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RESUMEN:

Esta investigacion se basa en el estudio bibliografico de los conceptos de internacionalizacion,
comercio exterior y la importancia de la economia a nivel mundial. Entre los puntos principales
se analizé la interrelacion entre las pequefias y medianas empresas en los aspectos econémicos,
politicos y sociales en relacién con los factores macro y microeconémicos; y, por otro lado, la
aplicacion del exporaudit a las 20 compafiias preseleccionadas del sector de la madera, asi como
en base a la recoleccion de informacion se obtuvo los resultados de la situacion actual del entorno
productivo maderero. Estudio que desencadend el hallazgo de posibles vias de mejora para dichas

situaciones mediante alianzas comerciales entre las compafiias locales y nacionales.

ABSTRACT:

This research is based on a bibliographic study of the concept of internalization, foreign trade and
their importance at an economical world level. One of the main points analyzed are the
interrelation of small and medium-sized enterprises in the economic, political and social aspects
in connection with other macroeconomic and microeconomic factors. On the other hand, the
application of exporaudit to the 20 interviewed wood companies of Cuenca, which helped to
obtain results of their current situation. This analysis aims to prospect possible new commercial
ties between the local and national companies as well as the improvement of each of the

companies and the sector.
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INTRODUCCION

Dentro del desarrollo econdmico de un pais, es importante tomar en cuenta la fuerza productiva
de las pequefias y medianas empresas, las cuales brindan beneficios tales como fuentes de empleo,
produccion de bienes y servicios, entre otros. Las empresas se enfrentan a una economia cada vez
maés globalizada, y deben estar en correlacion con la capacidad productiva, nimero de ventas y
de empleados. Este estudio se describe a la internacionalizacion como uno de los medios de

competitividad y desarrollo, para el crecimiento como organizacion.

En cuanto a este tépico, se han realizado: diversas investigaciones por otros expertos en la
internacionalizacion del sector de la madera a nivel nacional o bien estudios individuales de
pequefias y medianas empresas del sector; sin embargo, no se ha levantado informacion especifica
del estado actual de las pymes del sector madera en el cantén Cuenca y sobre todo en el area de

exportacion de estas; por lo tanto, se requiere levantar informacion minuciosa sobre este aspecto.

El diagndstico de la oferta exportable del sector de la madera se llevara a cabo en base al analisis
de las areas administrativas, financieras, produccion y ventas. A través del "Exporaudit’
(Auditoria de Exportacién), que identificara las areas necesarias para saber si esta preparada o no
para exportar la empresa, con énfasis en los factores internos del negocio. Se presentaran los
resultados de acuerdo a la informacién obtenida, asi como las conclusiones y recomendaciones

del procedimiento y proceso de las empresas.
El presente trabajo se divide en cuatro capitulos, los que se describiran, a continuacion:

- En el primer capitulo se detallaran las diferentes teorias clasicas del comercio
exterior junto con una breve resefia de los antecedentes historicos, esto dar una idea de
la evolucién del comercio y el actual orden para entender el sistema econémico mundial;
y asi llegar hasta el fenémeno actual llamado internacionalizacion y sus diferentes teorias.
Por otro lado, se menciona la clasificacion y caracteristicas de las pymes en el Ecuador,

por ultimo, se define el concepto y particularidades del “exportaudit”.

- En el segundo capitulo se describe las caracteristicas microeconémicas del
Canton Cuenca, en el que se detallan las especificaciones del sector de la madera y el
entorno al que se enfrentan las pymes en relacion con sus productos y su competencia, a
su vez un enfoque macroecondmico con el uso del andlisis PEST, en el que se describiran

caracteristicas particulares del entorno maderero.

- En el tercer capitulo se establece un analisis sobre las pymes entrevistadas, de
acuerdo a la aplicacion del respectivo “exporaudit’, el que detalla el perfil de la pyme en

el area administrativa, financiera, productiva y de ventas. Ademas, se identificaron ciertas
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caracteristicas como la capacidad productiva, el nimero de empleados, entre otros. En
base a la auditoria se examina la posibilidad de exportar; es decir, verificar con precision

si la empresa estéa preparada para llevar a cabo esta meta.

- En el cuarto capitulo, en base a las entrevistas, se identifican diversas
problematicas resultantes del diagndstico, es asi como se aplican las herramientas FODA
para determinar las fortalezas, amenazas, debilidades y oportunidades del sector.
Posteriormente, se establecieron recomendaciones para cada una de las areas analizadas,

en las que, a su vez, se examinaron estrategias a emplearse.
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CAPITULO 1: LAS TEORIAS CLASICAS DEL COMERCIO INTERNACIONAL Y LA
INTERNACIONALIZACION DE PYMES

1. Teorias del comercio internacional
1.1 Antecedentes

El comercio ha estado presente en la humanidad desde tiempos primitivos, aparecio en forma de
trueque entre los primeros pueblos, en los que se intercambiaban diferentes productos que
abundaban por otros que carecian. A partir de ahi empezd a evolucionar el comercio el cual ha
ido trascendiendo fronteras; es asi como, el primer acontecimiento internacional fue la Ruta de la
Seda que se dio en el siglo | a.C. Consistia en una red de rutas comerciales organizadas a partir
del negocio de la seda, extendiéndose por todo el continente asiatico?; a su vez aumento el nimero
de rutas comerciales lo que generd conexiones entre el continente asiatico, europeo y con el resto

del mundo.

Segun Charles Hill (2011), el comercio internacional es el intercambio de bienes y servicios que
se efectla entre dos 0 mas paises; el cual ha estado presente en las politicas econémicas de las
naciones, las que han traido consigo grandes cambios a nivel mundial, no solo en el ambito

econdmico, sino también en lo politico, tecnoldgico y sociocultural.

A continuacion, se describiran las teorias mas importantes que se han derivado de la historia del

comercio, las cuales brindaran una idea global del actual orden del comercio internacional:

1.2 Mercantilismo

El mercantilismo fue la primera teoria del comercio internacional, el cual se desarroll6 en
Inglaterra entre los siglos XVIy XVII, sus bases fundamentales se centraron en la acumulacion
tanto de oro como de plata, asi como de la posesion de colonias; puesto que, los recursos de esas
tierras les otorgaria riqueza, poder y expansién, por tal razén, se dio una exploracion de nuevos
lugares por parte de las potencias econdmicas de la época para ampliar sus fronteras en ultramar.
(Rivas, 2011)

Por otra parte, esta teoria buscaba aumentar las riquezas de este pais, por lo que era muy rigida
en las relaciones comerciales; es decir, era un juego de suma cero, en el que se imponia barreras
arancelarias que no permitian el ingreso de productos extranjeros por ende causaba la pérdida de
un pais; mientras que, el otro buscaba incentivar las exportaciones para garantizar la acumulacion

sus riquezas, de esta manera se obtenia una balanza comercial favorable; al final hubo desigualdad

! Conectando a China con Mongolia junto con Persia, Arabia, Siria, Turquia, Europa y Africa.
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en el comercio internacional debido a que terminaron enriqueciendo unos y se dio el aislamiento

de otros en el escenario internacional.

Thomas Mun (1630) menciona que: “el medio comun para aumentar la riqueza es el comercio
exterior, es por lo que hay que vender mas al exterior de lo que se consume de éI” (HIII, Charles
W., 2011, pag. 156). Mun, esté a favor del proteccionismo, porque permite alcanzar un superavit
en la balanza comercial, ya que impone barreras a las importaciones para minimizar la entrada de
productos; sin embargo, hay analistas que critican esta teoria; asi David Hume (1752) sefiala la
incongruencia del mercantilismo a largo plazo, porque se establece que los paises viven de las
exportaciones. Este autor recalca que ningln pais es autosuficiente y necesitan de ciertos
productos eventuales; por lo tanto, se debe permitir el ingreso de bienes extranjeros. Ademas, el

oro y la plata dejaron de ser fuentes de riqueza, por lo que esta teoria quedd obsoleta.

Al mismo tiempo, la primera Revolucién Industrial entre 1750 a 1840 (Correa, 2014), trajo
grandes cambios, pues de la produccién artesanal se paso a la fabricacién con maquinas; es decir,
se mecanizo el trabajo, lo que permitio el desarrollo de la produccion en serie. También, se crearon
importantes inventos como: el barco a vapor y el ferrocarril; asi como se dio un éxodo de la
poblacidn rural a la ciudad. Estos significativos hitos no solo cambiaron el estilo de vida, sino que
modificaron la manera en la que se manejaba el comercio mundial, porque se establecieron nuevas
rutas de transporte maritimo y se empezd a comercializar principalmente materias primas como

carbon y acero.

1.3 Ventaja Absoluta

En 1776 se desarrolla la Ventaja Absoluta en la obra “la Riqueza de las Naciones” de Adam
Smith. Fue una de las primeras teorias en incluir el concepto de especializacién y consideraba que
cada pais cuenta con una ventaja absoluta; es decir, cada uno se especializa en la fabricacion de
productos en los que resulta ser mas eficiente para comercializar con el mundo, intercambiando
productos o servicios que puedan adquirir a precios menores comparados a los que obtienen de la
produccion propia (HIIl, Charles W., 2011).

Por otro lado, Smith menciona los beneficios del libre comercio en el que un pais no debe
especializarse en un bien que vaya a comprar a otro pais a un costo mas bajo, cada uno al producir
e intercambiar logra una ventaja absoluta, el beneficio comercial seria para ambos. Ademas,
manifiesta la reduccién de costos, debido a la importancia de la division de trabajo y
especializacion. Otra ventaja es la mano invisible, es decir, la menor participacion de un gobierno
en la toma de decisiones econdmicas y/o comerciales, ya que el mismo mercado se autorregula 'y

ve la necesidad de exportar o importar.
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Esta teoria perdi6 fuerza debido a que, si un pais produce un bien de forma eficiente y por su
fuerza productiva, la vision es limitada; ya que, no explica situaciones de paises, que no tengan

ventajas absolutas en ningun bien o los recursos para explotarlos.

1.4 Ventaja Comparativa

David Ricardo tom6 como punto de partida para sus estudios la teoria Smith, y en 1817 escribid
el libro “Principios de la politica econdmica y de tributacién” en el que propuso la teoria de la
Ventaja Comparativa, actualmente los paises dependen del comercio internacional para el
desarrollo econémico de cada uno. Ademas, menciono gue el comercio brinda beneficios mutuos
entre las relaciones comerciales, debido a que cada pais posee cierta ventaja productiva (Contreras
Hernandez, Fernando, 2012).

Entonces, si un pais se especializa en productos y exporta aquellos bienes en los que tiene mayor
eficiencia , éstos tienen un costo mas bajo que el resto del mundo y hay ganancias globales, ya
gue éstos se dedicaran a importar bienes y servicios que les resulta mas caro, de tal manera se
crea una competencia internacional, que mejora la calidad, eficiencia y eficacia de la produccién,
tomando en cuenta gque varios de ellos pueden producir algo con mayor eficiencia que otros (Giler,
2017)

Ademas, esta teoria menciona que, si bien aumenta el ambito de la productividad, los paises
también se benefician como resultado de la especializacion (Bustillo, 2000). Ricardo también
defiende que la produccién mundial es mejor con el libre comercio; es decir, se consumira mas si
es gue no se aplican restricciones al comercio, puesto que los consumidores de todo el mundo
pueden comprar mas. Finalmente, esta teoria se asemeja a un juego de suma positiva en el que
todos los paises que participan obtienen ganancias econémicas (HIIl, Charles W., 2011), a
diferencia del juego suma cero (mercantilismo) en el que un pais gana a costa de la pérdida del

otro.

Algunas similitudes que se pueden encontrar entre las teorias de Smith y Ricardo son que ambos
postulan que no se debe limitar el comercio exterior y la especializacion de produccion de un bien
en particular. Hay algunos autores que critican estas teorias de libre comercio, por ejemplo,
Samuelson, quien menciona que un pais solo debe fabricar considerando los factores naturales,
pero no todos los paises tienen los recursos econdémicos para alcanzar la maxima eficiencia en un
bien. Asi, el libre intercambio de bienes de un pais agricultor a un pais tecnoldgico resulta
desigual, porque no se utiliza los mismos recursos (Correa, 2014) ;Cuanto de recursos en mano
de obra y tierra se requiere para equiparar el costo de un software que es mano de obra con

conocimiento?
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1.5 Heckscher y Ohlin

Eli Heckscher y Bertit Ohlin en 1919 a 1933, parten de la teoria de la ventaja comparativa para
explicar que los paises tienen diferentes factores de produccion (mano de obra, tierra, tecnologia
y capital), sin embargo, por diferencias entre niveles de productividad, este modelo establece lo
siguiente: ““un pais se especializa en la produccion de bienes cuya elaboracion es intensiva en el
factor de produccion que resulta relativamente mas abundante en el pais’’ (HIII, Charles W., 2011,

pag. 167)

En la primera Guerra Mundial junto con el periodo de la gran depresion de los afios 30, el
comercio internacional tuvo efectos negativos y grandes consecuencias, ya que se vio afectado
por la especulacion del mercado de valores, se dio como resultado un fuerte proteccionismo por
parte de los Estados, esto caus6 una inestabilidad de la produccion y los precios de los productos
agricolas bajaron (Correa, 2014). Asi el sistema liberal, es reemplazado por el proteccionismo

econdmico con una fuerte participacion del Estado.

A finales de la Segunda Guerra Mundial en 1946 y con el objetivo de lograr una recuperacion
de la economia mundial, en el congreso Bretton Woods, surgieron instituciones de caracter
multilateral tales como: el Banco Mundial (BM), el Fondo Monetario Internacional (FMI), entre

otros acuerdos.

1.6 La nueva teoria del comercio

En la década de los setenta, se ve la importancia de las economias de escala para alcanzar un
comercio mundial, porque cada nacion se especializa en un producto, al reducir los costos
unitarios que se obtienen si se produce en grandes volumenes, esta produccion procede de varios
lugares, el objetivo de la empresa es ofrecer una mayor variedad de productos y mantener bajos
costos (Rivas, 2011)

Si un mercado es pequefio, no se vendera todo lo que se produce, ahora si se expande a un
mercado internacional, tendran mayores ventajas de iniciar economias de escala, es asi como las
empresas deben estar atentas a las oportunidades y buscar la eficiencia en sus actividades, por que
quienes acttian primero en el mercado mundial, son quienes controlan el mercado. Esto se puede
considerar una desventaja, ya que solo por ser el primero en actuar desalienta a futuros negocio,
en especial a las pequefias y medianas empresas, lo cual disminuye la competencia y la

innovacion.

Asi, por ejemplo, las compafiias de Boeing (EE. UU) y Airbus (Union Europea) que, si bien
explotan las economias de escala, desalientan la entrada de nuevos competidores al mercado,
refuerza el dominio de produccion de aviones medianos y grandes de EE. UU y Europa, esto hace

que al ser los Unicos en el mercado, controlen el comercio sobre un pais para su propio beneficio.
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De tal modo ya no cuenta las ventajas absolutas o comparativas, ni el ambito de la dotacion de
factores, sino los pardmetros cambian. Solo aquellos que puedan ser competitivos en plantas
productivas, equipamiento industrial y comercializacion, son quienes participan principalmente

en el comercio internacional (Hill, 2011).

Para disminuir la desigualdad de condiciones y mejorar el sistema del comercio exterior en la
altima ronda del Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio (GATT), que se celebr6 en
Uruguay, con la finalidad de impulsar rapidamente la liberalizacion y el crecimiento del comercio
internacional (Correa, 2014). Se manejaron temas como la ampliacién del concepto de “acceso de
mercado” y de las negociaciones comerciales, asi como las ‘medidas en frontera” (barreras
arancelarias y no arancelarias) justamente para evitar las desventajas de las economias de escala;
por Gltimo, los paises miembros se suscribieron a diferentes compromisos y uno de esos era el

acuerdo para establecer la Organizacion Mundial de Comercio (OMC).

La OMC se establecio en 1995 y se la considera como la base juridica e institucional del sistema
multilateral de comercio. Dentro de sus principales funciones se encuentra: establecer las
obligaciones contractuales en la que los Estados deben basar su normativa para realizar las
relaciones comerciales. Ademas, es la entidad que sirve como plataforma para llevar a cabo dichas
relaciones entre los distintos paises a través del debate, negociacion y enjuiciamiento en el caso

de haber un problema

1.7 Ventaja competitiva nacional: el diamante de Porter

Michael Porter estudio en la escuela de negocios de Harvard, en la que realizé una investigacion
en el afio de 1990 y determind la razon de porque algunas naciones prosperan y otras fracasan en

la competencia de comercio internacional. (HIII, Charles W., 2011)

Este autor realiz6 un estudio en 100 industrias de 10 naciones, y su hipotesis era: ¢por qué Suiza
destaca en la produccién y exportacion de instrumentos de precision y productos farmacéuticos?
mientras Alemania y Estados Unidos lideran el negocio de los compuestos quimicos. Como
resultado se afirma que las teorias del comercio exterior solo explican una parte esencial de todo
un conglomerado de factores; es decir, segun la ventaja comparativa: Alemania es un lider en el
negocio de los compuestos quimicos, debido a que aprovecha productivamente los recursos de
ese sector; sin embargo, eso no explica porque produce mas rapido que Estados Unidos. Porter
explica que existen cuatro atributos que definen el entorno en que compiten las empresas locales
en una nacién, y al aplicarlos en distinta forma son los que promueven u obstaculizan la creacion

de una ventaja comparativa en un pais determinado.
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El siguiente cuadro es més conocido como el diamante de Porter:

llustracion 1 Factores de la ventaja competitiva nacional: diamante de Porter

Fuente: (HIII, Charles W., 2011)
Elaboracion propia

Dotacion de factores: representan los factores de produccién de un pais, los que se dividen en:

basicos (recursos naturales, clima, ubicacién) y avanzados (infraestructura de comunicacién,
capacidad tecnoldgica y especializacién en el trabajo). De esta manera, los factores avanzados
son los que ofrecen a la empresa una ventaja competitiva; mientras que, dependiendo de la
cantidad de factores basicos, esto refuerza la decision de invertir en los factores avanzados, ya
que se requiere de trabajadores capacitados destinados a desarrollar una produccion eficiente de

los recursos y a competir en la industria (HIII, Charles W., 2011)

Condiciones de la demanda: se resalta el papel que tiene la demanda interna en el mejoramiento

de las ventajas competitivas, puesto que, las organizaciones se especializan y estan atentas a las
necesidades de los consumidores, lo que determina los atributos que deben tener los productos
finales, ademas se puede requerir de innovacién y aumento de la calidad, segun lo solicite la
demanda. Los consumidores al ser mas exigentes impulsan a las empresas a satisfacer sus
necesidades con la fabricacion de productos bajo normas de calidad cada vez mas altas o bajas.
(HII, Charles W., 2011)

Sectores afines y de apoyo: se refiere al sector en el cual la empresa desempefia sus funciones,

esta rodeado de proveedores y sectores afine, éste le proporciona una desventaja al estar cerca de
sus competidores, pero también le ayuda a generar una ventaja al interactuar en un sector
determinado. Se puede realizar agrupamientos empresariales para llegar a obtener beneficios
como la transferencia de conocimientos en aspectos productivos, administrativos, financieros,

entre otros.

