENCIA POR TIPO DE MUEBLES

Descripcion Frecuencia %
Madera 103 27%
MDF y melanina 220 57%
Plastico y metalico 61 16%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 3
PREFERENCIA POR TIPO DE MUEBLES
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

Segun la encuesta realizada el 57% de cada 100 clientes tiene
preferencia por los muebles de MDF y Melamina, mientras 43% prefieren
los muebles de madera y una parte de esta se inclina por los de material
plastico y metalico. Los clientes consideran que el precio y el acabado de
los muebles de MDF y Melamina son los factores que estan impactando
en la preferencia de este tipo de productos en el mercado, los cuales

seran analizados en la pregunta No. 4 de esta encuesta.
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CUADRO No. 4
FRECUENCIA DE COMPRA DE MUEBLES

Descripcion Frecuencia %
<10 muebles 50 13%
10 a 20 muebles 280 73%
>20 muebles 54 14%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.

Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 4
FRECUENCIA DE COMPRA DE MUEBLES
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.

Elaborado por: Autoras.

Segun la encuesta realizada 73% de cada 100 clientes necesitan de 10 a

20 muebles en su hogar, 13% de los clientes necesitan menos de 10

muebles en su hogar, mientras que 14% restante compran mas de 20

muebles para su hogar. Los clientes estiman que la vida atil de un mueble
de MDF y MELAMINA es de de 5 afios y de un mueble de madera de 10

afos, lo que representa una oportunidad latente en el mercado mueblero.
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CUADRO No. 5
CANAL DE COMERCIALIZACION DE LOS MUEBLES

Descripcion Frecuencia %

Almacenes De Prati 51 13%
Ferrisariato 50 13%
Boyaca 54 14%
Muebleria Palito 81 21%
Polimuebles 49 13%
Otros 99 26%

Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 5
CANAL DE COMERCIALIZACION DE LOS MUEBLES
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

Agrupando la alternativas de las respuesta se observa que el 39% de los
clientes adquirieron sus muebles, en Almacenes De Prati, Ferrisariato y
Polimuebles, 35% de los clientes compraron en Almacenes Boyaca y
muebleria palito 26% compraron muebles en otras empresas, incluso en
Pycca, quien comercializa muebles de plastico y de metal. Los clientes
consideran que entre los canales de comercializacion donde compraron,
Almacenes De Prati que es uno de los clientes de la empresa GRS, es

uno de los principales, lo que es un buen resultado para la compaifiia.

26



CUADRO No. 6
FACTOR PREFERIDO PARA COMPRAR MUEBLES

Descripcion Frecuencia %

Calidad del producto 94 24%
Agilidad y servicio atento 59 15%
Precio 115 30%
Stock surtido 53 14%
Entrega a domicilio 34 9%
Garantia 29 8%

Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 6
FACTOR PREFERIDO PARA COMPRAR MUEBLES
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

De acuerdo a las encuesta realizadas y agrupandolas 54% de cada 100
clientes de clientes prefieren la calidad del producto en la compra de sus
muebles, y precio, el 29% se manifiesta por un servicio atento, stock
surtido, el 8% de los clientes desean que le entreguen el mueble a
domicilio y el 9% esperan que le brinden garantia. Los clientes consideran
que los precios y la calidad del producto son los principales factores que
inciden para decidir la compra de muebles, corroborando lo que se dijo en

la pregunta No. 1.
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CUADRO No. 7
PROMOCION QUE LO INCENTIVO A COMPRAR MUEBLES

Descripcion Frecuencia %

Oferta2 x 1 54 14%
Premios 63 16%
Viajes 44 11%
Descuentos 95 25%
Otros 53 14%
Ninguno 75 20%

Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 7
PROMOCION QUE LO INCENTIVO A COMPRAR MUEBLES
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

Agrupando las alternativas de las respuestas el 66% de cada 100 clientes
compraron sus muebles con ofertas de 2 x 1, recibieron premios, ganaron
un viaje, y tuvieron descuentos, el 20% no recibieron ninguna promocion
cuando compré su mueble. Para los clientes, las principales promociones
gue ofrecen los establecimientos que comercializan muebles, pueden ser
utilizadas por la empresa como estrategias, para ser mas competitivo en

el mercado.
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CUADRO No. 8
CALIFICACION DE LA EMPRESA DONDE COMPRO MUEBLES

Descripcion Frecuencia %
Excelente 53 14%
Buena 150 39%
Regular 127 33%
Mala 54 14%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 8
CALIFICACION DE LA EMPRESA DONDE COMPRO MUEBLES
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

En las encuestas agrupadas se observa que el 72% de los clientes
calificaron de buena y regular a la empresa donde compraron sus
muebles, mientras que 14% otorgaron una buena calificacion, y el mismo
porcentaje manifestaron una calificacion mala. Un porcentaje considerable
de compradores de muebles, no se encuentra satisfecho con el producto
ni el servicio que le ofrecio el establecimiento donde compré sus muebles,

lo que puede ser aprovechado por la empresa GRS.
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CUADRO No. 9
MEDIOS QUE DIFUNDEN PUBLICIDAD DE MUEBLES

Descripcion Frecuencia %

Television 40 10%
Radio 86 22%
Diarios 65 17%
Letreros y vallas 41 11%
Otros 60 16%
Ninguno 92 24%

Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 9
MEDIOS QUE DIFUNDEN PUBLICIDAD DE MUEBLES
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.

Elaborado por: Autoras.

Segun la encuesta realizada 60% de cada 100 clientes han escuchado
publicidad en las radios, observaron anuncios publicitarios de muebles en
los diarios, apreciaron una propaganda televisiva correspondiente a los
muebles, observaron publicidad en letreros y vallas publicitarias, 16%
apreciaron publicidad de muebles en otros medios. Para los clientes, el
mensaje publicitario puede ser utilizado por la empresa, para ser mas

competitiva en el mercado.
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CUADRO No. 10
CATALOGO DE COMPRAS, LINEA DE MUEBLES MDF Y MELAMINA

Descripcion Frecuencia %
Si 308 80%
No 66 17%
No Responde 10 3%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.

Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 10
CATALOGO DE COMPRAS, LINEA DE MUEBLES MDF Y MELAMINA
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.

Elaborado por: Autoras.

La alternativa de esta encuesta sefala que el 80% de cada 100

consumidores potenciales y actuales de muebles de MDF y MELAMINA,

les gustaria recibir un catadlogo de compras de la linea de muebles;

mientras que a 17% no les gustaria recibir este tipo de mensaje

publicitario, es decir, que el resultado de esta pregunta, evidencia una

oportunidad latente para la empresa, de trabajar con catalogos para

promocionar y difundir el mensaje publicitario en el mercado, de la linea

de muebles de MDF y MELAMINA fabricado por la empresa.
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CUADRO No. 11
ENSAMBLE DE MUEBLES MDF Y MELAMINA EN LA EMPRESA

Descripcion Frecuencia %
Si 228 59%
No 137 36%
No Responde 19 5%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 11
ENSAMBLE DE MUEBLES MDF Y MELAMINA EN LA EMPRESA
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

Segun la encuesta realizada el 59% de cada 100 clientes potenciales y
actuales de muebles les gustaria que sus muebles de MDF y MELAMINA
sean ensamblados por el personal de la empresa GRS, 31% de los
clientes opinaron lo contrario. Si estos se adecuan a sus gustos, lo que
evidencia una oportunidad latente para la empresa, de poder aumentar su
volumen de ventas y su nivel de ingresos, en la linea de muebles de MDF
y MELAMINA, aplicando estrategias que le permitan ser mas competitivos

en el mercado, comprobandose la hipétesis de la investigacion.
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CUADRO No. 12

ENTREGA A DOMICILIO DEL MUEBLE

Descripcion Frecuencia %
Con frecuencia 307 80%
A veces 60 16%
Nunca 17 5%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 12

ENTREGA A DOMICILIO DEL MUEBLE
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

Segun la encuesta realizada el 80% de cada 100 clientes potenciales y

actuales, les gustaria que la empresa entregue los muebles de MDF y

MELAMINA a domicilio, mientras que 21% no le dan mucha importancia a

la entrega a domicilio. Evidenciando esta oportunidad latente para la

empresa, de captar una mayor porcion del mercado, con base en la

aplicacion de la estrategia de entregar los muebles de MDF y MELAMINA

a domicilio.
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CUADRO No. 13
COMPRA POR INTERNET

Descripcion Frecuencia %
Con frecuencia 219 57%
A veces 115 30%
Nunca 50 13%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 13
COMPRA POR INTERNET
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

Observando la encuesta realizada el 57% de cada 100 clientes
potenciales y actuales, les gustaria observar publicidad por internet de la
linea de muebles de MDF y MELAMINA, mientras que 43% no le da
mucha importancia a la publicidad por internet. Demostrado una
oportunidad latente para la empresa, de dar a conocer al mercado, sus
productos en la linea de muebles de MDF y MELAMINA, a través del uso
de la tecnologia de informacién y comunicacion (TIC’s), que puede ser
utilizada como estrategia publicitaria por GRS.
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CUADRO No. 14
MUEBLE EXCLUSIVO DE MDF Y MELAMINA

Descripcion Frecuencia %
Si 249 65%
No 109 28%
No Responde 26 7%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 14
MUEBLE EXCLUSIVO DE MDF Y MELAMINA
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

Segun la encuesta el 65% de cada 100 clientes potenciales y actuales de
muebles, les gustaria tener un mueble exclusivo de MDF Y MELAMINA no
visto en el mercado, mientras que 28% opina lo contrario. Los clientes han
manifestado que desean disefios novedosos, oportunidad latente para la
empresa, de incrementar su cartera de clientes, mediante la promocion de
muebles con disefos exclusivos, fabricados con base en la creatividad de
su personal, la cual es una estrategia que generara mayor competitividad
para GRS.
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CUADRO No. 15
INTENCION DE COMPRA MUEBLES DE MDF Y MELAMINA

Descripcion Frecuencia %
Si 328 85%
No 33 9%
No Responde 23 6%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 15
INTENCION DE COMPRA MUEBLES DE MDF Y MELAMINA
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

Observando la pregunta de la encuesta el 85% de cada 100 clientes
potenciales y actuales de muebles compraria muebles de MDF vy
MELAMINA si le ofrecen estrategias ventajosas como promociones,
publicidad, entrega a domicilio y otras, mientras que 15% opina lo
contrario o no responde. Los clientes consideran que la organizacion debe
planear estrategias que le permitan ser escogido como su proveedor de
muebles, comprobandose la hipotesis de la investigacion en el sentido
que la planeacion de estrategias influra en un mayor nivel de
competitividad de la empresa GRS en la linea de muebles de MDF Y
MELAMINA.
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3.2. Pruebade hipoétesis

La hipétesis de la investigacion considera que la planeacion de
estrategias influird con la identificacion de oportunidades para mejorar la
competitividad de la linea de muebles de MDF Y MELAMINA en la ciudad
de Guayaquil.

Para el efecto, se ha considerado los resultados de la encuesta aplicada a
los clientes potenciales y actuales de muebles en la ciudad de Guayaquil,
los cuales evidencian que las preferencias del mercado mueblero
corresponden a aquellos articulos elaborados con material de MDF y
MELAMINA, que han captado la preferencia de mas de la mitad de la
poblacion beneficiaria. Este tipo de muebles son necesarios para los
hogares locales, motivo por el cual se utilizan un promedio de 15 muebles
por cada vivienda, para cubrir las necesidades de la sala, dormitorios,

bibliotecas, bafios, cocina, patios, entre otras areas de la vivienda.

Los canales de distribucion que distribuyen los muebles de MDF vy
MELAMINA, son el Ferrisariato, Almacenes De Prati, Aimacenes Boyaca y
Muebleria Palito, destacando ademas que PYCCA comercializa y

distribuye muebles metalicos y de plastico en un volumen considerable.

La mayoria de los clientes se inclina por los precios y la calidad para
comprar un mueble de MDF y MELAMINA, conociendo que por ser mas
barato tiene menor durabilidad, pero el disefio y el acabado son factores
muy importantes para que los compradores seleccionen este tipo de
muebles. Una cantidad considerable de clientes considera que el canal de
distribucion donde adquiere este tipo de articulo, presenta fallas, sea
porque no le entregan a domicilio, por los precios o disefio de los
productos y por otros aspectos de gran importancia que influyen en los

clientes a la hora de comprar muebles.

Muchos de los clientes indicaron que no recibieron ningun tipo de
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promocion al comprar sus muebles, mientras que algunos consideraron
que se les ofreci6 un descuento en sus compras. En cuanto a la
publicidad de muebles de MDF y MELAMINA, la mayoria de la poblacion
beneficiaria no ha escuchado difusién acerca de estos articulos, algunos
de los compradores han escuchado publicidad en radio y diarios de la
localidad. A los clientes les gustaria que las empresas que comercializan
muebles de oficina y de computacion les entreguen catalogos ya sea en
revistas o por internet, para poder seleccionar tipos de muebles exclusivos

gue le satisfagan sus necesidades.

A la mayoria de la poblacion beneficiaria les gustaria que le entreguen a
domicilio sus compras de muebles de oficina y de computacion,
alternativa que muy pocos canales de comercializacion han optado, lo

gue puede ser representado una oportunidad latente para la empresa.

GRAFICO No. 16
COMPROBACION DE LA HIPOTESIS
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

La mayoria de los clientes potenciales y actuales de muebles, compraria
muebles de MDF y MELAMINA si le ofrecen estrategias ventajosas como
promociones, publicidad, entrega a domicilio y otras, o que comprueba la
hipétesis de la investigacién, en el sentido que la planeacion de
estrategias influird en un mayor nivel de competitividad de la empresa

GRS en la linea de este tipo de muebles.
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CAPITULO IV
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusion de la hipoétesis

Para comprender la conclusion es necesario recordar el enunciado de la

hipoétesis propuesta.

Hipodtesis: La planeacion de estrategias influirda con la identificacion de
oportunidades para mejorar la competitividad de la linea de muebles de
MDF Y MELAMINA en la ciudad de Guayaquil.

e Se verifico que la empresa GRS estd reduciendo sus ingresos
anuales en margenes superiores al 2%, donde los competidores estan
ganando posiciones con los productos sustitutos de MDF vy
MELAMINA, que son menos costosos y sus disefios 0 acabados, son
mas vistosos y elegantes. Los clientes prefieren los catalogos y
paginas web, para la publicidad de los muebles, ademas que prefieren
a las empresas que le llevan los articulos a domicilio y preferiblemente

cuando hay ofertas de los mismos.

e Los muebles de MDF y MELAMINA ademas de tener un impacto
social en la maximizacion del nivel de satisfaccion del cliente, tienen
un impacto ambiental que se traduce en la reduccion de la atmosfera
de polvo que genera el procesamiento de la madera y la tala de
menor cantidad de arboles, debido a que los materiales en mencion

son elaborados con plastico y carton prensado.

e La propuesta de aumentar la produccion y ventas de la linea de
muebles de MDF y MELAMINA, ha obtenido una tasa TIR 33,64%, un
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4.2.

VAN de $514.989,62 un tiempo de recuperacion de la inversion de 3
afio 8 meses y un margen de utilidad neta del 19,64% superior a la
utilidad actual del 10,72%, es decir, un beneficio de 8,92%, que indica
gue por cada cien doélares que vendera la empresa obtendra un
beneficio adicional de $8,92, es decir, que el proyecto es factible en el

aspecto econoémico.

Recomendaciones

Se sugiere a la empresa que realice un plan estratégico para
determinar la factibilidad de comercializar un mayor volumen de
productos de la linea de muebles de MDF y MELAMINA en la ciudad
de Guayaquil, utilizando una tupi para incrementar la variedad de

disefios y finos acabados de articulos.

Es recomendable el disefio de una pagina Web y la impresion de
catélogos publicitarios para difundir la venta de muebles de MDF y
MELAMINA, por parte de la empresa GRS, ademéas de aplicar la
estrategia de entregar los muebles a domicilio, para lo cual se
recomienda la adquisicién de un vehiculo, mecanismos con el cual se
espera mejorar el servicio al cliente y maximizar su nivel de
satisfaccion. Efectuar ofertas y demas promociones de muebles de
MDF y Melamina, para incentivar al cliente a comprar una mayor
cantidad de productos de la empresa y asi mejorar los niveles de

ventas y la competitividad de la empresa en el mercado.

Con ello se recomienda a los directivos de la empresa GRS a ejecutar
la propuesta de ampliacion de la linea de muebles de MDF y
MELAMINA, para aprovechar la mayor rentabilidad que se puede
obtener y con ello posicionarse en el mercado, mejorando las
capacidades del talento humano, con base en la capacitacion y
motivacion, enfocando el trabajo hacia la maximizacion del nivel de

satisfaccion de los clientes.
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4.3. PROPUESTA

4.3.1. Ficha Técnica

e Institucion: Empresa GRS.

e Ubicacion: Provincia del Guayas, Canton Guayaquil, parroquia
Ximena.

e Direccion: Isla Trinitaria, Cooperativa Angel Duarte, Mz. 421 Solar
18. Afio 2012.

e Representante Legal: Sr. Gonzalo Rosas Sanchez.

e Periodo: 2012

e Autoras: Priscila Lino, Maria José y Genoveva Ramos.

4.3.2. Nombre de la Propuesta:

Plan estratégico de la empresa “GRS” para determinar la factibilidad de la

ampliacion de la linea de muebles de MDF y MELAMINA.

4.3.3. Antecedentes:

La empresa GRS ha sufrido la reduccién de sus ventas, las cuales se
fundamentan en la produccion y comercializacion de la linea de muebles
de madera. Los principales productos sustitutos que han reemplazado a la
madera en la fabricacion de muebles, son el MDF y la MELAMINA, que
han captado las preferencias del mercado, por ser mas econdémicos y
flexibles, por lo que tienen mayor variedad de disefios y acabados mas

finos.
Se pudo identificar que los clientes de muebles de MDF y la MELAMINA,

se publicitan en mayor medida por catalogos y por el internet, esta ultima

a través de paginas Web y las redes sociales, que son estrategias que
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estan utilizando las empresas para abaratar los costos de la publicidad en

las empresas.

Los clientes de muebles de MDF y la MELAMINA se encuentran
insatisfechos porque no reciben este tipo de productos a domicilio, por lo
que muchas veces deciden no comprar los articulos, a pesar de ser muy

necesarios para el hogar.

Es necesario incentivar a los clientes de muebles de MDF y MELAMINA
para que compren este tipo de productos, para el efecto se debe aplicar
estrategias de Marketing, previo a la realizacion de un plan estratégico
gue permita detectar las oportunidades y las fortalezas de la organizacion,
asi como las principales amenazas y las debilidades que representan
obstaculos, que deben ser derribados mediante técnicas de Ila
administracion empresarial, para mejorar la productividad, rentabilidad y

competitividad organizacional.

Para el efecto, se debera realizar un exhaustivo estudio de la
organizaciéon, aplicando las técnicas del FODA, PEST, cinco fuerzas
competitivas de Porter y analisis de capacidades internas, con las cuales
se pueda escoger las estrategias adecuadas para la determinacién de la
factibilidad de la produccién y comercializacion de muebles de MDF y
MELAMINA.

Es necesario ademas que la empresa adopte estrategias de Marketing
adecuadas entre las cuales se citan la publicidad en el internet,
valiéndose de un Web Site, para publicitar apropiadamente los productos
de MDF y MELAMINA, cuyos beneficios son palpables en el costo, disefio
y acabados de estos articulos, que han captado la preferencia de los

clientes en un mercado de alta rivalidad competitiva.

42



La propuesta por tanto, tiene utilidad metodoldgica porque en ella se
aplican estrategias administrativas, como el FODA, PEST, cinco fuerzas
competitivas de Porter, todos ellos son métodos directivos, que pueden
facilitar la toma de decisiones y aportar con soluciones valederas que
mejoren la situacion actual de la empresa en los ambitos técnicos,

sociales y econémicos.

4.3.4. Tiempo de implantacion de la propuesta:

La propuesta sera implementada en el plazo de 3 meses, si es que los
directivos de la empresa GRS aceptan los resultados del plan estratégico
propuesto, que consiste en la determinacion de la factibilidad técnica y
econdmica para el aumento de la linea de muebles de MDF y MELAMINA

en reemplazo de la linea de muebles de madera.

4.3.5. Alcance de la propuesta

La propuesta tendra alcance exclusivo para la linea de muebles de MDF y
MELAMINA, que es la linea que se pretende mejorar e incrementar, para

beneficio de los consumidores y de la propia empresa.

Se espera que con la aplicacion de la propuesta, se pueda incrementar
paulatinamente la fabricacién y comercializacién de la linea de muebles
de MDF y MELAMINA, mientras se van reduciendo la produccién y ventas
de la linea de muebles de madera, con lo que la empresa ganara en

eficiencia, productividad, competitividad y rentabilidad.
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4.3.6. Desarrollo

El desarrollo de la propuesta consiste en un plan estratégico para la
determinacion de la factibilidad de ampliacion de la linea de muebles de
MDF y MELAMINA, para lo cual se debera procurar la reduccién paulatina
de los muebles de madera, como una estrategia para competir con
mayores argumentos en un mercado de alta rivalidad competitiva que ha
sido favorable a aquellos oferentes de muebles de la linea de MDF y
MELAMINA.

La linea de muebles de MDF y MELAMINA, ademas de ser mas
econOmica, porque trabaja con materiales provenientes de los plasticos y
no con madera, que es una materia prima de mayor costo, es también
mas vistosa y presenta acabados mas finos, agregando a ello que se
puede fabricar mayores disefios de muebles porque es un material mas

flexible y facil para laborar.

El plan estratégico es una alternativa para diagnosticar el mercado y
detectar las oportunidades de negociar con los clientes, ofreciéndoles
mayores ventajas para que ellos puedan maximizar su nivel de
satisfaccion en la compra de muebles, de manera que la organizacion

pueda incrementar sus ventas.

Las estrategias de Marketing tienen gran importancia para el aumento de
la participacion en el mercado, que permita a su vez mejorar la situacion
financiera de la empresa, que ha reducido sus indicadores en los ultimos
afios, por lo que se aspira que la propuesta planteada beneficie a la

empresay a sus clientes.
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4.3.7. Elaboracion

La elaboracién de la propuesta consiste en un plan estratégico que
identifique las principales oportunidades para fabricar y comercializar un
mayor volumen de muebles de MDF y MELAMINA, mientras se va
reduciendo la produccion de articulos de madera, para elevar las ventas,
la rentabilidad y la competitividad de la empresa en el mercado de la

localidad.

4.3.8. Factibilidad

Para el proyecto, se dispone de los recursos humanos, técnicos y
econdmicos suficientes, debido a que los directivos estan plenamente de
acuerdo en que se apligue un plan estratégico para identificar
oportunidades en el mercado de muebles de MDF y MELAMINA, de
manera que la empresa GRS pueda ser mas competitiva y satisfacer en
mayor medida las necesidades y exigencia de los clientes en el mercado

local.

Para el efecto, la empresa ha puesto a disposicion de las autoras, toda la
informacion necesaria, la cual ha sido procesada con los recursos
materiales y tecnologicos suficientes para la obtencion de resultados
técnicos y econémicos confiables que sirvan a la empresa en la toma de

decisiones empresariales.

4.3.9. Planteamiento de los objetivos

4.3.9.1. Objetivos basicos:

Realizar un plan estratégico en la empresa “GRS” para determinar la

factibilidad de la ampliacién de la linea de muebles de MDF y MELAMINA

y la reduccién de la linea de muebles de madera.
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4.3.9.2. Objetivos operacionales:

e Realizar un analisis empresarial para identificar las oportunidades de
introducir una mayor escala de muebles de MDF y MELAMINA.

e Disefiar estrategias de mercado eficientes, que permitan la
introduccién y posicionamiento de la empresa en el mercado.

e Mejorar el margen de utilidades en la empresa y evaluar con criterios
econémicos la factibiidad de aumentar la produccion vy

comercializacion de muebles de MDF y MELAMINA.

4.3.10. Estructura general de la propuesta

4.3.10.1. Plan estratégico (anélisis FODA).

El plan estratégico parte de un analisis FODA, para lo cual se emplearan
las técnicas del andlisis PEST, las cinco fuerzas competitivas de Porter y
los aspectos internos que seran evaluados mediante las capacidades

competitivas, directivas, financieras, tecnologicas y de talento humano.

Mision. — GRS ofrece muebles elaborados con base en madera sélida y
tablero MASISA de baja emision E-1, formaldehido de baja emision,
Melamina y MDF, que cumplen las mas estrictas normas de calidad
vigentes, siendo coparticipe del desarrollo personal de su recurso
humano, de la comunidad circundante, de sus clientes que satisfacen de
manera Optima sus necesidades en la linea de muebleria, bajo un marco

de mejora continua y preservacion medioambiental.
Vision. — La Visibn de la empresa se identifica en el intento

estratégico a largo plazo de satisfacer las necesidades del mercado en el

futuro, ampliando la planta y logrando una mejor distribucién de la misma.
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4.3.10.2. Anédlisis del ambiente externo

Para la evaluacion del ambiente externo de GRS, se emplea el analisis
PEST vy las cinco fuerzas competitivas de Porter, como herramientas
gerenciales que permitiran determinar las oportunidades de incrementar la
linea de muebles de MDF y MELAMINA como parte de la estrategia
empresarial para mejorar el posicionamiento de la empresa en el mercado

mueblero.

4.3.10.2.1. Analisis PEST

Se refiere a la descripcibn de los ambientes politicos, econdémicos,
sociales y tecnolégicos de la organizacion.

Cada una de estas variables se refiere a varios aspectos que seran

descritos a continuacion:

4.3.10.2.1.1 Ambiente Politico

Promocion de la inversion. — La Constitucion de la Republica del
Ecuador, promueve las inversiones en el texto de la normativa del Art.
281, para lo cual utiliza a las entidades financieras publicas como la
Corporacion Financiera Nacional y el Banco Nacional de Fomento, para

gue sean flexibles y otorguen créditos a los cuenta ahorristas.

Politica tributaria. — El incremento de los impuestos en el sector
productivo influy6 en la rentabilidad de las empresas del sector privado, a
pesar de ello, las pequefias empresas tienen ciertos beneficios que le ha
otorgado la misma ley, siempre y cuando se sitien en los niveles exigidos

por el Estado.
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4.3.10.2.1.2 Ambiente Econémico

Tasas de interés. — Las tasas de interés para créditos productivos
oscilaron del 14% al 16% hasta el primer semestre del 2012, en cambio,
las instituciones financieras del sector publico ofrecieron tasas inferiores
del 10% para otorgar créditos corporativos a los pequefios empresarios,
representando una oportunidad el financiamiento de la deuda con la

Corporacion Financiera Nacional (CFN) o el Banco de Fomento.

Inflacion. — La inflacion ha oscilado entre 3,29% al 4,49% en el sector
industrial y agricola, lo que esta dentro de la inflacion del sector maderera,
la cual ha impactado de manera negativa en los presupuestos de los
artesanos y pequefios empresarios, siendo una amenaza latente para el
desarrollo de este sector productivo, mas aun cuando los muebles

presentan sensibilidad al precio.

Oferta. — Para obtener los datos de la produccion de muebles de madera,
MDF y Melamina, plasticos y metalicos, se ha tomado el registro del
Gremio de Artesanos de la Madera, debido a que la importacion de
muebles metalicos representa menos del 5% de la oferta total de estos

productos.

En el siguiente cuadro se detalla la oferta de muebles en la localidad

portefia, la cual tuvo una tendencia de crecimiento del 2,5% en los uGltimos

5 afnos.
CUADRO No. 16
OFERTA HISTORICA DE MUEBLES.
Ao Oferta de muebles en unidades
2008 636.549
2009 652.870
2010 669.611
2011 686.780
2012 704.390

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de muebles de MDF, MELAMINA y madera e
informacién de Gremio de Artesanos que manifiesta un crecimiento del 2,5% del sector mueblero.
Elaborado por: Autoras.

48



Se pude apreciar que la oferta actual de muebles en la localidad,
corresponde a 704.390 unidades.

El Pronéstico de la Oferta fue realizado con el método de regresion
lineal, denominado interpolacién de polinomios, el cual puede ser

apreciado en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 17
PRONOSTICO DE LA OFERTA DE MUEBLES.
METODO DE INTERPOLACION POLINOMIAL.

Afio X | OfertayY X x4 XY XY
2008 -2 636.549 4 16 -1.273.097 2.546.195
2009 -1 652.870 1 1 -652.870 652.870
2010 0 669.611 0 0 0 0
2011 1 686.780 1 1 686.780 686.780
2012 2 704.390 4 16 1.408.780 2.817.560
Totales | O 3.350.200 10 34 169.592 6.703.406
Fuente: Cuadro de oferta historica del producto.
Elaborado por: Autoras.
a=3X'3Y - =X? =X’  a=(34)(3.350.200) - (10) (6.703.406) = 46.872.750 669.610,72
m =X* - (£X?)? 5 (34) - (10)° 70
b==XY/ZX? b=169.592/10 = 16.959,23
c=m X X°Y- X3y ¢ = 5(6.703.406)- (10)(3.350.200) = 15.026 214,66
m= X*- (2 X?)? 5 (34) - (10) 70
a= 669.610,72
b= 16.959,23
Cc= 214,66

La ecuacién del método de interpolacion lineal es la siguiente: Y = ax? +
bx + ¢
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En el siguiente cuadro se presenta el prondstico de la demanda con la

aplicacion del método de interpolacion de polinomios.

CUADRO No. 18
PRONOSTICO DE LA OFERTA DE MUEBLES.