Estrateqgia, estructura y rivalidad de empresas: se refiere a las estrategias que cada nacion

tiene; asi como a la estructura y rivalidad entre empresas la cual se manifiestan de manera

diferente. En algunos casos se busca la eficiencia solo en un area, un ejemplo de esto es que se
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requiera como estrategia: mejorar la productividad, pero se pone esfuerzos solo en el &rea de
produccién y esto puede llegar a ser una desventaja en las otras areas, porque solo se busca
maximizar los rendimientos productivos y no el resto de las areas. Por otro lado, mientras la
rivalidad esté presente en el entorno de las empresas ayuda a mejorar en: la eficiencia, presién en
innovacion, reduccién de costos, inversién en modernizacion de los factores avanzados, los que

permiten competir internacionalmente (HIIl, Charles W., 2011).

De acuerdo con la teoria de Porter, los paises deben exportar productos de los sectores en donde
se dé un panorama favorable en dotacién de factores, condiciones de la demanda, sectores afines
y de apoyo, y estrategias, estructura y rivalidad de empresas; mientras que, se deberia importar
productos de sectores en los que no se den condiciones favorables para el desarrollo de los factores

del diamante.

2 La internacionalizacion desde una perspectiva de proceso

Actualmente en un mundo tan competitivo se considera necesario identificar a los actores
principales: las empresas, las que ademéas de controlar el panorama internacional, ayudan a
mejorar la economia nacional. De esta manera, son las que se encargaran de decidir los adecuados
planes de accidn para que juntamente con los nuevos requerimientos competitivos no dejen opacar
su actividad comercial y logren mantenerse en el mercado. Por lo tanto, resulta importante
entender a la empresa como un sistema dinamico, en el que interactian distintos procesos que

permiten alcanzar un objetivo.

La teoria explica que la internacionalizacién es una necesidad de la empresa nacional, porque
permite expandirse al mercado exterior. Ademas, se identifica cuales son los pasos para comenzar

con este proceso a través del cumplimiento de diferentes fases. A continuacion, se describen:

2.1 El modelo de Uppsala

El modelo basicamente plantea que, en una clase de desarrollo instintivo, las empresas
aumentaran o arriesgaran un mayor nimero de recursos conforme ganen experiencia en un
mercado; ya que, en un comportamiento racional, es facil predecir que mientras mas se conoce el
area, mas facil resultara aplicar algunas estrategias especificas que ayuden a incrementar
ganancias. De esta forma, la internacionalizacion desde el modelo Uppsala debe cumplir cuatro

etapas gque constituyen la cadena de establecimiento:
1.- Actividades esporadicas o no regulares de exportacion
2.- Exportaciones a través de representantes independientes
3.- Establecimiento de una sucursal comercial en el pais extranjero
4.- Establecimiento de unidades productivas en el pais extranjero
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Cabe resaltar que el modelo Uppsala es uno de los més destacados dentro de las teorias de
internacionalizacion, debido a su uso comun para el planteamiento especifico de cada etapa,
porque se detalla los niveles del desarrollo exportador de la empresa. Reiteran varios expertos que
se trata de un claro y conciso compromiso creciente tanto con el mercado como con el
conocimiento propio, los cuales son precisamente los elementos que caracterizan la correcta
participacion en el mercado internacional. Adicionalmente se encuentra la implicacién del
término “distancia psicoldgica” en el modelo Uppsala, el cual se refiere a aquella dificultad que
surge conforme van aumentando las diferencias entre paises: culturales, linguisticas, politicas,
entre otras. Como sefialan los escritos de Penrose (1996), la experiencia acumulada se muestra

de dos formas complementarias:

1. Cambios en el conocimiento adquirido.

2. Cambios en las habilidades para utilizar el conocimiento.
Fuente: (A. Trujillo, F. Rodriguez, A. Guzman, G. Becerra, 2006, pag. 14)

Las que, al ser adquiridas con la debida destreza, seran clave para la correcta expansion hacia

aquellos paises que se encuentran mas lejos, en otras palabras, la distancia psicoldgica.

2.2 El enfoque de innovacion

El modelo del enfoque se basa en la idea de que la internacionalizacion es el resultado de un
desarrollo procesal de la eficiente y eficaz innovacion empresarial. Dicha teoria considera al
proceso de exportacién como la herramienta basica clave para la internacionalizacion tanto de
pequefias como medianas empresas. Internacionalizacion e innovacion no son lo mismo, sin
embargo, se ha encontrado un cierto grado de relacion entre estos conceptos. La explicacion
simple destaca que la internacional como la innovacidn se asemeja en la incertidumbre a las que
estan sujetas. Ambas decisiones resultan ser creativas, planeadas y riesgosas, pues se desconocen
los resultados futuros. Para Lee y Brasch (1978) los estimulos para una exportacion bien pueden

Ser:

1. Una iniciacién guiada por la percepcién de problemas o necesidades
internos.

2. Una iniciacion a la exportacion guiada por la reaccién de la direccion de
la empresa a informacion de agentes externos, orientada a la innovacion. (Lee y
Brasch, 1978)

No obstante, la decision de innovacion vuelve a aparecer en cualquiera de las dos situaciones,
ya que se buscan soluciones cuando se encuentran obstaculos que impiden el correcto desarrollo

del pais, y estrategias innovadoras para seguir creciendo empresarialmente.

2.3 El modelo del ciclo de vida del producto de Vernon
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Vernon justifica su interés en incluir al ciclo de vida de un producto, el proceso de
internacionalizacion al tratar de fundamentar su idea en que el desarrollar un proceso de
comercializacion nacional, es apenas una etapa en la cual empieza a desarrollarse el inicio del
ciclo de vida del producto; no obstante, lo dptimo es esperar a que dicho producto o servicio
llegue a perdurar en el tiempo; por lo tanto, los ingresos prontamente llegaran a limitarse tal cual
los limites territoriales, por lo que la diversidad de demanda que exista en el mercado
internacional, se convierte en uno de los mas grandes factores motivacionales y atractivos para

un continuo desarrollo tanto productivo como econémico.
El modelo del ciclo de vida del producto se esquematiza a continuacion:

llustracion 2 Teoria de Vernon

Etapa del ciclo de vida Etapa de la internacionalizacion

1.- Introduccion Orientacion hacia el pais de origen

2.- Crecimiento Orientacion hacia los principales paises industrializados
3.- Madurez Relocalizacion de la inversion directa

4.- Declive Abandono del pais de origen

Fuente: (A. Trujillo, F. Rodriguez, A. Guzman, G. Becerra, 2006, pag. 18)

En el modelo de ciclo de vida del producto no solo se estudia la relocalizacion de la produccién
en la arena internacional, sino que también se detalla el desarrollo del proceso de expansion
internacional como vista a una persistencia del producto, asi se convierta el pais de origen en uno

de demanda inexistente.

2.4. El modelo de Jordi Canals

Este modelo se centra en la idea de que todas las areas van de la mano de la globalizacion; es
decir, no hay sector al que no le sea necesario actualizar sus procesos y llegar al dmbito
internacional para mejorar su posicionamiento tanto fisico como psicoldgico; en cuanto a
competitividad y desde el punto de vista de los mismos consumidores. Dicho proceso puede verse

presionado por tres clases de factores especificos:

1. Fuerzas econémicas
2. Fuerzas de mercado
3. Estrategias empresariales
Fuente: (A. Trujillo, F. Rodriguez, A. Guzman, G. Becerra, 2006, pag. 14)
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El modelo sigue un proceso al igual que los anteriores y tiene un desarrollo secuencial. Las

etapas se presentan en la siguiente tabla:

llustracién 3 Modelo de Jordi Canals

Etapa 1: Inicio Exportacion pasiva
Etapa 2: Desarrollo Exportacion activa y alianzas
Etapa 3: Consolidacion Exportacion, alianzas, inversion directa, adquisiciones.

Fuente: (A. Trujillo, F. Rodriguez, A. Guzman, G. Becerra, 2006, pag. 14)

La calidad en el producto va a hacer elemental para un correcto proceso de internacionalizacion
segun este modelo, asi como también la similitud de los mercados exteriores con el local, los
canales de distribucién, la cercania fisica, el tamafio del mercado, el grado de rivalidad, el riesgo

de cambio, la estabilidad politica, econdémica y la familiaridad de la empresa con esos mercados.

Prioritariamente, relacionar el grado de calidad con el pais demandante, es el pardmetro
fundamental para la correcta continuacién del desarrollo productivo de cualquier empresa. Por lo
tanto, basandose en la explicacion de la presente teoria, es sumamente necesario contar con una
persona conocedora del pais de destino de las exportaciones, pues, asi como se postula en el muy
conocido “efecto mariposa’, la atencion en cada uno de los detalles, incluso aquellos que puedan

parecer irrelevantes, puede estar la posible herramienta del éxito o del fracaso.

No cabe duda de que tanto aquellos mecanismos de coordinacién como los de control deberan
ir de la mano para una mejora continua del proceso de internacionalizacién una vez decidida la

centralizacion o descentralizacion de las actividades empresariales.
2.5 El modelo Way Station

Para terminar, con los modelos procesales de las teorias de la internacionalizacién, aparece el
Ilamado modelo Way Station que toma como punto de partida al modelo Uppsala, pues de igual
manera le atribuye gran importancia a la experiencia y a aquellos pasos que deben seguirse. El
modelo llega a la complementacién a través de informacion primaria la que es obtenida al realizar
entrevistas a altos ejecutivos. Para demostrar el conocimiento y el compromiso necesario con

miras a la internacionalizacion, el modelo plantea varias etapas:
1.- Motivacién y planeacion estratégica
2.- Investigacion de mercados
3.- Seleccion de mercados

4.- Seleccién del modo de entrada
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5.- Planeacién de problemas y contingencias

6.- Estrategia de post entrada y vinculacion

7.- Ventaja competitiva adquirida y resultado corporativo total

Fuente: (A. Trujillo, F. Rodriguez, A. Guzman, G. Becerra, 2006, pag. 20)

3. Las pymes en el Ecuador
3.1 Normativa nacional

Las pymes dentro de la economia del Ecuador son un motor importante no solo por el factor
productivo sino porque ayudan: a crear fuentes de trabajo, permitir innovacion y desarrollo,

distribuir bienes y servicios, ofertar productos en el mercado.

El articulo 306 manifiesta con claridad y precision el apoyo a las pymes: ““la obligacion estatal
de promover las exportaciones ambientalmente responsables, con preferencia de aquellas que
generen mayor empleo y valor agregado, y en particular las exportaciones de los pequefios y

medianos productores y del sector artesanal”” (Constitucién del Ecuador, 2008, pag. 146)

Ademads, de acuerdo el Articulo 320 de la Constitucion determina que la produccion nacional
debe ir acompafiada con estandares y normativas que garanticen la generacion de bienes y
servicios con normas de calidad, que sean sostenibles con eficiencia en la economia, con alto

valor agregado y que valore el trabajo de quien lo realice.

Las pymes tienen ciertas limitaciones y no cuentan con los recursos suficientes para su completo
funcionamiento (Araque, Wilson, 2012), es asi que la Constitucién y en el Cédigo Organico de la
Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI) tienen un Unico objetivo: impulsar y fomentar el
crecimiento de este tipo de organizaciones; para tener igualdad de condiciones en el mercado,
para garantizar el cumplimiento de leyes y normas de calidad, para que ayuden a satisfacer la
demanda de consumidores sin importar el tamafio de la organizacién productiva; esto afirma que
las pymes requieren de mayor atencién ante un mercado en desigualdad de condiciones y se busca

alternativas para que se mantenga la supervivencia de éstas.

3.2 Concepto de pyme

De acuerdo con el Servicio de Rentas Internas (SRI), Pymes es el conjunto de pequefias y
medianas empresas que realizan diferentes actividades econémicas y de acuerdo con su volumen
de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, nivel de produccion y activos, se tratan de
entidades econémicas. La definicion y categorizacion antes mencionada, se puede encontrar en
otras fuentes como: en la normativa nacional del Cédigo Organico de la Produccién, Comercio e
Inversiones (COPCI) y en lo internacional se encuentra la Decisién 702 - CAN, las cuales se han

tomado como base para esta investigacion.
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En el Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI) en el Libro 111 del
"Desarrollo empresarial de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas, y de la democratizacion
de la Produccion” en el Titulo | del "Fomento a la Micro, Pequefia y Mediana Empresa’, se

establece el articulo 53, la definicién y clasificacién de las Mipymes asi:

La Micro, Pequefia y Mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como

una unidad productiva, ejerce una actividad de produccion,

comercio y/o servicios, y que cumple con el nimero de trabajadores y valor bruto de las
ventas anuales, sefialados para cada categoria, de conformidad con los rangos que se
estableceran en el reglamento de este Cddigo (Codigo Organico de la Produccion
Comercio E Inversiones, COPCI, 2010, pag. 26).

3.3 Categorizacion de Pymes

De acuerdo con el Titulo | del Desarrollo Empresarial de las Micro, Pequefias y Medianas

Empresas Capitulo | “Clasificacion de las MiPymes’, en el articulo 106 se hace mencion a:

llustracion 4 Clasificacion de las Mipymes

Unidad Numero de| Valor de ventas o ingresos brutos anuales
productiva trabajadores

a.- Microempresa la9 Igual 0 menor $100.000,00 millones de ddlares de

trabajadores los Estados Unidos de América. (USD)

b.- Pequefia 10a49 Entre $ 100.001,00 y $1.000.000,00 millones de
empresa trabajadores dolares de los Estados Unidos de América. (USD)

c.- Mediana 50a199 Entre $ 1.000.001,00 y $ 5.000.000,00 millones de
empresa trabajadores ddlares de los Estados Unidos de América. (USD)

Fuente: (Codigo Organico de la Produccion Comercio E Inversiones, COPCI, 2010, pag. 188)
Autor: Elaboracién propia

También se debe tomar en cuenta que en el canton Cuenca se encuentra un gran nimero de
artesanos y dado sus asociaciones junto con otros factores, se les puede considerar pymes, esto es
de acuerdo con el Art. 107.- Calificacion de Artesanos como MIPYMES que expresa: ~“para
efectos del presente Reglamento los artesanos seran considerados como micro, pequefias o
medianas empresas, considerando su tamafio, tomando en cuenta el nivel de ventas anuales y el

namero de empleados, conforme
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lo establecido en el articulo precedente” (Codigo Organico de la Produccion Comercio E
Inversiones, COPCI, 2010, pag. 188).

3.4 Normativa internacional -Decision 702 de la Comunidad Andina de Naciones (CAN)

En la Decision 702 de la Comunidad Andina, se detallan 12 articulos. Los paises miembros
deben elaborar y transferir informacion en materia de pyme, estadisticas y el sequimiento de éstas,
tal como establece en su articulo 1, mientras que en el articulo 2 establece el concepto de una
pyme: “comprende a todas las empresas formales legalmente constituidas y/o registradas ante las
autoridades competentes, que lleven registros contables y/o aporten a la seguridad social,
comprendidas dentro de los umbrales establecidos en el Articulo 3” (Comunidad Andina de
Naciones, CAN, 2008, pag. 1)

En el Articulo 3 se describen los rangos del personal y el valor bruto de las ventas anuales:
llustracion 5 Decision de la CAN -702

Variables Estrato | Estrato |1 Estrato 111 Estrato IV
Personal ocupado 1-9 10-49 50 -99 100 - 199
Valor Bruto de las <$100.000 | $100.001- $1.000.001— $2.000.001—
Ventas Anuales (US$) $1.000.000 $2.000.000 $5.000.000

Prevalecera el Valor Bruto de las Ventas Anuales sobre el criterio de Personal Ocupado.

Fuente: (Comunidad Andina de Naciones, CAN, 2008, pag. 2)

Al observar la normativa nacional frente a la internacional, se encuentra una diferencia
significativa, la Decisién 702 de la CAN esta dividida en cuatro estratos; mientras que en el
COPCI en el articulo 106 solo hay tres categorias: la micro, pequefia y mediana empresa; por lo

que para Pl presente estudio se utilizara los pardmetras del COPCI (ilustracion 4), dehida a que

Var strato | Es rato Il Estrato Il Estr to |V
Se a opto a I% normativa l|-:nternaC|onaI dentro aIa norma interna \}lgente y par reso?uuon 1260,
Personal 1-9 10-49 50-99 100 - 199

Ocurﬁaﬁgstadlstlcas de ingresos por ventas del sector manufacturero

Valo? BrutSBUISEECS PROHHBESC de VENigpF503s 9randes e Y MIDYsg0.001 -
LY SRR inteAMYRIB e Compaiifas, ValorkOPSMos reakz839 Q8%io sectarRPBORApymes

uss) * . . .
g‘andﬁe}s empresas del|2017, en el que se|evalua los diferentes sectores econdgmicos del Ecuadof

<

de acuerdo: tamafio, nivel de ingresos, nimero de empleados, entre otras categorias, con el fin de
conocer la situacion actual de las empresas del sector manufacturero; es importante recalcar que,
si bien se analizara a las pymes mas adelante, se requiere entender la situacion actual de las

Mipymes.

De acuerdo con la ilustracién N°6, las grandes empresas presentaron la mayor participacion de

ingresos por ventas en los Gltimos afios, es asi como en el afio 2013 consiguieron 89.57%, es decir
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$21.265,23 millones de USD; y en el afio 2015, la cifra fue de $21.296,95 millones de USD con
un porcentaje de 89.16%. En cambio, las Mipymes, en el 2013 lograron 10.43%, es decir
$2.745,45 millones de USD, asi para el afio 2015 fue de 10.84% con $2.588,62 millones de USD.

Como se puede observar en la ilustracion N° 6, a pesar de que las grandes empresas lideran las
estadisticas, se puede ver que las Mipymes en tres afios han aumentado 0.41% de participacion

en el mercado con los ingresos por ventas del sector manufacturero.

llustracion 6 Participacion de ingresos por ventas por tamafio de organizacion 2013-2015

Participacion de ingresos por ventas en porcentaje
entre las Grandes empresas y las Mipymes

100,00% 89,57% 89,18% 89,16%
80,00%
60,00%
40,00%
20,00% 0,43% 0,82% 0,84%

0,00%
2013 2014 2015

B Grandes Mipymes

Fuente: (SUPERCIAS, 2017)

Autor: Elaboracion propia

3.5.2 Estadisticas por ingreso de ventas del sector manufacturero a nivel regional

De acuerdo con los datos de la ilustracion N° 7, en el afio 2013 las grandes empresas en la region
Costa tuvieron un ingreso por ventas de $9.842,82 millones de USD que representa el 90,30%.
En segundo lugar, se encuentra la regién Sierra, las grandes empresas alcanzaron $11.403,10
millones de USD y una participacién del 89,09%. En el Oriente se registraron ingresos por ventas
de $19.31 millones de USD con una participacion de 46,76%, mientras que en la region de

Galapagos no se obtuvieron datos de ingresos de ventas de las grandes empresas del sector.

En cuanto a las Mipymes segln la ilustracion N° 7, las regiones mas representativas por ingresos
de ventas son Oriente y Galdpagos, la primera region alcanz6 $21.99 millones de USD que
representa 53,24% mientras que en la segunda generaron $0.42 millones de USD, es decir,
representa $420.000 mil USD el 100% de participacion. Por otro lado, las participaciones mas
bajas son las de las regiones de la Costa que obtuvieron $1.056,98 millones de USD y representan
9,70%, y en la Sierra se presentaron ingresos de $1.396,05 millones de USD con una participacion
del 10,91%.
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[lustracién 7 Participacion de ingresos por ventas por region en porcentaje

Ingreso de ventas en porcentaje
a nivel regional
entre grandes empresas y Mipymes -2013

120
100,00
100 89,09

90,3
80
60 146,76 53,24
40
20 9,7 10,91
0
0

Grandes Mipymes Grandes Mipymes Grandes Mipymes Grandes Mipymes
COSTA SIERRA ORIENTE GALAPAGOS

Fuente: (SUPERCIAS, 2017)

Autor: Elaboracion propia

Segun lailustracion 8 en el afio 2014 disminuyo la participacion de las Mipymes en comparacion
con las grandes empresas, es asi como en el Oriente, las grandes empresas obtuvieron $24.34
millones de USD con una participacion del 56,13%, las Mipymes alcanzaron $19.03 millones de
USD, con 43,87%, una participacion menor en comparacion con el afio anterior. La region Insular
no registré datos de las grandes empresas y son las Mipymes las que generaron $0.57 millones de
USD, es decir 570 mil USD con 100% de participacion. Las grandes empresas en la region Costa
presentaron ingresos de $10.150,55 millones de USD, es decir, 90,47% de participacion y las
Mipymes obtuvieron $1.069,44 millones de USD vy su participacién es del 9,53%. En la regién
Sierra las grandes empresas registraron $10.542,91 millones de USD, es decir, representa el
88,09%, mientras que las Mipymes alcanzaron $1.424,96 millones de USD con una participacion
del 11,91%.

llustracion 8 Participacion de ingresos por ventas por region del 2014 en porcentaje

Ingreso de ventas en porcentaje entre Grandes empresas y
Mipymes -2014
120

100,00
100 90,47 88,00

80

60 56,13
43,87
40

20 9,53 11,91

o]

Grandes Mipymes Grandes Mipymes Grandes Mipymes Grandes Mipymes
COSTA SIERRA ORIENTE GALAPAGOS

Fuente: (SUPERCIAS, 2017)

Autor: Elaboracion propia
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En cuanto al afio 2015 las Mipymes de la region Sierra aumentaron su participacion en
comparacion al afio anterior, pues tuvieron $1.456,20 millones de USD y una participacion del
11,22%, mientras que las grandes empresas registraron $11.521,34 millones de USD, es decir,
88,78%. En la Costa, las Mipymes alcanzaron $1.112,49 millones de USD, es decir, 10,24%, en
cambio las grandes empresas presentaron $9.756,34 millones de USD con una participacion del
89,76%. En el Oriente, las Mipymes registraron $18.38 millones de USD con una participacion
del 48.82%; por otro lado, las grandes empresas obtuvieron 51,18%, es decir, $19.27 millones de
USD. Por Gltimo, en Galapagos no se registraron datos para las grandes empresas, en las Mipymes

tuvieron el 100% de participacion, es decir, un ingreso de ventas de $1.55 millones de USD.
llustracién 9 Participacion de ingresos por ventas por region 2015 en porcentaje

Ingreso de ventas en porcentaje a nivel regional entre
Grandes empresas y Mipymes -2015
120
100 89,76 88,78

80
60 51,18 48,82
40
20 10,24 11,22 I
. 0

Grandes Mipymes Grandes Mipymes Grandes Mipymes Grandes Mipymes

100,00

COSTA SIERRA ORIENTE GALAPAGOS

Fuente: (SUPERCIAS, 2017)
Autor: Elaboracion propia

Es asi como se puede observar de acuerdo a las ilustraciones N° 7, 8 y 9 que en el transcurso de
3 afios, es la region Sierra la que presenta la mayor participacion de las Mipymes con 11.22%
respectivamente, seguida de la region Costa, Oriente y Galédpagos con 10,24% 48,82% y 100%
del total del sector.

3.5.3 Estadisticas por ingreso de ventas del sector manufacturero a nivel provincial

En el afio 2013 la provincia mas representativa fue Tungurahua en la que las Mipymes tienen el
26,85% de participacion, es decir, $1.958,52 millones de USD vy las grandes empresas representan
el 73,15%, le sigue Pichincha, Guayas y Azuay, ya que los ingresos por venta fueron de
$10.613,12 millones de USD, $8.354,54 millones de USD y $1.302,62 millones de USD, las
Mipymes tienen participaciones de 10,13%, 10,76% y 10,95%, mientras que las grandes empresas
representan 89,87%,89,24% y 89,05.
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[lustracién 10 Participacion de ingresos por ventas por provincia en porcentaje 2013

Ingreso por ventas por provincia de
Grandes empresas y Mipymes en porcentaje - 2013
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Fuente: (SUPERCIAS, 2017)
Autor: Elaboracion propia

En el afio 2014 aumenta la participacion de las Mipymes, sobre todo en la provincia del Azuay
con 4.81 puntos porcentuales, es decir, $170,94 millones de USD, mientras que las grandes
empresas representan el 84,24% es decir $913,58 millones de USD. En el caso de Tungurahua,
es muy poca la variacion de participacién de Mipymes del afio anterior con un 26,68%, es decir
de $122, .26 millones de USD. Por altimo, en las provincias de Pichincha, Guayas y Manabi se
presentaron los siguientes ingresos para Mipymes de $1.002,31 millones de USD, $918.78
millones de USD y $75.25 millones de USD con participaciones de 10,75%, 10,37%y 3,85%, en
cambio las grandes empresas con las mismas provincias generaron $8.322,94 millones de USD,
$7.939,61 millones de USD y $ 1.878,88 millones de USD, con sus respectivas participaciones
de 89,25%, 89,63% y 96,15%.

llustracion 11 Participacion de ingresos por ventas de grandes empresas y Mipymes del 2013 al

2015 en porcentaje
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Fuente: (SUPERCIAS, 2017)
Autor: Elaboracion propia
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Para el afio 2015 las Mipymes obtuvieron ingresos de Azuay y Tungurahua con mayor
representatividad de $188.50 millones de USD y $136.68 millones de USD, con participaciones
de 13,84% y 28,44%, mientras que las grandes empresas presentaron ingresos de $1.173,59
millones de USD, $343,96 millones de USD y participaciones de 86,16% y 71,56%. Por otro lado,
en las provincias de Pichincha, Manabi y Guayas, la participacién de Mipymes fue de $1.001.80
millones de USD, $73.96 millones de USD y $951.04 millones de USD, respectivamente con
participaciones de 9,99%, 4,33% y 10,90%. Mientras que las grandes empresas de las mismas
provincias representan $1.001,80 millones de USD $1.632,78 millones de USD y $7.771,30
millones de USD, con participaciones correspondientes a 90,01%, 95,67%, 89,10%.

llustracion 12 Participacion de ingresos por ventas de grandes empresas y Mipymes del 2013 al
2015 en porcentaje
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Fuente: (SUPERCIAS, 2017)
Autor: Elaboracion propia

4. Exportaudit — auditoria de exportacion

PROECUADOR establece que una auditoria de exportacién, también conocida como
exportaudit; es basicamente una herramienta analitica la que es considerada como un medidor
esencial de las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades de un negocio, ya sea de persona
natural como juridica, para que con el respectivo resultado, establecer si estas cumplen con las
condiciones y requerimientos esenciales para iniciar su actividad de exportacion. Dicha
herramienta no solo se encarga de evaluar sino de diagnosticar aquellas areas especificas en las
cuales se debe trabajar para capacitarse correctamente para un Optimo desarrollo de la

exportacion.

Algunos de los objetivos que se buscan alcanzar tras la realizacién de la auditoria de
exportacion son: diagnosticar la situacion de la empresa, identificar su viabilidad y capacidad
exportadora, identificar areas en las que se requiere desarrollar habilidades para la exportacion,

generar propuestas y mejoras dirigidas a la internacionalizacidn, servir de base para la elaboracion
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del plan de exportacion o internacionalizacion, identificar los mercados objetivos e identificar las

ventajas competitivas de un producto.

Si bien no se cuenta con un modelo de exporaudit estandarizado, existen pardmetros, que

analiza aspectos de una manera generalizada, contemplando asi los siguientes items:

PRODUCTO MERCADO EMPRESA

Caracteristicas Sector Recursos
- Volumen - Cultura de - Disponibilidad de recursos
- Fragilidad consumo adicionales
- Condiciones internacional - Capacidad de nuevas inversiones
transporte - Canales de - Procesos para optimizar recursos y
- Modificaciones para distribucion asegurar calidad del producto
mercados internacionales
- Diferenciacion
- Marca distintiva
Disponibilidad Barreras Operatividad internacional
- Capacidad - Arancelarias, - Personal con experiencia en
productiva técnicas y cupos comercio exterior
- Disponibilidad - Estructuracion de precios en

materia prima
- Estacionalidad

- Reaccion a pedidos

extraordinarios

términos de negociacién internacional
- Conocimiento en documentos de
acompafniamiento y soporte

Competencia

Recursos de promocion

- Fabricantes

locales en
mercado de
interés

- Presencia de
productos
importados
iguales 0

complementarios

- Sitio web

- Marca

Folleteria

Tarjetas de presentacién

Fichas técnicas de los productos
por lo menos en dos idiomas

Permisos/Certificaciones

- Certificaciones internacionales
(Global GAP, HACCP, ISO, BPM,
Organica)

- Fitosanitaria, Zoosanitaria, registro
sanitario (CLV)

Empaque

- Envase, embalaje, etiquetado

Fuente: (ProEcuador, Lineamientos de Exporaudit Proecuador, 2016)

Autor: Elaboracion propia
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Una vez establecida la subdivision de categorias, se deben realizar un conjunto de preguntas
pertinentes a cada tema en cuestion para luego ir asignando las respectivas puntuaciones por
pregunta con el fin de conocer si en alguna area no se cumple o tal vez lo hace, pero no de una
forma completa sino parcial. Después de este proceso se recomendarian planes para desarrollar
areas o0 aspectos que hagan falta o bien para equilibrar aquello con lo que no se esta cumpliendo

al ciento por ciento.

De tal manera, es necesario reiterar la importancia de la presente herramienta que analiza
tres dimensiones: empresa, mercado y entorno; ademas comprueba el cumplimiento de las 4C’s

de la exportacion: cantidad, calidad, continuidad y competitividad.
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5. Conclusiones

En este capitulo se identificaron las diferentes teorias del comercio exterior a través de una
cronologia temporal del pasado al presente. Asi se ha demostrado la evolucién que éste ha tenido
hasta convertir en una herramienta fundamental con la que cuentan las empresas para realizar

intercambios econdmicos, tecnoldgicos, cientificos y de recursos.

Esta realidad ha traido como consecuencia el aumento de los acuerdos comerciales que integran
economias nacionales con economias supranacionales para formar bloques en los que se pretende

disminuir grandes brechas entre los paises.

Por otra parte, se ha presentado el concepto de pymes, porgque existe una categorizacion, y
aplicacion al concepto de internacionalizacion, el cual dependera del tipo de organizacion;
justamente para la proyeccion de un negocio al exterior, es necesario tomar en cuenta la teoria del
diamante de Porter en la que indica que no solo existen factores externos para las negociaciones

internacionales, sino también factores internos.

Otro aspecto necesario es considerar la normativa del COPCl y a la Constitucién de la Republica
del Ecuador, en las cuales estan reconocidos los derechos de entes productivos para brindarles
apoyo, ya que a través de ellos se obtienen ventajas como: empleo, diversificacion de actividades
econdmicas, ingresos, entre otros. Segun el estudio de la Superintendencia de Compafiias, las
Mipymes cada afio aumentan poco a poco su participacion en el mercado, dependiendo del tamafio
de organizacion, por ende, este tipo de unidades productivas son importantes a nivel nacional e

internacional.
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CAPITULO 2: CARACTERISTICAS PRODUCTIVAS PRINCIPALES DENTRO DEL
CANTON CUENCA

2.1 Introduccion

En este capitulo se presenta una descripcion del cantén Cuenca: la localizacion, los limites, el
territorio, la poblacién, la vialidad y la vocacion productiva, ya que estas caracteristicas indicaran
la situacion actual del entorno y evidenciaran de los factores que influyen en el desarrollo de las
pymes; esta informacion se basa en los datos presentados en el Plan de Desarrollo y Ordenamiento
Territorial (PDOT).

La industria de la madera aporta en la creacion de fuentes de trabajo, produccion de bienes y
servicios, asi como en la dinamizacion de la economia. En el afio 2014, el sector forestal
extraccion de madera en rollos obtuvo el 2.93% del total del Producto Interno Bruto (PIB) del
Ecuador. Es importante enfatizar la situacion actual de esta industria en el &mbito: econdémico,
tecnoldgico, politico-legal y sociocultural; por esa razén, se analizara los problemas gque afectan

el crecimiento de ésta y a su vez se identificaran los obstaculos que existen.

2.2 Analisis macroeconémico del sector de madera del canton Cuenca

Segun la encuesta elaborada por McKinsey Company en 2008, el 70% de los ejecutivos
consideran que el entorno externo de la organizacion ya sea: social, ambiental, politico y
econdmico, son cada vez mas importantes para obtener una buena estrategia corporativa, debido
a esto es necesario realizar el analisis PEST, que es un acronimo que reflexiona sobre las fuerzas

del entorno: econémico, tecnoldgico, sociocultural y politico (PEST). Esta

herramienta tiene relacion directa sobre las decisiones a largo plazo de la organizacién, ya que
en base al comportamiento de los consumidores y la competencia y sobre todo del entorno, se

detectaran factores estratégicos que aporten al éxito o fracaso empresarial.

2.2.1 Fuerzas del entorno

En el Ecuador, debido a su ubicacion geografica y variedad de climas, existe una gran diversidad
forestal y hay una producciéon de madera de 421.000 ™ |a que se puede encontrar en las 4
regiones. La ubicacion de bosques naturales es indispensable como aprovisionamiento de materia
prima para el sector y se la obtiene a nivel local. Los tipos de madera se dividen en fina, regular,
balsa, teca; y sirven para la construccién, pallets, muebles de hogar, entre otros (ProEcuador,
Oferta Exportable sector de la madera, 2016)
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A continuacion, se presenta un listado de las variedades existen en el Ecuador:

Tabla 1 variedades de madera existentes en Ecuador 2013

Laurel Ciprés
Algarrobo Eucalipto
Melina Fernand Sanchez
Pino Jacaranda
Caucho Entre otros

Fuente: (Centro para la Investigacion Forestal, CIFOR, 2013)

Autor: Elaboracion propia

En lailustracidn 1, se puede observar las distintas variedades de madera producidas en la region

Amazébnica, y distribuidas a diferentes provincias y sectores econémicos del pais.

llustracion 13 Principales variedades de madera de la Amazonia a distintos destinos

Cuadro 17. Principales especies movilizadas de la Amazonia y sus destinos

Especies

Destino principal

Laureles (Cordia alliodora)

Doncel, sangre de gallina, (Otoba spp)

Sapote (Sterculia spp)

Balsa, boya (Heliocarpus americanus)

Chuncho, seique, (Cedrelinga catenaiformes)
Ceiba, ceibo, (Ceiba insignis)

Chalviande, coco, (Virola spp)

Arenillo, pondo (Erisma uncinatum)

Tamburo, bella Maria, Juan Colorado (Vochysia spp)
Colorado, manzano, piaste (Guarea Kunthiana)
Copal, copalillo, anime, pulgande (Dacryodes spp)

Tungurahua, Pichincha, Imbabura
Pichincha, El Oro, Pastaza

Pichincha, Imbabura, Sucumbios, Pastaza

El Oro, Guayas

El Oro, Guayas, Pichincha, Tungurahua, Loja
Pichincha, Tungurahua, Imbabura

El Org, Pichincha, Tungurahua, Pastaza

El Oro, Pichincha, Tungurahua, Imbabura

El Org, Pichincha, Tungurahua, Chimborazo
Pichincha, Tungurahua, El Oro

Azuay, Pichincha, Tungurahua

Fuente: Elaboracion propia basada en SAF, Ministerio del Ambiente del Ecuador (2011)

Fuente: (Centro para la Investigacion Forestal, CIFOR, 2013)

En la region centro del Ecuador, las principales provincias que compran madera son Pichincha

y Cotopaxi ; la primera, en el 2011, consumi6 alrededor de 400 mil metros ctbicos de algunas

provincias como Esmeraldas, Sucumbios y Cotopaxi; la segunda, en el 2011, gener6 151 mil

metros clUbicos de madera de los cuales utilizéd 188 mil metros, por lo que tuvo que solicitar la

diferencia a otras provincias para abastecerse, es importante recalcar que en Cotopaxi se encuentra

la compafiia Aglomerado Cotopaxi, (Centro para la Investigacién Forestal, CIFOR, 2013).
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En la Costa, los principales puntos que se consume Yy se genera madera son las provincias del

Guayas, Los Rios y Esmeraldas, en la que se transporta madera de Esmeraldas hacia el Guayas

para poder abastecer el mercado. Es asi como en 2011, recibié alrededor de 200 mil metros

cubicos, mientras que en Esmeraldas para abastecer el mercado de astillas de exportacion se

requirié de zonas de produccion forestal de las provincias de Pichincha y Cotopaxi (Centro para
la Investigacion Forestal, CIFOR, 2013).