Y Oferta
Afos a b C X Prondstico
2013 | 669.610,72 | 16.959,23 | 214,66 3 722.420
2014 | 669.610,72 | 16.959,23 | 214,66 4 740.882
2015 | 669.610,72 | 16.959,23 | 214,66 5 759.773
2016 | 669.610,72 | 16.959,23 | 214,66 6 779.094
2017 | 669.610,72 | 16.959,23 | 214,66 7 798.844

Fuente: Cuadro de oferta histérica del producto.
Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 17
PRONOSTICO DE LA OFERTA DE MUEBLES.

PRONOSTICO DE LA OFERTA DE MUEBLES EN UNIDADES
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Fuente: Cuadro de oferta histérica del producto.
Elaborado por: Autoras.

Se obtuvo un prondstico de la oferta igual a 722.420 muebles en el afio
2013, que puede incrementarse a 798.844 en el afio 2017.

4.3.10.2.1.3 Ambiente Social

Tamanio del mercado. — Como se manifestd en las conclusiones del

capitulo anterior, la linea de muebles de MDF y MELAMINA ha captado
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una mayor cantidad de clientes que la linea de muebles de madera, lo
que representa una buena oportunidad para que la empresa pueda
incursionar con la linea de muebles de MDF y MELAMINA en el mercado

local.

Para el efecto se ha realizado un analisis de la demanda y de la oferta
para determinar las posibilidades de éxito del producto en el mercado.

e Demanda actual. Para calcular la demanda de muebles se ha
utilizado los resultados de las preguntas No. 1 y No. 2 de la encuesta:

CUADRO No. 19
NUMERO DE CLIENTES DE MUEBLES.

Descripcién % Clientes Viviendas Clientes
Madera 27% 671.408 180.091
MDF y Melamina 57% 671.408 384.661
Plastico y metalico 16% 671.408 106.656

Total 100% 671.408

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.

Elaborado por: Autoras.

Los clientes de muebles son 671.408, de los cuales 180.091 prefieren
muebles de madera, 384.661 prefieren muebles de MDF y MELAMINA y

106.408 compran muebles de plastico y metélico.

Para obtener la cantidad de muebles que necesitan las viviendas de la

localidad, se ha realizado el siguiente cuadro:

CUADRO No. 20
CANTIDAD DE MUEBLES POR VIVIENDA

. Marca de clase Cantidad de
Segmento Clientes :
(promedio del segmento)| muebles
<10 muebles 50 5 250
10 a 20 muebles 280 15 4.200
>20 muebles 54 25 1.350
Total 384 5.800

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.
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Al dividir el resultado obtenido de 5.800 muebles para 384 clientes
escogidos en la muestra, se obtiene el promedio de muebles comprados
por cada hogar.

Cantidad de muebles
Cantidad de personas

Cantidad de muebles por cliente =

5.800 muebles
384 personas

Cantidad de muebles por cliente =

Cantidad promedio de muebles que necesita cada hogar de la

localidad = 15,10 muebles promedio por vivienda

Este resultado de 15,10 muebles promedio por vivienda, se divide en
muebles de madera, MDF y MELAMINA, plasticos y metalicos, como se

puede apreciar en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 21
ESTANDAR PROMEDIO DE MUEBLES NECESARIOS POR VIVIENDA.

o _ Cantidad de Estandar de
Descripcion % Clientes _ _
muebles/cliente |muebles/cliente
Madera 27% 15 4
MDF y Melamina 57% 15 9
Plastico y metalico 16% 15 2
Total 100% 15

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

Con esta informacion se calcula la demanda, multiplicando el nimero de
clientes por la cantidad de muebles por cada cliente y dividiendo este
resultado por la vida util de cada articulo, que se obtiene de las leyes
contables vigentes, que indican que la durabilidad en tiempo de un
mueble de oficina (MDF y MELAMINA) es de 5 afios, mientras que el

mueble de madera tiene una vida util de 10 afos.
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CUADRO No. 22
DEMANDA DE MUEBLES.

Cantidad Cantidad de Vida Clientes de
Descripcion | Clientes Muebles para o muebles
muebles / o atil
X viviendas anuales
usuario
Madera 180.091 4 729.618 | 10 afios 72.962
MDFy 384.661 9 3.328.635| 5 afios 665.727
Melamina
Plastico vy ~
metalico 106.656 2 255.906| 5 arios 51.181
Total 671.408 15 4.314.159 789.870

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

Se pude calcular que la demanda de muebles en la localidad, es de
789.870 muebles, de los cuales 72.962 (9,24) son de madera, 665.727
(84,28%) son de MDF y MELAMINA y 51.181 (6,48%) son de plastico y
metalico. Se puede apreciar que el consumo mayor de muebles
corresponde a los de MDF y MELAMINA que son los de mayor
preferencia en el mercado, como lo demuestran los resultados de la

encuesta.

e Pronéstico de la demanda. El pronéstico de la demanda fue
realizado con el método de regresion lineal, denominado interpolacion
de polinomios, como se presenta a continuacion:

CUADRO No. 23
PRONOSTICO DE LA DEMANDA DE MUEBLES.
METODO DE INTERPOLACION DE POLINOMIOS.

Afio X Demanda Y x* | x XY X2Y
2008 -2 728.551 4 16 -1.457.102 2.914.204
2009 -1 743.419 1 1 -743.419 743.419
2010 0 758.591 0 0 0 0
2011 1 774.073 1 1 774.073 774.073
2012 2 789.870 4 16 1.579.740 3.159.480
Totales | 0 3.794.504 10 | 34 153.291 7.591.176

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de muebles de MDF, MELAMINA y madera.
Elaborado por: Autoras.

a=3X*2Y - =X*X’Y a=(34)(3.794.504) - (10) (7.591.176) = 53.101.379 758.591,13
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m =X* - (£X?)? 5 (34) - (10) 70

b=2XY/ZX* b=153.291/10 = 15.329,14
c=m 3z X°Y- IX°5Y ¢ =5(7.591.176)- (10)(3.794.504) = 10.838 154,83
m= X*- (Z X?)? 5 (34) - (10) 70
a= 758.591,13
8= 15.329,14
€= 154,83
e Foérmula de de interpolacion lineal: Y = a + bx + cx?
CUADRO No. 24
PRONOSTICO DE LA DEMANDA DE MUEBLES
ARos a b C X Y Demanda
Pronéstico
2013 758.591,13 15.329,14 154,83 3 805.972
2014 758.591,13 15.329,14 154,83 4 822.385
2015 758.591,13 15.329,14 154,83 5 839.108
2016 758.591,13 15.329,14 154,83 6 856.140
2017 758.591,13 15.329,14 154,83 7 873.482
Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de muebles de MDF, MELAMINA y madera.
Elaborado por: Autoras. .
GRAFICO No. 18
PRONOSTICO DE LA DEMANDA DE MUEBLES.
PRONOSTICO DE LA DEMANDA DE MUEBLES EN UNIDADES
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Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de muebles de MDF, MELAMINA y madera.

Elaborado por: Autoras.
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Se obtuvo un prondstico de la demanda igual a 805.972 muebles en el
afio 2013, que aspira a incrementarse a 873.482 en el afio 2017.

Demanda insatisfecha y demanda a captar. — Una vez que se han
obtenido los prondsticos de la demanda y oferta, se procede a la

determinacion de la demanda insatisfecha, de la siguiente manera:

CUADRO No. 25
DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA DE MUEBLES
DE OFICINA. EN UNIDADES.

Afo Demanda Oferta Demanda insatisfecha
2013 804.888 720.918 83.970
2014 820.217 737.877 82.340
2015 835.546 754.836 80.710
2016 850.876 771.795 79.080
2017 866.205 788.755 77.450

Fuente: Cuadros de proyeccién de la demanda y de la oferta.
Elaborado por: Autores.

La demanda insatisfecha de muebles, sera igual a 83.970 para el afio
2013, manteniéndose la expectativa de captar el 10% de la misma, para

comenzar las operaciones, como se presenta en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 26
DEMANDA A CAPTAR DE MUEBLES.

Afio Demanda insatisfecha % a captar Demanda a captar

2013 83.970 10% 8.397
2014 82.340 10% 8.234
2015 80.710 10% 8.071
2016 79.080 10% 7.908
2017 77.450 10% 7.745

Fuente: Cuadro de demanda insatisfecha.
Elaborado por: Autoras.

Con una captaciéon del 10% de la demanda que no ha podido ser
satisfecha por los productores, la empresa aspira a captar ventas por
8.397 muebles en el afio 2013, con una expectativa de captacion de 7.745
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muebles en el aifo 2017, lo que representa una gran oportunidad para el

proyecto.

En cuanto al volumen de produccion, este se proyecta basada en la
utilizacion de la capacidad de la planta, que para el afio 2013, sera igual a

la siguiente cantidad:

CUADRO No. 27
PRODUCCION ESPERADA DE MUEBLES.

Afo Demanda insatisfecha | % a captar | Demanda a captar
2013 8.397 80,00% 6.718
2014 8.234 85,00% 6.999
2015 8.071 90,00% 7.264
2016 7.908 95,00% 7.513
2017 7.745 100,00% 7.745

Fuente: Cuadro de demanda insatisfecha.
Elaborado por: Autoras.

Se plantea la produccion de 6.718 muebles de madera, un volumen que
supera en 10% a la produccion actual de 6.107 muebles que tuvo la
empresa en el afio 2013, de los cuales algunos productos fueron vendidos

a crédito y auin no son cancelados por los clientes.

4.3.10.2.1.4 Ambiente Tecnoldgico.

Tecnologia. — La tecnologia para la fabricacibn de muebles es de tipo
artesanal, por lo general se labora con las manos, utilizando herramientas,
tan solo se utiliza maquinarias para el labrado y cortado de la madera
(cepillado, canteado, lijado y aserrado), motivo por el cual este factor no
se identifica como oportunidad.

Barreras de Entrada y de Salida. — Los equipos utilizados para la
fabricacion de muebles de madera sirven exclusivamente para este
propoésito, representando ello una barrera de salida, mientras que la
inversion que se requiere para su procesamiento a pesar de ser baja,

requiere especializacién, por lo que si existen barreras de entrada.
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4.3.10.2.2. Analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter

El entorno inmediato o préximo a la empresa, se evalla a través de la
técnica de las cinco fuerzas competitivas de Porter, que hace alusion a los
proveedores, compradores, productos sustitutos, competidores actuales y
rivalidad entre competidores.

4.3.10.2.2.1. Poder de negociacién del proveedor.

Los proveedores de las materias primas, suministros e insumos para la
empresa GRS, se encuentran ubicados en nuestro pais, muchos de ellos
tienen sus fabricas en la ciudad de Guayaquil, los cuales son

mencionados a continuacion:

CUADRO No. 28

PROVEEDORES
Materia prima Proveedor

Tablas Depésito de Madera San José
Cuartones Depésito de Madera San José
MDF MASISA, Novo Centro
Melamina MASISA, Novo Centro
Tornillos, clavos, cola Ferrisariato, Ferrotorre, PROMESA, Hermaprove
Parrilla Ferrisariato, Ferrotorre, PROMESA, Hermaprove
Respaldo Ferrisariato, Ferrotorre, PROMESA, Hermaprove
Borde Ferrisariato, Ferrotorre, PROMESA, Hermaprove
Agarraderas Ferrisariato, Ferrotorre, PROMESA, Hermaprove
Sellador Distribuidor de Pinturas Céndor, Pintuco
Diluyente Distribuidor de Pinturas Céndor, Pintuco
Masilla Distribuidor de Pinturas Céndor, Pintuco

Fuente: Empresa GRS.
Elaborado por: Autoras.

Los proveedores son empresas reconocidas, que incluso financian cursos
a los artesanos y pequefios empresarios, para que incursionen en la
fabricacion de muebles de MDF y MELAMINA, lo que garantiza una buena

oportunidad para la organizacioén.
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4.3.10.2.2.2. Poder de negociacién del cliente.

Se observa que en el mercado local, existe una demanda insatisfecha que
ascendera a 83.970 muebles para el afio 2013, manteniéndose la
expectativa de captar el 10% de la misma, para comenzar las operaciones
de fabricacién de muebles de MDF y MELAMINA, que han sido los de

mayor preferencia entre los compradores de este tipo de productos.

La alta demanda de consumidores que supera a la oferta de los
productos, representa una buena oportunidad para la aplicacién de la
propuesta de reemplazar paulatinamente la linea de muebles de madera
por la linea de muebles de MDF y MELAMINA.

4.3.10.2.2.3. Productos sustitutos.

El sustituto de mayor fortaleza en el mercado de la madera, son los
materiales de MDF y MELAMINA, con los cuales se puede fabricar
muebles mas econdémicos, con disefios variados y finos acabados, que

estan captando la simpatia y acogida de los compradores en el mercado.

Por ello se sugiere que la empresa aproveche la oportunidad latente que
existe en el mercado donde se estd incrementando la demanda de
muebles de MDF y MELAMINA.

4.3.10.2.2.4. Competidores nuevos.
Los competidores nuevos de la empresa son empresas artesanales, que
compiten en el mercado por precio y por variedad de disefios y productos

de MDF y MELAMINA, lo que representa una amenaza para la

organizacion.

58



4.3.10.2.2.5. Competidores actuales.

Aungue no se tiene un registro de empresas dedicadas a la fabricacion de

muebles de MDF y MELAMINA, porque muchas de estas empresas son

artesanales, por esta razén se ha escogido los principales canales que

comercializan este tipo de muebles, que con excepcion de Palito que es

fabricante del producto, las demas solo lo distribuyen en el mercado.

CUADRO No. 29

PARTICIPACION DE COMERCIALIZADORAS DE MUEBLES

Descripcion %

Muebleria Palito 22%
Boyaca 14%
Almacenes De Prati 13%
Ferrisariato 13%
Polimuebles 13%
Otros 26%

Total 100%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.

GRAFICO No. 19

PARTICIPACION DE COMERCIALIZADORAS DE MUEBLES
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Fuente: Encuesta aplicada a clientes potenciales y actuales de muebles de MDF.
Elaborado por: Autoras.
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Almacenes De Prati que tiene una ubicacion estelar en la venta de

muebles de MDF y MELAMINA,

es uno de

los canales de

comercializacion que tiene la empresa GRS para comercializar sus

productos, en un mercado donde Muebleria Palito es una de las

principales amenazas.

4.3.10.2.2.6. Matriz de las cinco fuerzas competitivas de Porter

En el siguiente esquema se presenta la matriz de las cinco fuerzas

competitivas de Porter:

GRAFICO No. 20

MATRIZ DE LAS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER.
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4.3.10.3. Ambiente interno

La evaluacion del ambiente interno, se refiere a las capacidades

directivas, competitivas, de talento humano, tecnoldgica y financiera.
4.3.10.3.1. Capacidad directiva.

Direccion. Los socios de la empresa GRS son artesanos de la madera y
conocen el mercado, competidores, precios y mas detalles del sector
maderero.

Logistica. La empresa carece de medios de transporte, por lo que no
puede realizar la entrega de los productos a domicilio, lo que representa
una debilidad organizacional.

4.3.10.3.2. Capacidad competitiva.

Marketing. La empresa no ha realizado campafias publicitarias ni
promocionales, tampoco ha realizado una investigacion del mercado para
conocer las necesidades insatisfechas de los clientes en el mercado.
4.3.10.3.3. Capacidad de talento humano.