En cuanto a la region Amazonica, se puede observar, en la ilustracion 2, los principales origenes

de la madera, asi como los destinos y los tipos de bosques. La madera que se moviliza en estos

mercados, llega con el fin de usarse en la actividad econémica de contrachapado en Esmeraldas,

mientras que el resto, se destina para el uso de muebles y construccién en las provincias del

Guayas y de los Rios. (Centro para la Investigacion Forestal, CIFOR, 2013)

llustracion 14 Origen y destino de la madera junto con las variedades de bosque

Cuadro 4. Principales origenes, tipos de bosque y destino de la madera

Lugar Tipo de bosques Transformacion primaria Industria primaria Industria secundaria ~ Mercado
Amazonia Norte Bosque nativo Madera aserrada Aserradero (local- nacional) Carpinteria, muebleria, Consumo local- nacional.
(Sucumbios y Acopio local fabrica de escabas Frontera Colombia- Perd
Orellana) Madera rolliza Industria de contrachapados Carpinteria, muebleria, Bodega consumo nacional
fabrica de escobas Puerto
Plantacicnes y Madera rolliza Industria de contrachapados Industria de artesanias ~ Puerto
arboles de SAF, Aserradero de balsa Bodega ensambladora
formaciones pioneras Fabrica de pallets
Aserradero depdsito (local- nacional)
Madera aserrada Fabrica de pallets Bodega ensambladora  Consuma local- nacional
Aserradero depdsito (local- nacional)  Carpinteria muebleria
Amazonia Centro Bosque nativo Madera rolliza Aserradero de balsa (fijo - portatil) Bodega ensambladora  Consumo nacional
(Napo y Pastaza) Industria de contrachapado
Fabrica de caja de fruta (Pigue) -
fabrica de pallets
Aserradero depdsito (local- nacional)
Madera aserrada Aserradero deposito Carpinteria muebleria ~ Consumo local- nacional
Plantacicnes y Madera aserrada Aserradero deposito Carpinteria muebleria ~ Consumo local- nacional
arboles, Formaciones Fabrica de caja de fruta (Pigiie)
pioneras -fabrica de pallets
Amazonia Sur Bosque nativo Madera aserrada Aserradero (local- nacional) Carpinterias mueblerias  Consumo local- nacional
{Morona Santiago- (transporte por rio - Fabrica de escobas Frontera Colombia - Pera
Zamora Chinchipe) terrestre)

Madera rolliza (transporte
of rip- terrestre)

Industria de contrachapado
Industria del mueble

Consumo local nacional

Plantaciones y
arboles de SAF,
formaciones pioneras

Madera rolliza

Aserradero de balsa ( fijo - mdvil)
Fabrica de cajas de fruta (Pigiie) -
fabrica de pallets

Aserradero depdsito (local =nacional)

Industria de artesanias
Bodega ensambladora

Puerto
Consumo local nacional

Madera aserrada

Aserradero depdsito (local- nacional)
Fabrica de cajas de fruta (Pigiie)

Carpinteria, muebleria
Bodega ensambladora

Consumo local nacional

Fuente: Elaboracion propia basada en el Ministerio del Ambiente del Ecuador (2011).

Fuente: (Centro para la Investigacion Forestal, CIFOR, 2013)

Las redes de transporte (terrestre, aéreo) se han mejorado en los Gltimos afios, lo que facilita la

planificacion de costos, logistica y distribucion de la madera para llegar a muchos mercados a

nivel nacional.

La siguiente ilustracion muestra las zonas de produccion forestal y los flujos de madera,
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transportados de regiones locales a zonas nacionales.

lustracion 15 Flujos de la madera de lo local a nivel nacional
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La madera que se produce en el Ecuador, también, es enviada hacia el exterior, como indica la
ilustracion 4, en la que se observa el volumen de exportacion de madera de enero a junio del afio
2015. Este fue de 169 mil de toneladas métricas, y aumento al afio siguiente con 191 mil toneladas.
Estos datos ayudan a entender que el Ecuador es exportador de madera terciada y prensada; asi
cada afio ha aumentado hasta llegar a 154. 2 millones de d6lares FOB, y la provincia con mayor

superficie y extraccion de madera, es la provincia de Esmeraldas y el principal destino es EE. UU.
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llustracion 16 Estadisticas de las exportaciones de madera 2016
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Fuente: (EI Comercio, 2016)

Es necesario recalcar que en general, el aprovisionamiento de madera se encuentra en el Oriente,
la Costa y otras zonas; a pesar de esta realidad, el pais realiza importaciones de tableros
aglomerados, pisos flotantes o madera con caracteristicas especificas, solicitadas por el cliente.
Esto demuestra que este sector todavia puede ser desarrollado y lograr un valor agregado en el

sector de la madera, si se incentiva la produccion de esos productos a nivel local.

2.2.1.1 Fuerza econdémica

Para analizar el sector de la madera se requieren indicadores macroecondmicos, como los
factores externos. Los indicadores macroeconémicos, proporcionados por el Banco Central del
Ecuador (BCE) muestran que la tasa de variacion anual del Producto Interno Bruto (PIB), desde
el 2011 se registra con 7,9%, sin embargo, ese porcentaje tiene un decrecimiento de 0.16% para
el afo 2015; en cambio, el afio 2016 cierra con -1.6%. Una de las razones de este decrecimiento,
es la caida de los precios del petréleo en el afio 2014; lo que provocd un exceso de oferta en el
mercado internacional. Estos resultados demuestran la alta dependencia y vulnerabilidad de la

economia ecuatoriana frente a la caida del precio del petréleo.
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llustracién 17 Producto Interno Bruto 2016
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Fuente: (Banco Central de Ecuador, 2016)

El PIB, en el sector de la manufactura, en 2015, fue de $13.814,634 millones de dolares, frente
al 2016 que finalizo el afio con $13.627,734 millones de délares, esta caida se produjo sobre todo
por el proceso de desmantelamiento de salvaguardias que durd hasta febrero del 2017. La falta de
facilidades para traer materias primas y equipo de bienes de capital ha repercutido en la industria,
por lo que se ha dado una baja afio tras afio.

La inflacién anual que se registré en 2015 fue de 3,38% (Insituto Nacional de Estadisticas y
Censos, INEC, 2017), la cual ha disminuido con respecto al 2016 con 1.12, esto es una sefial
positiva de que los consumidores tendran mayor poder adquisitivo; es decir, mayor liquidez para
poder comprar bienes. Es asi que las empresas aumentan su oferta de productos, e inversion. Al
contar con los recursos monetarios podran planificar a largo plazo. Sin embargo, si se mantiene

la baja de precios, puede afectar a los sectores econémicos y al pais.

Por citar un ejemplo, la deflacién en el sector de muebles y articulos para el hogar manifiesta
una alerta, ya que, si bien bajan los precios de los articulos, esto beneficia a los consumidores,
pero no les conviene a las empresas, porque se reduce la utilidad, esto al final puede repercutir en

la reduccidn de personal o fuertes reestructuraciones para adaptarse a este panorama econémico.
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llustracion 18 Inflacion acumulada de diciembre en porcentaje del 2001 al 2016
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Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2016)

Si bien de acuerdo con el BCE, la inversion extranjera directa (IED) en el afio 2014 fue de $771,8
millones de ddlares, para el afio 2015 aument6 a $1 321.5 millones; lo cual ha favorecido al
crecimiento del pais, sin embargo, la IED solo fue destinada principalmente a la industria
manufacturera, la explotacion de minas y canteras, asi como servicios prestados a empresas. Pero
el resto de sectores econémicos no se ha visto favorecido en inversiones, debido a que muchos
inversionistas extranjeros no ven un atractivo en los demas sectores, porque consideran que no
cuentan con la seguridad juridica suficiente; encuentran mucha inestabilidad econémica. Un
ejemplo de esto son las 29 reformas tributarias en los Gltimos 10 afios; ademas, existen muchas
restricciones comerciales y tributarias, ya sea el anticipo al impuesto a la renta y el impuesto a la
salida de divisas. También, consideran que la tendencia comercial que tiene el Ecuador con las
empresas chinas?concentran la mayoria de los contratos publicos y privados en proyectos

hidroeléctricos, por lo que muchos de ellos prefieren buscar otros lugares de inversian.

La balanza comercial, segun el informe de la "Evolucion de la Balanza Comercial de Enero-
diciembre del 2016, registré un superavit de $1.247,0 millones de USD frente al déficit de
$2.129,6 millones de USD del 2015. Durante este periodo, se registraron mas exportaciones no
petroleras con $ 11.338,5 millones de USD, frente a las exportaciones petroleras con $5.459,2
millones de USD (Banco Central del Ecuador, 2016). Dentro de las exportaciones no petroleras
los principales productos fueron: banano, camardn, cacao, atin y café, y productos no

tradicionales como enlatados, flores, y otras manufacturas de metal.

Por otro lado, las importaciones totales en diciembre de 2016 representan $ 15.550,6 millones
de USD vy este valor fue inferior al mes de diciembre del afio 2015 ($20.460,2 millones de USD);

sin embargo, en las importaciones de todos productos en valor (FOB), se encuentran: bienes de

2Segln el ranking de IED del BCE, China se encuentra en la tercera posicién por pais de origen
(2008-2015) que invierten en el pais.
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consumo, materias primas, bienes de capital, combustibles y lubricantes; el que mas registra su
participacion, es el de materias primas tanto para la agricultura como para la industria y materiales
de construccion con $5.687,7 millones de USD que representa el 33,3% de las importaciones, el

resto de importaciones son inferiores.

lustracién 19 Evolucion de la Balanza Comercial 2016

BALANZA COMERCIAL MILLONES USD FOB 2013-2016
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BALANZA COMERCIALTOTAL  $-1.075.000,00 $-723.200,00 $-2.129.600,00 $1.247.100,00

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2016)
Autor: Elaboracion propia®

Segun el BCE, la tasa nacional de desempleo para el afio 2016 fue de 5.2% (Banco Central
Central, 2016), por lo tanto, con respecto al afio anterior ha aumentado 0.4 puntos, ya que el nivel
de desempleo en el 2015 fue de 4.8%. Para contrarrestar el alto valor de la tasa de desempleo, se
tomaron en cuenta el decrecimiento del PIB. El poder legislativo realizd, en marzo del 2016,
varias modificaciones al Codigo de Trabajo Ley Organica para la promocion del trabajo juvenil,
regulacion excepcional de la jornada de trabajo, cesantia y seguro de desempleo, la cual brind6
un seguro de desempleo, ademas, se extendid la jornada laboral, entre otros incentivos.
(Ministerio del Trabajo, 2016)

Segun el segundo suplemento del registro oficial N°919 del 10 de enero de 2017, se presenta la
tabla de salarios de acuerdo a las ramas de actividades y profesion, es asi como el sector de la
madera se ubica en la rama de actividad econdmica nimero 26, es decir, la fabricacion artesanal
de muebles y accesorios de madera. En el llustracién se observa que el salario minimo esta
alrededor de $380,00 dolares, es decir, la persona que labore dentro de una organizacion, en una
hora ordinaria del dia gana alrededor de $2.83 USD/hora (minimo), sin embargo, los paises

vecinos como Colombia tiene un nivel de salario minimo de $250,00 y Perd $ 260,00 esto se

3 La ilustracién 7 fue en base a la informacién del Banco Central del Ecuador, pero elaborada por las
autoras de la presente investigacion.
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traduce como un factor de desventaja, ya que al tener un salario més alto afecta el nivel de

competitividad del pais frente a los paises de la region y del mundo.

llustracion 20 Niveles Salariales de acuerdo a la rama 26 Fabricacion artesanal de muebles y
accesorios de madera

25.- ELABORACION DE JOYAS ¥ ARTICULOS COMNEXOS
26.- FABRICACION ARTESANAL DE MUEELES ¥ ACCESORIOS DE MADERA
27.- ELABDRACION DE PROCUCTOS DE FIBRAS NATURALES

28 FABRICACION DE PRODUCTOS ARTESANALES, HILADO, TENDO ¥ ACABADDS DE
PRODUCTOS ARTESANALES
29.- ELABORACION ARTESANAL DE DEJETOS CERAMICOS
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Fuente: (Registro Oficial, 2017)

2.2.1.2 Fuerza tecnoldgica

La industria forestal en el Ecuador se divide en transformacion primaria y secundaria. La

comercializacién de los productos que se derivan de la madera se observa en la ilustracién N°10.

Como se menciono anteriormente, el empleo en la industria de la madera se divide en procesos
de transformacién primaria, que incluye los aserraderos, tableristas (contrachapado),
aglomerados, fabrica de astillas y MDF*.

4 MDF. - son planchas uniformes y estandarizadas, que, al ser prensadas generalmente de retazos de
madera, cola blanca y con buena temperatura, en ingles se conocen como Medium Density Fiberboard
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llustracion 21 Transformacion primaria en la industria de la madera

INDUSTRIA MADERERA ECUATORIANA Y SUS PROCESOS
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Fuente: (Ecuador Forestal, 2013)
Por otro lado, en los procesos de transformacion secundaria, se elabora productos de mayor valor
agregado (PMVA), estos son productos que vienen de la transformacion primaria, los que son
usados para la industria del mueble y de la construccion: puertas y pisos; en la fabricacion de

pallets participan las micro, pequefias empresas y artesanos. La mayor cantidad de mano de obra
se ubica en la industria del mueble:

lHustracién 22 Transformacion secundaria en la industria de la madera
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Fuente: (Ecuador Forestal, 2013)

Ademas, la comercializacién en el sector de la madera aumenta la contratacién de empleados en
areas de exportacion y distribucion interna.
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llustracién 23 Comercializacion de la industria de la madera

COMERCIALIZACION DE LA MADERA Y SUS PROCESOS
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Fuente: (Ecuador Forestal, 2013)

El rol de la tecnologia es uno de los pilares mas importantes dentro del sector de este sector, es
asi como la aparicion de nuevas herramientas industriales, ha permitido grandes cambios como:
la disminucidn de costos, la reduccién de procesos en la elaboracion y el mejor acabado del
producto. Los disefios de los muebles se pueden encontrar a un solo clic, es decir, la disponibilidad
de internet, amplia la demanda y la oferta, a través de este medio se puede solicitar a los diferentes
negocios, productos personalizados. Uno de los grandes cambios es que para fabricar una silla,
hace 20 afios, se utilizaban otros materiales y herramientas como: cimbras, tornillos, tela, etc.; y
se demoran alrededor de una semana, hoy en dia gracias a los avances tecnoldgicos, se necesita

solamente una hora.

Sin embargo, en el momento de elaborar un producto como un mueble, solo se obtiene a nivel
nacional la madera y la mano de obra, el resto de los materiales como: lacas, cerrajeria,
herramientas industriales son importados, lo cual demuestra que hace falta fomentar una
produccidén nacional de ciertos productos. Muchos son traidos desde China porque los precios son

mas econémicos.

La tecnificacién de la mano de obra para el sector de la madera no ha cambiado
significativamente, debido a que no existen carreras que permitan una especializacion. Se debe
asistir a talleres artesanales o bien a capacitaciones privadas para el conocimiento del uso de
ciertas herramientas, en general son las empresas las que organizan estas capacitaciones (Ecuador
Forestal, 2013).

2.2.1.3 Fuerza Politico-legal

La transformacién primaria, secundaria y la comercializacion de productos de madera en el

Ecuador, tienen los siguientes grupos o instituciones asociativas y gremiales:

A nivel internacional se encuentran organismos no gubernamentales para el apoyo de los
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sectores de la transformaciéon primaria o secundaria, entre ellos estdn los organismos de
cooperacion internacional como: el Banco Interamericano de Desarrollo(BID); Agencia de los
Estados Unidos para el Desarrollo Internacional (USAID) y Organizacion Internacional de
Maderas Tropicales (OIMT) que busca conservar, proteger y lograr un comercio sustentable de

los bosques tropicales en el mundo.

Una de las principales organizaciones a nivel nacional, es la Asociacién Ecuatoriana de
Industriales de la Madera (AIMA), la cual es privada y ofrece apoyo para el desarrollo del sector
de la madera, ademas promueve que los recursos sean industrializados; otra es la Corporacion
FUNDEPIM (Fundacién Forestal de la Pequefia Industria Maderera de Pichincha) la cual es una
organizacion no gubernamental, promueve y fomenta las actividades del sector maderero y

forestal para impulsar la cadena productiva.

En diferentes localidades se encuentran las Camaras de Industrias de Cuenca, de Chimborazo y
Cotopaxi, asi como la Camara de la pequefia industria de Pichincha (CAPEIPI), la cual fomenta
la produccion de bienes de madera como: muebles de cocina, de oficina, muebles sala'y comedor.
Cuentan con alrededor de 200 pequefias y medianas empresas inscritas que satisfacen tanto al

mercado interno como externo.

Es importante recalcar que las provincias del Azuay y Pichincha concentran una gran cantidad
de artesanos especializados en muebles. Tan solo en la ciudad de Cuenca se encuentran afiliados
alrededor de 200 artesanos a los tres diferentes gremios: Gremio 7 de abril, Gremio de la Madera
y Conexos del Azuay, y Gremio de los Carpinteros Sangurima. Los artesanos y productores se

aprovisionan de madera de Esmeraldas (Ecuador Forestal, 2013).
Politicas y normativas

El medio ambiente, esta regulado por el Texto Unificado de legislacion secundaria (TULAS),
publicado el 31 de marzo del 2003, en el que se encuentran 9 libros y se establece la normativa
base para aplicarse en el &mbito ambiental. También regula y protege la comercializacion de
materias primas forestales en la industria, entre otras funciones (Ministerio del Medio Ambiente,
2016). Para la produccion, se cuenta con el Codigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones (COPCI) Libro Ill'y Titulo | del Fomento a la Micro, Pequefia y Mediana Empresa.
Hay acuerdos ministeriales que regulan a nivel nacional los recursos forestales, como el Acuerdo
Ministerial N°266 Competencia sobre la regulacion y control de manejo de recursos forestales,

en el que establece las funciones del manejo de recursos (Ministerio del Medio Ambiente, 2016).

Existen Programa de Incentivos como el Acuerdo Ministerial N°035 Instructivo para otorgar el
incentivo econdmico para la forestacion y reforestacidn con fines comerciales, el cual fue suscrito

el 27 de febrero del 2014 (Ministerio del Medio Ambiente, 2016), sobre la reforestacién con fines
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comerciales, la persona natural o juridica puede obtener niveles de hasta el 100% de incentivo

para las cooperativas y asociaciones productivas, mientras que se puede dar el 75% por

mantenimiento para los primeros 4 afios de plantaciones.

llustracion 24 Mapa de las zonas para la reforestacion y deforestacion comercial en el Ecuador

2016

Dentro del sector de pymes en cualquier actividad productiva, se conceden incentivos de

acuerdo con el Titulo IV del Fomento y la Promocion de las Exportaciones (COPCI), en el articulo

93 menciona el inciso a, ¢, d y e, en los que se explica sobre las exportaciones:

Tabla 2 Mecanismos del Articulo 93 del COPCI

a.

Los paises miembros para los bienes o servicios de origen, se debe dar preferencias
arancelarias y/ o ventajas que beneficien a ambos ya sea a nivel regional, bilateral,

multilateral.

De acuerdo con lo que se establezca en el libro V del Cédigo se tendra derecho a la
devolucidn de los impuestos sean totales o parciales ya pagados, en los que se haya

importado ciertos bienes que se hayan exportado

De acuerdo con el Libro V del Cadigo, los bienes que sean para exportacién deben
cumplir con los regimenes especiales aduaneros, a su vez efectuando el pago de

tasas arancelarias, asi como impuestos y los recargos tributarios

De acuerdo con las politicas nacionales industriales de desarrollo se debe brindar la
asistencia para programas en general o de los sectores econémicos en los que se

apoye el financiamiento

Formar a los distintos actores para un eficaz proceso de exportacion, en el que

ademas se capacite, se brinde informacion y se promocione los mercados externos.

Fuente: (Constitucion del Ecuador, 2008) Autor: Elaboracion propia
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Ademés, existen incentivos para la Inversion Extranjera Directa (IED) e incentivos para
cualquier empresa del pais sin importar sus caracteristicas con el fin de que todos los sectores
economicos sean beneficiados, se nombraran algunos de estos: en la Ley de Régimen Tributario
Interno (LORTI) en el art. 37 determina la disminucion del impuesto a la renta hasta un 22%, a
su vez en el COPCI, se puede encontrar el art 24 el cual establece la clasificacion de los incentivos.
En el Art. 41 en el inciso 2b de la LORTI se establece que si se constituye una nueva empresa se
les exonera por 5 afios el anticipo al impuesto a la renta, mientras que en el mismo articulo en el
inciso 2m, excluye del impuesto a la renta si se generan inversiones que generen mayor empleo,
produccion e innovacion. (Proecuador, 2016)

2.2.1.4 Fuerza sociocultural

Los ofertantes satisfacen diferentes necesidades de la poblacién y se clasifican en importadores,
pequefios artesanos y pequefia industria, éstos se dirigen a un sector bajo, mientras que las
medianas y grandes empresas se enfocan en satisfacer necesidades de los estratos econdmicos

medio y alto; y cuentan con un nivel tecnol6gico desarrollado.

A pesar de la diversa fabricacién de muebles, es importante recalcar el gran prestigio que se ha
ganado el sector a nivel local y nacional, ya que se realizan ferias y exposiciones del mueble
cuencano alrededor del pais, esto ha generado que el consumidor se sienta satisfecho con el
producto y el servicio que se le brinda, incluso ha traspasado fronteras, ya que muchos artesanos

y fabricantes han viajado por diversos lugares para promocionar sus productos.

2.3 Analisis microeconémico del sector de madera del canton Cuenca

Cuando se hace referencia a la microeconomia, se profundiza en una de las dos areas mas
relevantes para el correcto estudio de la economia. La microeconomia estudia de forma maés
precisa a cada unidad y la relacién que puede desarrollarse entre proveedores, consumidores,
productores, competidores; siempre y cuando se encuentren dentro de un determinado marco de
produccidn y distribucion de bienes y servicios. (Maria Teresa Freire Rubio; Raimundo Viejo

Rubio; Francisco José Blanco Jiménez, 2014)

Cabe recalcar la importancia que tienen los proveedores en este analisis, ya que de ellos
dependera la suficiente y eficiente oferta que la empresa pueda presentar a el mercado, asi como
también el precio, y obviamente la calidad final de sus productos, creando de tal manera una

ventaja competitiva, en lugar de una simple relacion de compra — venta.

La participacion de los distribuidores no deja de ser un factor importante, ya que, son ellos los
encargados principalmente de adecuar la oferta a la demanda; no obstante, asi como lo expresan
Reinares y Pozoa, la distribucion no es su Unica funcidn, sino también la de adecuar las cantidades
ofertadas por la empresa segin el requerimiento de los consumidores, pues se encargan de

almacenar los productos, de contactar a los clientes y ademas de aportar con la simplificacion de
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intercambios y la participacion en las actividades de marketing. (Maria Teresa Freire Rubio;

Raimundo Viejo Rubio; Francisco José Blanco Jiménez, 2014)

Por otro lado, se encuentran los clientes, que son el centro de atencion en la empresa, pues a
ellos deberan dirigirse todas las estrategias de marketing cuando se da el lanzamiento de nuevos

productos, cambios en los precios, estilos publicitarios, canales de distribucion, entre otros.

Finalmente, los competidores llegan a tener importancia, ya sea en mayor o menor medida, pues
la competencia directa obliga a las empresas a rivalizar con otras. De tal manera gque éstos son el
punto fuerte de toda organizacién, por ello se recomienda estar atentos ante las estrategias y
tacticas para ofertar un producto en el mercado con el fin de evitar un desplazamiento por parte

de la competencia. (Montafio, Wendy Gissela Rodriguez, 2013)

El Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial (PDOT) es un instrumento técnico para la
correcta planificacion y gestion a largo plazo, que orienta integralmente el desarrollo y

ordenamiento territorial del canton hasta el afio dos mil treinta (Alcaldia de Cuencia, 2016) .

El canton Cuenca es parte de la regidn natural serrana del Ecuador y se encuentra rodeado de
relieves montafiosos y empinados representando el 60% del territorio cantonal; corresponden a la
region de los Andes que es en donde se ubica la mayor parte. Segun la dltima actualizacion, los
climas que predominan en el canton Cuenca son: el ecuatorial mesotérmico semihimedo vy el

ecuatorial de alta montafia.

En cuanto a aspectos socioculturales y segun el séptimo censo de poblacion y el sexto censo de
vivienda realizado en el afio 2010, Cuenca contaba con quinientos cinco mil quinientos ochenta
y cinco habitantes (505.585) de los cuales apenas el treinta y cuatro por ciento (34%) se
encontraba en las areas rurales y el sesenta y cinco por ciento (65%) restante en las zonas urbanas.
Dichos habitantes cubren una superficie de trescientos sesenta y seis mil quinientos treinta y dos
coma noventa y seis (366.532,96) hectéreas en total, residiendo un total de veinte y un (21)

parroquias rurales y las zonas urbanas.

Por parte de la brecha econémica que diferencia provincialmente al Azuay del resto de
provincias a nivel nacional, se la ubica en la sexta posicion en cuanto a produccion nacional. Lo

que indica un alto indice de participacion en la zona del Austro del pais.
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llustracién 25 Cobertura y uso del suelo, junto con la cobertura por area

COBERTURA Y USO DE SUELO (SIMPLIFICACION)
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Fuente: (Alcaldia de Cuencia, 2016)

Autor: Elaboracion propia

2.4 Segmentacion de las actividades econdmicas del sector de la madera

En cuanto a estructuracion productiva, la encabeza la prestacion de servicios que se clasifica

dentro del sector terciario de la economia, seguida por actividades secundarias como es la

manufactura que, aunque en comparacion a la primera solo representa una tercera parte; es

indispensable para el desarrollo productivo del canton, y es la que brinda el mayor aporte al VValor

Agregado Bruto (VAB).

llustracion 26 Valor Agregado Bruto por rama de actividad
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Fuente: (Alcaldia de Cuencia, 2016)

Autor: Elaboracion propia
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Adicionalmente, Cuenca cuenta con aproximadamente un 68% de talleres artesanales
clasificados por ramas econdémicas. Consecuentemente, la concentracion de la Poblacién
Econémicamente Activa (PEA) acapara actividades relacionadas al comercio y a la industria
manufacturera. De tal manera, es en el canton Cuenca en donde se concentra alrededor de un

ochenta por ciento (80%) de establecimientos econémicos de esta area.

Las actividades de fabricacion de muebles de madera estan entre las mas destacadas de las
industrias manufactureras del canton Cuenca, acompariadas de aquellas dedicadas a la fabricacion
de prendas de vestir y a la fabricacion de productos metalicos para usos estructurales. Aungue se
distribuye poca mano de obra para las actividades de manufactura, la razon puede estar
relacionada al mayor grado de tecnificacién que utilizan, ya que en cuanto a analisis de ingresos,
es la industria manufacturera la que prevalece; segln el censo econémico llevado a cabo en el afio
2010.

llustracion 27 Clasificacion de talleres artesanales por actividades econdmicas

EFabricantesy afinadores de instrumentos musicales

DHerrerosy forjadores

18

@Sopladores, modeladores, laminadores, cortadores y pulidores de vidrio

D Oficiales, operarios y artesanos de artes mecanicas y de otros oficios no
clasificados bajo otros epigrafes

EHerramientasy afines

D Artesanos en madera, cesteria y materiales similares

DJoyeros, orfebres y plateros
775

‘l 971 [ Artesanos de los tejidos, el cuere y materiales similares
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1623 e - P
DArtesanos no clasificados bajo otros epigrafes
6126
O Costureros, bordadores y afines
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Fuente: (Alcaldia de Cuencia, 2016)
Autor: Elaboracion propia

2.5 Andlisis de las actividades econémicas del sector de madera

El estudio sectorial: manufactura del 2017 de la Superintendencia de Compafiias, valores, y
seguros, se lo realiz6 para identificar a los sectores mas importantes para la economia del pais, el
manufacturero cuenta con alrededor de 23 subsectores de los cuales se evalud el aspecto
financiero, el empleo y el mercado. El estudio tom6 en cuenta factores como el entorno y las

actividades de las empresas de acuerdo a su tamafio.
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Para el presente estudio de las pymes del sector madera, se tomara al subsector C16,
“fabricacion de hojas de madera para enchapado y tableros a base de madera” y al subsector C31,
“fabricacion de muebles”. Los datos generados son de ingresos de ventas de los Gltimos tres afios
2013 al 2015.

Tabla 3 Subsector C16: fabricacion de hojas de madera para enchapado y tableros a base de
madera

Subsectores | Actividades Econémicas

C1610.01 Se encuentran aserradero, descortezado, secado, particulas de madera, etc.

C1610.02 Tablas para pisos de madera

C1621.01 Tableros enchapados, ademas madera enchapada, laminada compactada o
encolada

C1622.02 Madera para barandales, puertas, marcos de ventanas y duelas

C1629.11 Derivados de la madera como cepillos, mangos para herramientas y las
escobas

Fuente: (SUPERCIAS, 2017)

Tabla 4 Subsector C31: fabricacion de muebles

Subsectores | Actividades Econdmicas

C3100.06 Elaboracién y terminado de tapiz en los sillones, lacado, la pintura y barnizado

C3100.01 Fabricacién de muebles para oficinas, hogares, especiales para maquinas de

coser, y negocios, etc.

C3100.02 Elaboracion de muebles de madera con metal para cualquier lugar y uso

C3100.04 Elaboracion de partes de muebles de madera y otros
Fuente: (SUPERCIAS, 2017)

Autor: Elaboracion Propia

2.5.1 Subsector C16 corresponde a la fabricacién de hojas de madera

En el subsector C16 corresponde a la fabricacion de hojas de madera para enchapado y
tableros a base de madera, se mencionan algunas actividades principales del subsector como: la
fabricacién de tableros contrachapados, pallets para realizar transporte, hoja de madera laminada.

A continuacidn, se presentas los ingresos de ventas:

Para el afio 2013 las grandes empresas son las de mayores ingresos en comparacion al
resto con $ 255.60 millones de USD, mientras que las medianas se encuentran en segundo lugar
con $28.46 millones de USD y en tercer lugar estan las pequefias que registraron 13.82 millones
de USD, y por altimo las microempresas que tan solo obtienen $0.28 millones de USD. Por otro

lado, en el afio 2014 se evidencia un aumento entre las empresas grandes y medianas en las que
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respectivamente se produce $277.76 millones de USD y $35.45 millones de USD, en cambio las
pequefias empresas disminuyen a $13.27 millones, y las microempresas aumentan a $0.65
millones de USD.

En el afio 2015 las grandes y las pequefias empresas disminuyen respectivamente a $3.94
millones de USD y $0.74 millones de USD en comparacion con el afio anterior, mientras que las
medianas y microempresas aumentan sus ingresos por ventas, como se puede observar en la tabla,
en las que las medianas obtienen $449.38 millones de USD vy las microempresas generan $1.25
millones de USD.

llustracion 28 Ingreso por ventas del subsector C16 por tamafio de organizacion

Ingresos por ventas en millones (USD) del tamafio de organizacién
del subsector C16 2013-2015

Microempresa

Pequenia
Mediana
Grande
I ————
5- $50.000.000,00  $100.000.000,00 $150.000.000,00 $200.000.000,00 $250.000.000,00 $300.000.000,00
Grande Mediana Pequefa Microempresa
2015 $273.082.000,00 $49.038.000,00 $12.053.000,00 $1.025.000,00
2014 $277.076.000,00 $35.045.000,00 $13.027.000,00 $650.000,00
m2013 $255.060.000,00 $28.046.000,00 $13.082.000,00 $280.000,00

Fuente: (SUPERCIAS, 2017)
Autor: Elaboracion propia

Segun la ilustracién 16 en el afio 2013, la regidn Sierra obtiene $258,41 millones de USD,
es decir, se ubica en el primer lugar; la region Costa con $39,51 millones de USD se encuentra en
segundo lugar; y por altimo la region Oriente con $0,24 millones de USD. En el afio 2014, la
Sierra crece con 17,52 millones de USD de diferencia con el anterior afio, mientras que la costa
aumenta a $51,20 millones de USD y el Oriente disminuye con alrededor de 0.6 millones de USD.
En el 2015, la Sierra y la Costa generan $259,5 y $77,54 millones de USD respectivamente,

mientras que en la regién de Oriente disminuye a $0,18 millones de USD.
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[lustracién 29 Ingreso por ventas en millones USD por region del subsector C16

Ingresos por ventas en millones (USD)
por region del subsector C16

Oriente
Costa
e
s 550.000.000,00 $100.000.000,00 $150.000.000,00 5200.000.000,00 5250.000.000,00 $300.000.000,00
Sierra Costa Qriente
2015 S259.25U.000,00 S77.540.000,00 5180.000,00
2014 $275.073.000,00 551.020.000,00 5190.000,00
m 2013 S258.041.000,00 S39.051.000,00 5240.000,00

Fuente: (SUPERCIAS, 2017)
Autor: Elaboracion propia

Los ingresos por ventas por provincia para el afio 2013, se generan de la siguiente manera:
Pichincha alcanza $199.73 millones de USD, en cambio el resto como: Cotopaxi logra $51.76
millones de USD, Guayas genera $24.91 millones de USD, Esmeraldas y Azuay con $11.60
millones de USD y $2,85 millones de USD respectivamente.

Para el afio 2014 Pichincha y Guayas obtiene $213.46 millones de USD y 34.18 millones
de USD, es decir, alcanza una participacion del 68% mientras que la de Esmeraldas y Azuay es
menor, éstas son de $12.98 millones de USD y $5.01 millones de USD, sin embargo, la provincia
de Cotopaxi disminuye su participacion en comparacion con el afio anterior con $49.81 millones
de USD.

Para el 2015 todas las provincias aumentan su participacion: Cotopaxi con $59.60
millones, seguida de Guayas con $44.34 millones de USD y por Gltimo Esmeraldas y Azuay con
$12.52 y $5.9 millones de USD respectivamente, excepto Pichincha que disminuye su

participacion con $200.10 millones de USD con respecto al afio anterior.
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[lustracién 30 Ingreso por ventas por provincias del subsector C16

Ingresos por ventas en millones (USD)
por provinciade acuerdo con el subsector C16

Azuay i
Esmeraldas
Guayas
|
Cotopaxi
I
Pichincha
|
$- $50.000.000,00 $100.000.000,00 $150.000.000,00 $200.000.000,00 $250.000.000,00
Pichincha Cotopaxi Guayas Esmeraldas Azuay
2015 $200.100.000,00 $59.600.000,00 $44.,340.000,00 $12.520.000,00 $5.490.000,00
2014 $213.460.000,00 $49.810.000,00 $34,180.000,00 $12.980.000,00 $5.010.000,00
m2013 $199.730.000,00 $51.760.000,00 $24.910.000,00 $11.600.000,00 $2.850.000,00

Fuente: (SUPERCIAS, 2017)

Autor: Elaboracion propia

Pichincha es la provincia méas representativa en la generacion de ingresos por ventas del
subsector C16 en la fabricacion de hojas de madera para enchapado y tableros a base de madera,
ya que obtuvo mas del 60% de participacion dentro de los ultimos tres afios, seguida de la
provincia de Cotopaxi; esto se debe a que en estos lugares se encuentran las fabricas mas

importantes de produccién de tableros como Edimca, Placacentro, Acosa, entre otras.

2.5.2 Subsector C31 fabricacion de muebles

EL subsector C31, segun la Superintendencia de Compafiias, corresponde a la fabricacién
de muebles. Los siguientes datos son analizados de acuerdo al ingreso de ventas (millones de
USD) durante los afios 2013, 2014, 2015:

Para el afio 2013 las grandes empresas se encuentran en primer lugar, ya que generan
$250.79 millones de USD, seguido de las empresas medianas y pequefias con $48.58 millones de
USD y $33.73 millones de USD, mientras que la participacion de las microempresas es muy baja
con $0.94 millones de USD.

En el afio 2014 las empresas grandes aumentan su participacion a $260.57 millones de
USD junto con las microempresas que generan 25.22 millones de USD, mientras que las medianas
y pequefas reducen su participacion a $42.66 millones de USD y $27.35 millones de USD

respectivamente.
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Las empresas grandes generan, para el afio 2015, $236.06 millones de USD lo cual
disminuye en comparacion con el afio anterior; la empresa mediana produce $41.23 millones de
USD:; la pequefia empresa, $25.22 millones de USD; y la microempresa genera $3.93 millones de

USD, para este afio la participacion disminuyd en comparacion con los anteriores afos.