El talento humano de la empresa, son trabajadores capacitados, con
buena formacion académica, es decir, ostentan Bachillerato y dos de ellos
se encuentran estudiando en la Universidad.

4.3.10.3.4. Capacidad tecnoldgica.

Ubicacion de la Infraestructura. La ubicacion de la empresa favorece al

acceso tanto de proveedores como de clientes, porque esta casi al pie de
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la via Perimetral que es una de las vias de acceso principal y con

comunicacion a todos los sectores del puerto principal.

Tecnologia (maquinarias y equipos). La tecnologia de la empresa, a
pesar de no ser del mejor nivel, sin embargo le permite competir en

igualdad de condiciones con otras empresas.

4.3.10.3.5. Capacidad financiera.

La capacidad financiera de la empresa, limita la posibilidad de expandirse
en el mercado, de realizar inversiones de tecnologia y Marketing, motivo

por el cual es la principal debilidad de la empresa.

4.3.10.4. Matriz FODA

La matriz FODA permite evaluar cada una de los ambientes

empresariales, los cuales han sido descritos con anterioridad.

La escala de valoracion serd igual a 1, para las oportunidades y
fortalezas, y, de 0 para las amenazas y debilidades, considerando los

ambientes externos e internos del proyecto.
Las calificaciones otorgadas a la columna de pesos, han sido otorgadas

por las autoras con base en la importancia de las variables consideradas

en el analisis FODA:
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CUADRO No. 30
MATRIZ DE EVALUACION DE AMBIENTES.

Variables Peso | Calificacion | Ponderado
Oportunidades
e Promocion de la inversion 1
e Tasas de interés 5 1
e Tamafio del mercado 15 1 15
e Demanda insatisfecha 1
e Negociacion con proveedores 5 1
¢ Negociacion con clientes 10 1 10
e Productos sustitutos 10 1 10
Amenazas
e Inflacion 0 0
e Politicas tributaria 0 0
e Oferta 10 0 0
e Tecnologia 0 0
e Barreras de entrada y de 0 0
salida
e Competidores nuevos 5
e Rivalidad competitiva 10
Total 100 55
Fortalezas
e Direccién 20 1 20
e Talento humano 20 1 20
e Ubicacion a la infraestructura 5 1 5
Debilidades
e Logistica 15 0 0
e Marketing 15 0 0
e Tecnologia 10 0 0
e Financiamiento 15 0 0
Total 100 45

Fuente: Andlisis de factores internos y externos.
Elaborado por: Autoras.
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La empresa obtiene una calificacion de 55 puntos en el ambiente externo

y de 45 puntos en el ambiente interno, lo que evidencia oportunidades en

el entorno que deben ser aprovechadas con la ejecucion del proyecto.

CUADRO No. 31

MATRIZ FODA.
Fortalezas Debilidades
e Direccién e Marketing
e Ubicacion e Logistica
e Talento humano e Tecnologia
e Finanzas

Oportunidades

e Promoci6on de la

Estrategias FO

Incrementar la linea de

Estrategias DO

Financiamiento

inversion muebles de MDF vy | externo mediante
e Tasas de interés | MELAMINA, para | créditos corporativos
e Tamario del | aprovechar la | que ofrecen las
mercado oportunidad latente en | instituciones publicas
e Demanda el mercado, | (CFN y Banco de
insatisfecha incrementando la | Fomento) para el
e Poder de | 9ama de disefios de | establecimiento de
negociacion  del los mismos, | una empresa que
proveedor reduciendo oferte  muebles de
e Poder de | paulatinamente la | MDF y MELAMINA en
negociacién  del fabricacion de muebles | reemplazo de la actual
cliente de madera linea de muebles de
e Productos madera
sustitutos
Amenazas Estrategias FA Estrategias DA
e Inflacion Entrega de muebles a | Plan de Marketing
e Politica tributaria | domicilio, a través de la | basada en las 4 P’s
e Oferta adquisicion de  un | del Marketing:
e Tecnologia vehiculo camioneta. Producto, Precio,
e Barreras de Canal de distribucién,
entrada y de Campafna publicitaria | Publicidad y
salida mediante catalogos y | Promocion para
¢ Competidores el internet distribuir y difundir los
nuevos beneficios de los
- Promocion de | muebles de MDF vy
) ggﬂgzgdores introduccion MELAMINA en el

mercado local

Fuente: Andlisis de factores internos y externos.

Elaborado por: Autoras.
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La principal estrategia de la empresa debe encaminarse a la fabricacion
de muebles de MDF y Melamina en reemplazo de la linea de muebles de
madera, debido a que esta linea es muy cara y esta reduciendo su
preferencia en el mercado local, que ha sido captada por los articulos de
MDF y Melamina, que por ser mas econdmicos y por la variedad de
disefio y sus finos acabados, estan incrementando su demanda de

manera considerable.

Por este motivo, se recomienda que la empresa adquiera una maquina
tupi para mejorar los disefios, lo cual permita a su vez incrementar la
gama de estos productos en beneficio de la competitividad de la empresa

en el mercado.

Ademas, se recomienda que la empresa distribuya a domicilio los
muebles de MDF y Melamina, mediante la adquisicion de un vehiculo
camioneta, como un mecanismo para abaratar costos del producto en el
mercado y maximizar el nivel de satisfaccion de los clientes, lo que a su

vez le permitird ser mas competitivos.

Las estrategias de mercado deben enfocarse en la publicidad a través de
catalogos e internet, que ademas de ser ahorrativa, permite llegar a una
considerable poblacién local, cuyas promociones deben incentivar a los
clientes para que efectien las compras en la empresa y pueda mejorar

sus indicadores de rentabilidad y competitividad en el mercado.

Los activos fijos y los costos que demande la propuesta planteada como
parte de los resultados del plan estratégico de la empresa GRS, deben
ser financiadas a través de un crédito corporativo con una entidad
financiera del sector publico como la Corporacion Financiera Nacional
(CEN) o el Banco de Fomento, quienes estan en una politica de franco
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apoyo para los pequefios empresarios, de manera que el proyecto es
factible en el aspecto técnico, legal y social.

4.3.10.5. Estrategias de Marketing basado en las 4 P’s

Se consideran que las estrategias de marketing deben considerar las
variables: producto, precio, plazo o canal de distribucién, publicidad y

promocion.

4.3.10.5.1. Producto

La imagen corporativa de los productos hace referencia a la marca, el

logotipo y el eslogan, las cuales se presentan a continuacion:

Las siglas GRS, representan las iniciales de la empresa que fabrica
muebles y puertas de MDF y Melamina, el color de las letras es semejante
al color de la madera, para dar la nocion al cliente del tipo de productos
que elabora la empresa.

4.3.10.5.2. Precio

Por la extensa variedad y cantidad de muebles y puertas que se venden
en el mercado local, el estudio de precios se considera de la siguiente

manera:

= Segun su procedencia: Nacional o Importado (muebles de
procedencia china).

= Segun los precios de ventas de la fabrica y en el punto de venta.

= Segun el material de fabrica: Refiriéndose a los productos sustitutos,

gue son elaborados con material metalico.
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CUADRO No. 32
PRECIOS DE MUEBLES.

Muebles de Madera Mesas auxiliares Veladores Puertas
Modermueble $ 84,00 $ 106,00 $ 70,00
Diarte $ 85,00 $ 108,00 $ 71,00
Agna $ 83,00 $ 107,00 $ 74,00
Nova Era $ 79,00 $ 103,00 $ 73,00
Tadeco $ 78,00 $ 102,00 $ 68,00
Polimueble $ 76,00 $ 101,00 $ 61,00
Villegas $ 77,00 $ 104,00 $ 63,00
Albomuebles $ 73,00 $ 100,00 $ 62,00
Galeria Nelly Maria $ 72,00 $ 102,00 $ 63,00

Precio Promedio $ 78,56 $ 103,67 $67,22

Fuente: Canales de comercializacion y competidores.
Elaborado por: Autoras.

Los precios promedios de los muebles en cuestion, van desde $78,56 en
mesas auxiliares, 103,67 en veladores y $67,22 en puertas, a los cuales
se les extrae la utilidad del 30% adicional que cobran los mismos, para

establecer el precio de fabrica.

CUADRO No. 33
PRECIOS DE FABRICA.

Muebles de Madera Mesas auxiliares Veladores Puertas
Precio Promedio $ 78,56 $ 103,67 $ 67,22
Utilidad de distribuidor 30% 30% 30%
Precio de fabrica $ 60,43 $79,74 $51,71

Fuente: Canales de comercializacion y competidores.
Elaborado por: Autoras.

Los precios promedios de fabrica, para los muebles de MDF y MELAMINA
y puertas de madera en el mercado local, son de $61 para las mesas

auxiliares, $80 para los veladores y $52 para las puertas.

4.3.10.5.3. Plaza o canal de distribucidon

Los canales de distribucion para productos de madera en el mercado, son
de tipo indirecto. Por ejemplo, Edinca que distribuye puertas a través del

Ferrisariato. La empresa GRS reduciria costos, con la distribucion directa,
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desde el fabricante hacia el cliente final, expandiéndose con canales que
distribuyan directamente los muebles de MDF y MELAMINA al

consumidor final.

GRAFICO No. 21
CANALES DE DISTRIBUCION DE LOS COMPETIDORES.

Fabricante .| Distribuidor | Detallista Usuario final
Fabricante Agente | Usuario final
Distribuidor -

CANALES DE DISTRIBUCION DE MADEPROSA.

Fabricante

Agente

Usuario final

A 4

Distribuidor

Fabricante Usuario final

A 4

Fuente: Canales de comercializacion y competidores.
Elaborado por: Autoras.

El método de distribucion indirecto favorece la venta del producto, pero
incrementa sus costos. La empresa debera comercializar su producto a
través del segundo canal en mencién (directo hacia el usuario final) para

abaratar sus costos.

4.3.10.5.4. Publicidad y promocidn
Objetivo. — Informar, comunicar y persuadir al mercado potencial, acerca

de los beneficios que ofrece el producto y las mejoras que se palparan al

solicitar el servicio de la empresa, a través de medios pagados (prensa
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escrita y hablada), con el propdsito de incrementar las ventas y alcanzar
un ascenso en la participacion del mercado. La estrategia de la publicidad

debe comprender:

e Identificacion clave del mercado meta.

e Promesa: definicion del premio / beneficio que obtendra el mercado
meta al resolver el problema o aprovechar la oportunidad.

e Apoyo ala promesa: Confirmacion de promesa o razones para creer
en ella.

e Tono: El tono de la publicidad debe estar acorde a la personalidad del

producto y a las caracteristicas del mercado meta.

Las principales estrategias publicitarias y promocionales, son las

siguientes:

e Mensajes o cufias radiales. — Corresponde al mensaje que difunde
los beneficios del producto en las principales radios de la localidad.

e Publicidad en los Diarios. — De igual manera que se realiza con el
mensaje radial, se procurara difundir los beneficios de los muebles de
MDF y MELAMINA en los principales diarios de la localidad.

e Uso de las TIC’s. — Se hace referencia a los mensajes de texto
enviados a los teléfonos celulares, el internet que tiene dentro de sus
técnicas publicitarias, a las paginas Web y las redes sociales, estas
Gltimas que cada vez ganan mas adeptos y se convierten en una
buena opcion para la difusién de publicidad, por su bajo costo y
porque potencialmente pueden incentivar a los consumidores
potenciales para que efectien la compra de muebles de MDF vy
MELAMINA.

e Vallas, letreros y pancartas o banner publicitarios. — Dentro del
plan publicitario se contemplan la confeccion de un letrero y una valla
publicitaria, ademas de 1.000 mensajes de telefonia celular, 2.000

tripticos, 600 catalogos, estos dos ultimos seran entregados al publico
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de manera gratuita, principalmente en los centros comerciales, para

favorecer la difusion del producto en el mercado, mientras que la

publicidad fija serd colocada cerca de los centros comerciales o en

vias de alto trafico vehicular, para llegar con el mensaje publicitario a

la mayor cantidad de personas.

Promociones. — Las promociones también incentivan la compra del

producto, a través de las técnicas de las ofertas 2 x 1, descuentos en

precios, sorteos, premios (camisetas, gorras, wolkmans, etc.) por la

compra de muebles mayor a $250,00, que se daran en fechas festivas

como la Navidad, Afio Nuevo, dia de la madre y durante el segundo

mes de introduccion del producto en el mercado.

Las estrategias publicitarias se presentan en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 34
MEDIOS PUBLICITARIOS.

Medio Caracteristicas Emisora/ Espacio / Frecuencia
Diario frecuencia anual
Inversidn publicitaria
Letreros Ingreso al 2
publicitarios (Terminal), Centro
Mallas Av. Fco. Orellana 1
publicitarias sector del SRI
Gastos publicitarios
Una vez semanal|Onda +, Fabula, |Lunes (mafana) 13
Cufias (durante 1 periodo |Once Q Miércoles (tarde) 13
radiales trimestral) (20 seg.) 13
Lunes y Domingos | Diario El | Tamafio: 8cm X 13
Anuncios en|(durante 1 mes /|Universo, El | 5¢cm, Seccion 13
los diarios cada trimestre, | Telégrafo Segunda
pasando 1 semana)
Catéalogos 50 Fasciculos 600
mensuales

Fuente: Propia.

Elaborado por: Autoras.

La publicidad de introduccion sera la principal estrategia en esta area del

Marketing, para difundir los beneficios de los muebles de MDF vy
MELAMINA entre la poblacion de la localidad.
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4.3.10.6. Proceso de Produccién

4.3.10.6.1. Proceso de fabricacién de muebles de MDF y MELAMINA;

anaqueles, planchadores, veladores y mesas.

e Recepcion, transporte y almacenamiento de materias primas: Los
materiales que se reciben 0 se compran son receptados,
transportados y almacenados en las bodegas de materiales.

e Disefio del producto: El disefio del producto es realizado por el
Gerente General que conoce de este arte, a peticion del cliente.

e Despiecey corte de materiales: EI MDF y la MELAMINA, respaldos,
bordes, etc., son cortados en la sierra circular a la medida deseada.

e Pegado de bordes: Los bordes de los productos en proceso, son
pegados, previo a su ensamblaje.

e Ensamblaje del producto: El cuerpo del producto se ensamblan con
tornillos, de acuerdo al disefio, incluyendo el respaldo y la parrilla.

e Colocacion de herraje: Se colocan en el cuerpo del producto
ensamblado, las puertas, bisagras y agarraderas.

e Acabado del respaldo: Se pule el respaldo del mueble, se le corrige
las fallas con masilla. Posteriormente se le aplica sellador de laca. Se
le ejecuta otra tarea de pulido, para darle el acabado final, con
poliéster.

e Secado y embalaje del producto: El producto se deja secar al
ambiente, protegido de la lluvia y del polvo, se lo empaca en cartones.

e Transporte y almacenamiento o despacho: Dependiendo de la
cantidad de productos a despachar, estos son registrados
previamente y luego son despachados o ingresan temporalmente a la

bodega de productos terminados.
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4.3.10.6.2. Proceso de fabricacion de muebles y/o puertas de madera

a)

b)

d)

f)

9)

h)

Recepcidn, transporte y almacenamiento de materias primas: Los
materiales que se reciben 0 se compran son receptados,
transportados y almacenados en las bodegas de materiales.