[lustracién 31 Ingreso por ventas por tamafio de organizacion del subsector C31

Ingreso por ventas en millones de (USD)
segun el tamafio de la organizacién del subsector C31

$300,000,000.00
$250,000,000.00
$200,000,000.00
$150,000,000.00
$100,000,000.00

$50,000,000.00

N l - __ mm
Grande Mediana Pequefia Microempresa
W 2013  $250,790,000.00 $48,580,000.00 $33,730,000.00 $940,000.00
m2014 $260,570,000.00 $42,660,000.00 $27,350,000.00 $25,220,000.00
2015  $236,060,000.00 $41,230,000.00 $25,220,000.00 $3,930,000.00

Fuente: (SUPERCIAS, 2017)

Autor: Elaboracion propia

De acuerdo a la ilustracion N°19, el ingreso de ventas por regiones muestra que en el afio
2013, la Sierra genera $253,09 millones de USD, para el afio 2014 la Sierra disminuye los ingresos
a $250.50 y para el 2015 obtiene $237.25 millones de USD, mientras que la Costa genera $80.94
millones de USD para el afio 2013, en cuanto al afio 2014 la Costa produce $80.82 millones de
USD, en el afio 2015 disminuye a $69.19 millones de USD. En cuanto a la region del Oriente no

existen datos.

llustracion 32 Ingreso por ventas por regiones del subsector C31

Ingreso de Ventas en millones (USD)
por regiones del subsector C31

$300.000.000,00
$250.000.000,00
$200.000.000,00
$150.000.000,00
$100.000.000,00
$50.000.000,00 -
$- - ]
Sierra Costa Oriente
m2013 $253.090.000,00 $80.940.000,00 0
w2014 $250.500.000,00 $80.820.000,00 0
2015 $237.250.000,00 $69.190.000,00 0

Fuente: (SUPERCIAS, 2017)

Autor: Elaboracion propia
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En el afio 2013 las provincias con mayor participacion son Pichincha con $215.51
millones de USD, seguida de Guayas con $65.85 millones de USD, Azuay con $32.69 millones
de USD, Manabi con $15.09 millones de USD, y Tungurahua con $3.92 millones de USD. Para

el aflo 2014 Manabi aumenta a $16.2 millones de USD; mientras que se genera $213.00 millones
de USD en la provincia de Pichincha, Guayas obtiene $63.84 millones de USD, seguida de Azuay
con 32.19 millones y Tungurahua $4.23 millones de USD. Para el afio 2015, hay un declive de

los ingresos por ventas de fabricacion de muebles, pero Pichincha se mantiene en la cabecera con
$198.32 millones de USD, Guayas le sigue con $61.04 millones de USD, Azuay se encuentra con
$33.48 millones de USD, Manabi obtiene 33.48 millones de USD y Tungurahua genera $4.22

millones de USD.

[lustracion 33 Ingreso por ventas por provincias del subsector C31
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Ingreso por ventas en millones (USD)

por provincias del subsector C31

2013
$215.510.000,00
$65.850.000,00
$32.690.000,00
$15.090.000,00
$3.920.000,00

Fuente: (SUPERCIAS, 2017)

Autor: Elaboracion propia

2014
$213.000.000,00
$63.840.000,00
$32.190.000,00
$16.820.000,00
$4.230.000,00

2015

$198.320.000,00
$61.040.000,00
$33.480.000,00
$33.480.000,00
$4.220.000,00

Pichincha es la provincia que concentra la mayor participacion en ingresos por ventas de

fabricacion de muebles, como se mencioné antes, es sobre todo por la presencia de grandes

fabricantes que ayudan al procesamiento de la madera.
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2.6 Conclusiones

El Ecuador, gracias a su ubicacion geogréfica, esta dotado de distintas especies de madera
para el consumo comercial, esta realidad le brinda una ventaja competitiva, y al tener variedad de
madera, sobre todo en las regiones de la Costa y la Amazonia, le concede una ventaja natural; sin
embargo, la mayor transformacion primaria se da en las regiones de la Costa y la Sierra, parte de
la madera es consumida en el mercado interno y el resto se destina a la exportacion hacia EE. UU.
Si se requiere diversificar y mejorar la economia, se deberéd buscar productos con mayor valor

agregado y dejar de depender de la exportacion de madera como materia prima.

De manera general, el Ecuador esta pasando por un proceso de reactivacion econémica
gue le permita recuperarse de una largo periodo de inestabilidad, pero las distintas politicas
comerciales y econdmicas han influenciado en el crecimiento del sector de la madera, los
diferentes incentivos a la Inversion Extranjera Directa (IED) no han hecho ningun efecto para
promover las inversiones en tecnologia, infraestructura, crecimiento empresarial; los niveles
salariales, también deben ser tomados en cuenta, debido a que este factor debilita los costos que

tiene el pais frente a los paises vecinos, que son mas baratos.

En los Gltimos 3 afos, se ha registrado el crecimiento de las Pymes, sobre todo en el
ingreso por ventas, relacionado con el tamafio de la organizacion; se puede observar que existe
un aumento porcentual en su participacion, es asi como la mediana empresa pasé de 28 millones
de USD a casi 49 millones de USD entre el 2013 y el 2015. Por otro lado, se puede observar la
concentracion del sector de la madera que esta en la region Sierra, en la que las provincias de
Pichincha y Cotopaxi son las mayores en participacion, debido a que se concentran las compafiias
de transformacion primaria como Edimca, Acosa. Estos resultados se dan en ambos subsectores
el C16yel C31.
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CAPITULO 3: DIAGNOSTICO DE PYMES DEL SECTOR DE LA MADERA
3.1 Introduccién

En el presente capitulo se detallaran detenidamente los aspectos que comprenden el tema de
estudio; es decir, los factores mas relevantes del sector maderero, asi como su historia en afios
pasados como cuando se iniciaron las actividades pertinentes y la situacion que se encuentra
atravesando en la actualidad para poder determinar el panorama actual de las pequefias y medianas
empresas (pymes) del canton Cuenca, todo esto con el fin de establecer aquellas fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que presenta cada una de ellas, con el objetivo final de
clasificar a dichos negocios para definir la posible capacidad exportable, o determinar aquellos
factores débiles a ser tratados, mismos que puedan ser reestructurados por las mismas
organizaciones o por instituciones pertinentes para adquirir la calificacion suficiente para
desarrollar actividades de comercio internacional. Para ello se realiz6 un levantamiento de la
informacion mediante una auditoria de exportacion (exporaudit) a través de entrevistas que
permitié adquirir informacion completa y detallada, misma que se expondrd en el presente

capitulo.

3.2 Antecedentes

En el canton Cuenca como parte del sector de la madera se encuentra algunas actividades
econdmicas tales son: aserraderos, venta al por mayor de madera, fabricacion de muebles, entre
otros, asi como la elaboracién y fabricacién de papel y carton. Esta Gltima actividad, no fue parte
del estudio debido a que las empresas de papel y cartén ubicadas en el cantén son grandes
organizaciones como Cartopel, por lo que no estan dentro de la categoria de pymes. Es por eso
que se enfocd en el sector de muebles de madera y demas sub-actividades en las que se
encontraban mas pymes. Segun el disefiador Edgar Enriquez, propietario de Santana Muebles,
comparti6 su experiencia en lo que fue una de las mas grandes compafiias de muebles de madera
en Cuenca; es decir: Artepractico; quien trabajo en dicho lugar en el departamento técnico como
disefiador, Dicha empresa inici6 sus actividades en el afio de 1965 como un pequefio taller, no
obstante con el transcurso del tiempo fue creciendo hasta que se incorporaron inversionistas
extranjeros, quienes junto a inversionistas nacionales, esta empresa estaba ubicada en el sector
conocido como Zhucay; para dicho sitio se hizo la compra de naves y demas maquinaria
pertinente para posicionar a la fabrica con sus respectivas oficinas, convirtiéndose de esa manera
en una de las comparfiias mas grandes del Ecuador y a nivel de Latinoamérica. La compafiia fue
una gran escuela y formar parte de aquella organizacion representaba uno de los mejores orgullos
para cualquier persona que conociese de su existencia. La fabricacion de muebles ya satisfacia al
mercado local por lo que la empresa optd por expandirse, llegando a posicionarse en mercados

como el de Estados Unidos de América y de Europa. Artepractico fue de las primeras empresas
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en invertir en factores tecnoldgicos, ademés realizaba pruebas de control de calidad en el
laboratorio sobre todos los productos que se iban adquiriendo, incluso en telas se solia verificar
la resistencia con una maquina, mientras que las esponjas eran elegidas de acuerdo con su
densidad, con relacién a la madera se evaluaba: resistencia, tamafios y colores. Aln en sus Gltimos
dias contaba con dos mil empleados en el area administrativa y con mil doscientos trabajadores
gue se encontraban en el area productiva, desarrollando conjuntamente el factor de mano de obra
directa. Sin embargo, al final la compafiia quebré en el afio de 1982 aproximadamente debido a
varios factores. No se trataba de una compafiia simplemente, pues incluso para formar parte de
Artepréctico primero se realizaban entrevistas y se solicitaban requisitos especificos, dando como
resultado que aquellos que en tales afios fueron aprendices rigurosamente seleccionados, después
del cierre de la fabrica se establecieran unipersonalmente en pequefios talleres que poco a poco
crecian hasta llegar a convertirse en pequefias, medianas e incluso grandes empresas; como fue el
caso de Colineal, Vitefama, Madeform y Santa Muebles, quienes se consideran como secuelas de
lo que en un pasado fue Artepractico, mientras que otras que de igual manera se desarrollaron
como talleres inicialmente, en la actualidad ya han cesado sus actividades, como fue el caso de

Muebles Bienestar, Muebles Mz y Confort Mueble.

Como anteriormente se menciond una de las empresas que surgié como resultado del cierre de
Artepréactico fue Colineal. Actualmente es una de las organizaciones lideres mas prestigiosas y
admiradas en América Latina y la mas grande de la Republica del Ecuador. La misma inicié como
una pequefia tienda ubicada en la Av. Gaspar Sangurima, con el Sr. Roberto Maldonado Alvarez
y su socio lvan Barros A. quienes tuvieron que cerrar su negocio a los seis dias de su inauguracion
debido a las altas ventas que dieron como resultado un agotamiento de todo el stock, tuvieron
obligatoriamente que trasladarse al parque industrial del canton Cuenca. Consecuentemente la
empresa fue creciendo de manera impresionante traspasando fronteras locales e incluso
nacionales permitiendo la internacionalizacion del negocio para actualmente ser alrededor de
seiscientas (600) personas involucradas en la entrega de productos de calidad en veinte y tres (23)
tiendas en el Ecuador, tres tiendas en Lima- Per( y una tienda en la ciudad de Panama. (Colineal
Corporation Global, 2017)

En el canton Cuenca gracias al aporte de instituciones publicas como la Camara de la Pequefia
Industria del Azuay (CAPIA), al Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO), a la Empresa
Plblica Municipal de Desarrollo Econémico de Cuenca (EDEC) y a la contribucion por parte de
las Elaboracion propia del presente tema de investigacion, se han encontrado un total 123
negocios, mismos que fueron clasificados en una base de datos unificada, la cual se encuentra
como anexo 1. De 123 negocios obtenidos, 11 de ellos no pertenecen al sector en cuestion, 47 no
forman parte del tema de estudio por tratarse de grandes empresas, microempresas 0 por no contar

con una fuente que determine su clasificacion legal. Existen de una base pre final sesenta y cinco
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empresas; sin embargo, se ha considerado importante excluir a trece empresas que como actividad
productiva no se encuentran directamente relacionadas al trabajo con madera y entre estas estan:
Muebles Vera Vazquez, Muebles Bello Hogar, Mobelique, Iferi Decoracion Cia. Ltda., Quilmur
Importaciones Cia. Ltda., Status Galeria, Muebles Designhome Homenca Cia. Ltda., y Argmove
Cia. Ltda., que son solo comercializadores; Ecuamueble y Aldana Sillas que solo realizan muebles
y complementos en metal y Gema Muebles cuya actividad se centra en la fabricacién de muebles
en metalmecanica; Talleres Gatita que aunque trabaja con madera, este uso es minimo y su
actividad principal es la de tapizado y re tapizado, Maderas de Montafia Mahavkaiv que a pesar
de que pertenece, por los parametros, al tema de estudio; se encuentra exportando actualmente.
Adicionalmente fueron seis empresas mas que no se encuentran actualmente en funcionamiento
por cese de actividades: Aktuell Mobel S.A, Maderpallet Cia. Ltda., Servimadera, Muebles
Bienstar, Decomuebles y Recrea Muebles; no obstante, de aquellas empresas que si cuentan con
todos los parametros para estar dentro del caso de estudio, nueve no estuvieron abiertas a permitir
dichas entrevistas por varias razones no justificadas, estas son: Cardeca Cia. Ltda., Jiménez
Galeria Fusion, Mueblesa, Linea Al, Madenzacorp, Muebles Carrusel, Mobel Mark, Maderpallet,
Carpinteria Internacional; y diecisiete mas no lograron ser contactadas, estas fueron:
Rowoodmaderas Cia. Ltda., Zona Muebles Zonmue Cia. Ltda., Decomuebles, Crehabit,
Solrodaes Cia. Ltda., Cuenca Mobiliario Cuencamoble Cia. Ltda., Expopallet, Ovelinea 2,
Multilineas, Padilla Niola José Thomas, Ergoline, Quintufia Guaricocha Luis Macario, Maderas,
Tenesaca Guapizaca Manuel Jesus, Kirana, Argmove Cia. Ltda. Y Hortegs. Por lo tanto, luego de
dichas clasificaciones, nos encontramos con una base de datos final que suma un nimero de veinte
(20) empresas que califican en el presente estudio, ellas son: Vitefama, Maderas Valdez,
Artemueble, Officenter, Diserval, Juguetes y Material Didactico “Pato”, Burgués, Madeform,
Stilo muebles, Moblime, Arquiprod Cia. Ltda., Muebles Disar, Santana Muebles, Unpluss,
Muebles J y B, Mobeline, Megamuebles Belén, Madernova, Muebles Novoa, Muebles Chelita;

mismas que han contribuido con informacién, la cual seré detallada a continuacion.
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3.3 Lista de las pymes seleccionadas y su ubicacion en el mapa del cantén Cuen
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Vitefama
Maderas Valdez
Artemueble
Officenter
Diserval

Pato Juguetes
Burgues
Madeform

Stilo Muebles
Moblime
Arquiprod
Muebles Disar
Santana Muebles
Unpluss
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3.4 Mapa de actores del sector de la madera del cantén Cuenca
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3.4.1 Descripcion del mapa de actores del sector de la madera del cantén Cuenca

1.- Proveedores de la materia prima.- los proveedores mas importantes son madera maciza de la
Costay del Oriente con Arboriente y Edimca como representantes, mientras que de la produccion
de tableros se encarga Acosa — Cotopaxi, Masisa, y en cuanto a distribucion de madera son las
mismas empresas incluido Innovacentro, el cual al estar ubicado en el canton, tiene como
actividad principal la recepcién de troncos talados y la verificacion de las especificaciones en
cuanto a humedad, densidad y tamafio que debe cumplir la madera; en este proceso se da la
seleccion de la mejor madera y se transporta hacia el trazado para hacer tableros o bien para

realizar el traslado de material en bruto a las fabricas.

2.- Fabricantes. - las mismas empresas al solicitar la materia prima, verifican que el material sea
de la calidad que requieran, una vez listo este pasa al area de trazado en el que se estructura cuanto
material sera cortado, cuales los patrones necesarios y el volumen de produccion; de tal manera
se procede al trazado, corte en el que se cepilla la madera para hacerlo uniforme, luego se
ensamblan las piezas preacabadas conjunto con la cola, tornillos y clavos para dar firmeza y poder
finalmente proceder al &rea de acabado en donde se dan los Gltimos toques para eliminar posibles

imperfecciones.

3.- Distribuidores. - la presente lista de empresas son las que distribuyen sus muebles para que
se vendan en los diferentes puntos de venta, estos pueden ser propios o de terceros. Es decir, los
distribuidores proceden a transportar los productos terminados a las diferentes empresas
comercializadoras propias o de terceros o bien se envian a las ferias realizadas en otras ciudades;
esto se lo realiza previo al almacenamiento y empaque, el que se aseguran de que los muebles y

sus partes susceptibles sean recubiertas para evitar algin golpe.

4.- Comercializadores. - son quienes reciben los productos terminados de los distribuidores, y
son los actores que se encargan de exhibir los diferentes productos para vender, citamos un
ejemplo de esto, el caso de Moblime empresa que vende sillas de metal de quien su
comercializador es Mi Comisariato (Cadena del Rosado), asi es como se procede a entregar al

consumidor final.

5.- Consumidor final. - es quien busca satisfacer su necesidad ya sea de confort, decoracion, etc.
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3.5. Fichas técnicas de 20 empresas del sector de la madera del canton Cuenca

Ficha Técnica

Nombre de la empresa:

3.5.1 Vitefama Vuitgaf ama

Producto: Principales productos: lineas de sala, comedores, dormitorios,
muebles exteriores, y complementos.

Producto estrella: dormitorios.

Localizacion: 2°51'57.9"S 78°57'40.2"W
-2.866083, -78.961159
Punto de venta Cuenca: Manuel J. Calle y Alfonso Cordero

Ricaurte (Planta Productiva)

Persona de contacto: Ing. Tedfilo Castro
Teléfonos y | Telf.: 074086454
referencias: vitefama@vitefama.com.ec

www.Vitefama.com.ec

Fecha de la entrevista: Viernes 29 de septiembre de 2017

Resefia historica: El Ing. Castro trabajo en Artepractico, posterior a eso inicio su
fabrica en el afio de 1998 y en la actualidad estd dividida en dos

empresas en la fabrica y la comercializadora Vitefama.

3.5.1.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Vitefama es una organizacion que cuenta con misién y vision, los cuales estan publicados en su
pagina web; esta afiliada actualmente a tres gremios: Asociacion Ecuatoriana de Industriales de
la Madera (AIMA), Camara de la Pequefia Industria del Azuay (CAPIA) y a la Camara de
Comercio de Cuenca (CCC); y opté por desafiliarse de la Federacion de Exportadores
(FEDEXPORT) debido a que el gerente considera no contar con la capacidad productiva para

realizar una exportacion, debido a una experiencia previa.

La organizacién ha tenido como filosofia un direccionamiento hacia la exportacion, es por lo
que se han realizado ciertos envios a consumidores finales; sin embargo, por diversos factores no
ha podido realizar operaciones de exportacion constantes, es decir contar con clientes fijos para
todo el afio, considera que uno de los principales factores es que el Ecuador no es competitivo en

el mundo debido a temas tributarios, costos laborales y niveles tecnolégicos.

Cuenta con un organigrama visual que esté estructurado con alrededor de 89 empleados, de los
cuales 21 trabajan en los puntos de venta y el resto en la planta productiva. Adicionalmente, el

sistema de comunicacién interno es via mail y por teléfono, empero les hace falta mayor
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formalidad. El Ing. Tedfilo Castro considera que la ventaja diferenciadora de sus productos se
basa en una combinacion del disefio, precio y nivel de servicio. A continuacion, se puede observar

el organigrama de Vitefama junto con su reglamento interno:

llustracion 34 Organigrama y reglamento interno

Fuente: Vitefama

3.5.1.2 Aspectos financieros y contables

De acuerdo con el Servicio de Rentas Internas
(SR1), el Registro Unico de Contribuyente (RUC)
de Vitefama es: 14001145072001, se la

lHustracion 35 Contribuyente Vitefama

Categorlza C0m0 una empresa mEdIana y esté Razdn Social: CASTRO RIVERA TEOFILO CELESTINO
RUC: 1400145072001
constituida como persona natural, por lo que esta Nombre Comercia: —
R . .. Estado del Contribuyente en el RUC  Activo
obligada a llevar contabilidad. La actividad Clase de Contribuyente Especel
, ) R ) ., Tipo de Contribuyente Persona Natural
econdmica con la que se registra es: fabricacion Obligado allevar Contabll s
Actividad Econdmica Principal FABRICACION DE MUEBLES DE CUALQUIER MATERIAL.
de mueb'es de Cualquiel’ materiaL Fecha de inicio de actividades 01-12-1990
Fecha de cese de actividades
. . . R Fecha reinicio de actividades
Mensualmente se manejan informes financieros Fecha actualzacion 10:06:2016

Categoria Mi PYMES Mediana

como: flujos de caja, estados de resultados y
balances generales; ademas utilizan un software Fuente: SRI

para la contabilidad Sistemas, Aplicaciones y

Productos (SAP, por sus siglas en inglés), sistema contable que ha contribuido a mejorar la
automatizacion de procesos contables y la entrega de informes mas precisos. Asimismo, para
establecer el PVP (Precio de Venta al Publico) de los productos terminados, se realizan calculos

de costos en base a: unidades vendidas/producidas, y rentabilidad del producto.

Las fuentes de financiamiento que utilizan son la banca privada y la Corporacion Financiera
Nacional (CFN), con los que la empresa mantiene créditos hipotecarios; el Ing. Teéfilo Castro
considera que estos créditos han ayudado en la proyeccién futura de la empresa en la realizacién
de los objetivos organizacionales. Por otro lado, Vitefama se encuentra al dia con el Servicio de
Rentas Internas (SRI) y el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).
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3.5.1.3 Aspectos del producto y productivos

Se realizan estudios de mercado local por que consideran

llustracién 36 Modelo de dormitorio

importante  conocer  los  gustos, preferencias,
competidores, y el nivel adquisitivo de las personas, para
poder llegar al mercado; para realizar dichos estudios se

contratan consultorias; en cambio los estudios a nivel

internacional se pueden realizar cuando uno viaja a otros
Fuente: Vitefama-catalogo paises o durante la visita de ferias. El Ing. Teofilo Castro
menciona que hay un alto grado de informalidad en el pais

en cuanto a la proteccion de disefios de los muebles y pese a la vigente normativa, esta no ejerce
los debidos controles, por lo que Vitefama opta por rotar sus productos en el mercado para evitar

ser victimas del plagio.

El producto estrella de Vitefama son los dormitorios y los juegos de sala pues son los que mas
repuntan en ventas, también cuentan con otras lineas de productos los cuales son percibidos como
de alto valor agregado; sin embargo, el Ing. Castro considera que la tendencia del mercado actual
no es mejorar el valor agregado, sino que se deben ofertar productos a bajos precios, mas versatiles

y mas pequefios debido a términos de capacidad adquisitiva.

La capacidad productiva con relacion a un dormitorio (méas econdémico) es de 200 dormitorios
al mes y aproximadamente son 2400 dormitorios al afio. La empresa cuenta con un 40% en cuanto

al nivel de industrializacion y el 60% restante al trabajo artesanal.

Muchos de los procesos son artesanales

llustracion 37 Fabrica de Vitefama

(acabados a mano), como el area de tapiceria y
el area de lacado; en estas areas se dan procesos
en el que disimulan los nudos del &rbol o se dan
los retoques para unificar el color del mueble.
En cuanto al mantenimiento de las maquinas,

un empleado esta encargado todos los dias de

este, pues Vitefama cuenta con un programa de

dafo preventivo.

La empresa no cuenta con certificaciones, pero ha trabajado en el mejoramiento continuo y se
basan en la certificacion de la norma ISO 9001 para poner en funcionamiento los procesos de
produccidn y definir controles. Los puntos de control de calidad son en el montaje inicial y en el
area del producto final; es asi como revisan en cada etapa las caracteristicas del producto como

tal, en el que, si llegase a existir un error, dependiendo del mismo, se le da diferentes soluciones.
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En cuanto a requerimientos ambientales, la empresa es consciente e incluso por iniciativa propia
ha arreglado los alrededores como: una quebrada cerca de la féabrica, en la que se dio la
eliminacion de roedores, limpieza de escombros y basura. Por otro lado, tienen programas para

reciclar la espuma o en cuanto al aserrin, se lo regala para los productores de ladrillo.

3.5.1.3.1 Flujo de procesos de produccion de un dormitorio Vitefama

Se ha tomado como ejemplo el flujo de proceso de produccion de un dormitorio de la empresa
Vitefama. Es importante recalcar que los pasos y los materiales descritos varian de acuerdo con
el terminado del mueble y el método de produccion de cada una de las empresas, ya que implica

el disefio, tamario, calidad y marcas de herramientas.

lustracién 38 Flujo de procesos de produccion de un dormitorio Vitefama

MATERIA ' |ASERRADERO l l'FRANSF%RMACIO'

l PRODUCTOS I PRODUCTOS

ELABORADOS FINALES

- o == \ =
| :
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p « Almacenamiento «Barnizado

»Descortezado de la materia
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musgo, malezas

Fuente: VITEFAMA

El primer paso es la tala de la madera, misma que se la puede conseguir a nivel nacional, una
vez limpia la madera, se retira la corteza para transportarla y se procede al siguiente paso, el
aserradero, en el que se corta en diferentes tamafos, se la deja secar, luego se hace la seleccidn

de las planchas listas, se continua con el cepillado y se almacena para su distribucion a las fabricas.

Es asi como pasamos al tercer paso, en el que se transforma la madera seleccionada, pues esto
terminara en un producto final, al tener las planchas se hacen partes mas manejables y se las lija,

para empezar a realizar el mueble como tal.

En el cuarto paso se describiran las marcas de herramientas industriales que se usan en la
elaboracion de muebles estas son: Makita, Dewalt, Decortul, Stanley, entre otras; de estas marcas
se encuentran lijadoras de: banda, mesa, de mano y orbita; la lijadora industrial se requiere para

los tablones de la cama, luego se procede con el torno que sirve para dar forma al mueble ya sea
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patas, columnas o el disefio del dormitorio que deseamos, mientras que para los bordes de la cama,
se usa la herramienta Ilamada el tupi, posterior se coloca una mano de pintura, catalizador y barniz
de acuerdo al color ya sea brillante mate, obscuro, claro, etc.; hay piezas como patas o retazos que
requieren ser pegados, por lo que se puede pegar antes o después de pintar , luego se laca, se seca

y se vuelve a lijar para quitar los restos de pintura y de laca.

Una vez con las piezas del dormitorio terminadas y pintadas, se debe proceder con un taladro a
hacer las perforaciones donde van las uniones de la cama, en la que utilizan cerrajeria metélica o
tarugos, de ser necesario se realiza el tapizado; en el caso de ser asi se utiliza grapadoras,
clavilladoras, hilo, el tapiz, sujetadores, cinta de metal para unir las costuras de la tela, y esta listo

el producto.

Ing. Tedfilo Castro considera que el abastecimiento de las materias primas es un problema, ya
que, en el pais solo hay la mano de obra y se produce madera, por lo demas el pais no produce
tornillos, bisagras o tapices y es por eso que se debe importar. Hay proveedores nacionales que
traen del exterior los materiales, pero elevan los precios de dichos insumos al venderlos

localmente, por lo que Vitefama prefiere importar los materiales que necesita para abaratar costos.

3.5.1.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos

Dispone de procesos para la atencion al cliente a través de la aplicacion de un flujograma de
procesos de atencion y servicio de ventas. Por el momento cuentan con dos puntos de venta en la
ciudad de Cuenca, el uno se localiza por el sector EI Vergel, en las calles Manuel J. Calle y
Alfonso Cordero esquina; y el segundo en la Av. de las Américas. Ademas, tienen otros puntos

de venta en ciudades como: Guayaquil, Quito, Cuenca, Ambato, etc.

La empresa cuenta con un presupuesto definido para el area de marketing y estan buscando
cubrir todos los medios de comunicacion ya sea en radio, televisién, redes sociales y pagina web,
mientras que a través de su catalogo en linea se puede visualizar la amplia gama de productos:
http://www.Vite fama.com.ec/pdf/catalogo_Vite fama.pdf. Al realizar una compra, al cliente se

le otorga una garantia de cinco afios dependiendo del producto.
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3.5.1.5 Calificacién del exporaudit: Vitefama

CATEGORIA # PREGUNTA CALIFICACION
1 |Plan estratégico. 5
2 |Objetivos organizacionales. 5
3 |Obijetivos estratégicos detallados. 5
4 |Operaciones de exportacion. 5
5 |Programa de exportacion. 0
6 Ventajas diferenciadoras y 5
competitivas.
7 |Organigrama funcional. 5
Personal operativo suficiente y
8 |capacitado para el area 5
= administrativa.
L
5} 9 Proyectos de certificacion o gestion 3
£ de calidad.
o
S Sistemas de control para las
=] 10 |actividades de la empresay la 3
g produccion.
= Reuniones o alianzas con
B 11 . 3
5 competidores.
<
12 |Sistema de comunicacion interno. 3
Area de comercio exterior 0
13 |capacitaciones. 3
14 |Presupuesto general. o]
Flujo de caja u otros estados
15|, . 5
financieros.
16 Informacion actualizada de estados 5
financieros.
< 17 Andlisis de célculo de costos por 5
= producto/precio de venta final.
‘S
S — —
8 18 F’ernodncnfi’ad _de eIe}boracnon 5
= informacién financiera.
f=
i) Personal operativo, suficiente y
=] 19 5 - y : 5
8 capacitado para el area financiera.
‘s - =
S 20 Méargen de utilidad en los 5
S productos.
21 Fuentgs gctuales de 5
financiamiento.
22 Presupuesto especifico para 3
nuevos proyectos.
23|Relacion con el SRI. 5
24 Informacién sobre programas de 3
exportacion.
@ Estudios de mercado
g 25 . : 5
S local/internacional.
§ Informacién econémica, geogréfica
g 26 |y/o politica de los paises a los que 5
) podria exportar.
p= Informacién sobre el potencial de
% 27 |demanda internacional hacia su 3
g producto.
"é Herramientas de investigacion de
Z 28 |mercados para sus productos local 3
- o internacionalmente.
29 |Alto valor agregado. 5
> > i i6
o8 2 2 |30 Mejora en la percepcién del valor 5
Sog82 agregado.
% S 28 n Normas técnicas de calidad INEN, 3
2 g <=4 certificaciones, entre otras.
a =S 32 Proteccion legal de los disefios o 0

prototipos de sus productos.

CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION
Procesos de produccion y
33 |cumplimiento de norma de calidad 3
ISO 9001 u otras normas.
Control en calidad y
;E 34 caracteristicas del producto. s
5 Produccién bajo disefios
S 35 o 3
h=] especificos.
% 36 |Porcentaje de industrializacion. 3
3 Nivel productivo del producto
g 37 |estrella en comparacién al afio 5
i anterior.
k,g, 38 Capacidad de bodegaje o 5
almacenamiento.
Personal capacitado para el
39 |adecuado mantenimiento de la 5
maquinaria.
40 Fuentes o proveedores de la 5
@ materia prima.
2
.g a1 Criterio técnico para la adquisicién 5
g de materia prima y/o inventarios.
=
z 42 Porcentaje total de materia prima 3
2 nacional o internacional.
(2]
= Procedimientos para el manejo
— 43 adecuado y registros de bodegas 3
de inventario de insumos, materia
prima y productos terminados.
a4 Rquerlmlentos de manejo 5
— ambiental.
g Malestar en las comunidades
% 45 |aledafias por procesos de 5
g manufactura.
s 46 Programas péra reutilizar y reducir 5
= los desperdicios.
8 Requerimientos u ordenanzas
47 |para el correcto manejo ambiental 5
de su industria.
Personal operativo suficiente y
48 |capacitado para el area de ventas 5
y marketing.
49 Presupuesto definido para las 5
actividades de marketing y ventas.
50 [Material publicitario. 5
Planes de marketing,
51 |promociones, presentaciones de 5
nuevos productos.
52 Disefiado de eslogan o logo 3
comercial bajo proteccién legal.
53 |Pagina web o redes sociales 5
w Persona o equipo de trabajo para
E 54 |el manejo de los ambitos de 5
% servicio al cliente.
o 55 Procedimientos de atencién y 5
e servicio al cliente.
8 56 Canales comerciales para 5
S distribucién del producto.
5 Garantias y devoluciones del
n 57 5
producto.
TOTAL 238
TOTAL SOBRE 100 83,51

De acuerdo con la calificacidn del exporaudit, Vitefama tiene 83 puntos, lo que significa que se

ubica en la primera categoria; es decir cuenta con la mayoria de los aspectos necesarios para

iniciar un programa de exportacion.
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Ficha Técnica

Nombre de la

empresa: 3.5.2 Maderas Valdez

Producto: Pisos, gradas, pérgolas, cabafas, encofrados, torneados, canecillos,
monterillas, entre otros.

Producto estrella: acabados de madera en pisos.

Localizacion: 2°53°18.6” S 78°58°41.7" W

-2.8884930, -78.9782380

Direccion: Av. Los Andes 5-42 y Totoracocha, Cuenca

Persona de contacto: Miguel Valdez Ordoéiiez
Teléfonos y | Telf.: 072864452 / miguelvaldez223@hotmail.com
referencias: Facebook: Maderas Valdez

Fecha de la entrevista: | Miércoles 04 de octubre de 2017

Resefia historica: El negocio inici6 hace 20 afios, comenzaron a distribuir madera como
materia prima, hasta que se tomd la decision de fabricar productos

derivados, convirtiéndose en proveedor de fabricantes.

3.5.2.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Maderas Valdez es una empresa que se registra como persona natural y actualmente se encuentra
afiliado al Gremio de Artesanos. La empresa en el area administrativa no cuenta con mision,
vision o valores por escrito; no obstante, los tiene claramente definidos, asi como su meta

constante de aumentar alin mas sus niveles de ventas.

La empresa es reconocida por su calidad ya que como menciona su representante legal y
propietario, se asegura que se utiliza material de tipo A en cada uno de sus productos, pues
prefieren mantener su prestigio hasta el final. Aunque no cuenta con cronogramas detallados por
escrito, para el correcto desarrollo de la produccion de los pedidos, se dan a menudo reuniones
entre el personal con el fin de brindarles capacitacion y reiterarles aspectos importantes como las

metas y objetivos que se trazan conforme la situacion en la que se encuentre el negocio.

La falta de informacidn sobre exportaciones ha impedido que Maderas Valdez pueda desarrollar
una operacién de exportacion pues no cuenta con ninguna clase de datos sobre como llegar a
mercados potenciales. Ademas, indica que la calidad de materia prima ecuatoriana no es muy
competitiva en comparacion a otras que resultan ser de buena calidad, esto se convierten en

obstaculos para poder posicionarse en un mercado desconocido.
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Miguel Valdez sefiala que la falta de profesionalismo por parte de su personal administrativo ha

sido una de las razones por las cuales no se ha podido desarrollar un organigrama e impedimento

principal para el fomento de la formalidad de la

3.5.2.2 Aspectos financieros y contables

lustraciéon 39 informacion Madera
Valdez

Informacién del Contribuyente

VALDEZ ORDOF{EZ MIGUEL

Razon Social:
0301027124001

RUC:

Nombre Comercial: MADERAS VALDEZ
Estado del Contiibuyente en el RUC

Clase de Contribuyente

Aclivo
Ctro
Tipo de Conlribuyente

Farsena Natural
Obligado a llevar Contabilidad

VENTA AL PCR MAYOR DE MADERA.
01-05-1999

Actividad Econdmica Principal
Fecha de Iniclo de actividades
Facha de cese de sctividades
récné relnlc‘lo ave n‘:uvmar:les :
Facha actualizacion

Céxeguna M PY’MES

05-08-2011

Pequefa

Fuente: SRI

empresa.

Maderas Valdez se registra con el RUC
0301027124001 bajo el nombre de Valdez
Orddfiez Miguel, representante legal del negocio;
como lo indica la pagina del SRI. La empresa no
cuenta con un presupuesto concreto para el afio
en curso debido a la variabilidad del mercado; en
cuanto al area financiera, existe un contador de
medio tiempo que Unicamente realiza el pago de
impuestos por lo que cabe concluir que no se
cuenta con el suficiente personal capacitado para
dicha area; no obstante, no han tenido problemas
con el SRI.

De acuerdo a la informacion financiera el Gnico presupuesto que se maneja es el inventario de

materia prima; pero es llevada de manera no especializada, como sefiala el propietario ademas de

la situacion econdmica del pais, esta atravesando por una crisis con niveles de pérdidas mensuales.

3.5.2.3 Aspectos del producto y productivos

Maderas Valdez trabaja con Fernand Sanchez, laurel, copal, ceique, canelo, romerillo, teca,

guayacan, entre otras especies; que son provenientes de la Costa, Oriente y Esmeraldas

especificamente. La empresa ha realizado estudios de mercado para definir precios a través de

una investigacion exploratoria.

Aunque no dispone de informacién sobre
paises potenciales para la correcta ubicacion de
su demanda, de manera indirecta conoce sobre
los destinos a los cudles se estdn enviando
muebles de madera. El producto ofertado es
percibido como alto valor agregado debido a la
calidad reconocida y recomendada por todos los

clientes.

lustracién 40 Productos Madera Valdez

Fuente: Facebook Madera Valdez

En la empresa se cuenta con la capacidad para fabricar productos bajo disefios especificos

requeridos por los clientes. La industrializacién de sus productos asciende a un porcentaje del
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80% que varia dependiendo del tipo de producto y el nivel productivo ha disminuido desde el afio
2013; no obstante, considera que mejorard. En cuanto al mantenimiento de la maquinaria, cuenta
con el personal suficientemente capacitado para el cuidado de dichos complementos; no obstante,

cuando existen inconvenientes de alto grado de dificultad, se recurre a la subcontratacion.