Disefio del producto: El disefio del producto es realizado por el
Gerente General que conoce de este arte, a peticion del cliente.
Despiece y corte de materiales: Las tablas y cuartones de madera
son procesados, se limpia las caras en el cepillo, nivelan los cantos en
canteadora, luego, la sierra circular los corta a medida, de acuerdo al
disefio requerido, se corta el MDF, las tiras y tableros cortados, son
ljados en la maquina lijadora.

Ensamble de tiras y tableros: Los tableros para las caras de la
puerta y de los encimeros del mueble, son colados y ensamblados. El
esqueleto, borde de la puerta y/o cuerpo del mueble, se ensamblan
con clavos y tornillos.

Cortado de tableros: Los encimeros de las consolas son cortados en
la sierra cinta, mientras que los tableros de las puertas y de los
muebles son cortados en la sierra circular, de acuerdo a las
especificaciones del disefio.

Ensamblaje del producto: El cuerpo del mueble se une al encimero,
mientras que el tablero de la puerta, se une al esqueleto o bordes.
Acabado del respaldo: Se pule el respaldo del mueble y/o puerta, se
le corrige las fallas con masilla. Posteriormente se le aplica sellador
de laca. Se le ejecuta otra tarea de pulido, para darle el acabado final,
con poliéster.

Secado y embalaje del producto: El producto se deja secar al
ambiente, protegido de la lluvia y del polvo, se lo empaca en cartones.
Transporte y almacenamiento o despacho: Dependiendo de la
cantidad de productos a despachar, estos son registrados
previamente y luego son despachados o ingresan temporalmente a la

bodega de productos terminados.
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4.3.11. Estudio Econémico

4.3.11.1. Capital de trabajo

El capital de operacion son los costos de los materiales directos, la mano

de obra directa, la carga fabril, los gastos administrativos y de ventas.

CUADRO No. 35
COSTOS DE OPERACION ANUAL.

Descripcion Valor Total %
Materiales Directos $196.207,06 54,46
Mano de Obra Directa $49.076,45 13,62
Carga Fabril $77.850,81 21,61
Gastos Administrativos $23.892,59 6,63
Gastos de Ventas $13.226,49 3,67
Total $360.253,40 100,00

Fuente: Rubros del capital de operacion.

Elaborado por: Autoras.

Los costos de operacién anuales suman $360.253,40, clasificado de la

siguiente manera: materiales directos (54,46%), mano de obra directa
(13,62%), carga fabril (21,61%), gastos administrativos (6,63%) y gastos

de ventas (3,67%).

CUADRO No. 36
CAPITAL DE TRABAJO BIMESTRAL.

Rubros Costos Periodos Capital de operacién
anuales bimestrales / afio bimestral

Materiales Directos $196.207,06 6 $32.701,18
Mano de Obra Directa | ¢,q 076 45 $8.179,41
Carga Fabril $77.850,81 6 $12.975,13
Gastos Administrativos | $23.892,59 6 $3.982,10
Gastos de Ventas $13.226,49 6 $2.204,41
Total $360.253,40 $60.042,23

Fuente: Rubros del capital de operacion.

Elaborado por: Autoras.

El capital de operacion del proyecto, suma $60.042,23 en periodos

bimestrales.
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4.3.11.1.1. Materiales directos

Los materiales directos forman parte de los muebles que seran
comercializados, como parte de la propuesta, cuyos costos unitarios son

los siguientes:

CUADRO No. 37

COSTO DE MATERIALES DIRECTOS PARA MESAS AUXILIARES

Materiales Unidad | Cantidad | Costo unitario | Costo total
MDF Plancha 0,40 $48,00 $19,20
Tornillo Docena 2,00 $0,80 $1,60
Cola Litro 0,125 $2,00 $0,25
Sellador Litro 0,50 $4,50 $2,25
Diluyente Galén 0,50 $5,00 $2,50

Total $25,80

Fuente: Proveedores.
Elaborado por: Autoras.

CUADRO No. 38
COSTO DE MATERIALES DIRECTOS PARA PLANCHADORES

Materiales Unidad | Cantidad | Costo unitario | Costo total
MDF Plancha 0,25 $48,00 $12,00
Borde Metro 12,00 $0,04 $0,48
Tornillo Docena 2,00 $0,80 $1,60
Cola Litro 0,125 $2,00 $0,25
Pegamento Litro 0,08 $4,00 $0,32
Sellador Litro 0,50 $4,50 $2,25
Diluyente Galon 0,50 $5,00 $2,50
Agarradera Par 1,00 $0,80 $0,80
Bisagra Unidad 1,00 $0,80 $0,80
Parrilla Unidad 1,00 $5,00 $5,00
Respaldo de muebles | Muebles 1,00 $5,00 $5,00
Tabla de planchar
tapizada Unidad 1 7 $7,00
Total $38,00

Fuente: Proveedores.
Elaborado por: Autoras.

74



CUADRO No. 39
COSTO DE MATERIALES DIRECTOS PARA VELADORES

Materiales Unidad Cantidad | Costo unitario Costo total
Tablero MDF Plancha 0,33 $48,00 $15,84
Tornillos Docena 2,00 $0,80 $1,6
Garruchas Unidad 4 $0,8 $3,2
Tapitas adhesivas Docena 2 $0,3 $0,6
Bordes Metro 16,00 $0,04 $0,64
Sellador Litro 0,50 $4,50 $2,25
Diluyente Galdn 0,50 $5,00 $2,5

Total $26,63

Fuente: Proveedores.

Elaborado por: Autoras.

CUADRO No. 40
COSTO DE MATERIALES DIRECTOS PARA PUERTAS

Materiales Unidad Cantidad | Costo unitario Costo total
Tablas 2,20 m Unidad 3 $ 4,50 $ 13,50
Cuartones Unidad 2 $ 6,00 $12,00
Clavos Libras 0,2 $1,20 $0,24
Cola Litro 0,125 $ 2,00 $ 0,25
Sellador Litro 0,50 $ 4,50 $2,25
Diluyente Galon 0,50 $ 5,00 $ 2,50

Total $ 30,74

Fuente: Proveedores.

Elaborado por: Autoras.

Una vez calculados los costos unitarios de cada mueble y/o puerta, se

resumen en el siguiente cuadro los costos de los materiales directos:

CUADRO No. 41

COSTOS TOTALES DE PRODUCTOS

Descripcion Costos unitarios Cantidad Costo total
Puerta $ 30,74 1.411 $ 43.374,14
Mesa Auxiliar $ 25,80 1.881 $ 48.529,80
Planchador $ 38,00 672 $ 25.536,00
Velador $ 26,63 1.209 $ 32.195,67
Otros muebles $ 30,14 1.545 $ 46.571,45

Total 6.718| $196.207,06

Fuente: Proveedores.

Elaborado por: Autoras.

Para fabricar un volumen de produccion de 6.718 productos (muebles y/ol

puertas), se requerira un presupuesto de $196.207,06 por concepto de

materia prima.
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4.3.11.1.2. Mano de obra directa

Son los sueldos del personal que de manera directa trabajardn en la
produccion de muebles de MDF y MELAMINA.

CUADRO No. 42

MANO DE OBRA DIRECTA.

Descripcién | Salario [ Décimo | Décimo | Vacaci | Fondos | IESS | SECAP
Basico | Cuarto | Tercero | ones |reserva IECE
Operadores
de Planta $318,00 | $26,50 | $26,50 | $13,25| $26,50 | $35,46| $3,18
Maestro $350,00 | $29,17 | $29,17 |$14,58| $29,17 [$39,03| $3,50
Concepto Pago Por Cantidad Valor Valor
Colaborador [Operadores | Mensual Anual
Operadores de Planta $449,39 8 $3.595,10 $43.141,15
Maestro $494,61 1 $494,61 $5.935,30
Total $$49.076,45

Fuente: Tabla de Sueldos y Salarios.
Elaborado por: Autoras.

La cuenta mano de obra directa asciende a $49.076,45.
4.3.11.1.3. Costos indirectos de fabricacion

Esta representado por los costos indirectos del proyecto, como mano de

obra, materiales, depreciaciones, mantenimiento, seguros y suministros.

CUADRO No. 43
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION.

Descripcion Valor Total %

Mano de Obra Indirecta $6.380,04 8,20
Materiales Indirectos $43.205,14 55,50
Depreciacion $12.519,47 16,08
Reparacion y Mantenimiento $7.584,36 9,74
Seguros $4.740,23 6,09
Suministros para la produccion $3.421,58 4,40

Total $77.850,81 100,00

Fuente: Cuentas de la carga fabril.
Elaborado por: Autoras.

Los costos de fabricacion asciende a $77.850,81, clasificados de la
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siguiente manera: mano de obra indirecta (8,20%), materiales indirectos
(55.50%), depreciaciones (16,08%), seguros (6.09%), reparacion y

mantenimiento (9,74%), suministros de produccion (4.40%).

Materiales indirectos. — Materiales que son necesario para la

comercializacion, pero no son parte del producto.

CUADRO No. 44
MATERIALES INDIRECTOS.

Material Indirecto Unidad Cant. Unid. | C. Unitario | V. Anual
Lija Pliego 26.872,00 0,50 $13.436,00
Guaype Libra 26.872,00 0,50 $13.436,00
Masilla Libra 671,80 16,00 $10.748,80
Carton de empaque Unidad 6.718,00 0,75 $5.038,50
Plastico Rollo 69,98 7,80 $545,84
Piola Rollo 69,98 6,20 $433,87
Total $43.205,14

Elaborado por: Autoras.

Los materiales indirectos suman $43.205,14.

Mano de obra indirecta. — Representa los sueldos del personal que
laborara en el control de la produccion de muebles de MDF y MELAMINA.

CUADRO No. 45
MANO DE OBRA INDIRECTA.

Descripcion Salario Décimo Décimo |Vacaci|Fondos | IESS | SECAP
Basico Cuarto Tercero | ones |reserva IECE
Técnico de
mantenimiento $380,00 $31,67 $26,33 | $15,83 | $31,67 | $42,37 $3,80
Concepto Pago Por Cantidad Valor Valor
Colaborador Operadores [ Mensual Anual
Técnico de mantenimiento $531,67 1 $531,67 | $6.380,04

Fuente: Tabla de Sueldos y Salarios.
Elaborado por: Autoras.

La cuenta mano de obra indirecta suma $6.380,04.

Otros costos indirectos. — En estas se incluye depreciaciones, seguros,
reparaciones y mantenimiento, para conocer los montos se emplea el

método de depreciacion lineal.
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Depreciacion anual =

Costo de activos — Valor de salvamento

Vida util

CUADRO No. 46
DEPRECIACIONES, SEGUROS, REPARACION Y MANTENIMIENTO.

Activos Costos | V.uitil Valor Deprec. % | Reparacion | Seguros
Anos | Residual Anual Mantenim.
Maquinarias | $71.304,50| 10 | $7.130,45 | $6.417,41 | 8% | $5.704,36 |$3.565,23
Construccion | $50.320,00 [ 20 [$12.580,00| $1.887,00
Vehiculo $23.500,00 $4.700,00 | $3.760,00 |8% | $1.880,00 [$1.175,00
P. en marcha | $2.844,14 $568,83 $455,06
Total $12.519,47 $7.584,36 |$4.740,23

Fuente: Cuadro de inversion fija.
Elaborado por: Autoras.

Las depreciaciones suman $12.519,47,

reparacion y mantenimiento, $7.584,36.

los seguros $4.740,23, la

Suministros para la produccion. — Representada por los costos de

suministros de fabricacion que se detallan en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 47
SUMINISTROS PARA LA PRODUCCION.

Suministros

| Cantidad |

Unidad

| Costo Unit. | V. Anual

Suministros de fabricacion

Energia Eléctrica 12.000 Kw - Hr $0,16 $1.920,00
Gas 30 Galones $6,84 $205,20
Combustible 600 Galones $1,06 $636,00
Agua 250 m® $0,22 $55,00
Otros suministros

Cloro liguido 4 Galén $1,64 $6,56
Botiquin y remedios 1 Unidad $30,00 $30,00
Trapiadores 3 Unidad $5,00 $15,00
Escobas 6 Unidad $2,41 $14,46
Guantes de cuero 12 Paquete $6,70 $80,40
Mascarrilas desechables 20 Paquete $4,00 $80,00
Cascos 12 Paquete $5,60 $67,20
Mandiles 12 Unidad $6,50 $78,00
Botas de caucho 6 Pares $20,96 $125,76
Sefializaciones 12 Unidad $6,00 $72,00
Orejera 12 Unidad $3,00 $36,00

Total $3.421,58

Fuente: Proveedores.
Elaborado por: Autoras.
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La cuenta suministros para la produccion suma $3.421,58.

4.3.11.1.4. Gastos administrativos

Los gastos administrativos son los sueldos del personal administrativo

mas los gastos generales, representados en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 48
GASTOS ADMINISTRATIVOS.
Descripcion Valor Total %
Gastos Generales $2.416,60 10,11
Personal Administrativo $21.475,99 89,89
Totales $23.892,59 100,00

Fuente: Sueldos administrativos y gastos generales.

Elaborado por: Autoras.

Los costos administrativos suman $23.892,59, de los cuales gastos

generales representan el 10,11% y los sueldos del personal administrativo

89,89%.

Sueldos al personal administrativo. — Se refieren a los sueldos del

personal que realiza labores administrativas.

CUADRO No. 49
SUELDOS AL PERSONAL ADMINISTRATIVO.

Descripcion Salario Décimo Décimo |Vacaci| Fondos IESS SECAP
Basico Cuarto Tercero | ones reserva IECE
Gerente
General $650,00 $54,17 $26,50 | $27,08 | $54,17 $72,48 $6,50
Guardia $318,00 $26,50 $26,50 | $13,25 | $26,50 $35,46 $3,18
Secretaria $318,00 $26,50 $26,50 | $13,25 | $26,50 $35,46 $3,18
Concepto Pago Por Cantidad Valor Valor
Colaborador Operadores [ Mensual Anual
Gerente General $890,89 1 $890,89 $10.690,70
Guardia $449,39 1 $449,39 $5.392,64
Secretaria $449,39 1 $449,39 $5.392,64
Total $21.475,99

Fuente: Tabla de Sueldos y Salarios.

Elaborado por: Autoras.
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La cuenta de sueldos del personal administrativo suma $21.475,99.

Gastos generales. — Se refiere a los gastos del &rea administrativa, los
costos de las depreciaciones de los equipos y mobiliario de oficina,

servicio de contaduria y suministros de oficina.

CUADRO No. 50
GASTOS GENERALES.

Activos Costos V. Util Valor Valor a Costo
Afos | Residual | Depreciar Anual
Depreciacién equipos de Oficina $2.035,00 5 $407,00 $1.628,00 $325,60
Const. Sociedad $300,00 10 $30,00 $270,00 $27,00
Cuentas C. Unitario | Meses C. Anual
Servicios de Contaduria $80,00 $960,00
Planilla de agua $12,00 $144,00
Planilla telefonica e internet $50,00 $600,00
S. De oficina $30,00 $360,00
Total $2.416,60

Fuente: Cuadro de Otros
Elaborado por: Autoras.

Activos.

La cuenta gastos generales suma $2.416,60.

4.3.11.1.5. Gastos de venta

Se refiere a los sueldos del personal que prestara sus servicios en el area

de ventas y los gastos de publicidad y promocién.

CUADRO No. 51
COSTOS DE VENTAS.

Descripcién Valor Total %
Publicidad y promocion $7.630,35 57,69
Personal de ventas $5.596,14 4231
Totales $13.226,49 100,00

Fuente: Sueldo a vendedor y costos publicitarios.
Elaborado por: Autoras.

Los Costos de ventas suman $13.226,49, los gastos por concepto de
publicidad y promocién representan el 57,69% y los sueldos del personal
de ventas el 42,31%.
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Sueldos al personal de ventas. — Remuneraciones del personal del area
de Ventas, para lo cual se empleara a un vendedor, detallado a

continuacion:

CUADRO No. 52
SUELDOS AL PERSONAL DE VENTAS.

Descripcién Salario Décimo | Décimo | Vacaci | Fondos IESS | SECAP
Basico Cuarto | Tercero | ones reserva IECE
Vendedor $330,00 $27,50 | $27,50 [ $13,75 $27,50 $36,80 | $3,30
Concepto Pago Por Cantidad Valor Valor
Colaborador Operadores Mensual Anual
Vendedor $466,35 1 $466,35 $5.596,14

Fuente: Tabla de Sueldos y Salarios.

Elaborado por: Autoras.

Los sueldos del personal de ventas suman $5.596,14.

Gastos del Plan de Marketing. — Son los costos de la publicidad que
requiere el producto sea en medios de comunicacion o utilizando la

tecnoldgica (internet).

CUADRO No. 53

GASTOS DEL PLAN DE MARKETING.

Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo Anual
Publicidad radio 39 $12,00 $468,00
Letreros 2 $150,00 $300,00
Vallas publicitarias 1 $250,00 $250,00
Pagina Web 12 $30,00 $360,00
Telefonia celular 1000 $0,07 $70,00
Promociones $4.702,35
Prensa escrito 26 $30,00 $780,00
Catalogos 600 $1,00 $600,00
Tripticos 2.000 $0,05 $100,00

Total $7.630,35

Fuente: Investigacion en medios de comunicacion.

Elaborado por: Autoras.

Los gastos por concepto de publicidad y promocion suma $7.630,35.

4.3.11.2. Inversion total

La inversion total se refiere la inversion en activos fijos y el capital de

trabajo. Los primeros se detallan en el siguiente cuadro:
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CUADRO No. 54
ACTIVOS FIJOS.

Descripcién

Inversion

Actuales Propuestos
propuesta
Terrenos y construcciones $60.880,00 $60.880,00
Magquinarias y equipos $69.289,50 $800’1(.)21%“(%g§t;?;sa) 1 $71.304,50
Vehiculo $23.500,00 (camioneta) $23.500,00
Otros activos $4.113,69 $765,45 $4.879,14
Equipos y muebles / oficina $5.021,00 $5.021,00
Totales $139.304,19 $165.584,64

Fuente: Balance General de la empresa.

Elaborado por: Autoras.

Los rubros que forman parte de los activos fijos y el capital de trabajo

propuesto, suman la siguiente cantidad:

CUADRO No. 55
CLASIFICACION DE CUENTAS.

Descripcién Valor total %
Activos fijos $165.584,64 73,39%
Capital de trabajo $60.042,23 26,61%
Total $225.626,87 100,00%
Capital propio $142.834,55
Financiamiento $82.792,32 36,39% del total

Fuente: Capital de operacion e Inversion fija.

Elaborado por: Autoras.

La inversion total suma $225.626,87 de los cuales la inversion fija

representa el 73,39% vy el capital de operacion financiado para dos meses

26,61%.

4.3.11.3. Financiamiento

El 36,39% de la inversion correspondiente a $225.626,87, sera financiado

por la Corporacion Financiera Nacional, con un interés anual del 10%

anual, que se pagaran en dividendos trimestrales a 3 afios.

e Crédito requerido C = $82.792,32

e Interés anual = 10,00%

e Interés trimestral i = 2,50%
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e Plazo de pagos = 3 afios

e n =12 pagos

Luego se aplica la ecuacién para la obtencién del pago, cuota o dividendo
trimestral a cancelar en la Institucién financiera acreedora del préstamo

crediticio efectuado.

Pago = C x|
1-@+iy"
0,
Pago = $82.792,32 X 2,50%

1— (1 +2,50%)*

Pago = $8.071,19

AMORTIZACION DEL CREDITO FINANCIADO.

CUADRO No. 56

n Fecha C i 2,50% P (C+i)-P

0 28/12/2012 $71.784,06

1 28/03/2013 $82.792,32 $2.069,81 $8.071,19( $76.790,94
2 28/06/2013 $76.790,94 $1.919,77 $8.071,19( $70.639,53
3 28/09/2013 $70.639,53 $1.765,99 $8.071,19| $64.334,33
4 28/12/2013 $64.334,33 $1.608,36 $8.071,19| $57.871,50
5 28/03/2014 $57.871,50 $1.446,79 $8.071,19| $51.247,11
6 28/06/2014 $51.247,11 $1.281,18 $8.071,19 $44.457,10
7 28/09/2014 $44.457,10 $1.111,43 $8.071,19( $37.497,34
8 28/12/2014 $37.497,34 $937,43 $8.071,19( $30.363,59
9 28/03/2015 $30.363,59 $759,09 $8.071,19( $23.051,50
10 28/06/2015 $23.051,50 $576,29 $8.071,19( $15.556,60
11 28/09/2015 $15.556,60 $388,91 $8.071,19 $7.874,33
12 28/12/2015 $7.874,33 $196,86 $8.071,19 $0,00

Totales $14.061,90 $96.854,22

Fuente: Crédito requerido.
Elaborado por: Autoras.

El pasivo corriente suma $14.061,90 durante los tres afios de pago.
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CUADRO No. 57

CUADRO DE INTERESES ANUALES QUE SE DEBE ABONAR A LA

ENTIDAD FINANCIERA.

Periodo Interés anual %
2013 $7.363,93 52,36
2014 $4.776,83 33,97
2015 $1.921,15 13,67
Total $14.061,90 100,00

Fuente: Cuadro de amortizacion del crédito requerido.
Elaborado por: Autoras.

Los intereses en el afilo 2013 suman $7.363,93, en el 2014 se cancela
$4.776,83 y en el 2015 se cancela $1.921,15.

4.3.11.4. Ingresos que generados con la aplicacion de la propuesta

Del cuadro del precio de venta se obtiene el siguiente resumen de

ingresos por comercializacion de muebles de MDF y MELAMINA y/o

madera.
CUADRO No. 58
INGRESO POR VENTAS.
Productos PVP Cantidad Ventas
Puerta $ 50,00 1.411 $ 70.550,00
Mesa Auxiliar $ 60,00 1.881 $112.860,00
Planchador $ 80,00 672 $ 53.760,00
Velador $ 80,00 1.209 $ 96.720,00
Otros muebles $ 80,00 1.545 $ 123.600,00
Total 6.718 $ 457.490,00

Fuente: Programa de Produccion y Precio de Venta del Producto.
Elaborado por: Autoras.

Los ingresos que se espera obtener con la implementacion del proyecto
en el primer afio ascienden a $457.490,00.

4.3.11.5. Estados Financieros

En los anexos No. 6 y No. 7 se presenta los estados financieros

propuesto para la empresa.
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El estado de pérdidas y ganancias contempla los siguientes méargenes de
utilidades para el primer afio después de haber implementado el proyecto:

e Margen de utilidad bruta = 29,37%
e Margen de utilidad operacional = 21,25%
e Margen de utilidad neta = 19,64%

El margen neto que correspondera al afio 2013 es de 19,64%, cifra que
se espera incrementar en el segundo afio hasta 20,77% hasta alcanzar
22,95% en el quinto afio (mediano plazo). Estos margenes netos de

utilidad ponen de manifiesto la factibilidad econémica del proyecto.

El balance de flujo de caja contempla los siguientes flujos de caja:
$70.165,90 para el primer afio; $75.973,53 para el segundo afio;
$81.711,41 en el tercer afio, los cuales estimulan la implementacion del
proyecto, porque sumado el efectivo neto de los tres primeros afios, igual
al total de la inversion inicial requerida, lo que significa que dicha inversion
tiene una recuperaciéon rapida, mucho menor a la vida util del proyecto,

gue es de 10 afios.

4.3.12. Evaluacion financiera

4.3.12.1. Determinacién de la Tasa Interna de Retorno

Es un indicador financiero que permitird evaluar la rentabilidad del
proyecto. La tasa interna de retorno equivale a la tasa de interés
producida por un proyecto de inversién con pagos (valores negativos) e
ingresos (valores positivos) que ocurren en periodos regulares. Si la Tasa
Interna de Retorno obtenida, es mayor que la tasa de descuento con que
se compara la inversion, que es del 10% anual, entonces se comprobara

la factibilidad econémica de la inversion.
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Para la determinacion de la Tasa Interna de Retorno se ha utilizado la

siguiente ecuacion financiera:

P=

Donde:

1 +0)"

e P eselvalor de la inversion inicial.

e F son los flujos de caja anuales.

e ieslaTasa Interna de Retorno TIR que se desea comprobar 33,64%.

e nes el nidmero de afos.

Para el efecto, se presenta en el siguiente cuadro la determinacion de la

Tasa Interna de Retorno (TIR).

CUADRO No. 59
DETERMINACION DE LA TASA INTERNA DE RETORNO.

ARo n P F I Ecuacion P
2012 0 | $225.626,87
2013 1 $70.165,90 | 33,64% [P =F/(1+i)"| $52.504,00
2014 2 $75.973,53 | 33,64% [P =F/(1+i)"| $42.539,74
2015 3 $81.711,41 | 33,64% [P =F/(1+i)"| $34.235,88
2016 4 $86.612,55 | 33,64% [P =F/(1+i)"| $27.154,76
2017 5 $90.047,98 | 33,64% [P =F/(1+i)"| $21.125,42
2018 6 $90.047,98 | 33,64% [P =F/(1+i)"| $15.807,81
2019 7 $90.047,98 | 33,64% [P =F/(1+i)"| $11.828,72
2020 8 $90.047,98 | 33,64% [P =F/(1+i)"| $8.851,24
2021 9 $90.047,98 | 33,64% [P =F/(1+i)"| $6.623,24
2022 10 $90.047,98 | 33,64% [P =F/(1+i)"| $4.956,06
Total $225.626,87

Fuente: Flujo de caja.
Elaborado por: Autoras.

Con la siguiente ecuacion se puede comprobar si la Tasa Interna de

Retorno de la inversion, TIR, obtenido a través de la funcién financiera de

Excel es el correcto:
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e Inversion inicial = X valores de P

o $225.626,87 = $225.626,87

Como se puede comprobar, la Tasa Interna de Retorno TIR del 33,64%
produce la igualdad en la ecuacion, es decir, que los valores acumulados
de P en la ecuacion financiera sean igual a la inversion inicial, por esta
razon se manifiesta que este indicador econémico es el correcto,

verificandose que la inversion es factible.

4.3.12.2. Determinacion del Valor Actual Neto

Esta herramienta financiera, nos permite medir los flujos de los futuros
ingresos y egresos que tendrd el proyecto, con lo que podemos
determinar, luego de descontar la inversion inicial cuanto quedara de

ganancia.

Para la determinacion del Valor Actual Neto se ha utilizado, al igual que
para obtencion de la Tasa Interna de Retorno de la inversion (TIR), la

siguiente ecuacion financiera:

_F
PE @y
Donde:

e P es el valor de la inversion inicial.
e F son los flujos de caja anuales.
e |eslatasa de descuento de la inversion establecida en 10,00% anual.

e nes el ndmero de anos.

En el siguiente cuadro se presenta el detalle del Valor Actual Neto (VAN):
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DETERMINACION DEL VALOR ACTUAL NETO.

CUADRO No. 60

ARo n P F | Ecuacion P
2012 0 $225.626,87
2013 1 $70.165,90 10,00% P =F/(1+)" $63.787,18
2014 2 $75.973,53 10,00% P =F/(1+)" $62.788,04
2015 3 $81.711,41 10,00% P =F/(1+)" $61.390,99
2016 4 $86.612,55 10,00% P =F/(1+)" $59.157,54
2017 5 $90.047,98 10,00% P =F/(1+)" $55.912,71
2018 6 $90.047,98 10,00% P =F/(1+)" $50.829,74
2019 7 $90.047,98 10,00% P =F/(1+)" $46.208,85
2020 8 $90.047,98 10,00% P =F/(1+)" $42.008,05
2021 9 $90.047,98 10,00% P =F/(1+)" $38.189,13
2022 | 10 $90.047,98 10,00% P =F/(1+)" $34.717,39
VAN $514.989,62

Fuente: Flujo de caja.

Elaborado por: Autoras.

El Valor Actual Neto ha sido calculado en $514.989,62, cifra que supera el

valor de la inversion inicial que es de $225.626,87, por lo tanto, indica la

factibilidad de la inversion.

4.3.12.3. Determinacion del tiempo de recuperacion de lainversion

Con el cuadro anterior que se ha elaborado en esta pagina, se determina

el tiempo de recuperacion de la inversion.

CUADRO No. 61
DETERMINACION DEL TIEMPO DE RECUPERACION DE LA

INVERSION.

Afo | n P F i Ecuacién P P

2012| 0 | $225.626,87 acumulado
2013/ 1 $70.165,90 [10,00%| P = F/ ( 1+i)" [ $63.787,18 | $63.787,18
2014 2 $75.973,563 [10,00%| P = F/ ( 1+i)" | $62.788,04 | $126.575,22
2015| 3 $81.711,41 |10,00%| P = F/ (1+)" | $61.390,99 | $187.966,21
2016| 4 $86.612,55 |10,00%| P = F/ (1+)" | $59.157,54 | $247.123,75
2017| 5 $90.047,98 [10,00%| P = F / ( 1+i)" | $55.912,71 | $303.036,46
2018/ 6 $90.047,98 [10,00%| P = F / ( 1+i)" | $50.829,74 | $353.866,19
2019 7 $90.047,98 [10,00%| P = F / ( 1+i)" | $46.208,85 | $400.075,04
2020| 8 $90.047,98 [10,00%| P = F / ( 1+i)" | $42.008,05 | $442.083,09
2021 9 $90.047,98 [10,00%| P = F/ ( 1+i)" | $38.189,13 | $480.272,22
2022|110 $90.047,98 [10,00%| P = F / ( 1+i)" | $34.717,39 | $514.989,62

Fuente: Flujo de caja.

Elaborado por: Autoras.
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Se observa en el cuadro, que los valores de P acumulado del tercer y
cuarto afo, ($187.966,21 y $247.123,75), que representa la recuperacion
de la inversion, se aproximan al monto de la inversion inicial de
$225.626,87.

Esto indica que se debe obtener el periodo de recuperacién de la
inversion en periodos mensuales para determinar en qué mes del cuarto

afo seran recuperados los costos del activo fijo a adquirir.

e Valor de P del cuarto afio = $59.157,54

$59.157,54
12

Valor de P mensual del cuarto afio =

e Valor de P mensual del cuarto afio = $4.929,79

La diferencia entre el valor de la inversion inicial y el flujo acumulado del

tercer afio es el siguiente:

e Diferencia entre el valor de la inversion inicial y el valor P acumulado
del tercer afio = $225.626,87- $187.966,21

e Diferencia entre el valor de la inversion inicial y el valor P del tercer
afno = $37.660,65

Inversion inicial — P acumulado tercer afio
Valor de P mensual del cuarto afio

Recuperacion de la inversion =

$37.660,65
Periodo de Recuperacion de la inversion = ¢ $4.929,79

Periodo de recuperacion de la inversién = 8 = 8 meses del cuarto afio.
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Luego, la inversién sera recuperada en el periodo de 3 afios y 8 meses,
es decir 46 meses.

Debido a que los activos fijos que se requieren para la implementacion del
proyecto, tienen una vida util de 10 afios, entonces la inversion tiene

factibilidad econémica.

4.3.12.4. Coeficiente beneficio / costo

Este coeficiente nos sirve para evaluar el rendimiento de cada ddlar que
se invertirhd en el proyecto. El indicador llamado coeficiente beneficio /
costo es la relacion entre el ingreso neto que genera el proyecto y los
costos totales necesarios para su ejecucion, como se puede apreciar en la

siguiente ecuacion:

VAN
Inversion fija

Coeficiente beneficio / costo =

$514.989,62
$225.626,87

Coeficiente beneficio / costo =

Coeficiente beneficio / costo = 2,28

El coeficiente beneficio / costo manifiesta que por cada délar invertido,
seran generados $2,28 de ingresos, es decir, 2.28 de beneficios, y se
pone de manifiesto la factibilidad de la inversion.

4.3.12.5. Resumen de criterios financieros

Para determinar la factibilidad de la inversion se realiza la siguiente

comparacion con los indicadores obtenidos del proyecto:

a) Si Tasa Interna de Retorno (TIR) > tasa de descuento, el proyecto es
factible.
e TIR: 33,64% > 10%: Factible.
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b) Si Valor Actual Neto (VAN) > Inversion Inicial, el proyecto es factible.
e VAN: $514.989,62> $225.626,87: Factible.

c) Si Recuperacion de la inversion < 10 afios, el proyecto es factible.

e Recuperacion de inversion: 3 afilos y 8 meses < 10 afos: Factible.

d) Si coeficiente beneficio / costo > 1, el proyecto es factible.

e Coeficiente beneficio / costo: 2,28 > 1, Factible.

Se obtuvo una tasa TIR superior a la tasa de descuento y un VAN que

sobrepasa el monto de la inversioén inicial, lo que ha dado como resultado

un tiempo de recuperacién del capital igual a 3 afios y 8 meses. Por esta

razon la propuesta tiene factibilidad econémica.

4.3.13. Comparacién de criterios financieros anuales y propuestos

En los anexos No. 4 y No. 5 se presenta los balances actuales

econdémicos de la empresa.

De acuerdo a los resultados obtenidos, se procede a realizar el siguiente

analisis comparativo entre la situacion actual y propuesto.

CUADRO No. 62
ANALISIS COMPARATIVO DE CRITERIOS FINANCIEROS.

Criterios Actual Propuesto Diferencia
Ventas $379.586,00 $457.490,00 $77.904,00
TIR 15,79% 33,64% 17,85%
VAN $249.591,00 $514.989,62 $265.398,62
Pay Back 7 anos 3 ano 8 meses 3 ano 4 meses
Beneficio/costo 1,27 2.28 1,01
Margen utilidad 10,72% 19.64% 8,92%

Fuente: Balances actuales y propuestos.

Elaborado por: Autoras.
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La empresa tendra un incremento de sus ventas del 10% cumpliendo uno
de los objetivos de la propuesta. Los resultados de los criterios financieros
indican que se duplican el TIR, VAN, coeficiente beneficio costo y el
margen de utilidad, es decir, se verifica que la propuesta presenta
factibilidad econdmica, siendo ello otro de los objetivos del estudio, lo que
se evidencia también con la rapida recuperacion del capital a invertir, que

es menor al actual.

En definitiva, con la aplicacion de la propuesta, la empresa GRS sera
mas rentable, competitiva y eficiente, esperando con ello satisfacer en
mayor medida las necesidades y exigencias de los clientes, cuyo plan
estratégico dio como resultado que es conveniente para la organizacion
incrementar la produccion y comercializacion de muebles de MDF y

Melamina.

92



BIBLIOGRAFIA

AYRES, Frank (2007). Matematicas Financieras. Editorial Mc Graw Hill.

Tercera Edicion. Colombia.

BACA URBINA, Gabriel (2006). Evaluacion de proyectos. Quinta Edicion.

Editorial Mc Graw Hill. México.

EMERY Douglas, FINNERTY John, STOWE John, (2005). Fundamentales
de Administracion Financiera. Prentice Hall. Segunda Edicién. México
D.C.

FEA, Ugo (2007). Competitividad es Calidad Total. Editorial Alfaomega
Marcombo. Tercera Edicion. Buenos Aires.

GLUCK, F. (2005). Las cuatro estrategias de la Administracion

Estratégica. Editorial Pearson Prentice Hall. Tercera Edicién. México.

INEC. Resultados del VI Censo de Poblacién y V de Vivienda, 2001, Quito

— Ecuador.

KOTLER, Philip & ARMSTRONG, Gary (2007). Fundamentos de
marketing. Editorial Pearson Prentice Hall, Sexta Edicion. México.

LAUDON Kenneth. (2006). Sistemas de Informacion Gerencial. Octava
Edicion. Editorial Pearson. México.

MILLER John, 2001, Estadisticas para Profesionales. Editorial Mc Graw

Hill. Primera Edicion. México D.C.

93



MOCHON, Francisco (2011). Economia y Finanzas. Editorial Limusa,

Vigésima Edicion. México D. F.

PALOMARES, Ricardo (2008). Marketing. Ediciones Gestién 2000 S. A,,

Quinta Edicion. Barcelona.

PORTER Michael, 2007, Estrategias competitivas. Editorial: Prentice Hall.

Edicion Tercera. México D.C.

PRIDE, William My FERRER O. C., 2006, Estudio de Mercado. Editorial:

Limusa. Séptima Edicion. Nuevo México — Estados Unidos.

RENDER, Barry, HEIZER, Jay. (2005). Direccion de la produccion.
Decisiones Estratégicas. Sexta Edicion. Editorial Prentice Hall. Espafia.

SMITH, K. (2007). Aplicacion de Estrategias y cambios en el rendimiento.
Editorial Pearson Prentice Hall. Novena Edicion. México.

SWIFT, Ronald. (2008). Como mejorar las relaciones con los clientes.

Editorial Pearson Prentice Hall. Segunda Edicion. México.

VARGAS Luis, RODRIGUEZ Natalia (2007). Mercadotecnia. Editorial

Grabalith, Primera Edicion. Guayaquil — Ecuador.
WHEELEN, Thomas, HUNGER, J. (2007). Administracién Estratégica y
Politica de Negocios. Conceptos y Casos. Editorial Pearson Prentice Hall.

Décima Edicion. México.

JANY (2000), “Investigacion integral de mercados”, Bogota, Colombia, Mc
Graw Hill.

94



NETGRAFIA

DIARIO HOY (OCTUBRE 2009). www.hoy.com.ec. Articulo: Sector
Forestal Productivo Formal. Quito — Ecuador.

95


http://www.hoy.com.ec/

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

AYRES, Frank (2007). Matematicas Financieras. (p. 95, 97.)

BACA URBINA, Gabriel (2006). Evaluacion de Proyectos. (p. 221, 224.)

EMERY Douglas, FINNERTY John, STOWE John, (2005). (p. 42, 306.)

FEA, Ugo (2007). Competitividad es Calidad Total. (p. 8.)

GLUCK, F. (2005). Las cuatro estrategias de la Administracion
Estratégica. (p. 3.)

INEC (2010). Resultados del VI Censo de Poblacion y V de Vivienda.

KOTLER, Philip & ARMSTRONG, Gary (2007). Fundamentos de
Marketing. (p.7,63.)

LAUDON Kenneth. (2006). Sistemas de Informacion Gerencial. (p. 92.)

MILLER John, 2001, Estadisticas para Profesionales. (p. 171.)

MOCHON, Francisco (2011). Economia y Finanzas. (p. 62.)

PALOMARES, Ricardo (2008). Marketing. (p. 122.)

PORTER Michael (2007) Estrategias competitivas. (p. 91.)

PRIDE, William My FERRER O. C. (2006) Estudio de Mercado. (p. 169.)

RENDER, Barry, HEIZER, Jay. (2005). Direccion de la produccion.
Decisiones Estratégicas. (p. 14, 247.)

96



SMITH, K. (2007). Aplicacion de Estrategias y cambios en el rendimiento.
(p. 5.)

SWIFT, Ronald. (2008). Como mejorar las relaciones con los clientes.( p.
320.)

VARGAS Luis, RODRIGUEZ Natalia (2007). Mercadotecnia.(p. 44.)

WHEELEN, Thomas, HUNGER, J. (2007). Administracién Estratégica y
Politica de Negocios. Conceptos y Casos. (p. 3, 12.)

JANY (2000), “Investigacion Integral de Mercados”.

97






ANEXO No. 1

MARCO LEGAL.

Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor

Segun el Art. 4 de la Ley Organica de Defensa del Consumidor, son
derechos fundamentales del consumidor, a més de los establecidos en la
Constitucion Politica de la Republica, tratados o0 convenios
internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y

costumbre mercantil, los siguientes:

e Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo
de bienes y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades
fundamentales y el acceso a los servicios basicos;

e Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y
servicios competitivos, de 6ptima calidad, y a elegirlos con libertad;

e Derecho a la informacién adecuada, veraz, clara, oportuna y completa
sobre los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus
precios, caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion y demas
aspectos relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos que
pudieren presentar;

e Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o
abusivo por parte de los proveedores de bienes 0 servicios,
especialmente en lo referido a las condiciones éptimas de calidad,
cantidad, precio, peso y medida,

e Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del
consumo responsable y a la difusion adecuada de sus derechos;

e Derecho a que en las empresas 0 establecimientos se mantenga un
libro de reclamos que estara a disposicion del consumidor, en el que
se podra anotar el reclamo correspondiente, lo cual sera debidamente

reglamentado.
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La empresa debe mantener contacto directo con los consumidores
mediante la investigacion de mercado, para conocer su nivel de
satisfaccion y maximizarlo a través de estrategias competitivas que

mejoren el nivel de posicionamiento de la organizacion en el mercado.

Texto Unificado de Legislacion Ambiental Secundario (TULAS).

En el anexo No. 1 de las TULAS se hacen referencia a las normativas
correspondientes a la Norma de Calidad Ambiental y de Descarga de
Efluentes: Recurso Agua, el cual tiene poca injerencia en el estudio.

En el anexo No. 2 de las TULAS se hacen referencia a las normativas
correspondientes a la Norma de Calidad Ambiental del Recurso Suelo y
Criterios de Remediacion para Suelos Contaminados, el cual esta
relacionado con la actividad de la empresa, que es una fabrica maderera

que genera desechos sélidos.

En el anexo No. 3 de las TULAS se hacen referencia a las normativas
correspondientes a la Norma de Emisiones al Aire desde Fuentes Fijas de
Combustion, la cual estd intimamente relacionada con la empresa, porque
los procesos de maquinado de la madera generan polvos industriales, a
diferencia de los procesos para la fabricacion de muebles de MDF y
MELAMINA; que generan muy poca produccién de polvos.

En el anexo No. 4 de las TULAS se hacen referencia a las normativas
correspondientes a la Norma de Calidad del Aire ambiente; Limites
permisibles de niveles de ruido ambiente para fuentes fijas y fuentes
moviles, y para vibraciones; la cual también esta relacionada con el nivel
de ruidos, que en una fabrica maderera suelen ser elevados, superiores a

los 75 dB que manda la normativa ambiental.

En el anexo No. 6 de las TULAS se hacen referencia a las normativas
correspondientes a la Norma de Calidad Ambiental para el Manejo y
Disposicion Final de Desechos Sdlidos no Peligrosos, respectivamente, la
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cual esté relacionada con el reciclaje de desechos solidos, que también
debe ser una de las actividades importantes para la empresa.

Ley Orgéanica de Defensa del Artesano

Art. 64.- Bienes y servicios controlados.- El Instituto Ecuatoriano de
Normalizacién, INEN, determinara la lista de bienes y servicios,
provenientes tanto del sector privado como del sector publico, que deban
someterse al control de calidad y al cumplimiento de normas técnicas,
codigos de practica, regulaciones, acuerdos, instructivos o resoluciones.
Ademas, en base a las informaciones de los diferentes ministerios, y de
otras instituciones del sector publico, el INEN elaborar4 una lista de
productos que se consideren peligrosos para el uso industrial o agricola y
para el consumo. Para la importacion y/o expendio de dichos bienes, el
ministerio correspondiente, bajo su responsabilidad, extendera la debida

autorizacion.
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ANEXO No.2

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVA

Objetivo:
Conocer el criterio acerca de los gustos y preferencias de muebles de madera, MDF y MELAMINA

en el mercado local, para determinar el nivel de satisfaccion de los clientes.

Instruccion:

Responda cada pregunta en el casillero de su eleccién. La encuesta es andnima, no requiere su
identificacion.

1. ¢Quétipo de muebles prefiere?
a. Madera O b. MDF y MELAMINA O

b.  Plastico, metalico O

2. ¢Cuéantos muebles necesita en su hogar?

a. <10 muebles Q b. 10 a 20 muebles O ¢. >20 muebles O
3.  ¢En cudl de estos establecimientos usted compré sus muebles?

a. Almacenes de Prati Q b. Muebleria palito Q

b. Ferrisariato O d. Polimuebles Q

e. Boyacéa O f. Otros Q

4. ¢Cudl es el factor de mayor importancia para usted cuando compra muebles?

a. Calidad del producto Q b. Agilidad y servicio atento Q
c. Precio O d. Stock surtido O
e. Entrega a domicilio O f. Garantia O

5.  ¢Quétipo de promocion le ofrecieron cuando compré sus muebles?

a. Oferta2x1 () b. Premios () c.Vviges ()

d. Ninguno Q
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10.

11.

12.

13.

¢Como califica el servicio que le ofrecié la empresa o muebleria donde adquirié sus

muebles?

a. Buena O b. Regular O
c. Mala O d. Excelente O

¢En qué medios ha escuchado alguna publicidad de linea de muebles?

a. Television O b. Radio Q c. Diarios Q

d. Letreros y vallas O e. Otros Q

¢Le gustaria recibir un catdlogo de compras de linea de muebles MDF Y MELAMINA

a. Si O b. No O c. No Responde O

¢Quisiera que sus muebles de MDF Y MELAMINA sean ensamblados por el personal

de la empresa?

a. Si O b. No () c. NoResponde ()
¢Le gustariaque su compra sea entregada a su domicilio?

a. Con frecuencia O b. Aveces O c. Nunca O

¢ Preferiria realizar su compra por internet?

a. Con frecuencia O b. Aveces Q c. Nunca O
¢Desearia tener un mueble exclusivo de MDF Y MELAMINA no visto en el mercado?

a. Si O b. No O c. No Responde O

¢Compraria muebles de MDF y MELAMINA si le ofrecen estrategias ventajosas como

promociones, publicidad, entrega a domicilio y otras?

a. Si O b. No Q c. No Responde O
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ANEXO No. 3

FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE FABRICACION DE MUEBLES.

Recepcidn

y

y

Almacenamiento de Masillado
materias primas

Disefio del producto Lijado

y

Proceso de medicion

Sellado y acabado

y

Despiece y corte de

materiales Secado del producto
'
4 Embalaje del producto
Ensamble de tiras y en cartones
tableros
y
Transporte hacia APT
y

Acabado del respaldo

i Almacenamiento

Secado del producto

I

Fuente: Propia.
Elaborado por: Autoras.
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ANEXO No. 5
CUADRO No.
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ACTUAL

Descripcion Afos
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Ingresos por ventas $379.586,00 | $395.480,78 | $410.454,46 | $424.507,04 | $437.638,52 | $437.638,52 | $437.638,52 | $437.638,52 | $437.638,52 | $437.638,52
Costos
(-) Costos de produccion | $316.725,54 | $328.860,78 | $340.292,79 | $351.021,56 | $361.047,09 | $361.047,09 | $361.047,09 | $361.047,09 | $361.047,09 | $361.047,09
(-) Materiales Directos $196.187,66 | $204.402,82 | $212.141,91 | $219.404,93 | $226.191,89 | $226.191,89 | $226.191,89 | $226.191,89 | $226.191,89 | $226.191,89
(-) Mano de Obra Directa $50.411,01 $52.521,92 $54.510,50 $56.376,76 $58.120,69 $58.120,69 $58.120,69 $58.120,69 $58.120,69 $58.120,69
(-) Materiales Indirectos $43.205,14 $45.014,31 $46.718,64 $48.318,13 $49.812,78 $49.812,78 $49.812,78 $49.812,78 $49.812,78 $49.812,78
(-) Mano de Obra Indirecta $6.036,88 $6.036,88 $6.036,88 $6.036,88 $6.036,88 $6.036,88 $6.036,88 $6.036,88 $6.036,88 $6.036,88
(-) Costos indirectos de
fabricacion $20.884,86 $20.884,86 $20.884,86 $20.884,86 $20.884,86 $20.884,86 $20.884,86 $20.884,86 $20.884,86 $20.884,86
Utilidad bruta $62.860,46 $66.620,00 $70.161,67 $73.485,48 $76.591,42 $76.591,42 $76.591,42 $76.591,42 $76.591,42 $76.591,42
Margen bruto 16,56% 16,85% 17,09% 17,31% 17,50% 17,50% 17,50% 17,50% 17,50% 17,50%
(-) Costos Administrativos $22.186,87 $22.186,87 $22.186,87 $22.186,87 $22.186,87 $22.186,87 $22.186,87 $22.186,87 $22.186,87 $22.186,87
(-) Costos de Ventas $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Utilidad operativa $40.673,59 $44.433,12 $47.974,80 $51.298,61 $54.404,55 $54.404,55 $54.404,55 $54.404,55 $54.404,55 $54.404,55
Margen operativo 10,72% 11,24% 11,69% 12,08% 12,43% 12,43% 12,43% 12,43% 12,43% 12,43%
(-) Costos financieros $0,00 $0,00 $0,00
Utilidad Liguida $40.673,59 $44.433,12 $47.974,80 $51.298,61 $54.404,55 $54.404,55 $54.404,55 $54.404,55 $54.404,55 $54.404,55
Margen Neto 10,72% 11,24% 11,69% 12,08% 12,43% 12,43% 12,43% 12,43% 12,43% 12,43%
(- Participacion de
trabajadores15% $6.101,04 $6.664,97 $7.196,22 $7.694,79 $8.160,68 $8.160,68 $8.160,68 $8.160,68 $8.160,68 $8.160,68
Utilidad antes de
impuestos $34.572,55 $37.768,16 $40.778,58 $43.603,82 $46.243,87 $46.243,87 $46.243,87 $46.243,87 $46.243,87 $46.243,87
Margen antes de imp. 9,11% 9,55% 9,93% 10,27% 10,57% 10,57% 10,57% 10,57% 10,57% 10,57%
(-) Impuesto a la Renta
(25%) $8.643,14 $9.442,04 $10.194,64 $10.900,95 $11.560,97 $11.560,97 $11.560,97 $11.560,97 $11.560,97 $11.560,97
Utilidad a distribuir $25.929,41 $28.326,12 $30.583,93 $32.702,86 $34.682,90 $34.682,90 $34.682,90 $34.682,90 $34.682,90 $34.682,90
Margen a distribuir 6,83% 7,16% 7,45% 7,70% 7,93% 7,93% 7,93% 7,93% 7,93% 7,93%

Fuente: Empresa GRS.
Elaborado por: Autoras.
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ANEXO No. 6
CUADRO No.
BALANCE ECONOMICO DE FLUJO DE CAJA ACTUAL

Descripcién Periodos anuales
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Ingresos por Ventas (a) $379.586,00 | $395.480,78 | $410.454,46 | $424.507,04 | $437.638,52 | $437.638,52 | $437.638,52 | $437.638,52 | $437.638,52 | $437.638,52
Inversion Inicial (b) $139.304,19
Inventario quincenal
(capital de operacion
mensual) © -$56.485,40
Costos de Produccién (d) $316.725,54 | $328.860,78 | $340.292,79 | $351.021,56 | $361.047,09 | $361.047,09 | $361.047,09 | $361.047,09 | $361.047,09 | $361.047,09
Costos Administrativos y de
Ventas (e) $22.186,87 | $22.186,87 | $22.186,87 | $22.186,87 | $22.186,87 | $22.186,87 | $22.186,87 | $22.186,87 | $22.186,87 | $22.186,87
Costos financieros
(intereses) (f) $0,00 $0,00 $0,00
Participacion de trabajadores
(9) $6.101,04 $6.664,97 $7.196,22 $7.694,79 $8.160,68 $8.160,68 $8.160,68 $8.160,68 $8.160,68 $8.160,68
Impuesto a la renta (h) $8.643,14 $9.442,04 | $10.194,64 | $10.900,95 | $11.560,97 | $11.560,97 | $11.560,97 | $11.560,97 | $11.560,97 | $11.560,97
Costos de Operacion
anuales (i) = (d) + (e) + (f) +
(g) + (h) $353.656,59 | $367.154,66 | $379.870,52 | $391.804,17 | $402.955,61 | $402.955,61 | $402.955,61 | $402.955,61 | $402.955,61 | $402.955,61
Utilidad a Distribuir (j) = (a)
- (i) $25.929,41 | $28.326,12 | $30.583,93 | $32.702,86 | $34.682,90 | $34.682,90 | $34.682,90 | $34.682,90 | $34.682,90 | $34.682,90
Readicion de Depreciacion
(k) $8.808,24 $8.808,24 $8.808,24 $8.808,24 $8.808,24 $8.808,24 $8.808,24 $8.808,24 $8.808,24 $8.808,24
Flujo de Caja (I) = (b) + ©; -
=@ + k) $195.789,59 | $34.737,66 | $37.134,36 | $39.392,18 | $41.511,11 | $43.491,15 | $43.491,15 | $43.491,15 | $43.491,15 | $43.491,15 | $43.491,15
TIR 15,79%
VAN $249.591,00

Fuente: Empresa GRS.
Elaborado por: Autoras.
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Anexo No. 7
CUADRO No.
14 Estado de pérdidas y ganancias propuesto

Descripcion Afos
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Ingresos por ventas $457.490,00 $476.646,93 $494.693,72 $511.630,37 $527.456,87 $527.456,87 $527.456,87 $527.456,87 $527.456,87 $527.456,87
Costos
(-) Costos de produccion $323.134,32 $335.214,49 $346.594,62 $357.274,70 $367.254,74 $367.254,74 $367.254,74 $367.254,74 $367.254,74 $367.254,74
(-) Materiales Directos $196.207,06 $204.423,03 $212.162,89 $219.426,63 $226.214,26 $226.214,26 $226.214,26 $226.214,26 $226.214,26 $226.214,26
(-) Mano de Obra Directa $49.076,45 $51.131,48 $53.067,42 $54.884,27 $56.582,03 $56.582,03 $56.582,03 $56.582,03 $56.582,03 $56.582,03
(-) Materiales Indirectos $43.205,14 $45.014,31 $46.718,64 $48.318,13 $49.812,78 $49.812,78 $49.812,78 $49.812,78 $49.812,78 $49.812,78
(-) Mano de Obra Indirecta $6.380,04 $6.380,04 $6.380,04 $6.380,04 $6.380,04 $6.380,04 $6.380,04 $6.380,04 $6.380,04 $6.380,04
(-) Costos indirectos de
fabricacion $28.265,63 $28.265,63 $28.265,63 $28.265,63 $28.265,63 $28.265,63 $28.265,63 $28.265,63 $28.265,63 $28.265,63
Utilidad bruta $134.355,68 $141.432,44 $148.099,10 $154.355,67 $160.202,14 $160.202,14 $160.202,14 $160.202,14 $160.202,14 $160.202,14
Margen bruto 29,37% 29,67% 29,94% 30,17% 30,37% 30,37% 30,37% 30,37% 30,37% 30,37%
(-) Costos Administrativos $23.892,59 $23.892,59 $23.892,59 $23.892,59 $23.892,59 $23.892,59 $23.892,59 $23.892,59 $23.892,59 $23.892,59
(-) Costos de Ventas $13.226,49 $13.780,33 $14.302,08 $14.791,74 $15.249,30 $15.249,30 $15.249,30 $15.249,30 $15.249,30 $15.249,30
Utilidad operativa $97.236,60 $103.759,52 $109.904,43 $115.671,34 $121.060,25 $121.060,25 $121.060,25 $121.060,25 $121.060,25 $121.060,25
Margen operativo 21,25% 21,77% 22,22% 22,61% 22,95% 22,95% 22,95% 22,95% 22,95% 22,95%
(-) Costos financieros $7.363,93 $4.776,83 $1.921,15
Utilidad Liguida $89.872,68 $98.982,69 $107.983,28 $115.671,34 $121.060,25 $121.060,25 $121.060,25 $121.060,25 $121.060,25 $121.060,25
Margen Neto 19,64% 20,77% 21,83% 22,61% 22,95% 22,95% 22,95% 22,95% 22,95% 22,95%
(- Participacion de
trabajadores15% $13.480,90 $14.847,40 $16.197,49 $17.350,70 $18.159,04 $18.159,04 $18.159,04 $18.159,04 $18.159,04 $18.159,04
Utilidad antes de
impuestos $76.391,78 $84.135,29 $91.785,79 $98.320,64 $102.901,21 $102.901,21 $102.901,21 $102.901,21 $102.901,21 $102.901,21
Margen antes de imp. 16,70% 17,65% 18,55% 19,22% 19,51% 19,51% 19,51% 19,51% 19,51% 19,51%
(-) Impuesto a la Renta
(25%) $19.097,94 $21.033,82 $22.946,45 $24.580,16 $25.725,30 $25.725,30 $25.725,30 $25.725,30 $25.725,30 $25.725,30
Utilidad a distribuir $57.293,83 $63.101,47 $68.839,34 $73.740,48 $77.175,91 $77.175,91 $77.175,91 $77.175,91 $77.175,91 $77.175,91
Margen a distribuir 12,52% 13,24% 13,92% 14,41% 14,63% 14,63% 14,63% 14,63% 14,63% 14,63%

Fuente: Determinacion de ingresos y costos.

Elaborado por: Autoras.
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Anexo No. 8
CUADRO No.
Cuadro 15 - Balance econdémico de flujo de caja propuesto

Descripcién Periodos anuales
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Ingresos por Ventas (a) $457.490,00 | $476.646,93 | $494.693,72 [ $511.630,37 | $527.456,87 | $527.456,87 | $527.456,87 | $527.456,87 | $527.456,87 | $527.456,87
Inversion Inicial (b) $165.584,64
Inventario quincenal
(capital de operacion
mensual) © -$60.042,23
Costos de Produccién (d) $323.134,32 | $335.214,49 | $346.594,62 | $357.274,70 | $367.254,74 | $367.254,74 | $367.254,74 | $367.254,74 | $367.254,74 | $367.254,74
Costos Administrativos y de
Ventas (e) $37.119,07 | $37.672,92 | $38.194,67 | $38.684,33 | $39.141,89 | $39.141,89 | $39.141,89 | $39.141,89 | $39.141,89 | $39.141,89
Costos financieros
(intereses) (f) $7.363,93 | $4.776,83 | $1.921,15
Participacion de trabajadores
(9) $13.480,90 | $14.847,40 | $16.197,49 | $17.350,70 | $18.159,04 | $18.159,04 | $18.159,04 | $18.159,04 | $18.159,04 | $18.159,04
Impuesto a la renta (h) $19.097,94 | $21.033,82 | $22.946,45 | $24.580,16 | $25.725,30 | $25.725,30 | $25.725,30 | $25.725,30 | $25.725,30 | $25.725,30
Costos de Operacion
anuales (i) = (d) + (e) + (f) +
(g) + (h) $400.196,17 | $413.545,46 | $425.854,38 | $437.889,88 | $450.280,96 | $450.280,96 | $450.280,96 | $450.280,96 | $450.280,96 | $450.280,96
Utilidad a Distribuir (j) = (a)
- (i) $57.293,83 | $63.101,47 | $68.839,34 | $73.740,48 | $77.175,91 | $77.175,91 | $77.175,91 | $77.175,91 | $77.175,91 | $77.175,91
Readicion de Depreciacion
(k) $12.872,07 | $12.872,07 | $12.872,07 | $12.872,07 | $12.872,07 | $12.872,07 | $12.872,07 | $12.872,07 | $12.872,07 | $12.872,07
Flujo de Caja (I) = (b) + ©; -

=@ + k) $225.626,87 | $70.165,90 | $75.973,53 | $81.711,41 | $86.612,55 | $90.047,98 | $90.047,98 | $90.047,98 | $90.047,98 | $90.047,98 | $90.047,98

TIR 33,64%
VAN $514.989,62

Fuente: Determinacion de ingresos y costos.

Elaborado por: Autoras.
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