No se cuenta con un criterio técnico para la compra de la materia prima, tal proceso se realiza
de manera no especializada dependiendo de la situacion de ventas y esto se debe a la falta del

personal idoneo segun indica Miguel Valdez Ordéfiez.

En cuanto a la proteccién ambiental, es necesario comprar madera con guias forestales debido a
que ellos realizan inspecciones cada dos o tres meses requiriendo documentacion; la informacion
gue manejan los guias es para saber cuanto se vende y cuanto se compra, cruzando informacion
con el Servicio de Rentas Internas para evitar posibles fraudes fiscales y la venta ilegal de la tala

de arboles.

La empresa cuenta con un tanque de agua en donde se quedan las particulas gruesas y se expulsa
humo puro de acuerdo con el permiso ambiental. De igual manera, se controlan sonidos de las
maquinas para evitar impactos en las comunidades aledafias y se cumple con la seguridad

industrial protegiendo la fabrica y a los trabajadores de futuros accidentes.

3.5.2.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos

En cuanto al area de ventas y marketing, existe material publicitario como: hojas volantes,
revistas, anuncios en paginas amarillas, e incluso en afios anteriores se contaba con la promocién
por medio de un programa transmitido por Telerama mismo que se tuvo que suspender por la baja

en las ventas.

Otras de las vias para ofertar los productos de Maderas Valdez han sido correos electronicos y
Ilamadas telefénicas a sus clientes; en el que comunica sobre los nuevos productos por parte de
la empresa y los clientes le ayudan con su opinion sobre sus necesidades y gustos.

Maderas Valdez contaba hace algln tiempo con una pagina web empresarial; empero resultd ser
una estafa pues le cobraron por ofertar los productos de la empresa, pero no tuvo muchos
resultados. El negocio no cuenta con un determinado presupuesto para marketing, pues desconoce
cuales serian las mejores formas para poder llegar al mayor nimero de personas y captar su
atencion con miras a un posible aumento en las ventas.

En cuanto al servicio al cliente, no se encuentra desarrollado de manera especializada, sin
embargo, la empresa planea trabajar en ello ya que considera que es el medio de contacto principal
con los clientes. Maderas Valdez no cuenta con un periodo maximo o minimo para la aplicacion
de garantias puesto que no se han dado problemas en cuanto a quejas o reclamos, aun asi, al darse

estas situaciones han sido resueltos de la manera mas rapida y eficiente.
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3.5.2.5 Calificacion del exporaudit: Maderas Valdez

CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION
- Procesos de produccién y cumplimiento de
1 |Plan estratégico. 3 33 ; 0
9 - norma de calidad ISO 9001 u otras normas.
kel " s
2 |objetivos organizacionales. 0 3 2 Control en calidad y caracteristicas del 3
S producto.
3 |Objetivos estratégicos detallados. 0 g 35 |Produccion bajo disefios especificos. 5
4 |Operaciones de exportacion. 0 3 36 |Porcentaje de industrializacién. 3
5 |Programa de exportacion. 0 g 37 Nivel prod.u,ctlvo dNeI prodgcto estrella en 3
= comparacion al afio anterior.
i i i o
6 Ventajgs. diferenciadoras y 5 @ 38 |Capacidad de bodegaje o almacenamiento. 3
competitivas. (7]
7 |Organigrama funcional. 3 39 Personal (;apacﬂado para ?l aQecuado 3
mantenimiento de la maquinaria.
Personal operativo suficiente y
= 8 |capacitado para el area 0 ” 40 |Fuentes o proveedores de la materia prima. 5
’u::'; administrativa. g
£ 9 Proyectos de certificacion o 0 & . Criterio técnico para la adquisicién de 3
§ gestion de calidad. E materia prima y/o inventarios.
o Sistemas de control para las = . - .
c L m Porcentaje total de materia prima nacional o
o 10 |actividades de la empresay la 0 42 | . 5
S L. & internacional.
2 produccion. £
2 -g Procedimientos para el manejo adecuado y
£ 1 Reuniones o alianzas con 0 B 43 registros de bodegas de inventario de 0
.E competidores. insumos, materia prima y productos
< terminados.
12 |Sistema de comunicacién interno. 5 44 |Requerimientos de manejo ambiental. 5
Area de comercio exterior 0 — Malestar en las comunidades aledafias por
13 e 0 S8 | 45 5
capacitaciones. 5 = procesos de manufactura.
=9 i ;
14 |Presupuesto general. 3 25| 46 Programa; para reutilizar y reducir los 5
G} E desperdicios.
15 Flujo de caja u otros estados 0 47 Requerimientos u ordenanzas para el 5
financieros. correcto manejo ambiental de su industria.
16 Informacion actualizada de 0 48 Personal operativo suficiente y capacitado 3
estados financieros. para el area de ventas y marketing.
Andlisis de calculo de costos por Presupuesto definido para las actividades
17 . y 5 49 N 0
< producto/precio de venta final. de marketing y ventas.
3 — —
© 18 P er|od|0|q’ad .de eIgboramon 0 50 |Material publicitario. 3
= informacién financiera.
=
= Personal operativo, suficiente y Planes de marketing, promociones,
S 19 - . " : 0 51 . 0
o capacitado para el area financiera. presentaciones de nuevos productos.
Q
g Margen de utilidad en los (7)) Disefiado de eslogan o logo comercial bajo
= | 20 3 < 52 ” 0
S productos. E proteccién legal.
o
o 21 lfuentgs gctuales de 5 % 53 |Pagina web o redes sociales 0
financiamiento.
2 Presupuesto especffico para 3 @ 54 Persona o equipo de trabajo para el manejo 0
nuevos proyectos. g de los ambitos de servicio al cliente.
23 |Relacion con el SRI. 5 = 55 Procedlmlentos de atencion y servicio al 0
5 cliente.
2 Informacién sobre programas de 3 'S 56 Canales comerciales para distribucién del 5
exportacion. E producto.
i 9] .
2 25 Estud_los de mercado 3 57 |Garantias y devoluciones del producto. 0
Es] local/internacional.
§ Informacién econémica, geogréfica
g 26 |ylo politica de los paises a los que 0 TOTAL 120
[} podria exportar.
=l . n
= Informacién sobre el potencial de
:g 27 |demanda internacional hacia su 0 TOTAL SOBRE 100 42,11
o producto.
G Herramientas de investigacion de
[
2 28 |mercados para sus productos 0
- local o internacionalmente.
29 |Alto valor agregado. 5
J) - —
2 20 Mejora en la percepcion del valor 5
s 9 agregado.
< 5 g1 |Normas técnicas de calidad INEN, 0
% "é“ certificaciones, entre otras.
9 2 Proteccion legal de los disefios o 0
prototipos de sus productos.

De acuerdo con la calificacion del exporaudit, Maderas Valdez tiene 42 puntos, calificacion con

la que se encuentra en la tercera categoria, por lo que debe mejorar el area administrativa en su

totalidad tanto como el &rea de marketing y ventas, entre otros aspectos; no obstante, no han

descartado la idea de llevar sus productos a un mercado internacional.
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Ficha Técnica

Nombre de la &
empresa: 3.5.3 Artemueble 4
ARTEMUEBLE

Producto: Productos principales: muebles para hogar y oficina.

Producto estrella: dormitorios.

Localizacion: 2°53°30.0” S 79°00°44.7” W

-2.8916570, -79.0124080

Direccion fabrica: Sangurima 17-25 y Miguel Heredia

Persona de contacto: | Arcecio Teodoro Morocho Pasaca
Teléfonos y | Telf.: 072838101 - Cel.: 0999516093

referencias: arcecioteodoro@gmail.com

Facebook: Artemueble Cuenca Azuay
www.artemueblecuenca.com
Fecha de la | Jueves 05 de octubre de 2017

entrevista:

Resefia historica: El negocio inici6 hace 20 afios como medio de subsistencia y ayuda
en el fortalecimiento del empleo y mano de obra, y ademas por el gusto

a la dedicacién de trabajar con madera por parte del propietario.

3.5.3.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Artemueble es una empresa que se registra como persona natural, actualmente no se encuentra
afiliado a ninguna camara o gremio. La empresa cuenta con una leve debilidad en cuanto al area
administrativa pues no cuenta con mision, vision o valores detallados por escrito, en su lugar solo
los tiene claramente definidos. Dentro de sus objetivos establece que desea formar una gran

empresa y posicionarse entre los mas grandes empresarios del sector maderero del austro del pais.

No tiene interés por direccionar su produccion para el exterior debido a que primero desea ganar
el debido prestigio a nivel nacional. La ventaja diferenciadora principal se concentra en que los
productos que son fabricados sobre medida y capricho del cliente; es decir, se realizan trabajos

bajo disefios personalizados.

La empresa cuenta con manuales de funciones, pero no con un organigrama debido a la constante
rotacion del personal. Arcecio Morocho se autodefine como un gerente polifuncional que, al
contar con la suficiente experiencia, ha direccionado a su empresa hacia el éxito sin ninguna clase

de inconveniente que no haya podido combatir.
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La empresa ha participado en varios eventos nacionales en donde se han publicitado sus
productos recibiendo los mejores resultados. Aunque no hayan participado en proyectos de
certificacion, el control de calidad y el control sobre el personal para mantener dichos estandares
son tareas consideradas como prioritarias para el correcto desarrollo del negocio en conjunto. Se
ha tratado de formalizar la comunicacion interna de la empresa por lo que se utiliza correo

electrénico para evitar errores y deficiencias en mensajes y asignacion de tareas.

3.5.3.2 Aspectos financieros y contables

La empresa Artemueble se registra con

lustracion 41 Contribuyente Artemueble el RUC 0101807113001 bajo el nombre
de Morocho Pasaca Arcecio Teodoro,
Razén Social: MOROCHD PASAGA ARCECIO TEODORO representante Iegal del negOCiO; como lo
Nombre Comaraiat R indica la pagina del Servicio de Rentas
T
Clase de Contribuyerte otro Internas (SRI). La empresa cuenta con un
TipodeConlouyente  PemonaNawal
Obligado a llevar Contabifidad  NO presupuesto concreto para el afio en
Actividad Econdmica Principal FAEBRICACION DE MUEBLES DE MADERA.
T curso; en cuanto al area financiera, existe
e de Eese e et e e e s S S S
et o un contador encargado de la elaboracion
Categoria Mi PYMES Fegquafia . ., . R
de la informacién financiera como:
Fuente: SRI estados de resultados, balances y flujos

de caja, ademas dicha informacién se
maneja trimestralmente a gran escala y mensualmente se analiza lo més bésico; segun Arcecio
Morocho, se cuenta con tres personas en dicha area quienes cuentan con la capacidad para el

desarrollo del negocio.

La empresa se financia mediante financiamiento propio e instituciones bancarias con préstamos
0 créditos comerciales y no ha tenido inconvenientes con el SRI. Cuenta con la posibilidad de
invertir en nuevos proyectos empero se reitera que para empezar con una exportacién de
preferencia se debera lograr un exitoso posicionamiento local. Ha sido informado sobre

programas de exportacion mediante la pagina web de la Corporacion Financiera Nacional (CFN).

3.5.3.3 Aspectos del producto y productivos

Artemueble trabaja Unicamente con roble, madera maciza proveniente del Oriente y madera
chilena en cuanto a tableros aglomerados. No se han realizado estudios de mercado debido a que
basta con los eventos que se realizan en diferentes provincias del pais, como por ejemplo en los
50 afios de cantonizacion de Santo Domingo se dio una auténtica feria del mueble cuencano, o
para finales de noviembre con una feria en Loja, mismas que resultan ser medidas dptimas para

detectar los productos que faltan por ofertarse en dichos lugares o aquellos que deberian dejar de

80



elaborarse; ademas se ofrecen descuentos y ofertas muy atractivas de tal manera que aumentan

las ventas.

La empresa ha obtenido informacion de posibles mercados meta como lItalia y Viena de forma
meramente informal pero vital para conocer sobre lo que desde dichos lugares se demanda o sobre
aquellos disefios que se encuentran en auge. Un aspecto clave mencionado por el representante
legal de Artemueble fue sobre la competencia mundial; la cual es mayor que en el mismo pais,
por lo que el factor principal para una exitosa operacion de exportacion se centra en el valor
agregado con el que diferencien sus productos en cualquier lugar, pero sobre todo en el mercado

internacional.

Los productos del negocio Artemueble son percibidos como de alto valor agregado pues dentro
de los principios fundamentales de la empresa se encuentra la promocion de la mejora continua
tanto en los procesos como en el producto final, la blusqueda constante de vias para captar la
atencion del cliente; y la calidad garantizada, desde la misma seleccion de la materia prima hasta

el momento de entrega e instalacion segln sea el caso.

En cuanto a la produccién como tal, cuenta con un porcentaje de industrializacion de alrededor
del 75%, contando con la maquinaria adecuada y el conocimiento para su correcto mantenimiento;

no obstante, en casos necesarios se realiza subcontratacion.

Aunque se cuenta con el suficiente nimero de proveedores de materia prima, siempre se trata de
buscar nuevas fuentes, con el fin de posiblemente encontrar mayor calidad a mejores precios. No
se usa un criterio técnico para la compra de materia prima pues considera que basta con el grado
de experiencia por parte del encargado. En una totalidad, la materia prima es 80% nacional v el
20% restante proviene de Chile en cuanto a tableros por el tema de calidad. Se ha controlado el
ruido de la maquinaria por parte del Municipio debido a los requerimientos para los

correspondientes permisos de funcionamiento.

3.5.3.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos

El &rea de ventas y marketing est4 a cargo de 4 personas lo suficientemente capacitadas segun
Arcecio Morocho quienes utilizan material publicitario como: hojas volantes, redes sociales,
prensa y telefoneo, aunque al parecer esta Ultima via esta en discusion por temas legales que

aparentemente han prohibido este medio de publicidad.

El logo comercial de Artemueble es “distincion y elegancia en muebles”, mismo que, aunque no
esté registrado en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), es conocido por la

sociedad cuencana.
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No se cuenta con un presupuesto especifico para el tema de marketing debido a que este varia
segun los proyectos que se tracen pues por ejemplo se sefialé que para publicitar a la empresa
dentro de Cuenca se invierten alrededor de $800 ddlares mientras que el presupuesto se eleva

cuando surgen las ferias interprovinciales a un valor de $5000 dolares.

llustracién 42 Facebook Artemueble

ARTEMUEBLE

AteMueble
CuencAzuay

rrrrr

Fuente: Facebook Artemueble

La empresa cuenta con una notable fortaleza en cuanto a promocidn por el correcto uso de pagina
web y redes sociales que dia a dia se mantienen actualizadas brindando mayor atencion al cliente.
Ademas, con 3 las personas encargadas del &mbito de servicio al cliente lo suficientemente
capacitadas que han dado claramente 6ptimos resultados.

lustracion 43 Pagina web Artemueble

ARTEMUEBLE

Fuente: Pagina web Artemueble

Artemueble cuenta con ventas directas al publico a nivel nacional, con los canales de distribucion

y con garantias de minimo un afio para solventar problemas y garantizar mejoras en cuanto al
servicio.
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3.5.3.5 Calificacion del exporaudit: Artemueble

CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION
- Procesos de produccién y cumplimiento de
1 |Plan estratégico. s - 8 norma de calidad 1SO 9001 u otras normas. 8
15 - —
2 |Objetivos organizacionales. 5 2 u Control en calidad y caracteristicas del 5
e producto.
3 |Objetivos estratégicos detallados. 3 E 35 |Produccién bajo disefios especificos. 5
4 |Operaciones de exportacion. 3 o 36 |Porcentaje de industrializacién. 5
@ n -
5 |Programa de exportacién. 0 S a7 Nivel prodlgcnvo d~el prodqcto estrellaen 3
g comparacion al afio anterior.
6 |Ventajas diferenciadoras y competitivas. 5 % 38 |Capacidad de bodegaje o almacenamiento. 5
2 v
7 |Organigrama funcional. 3 39 Persongl (?apaC|tad0 para ?l adlecuado 3
mantenimiento de la maquinaria.
T 8 Persopal operativo @ﬂmentgy . 5 40 |Fuentes o proveedores de la materia prima. 5
2 capacitado para el drea administrativa. 2
g 9 Proyectos de certificacion o gestion de 3 = a Criterio técnico para la adquisicion de materia 3
3 calidad. ‘g prima y/o inventarios.
[e] >
° 10 Sistemas de control para las actividades 5 < 9 Porcentaje total de materia prima nacional o 5
S de la empresa y la produccion. @ internacional.
G g
g = Procedimientos para el manejo adecuado y
= 2 ) . )
= 11 |Reuniones o alianzas con competidores. 0 g 43 reglstros de bocliegals de nventario de 0
£ - insumos, materia prima y productos
2 terminados.
12 |Sistema de comunicacién interno. 5 44 |Requerimientos de manejo ambiental. 5
13 Area de comercio exterior o 0 | 5 Malestar en las comunidades aledafias por 5
capacitaciones. = procesos de manufactura.
S 0 ™ n
14 |Presupuesto genera. 5 25| 4 Programa_s para reutilizar y reducir los 5
[} 5 desperdicios.
15 |Flujo de caja u otros estados financieros. 5 47 Requ‘erlmlen.t osu ordena.mzas para el correcto 5
manejo ambiental de su industria.
16 Informacion actualizada de estados 5 8 Personal operativo suficiente y capacitado 5
financieros. para el area de ventas y marketing.
o
o Andlisis de célculo de costos por Presupuesto definido para las actividades de
5 | 17 ! ) 0 49 ; 5
< producto/precio de venta final. marketing y ventas.
PRI . Sy 9]
g 18 F"er|odv|0|dad de elaboracién informacion 3 g 50 |Material publicitario 5
= financiera. o
:g 19 Personal operativo, suficiente y 5 Z 51 Planes de marketing, promociones, 5
g capacitado para el area financiera. » presentaciones de nuevos productos.
N 2 — ——
i 20 |Margen de utilidad en los productos. 5 'i 52 D|senaq5> de eslogan o logo comercial bajo 3
o & proteccion legal.
0 21 |Fuentes actuales de financiamiento. 5 > 53 |Pégina web o redes sociales 5
2 Presupuesto especifico para nuevos 3 @ 54 Persona o equipo de trabajo para el manejo 5
proyectos. g de los &mbitos de servicio al cliente.
23 |Relacién con el SR, 5 5 55 Procedlmlentos de atencion y servicio al 3
T cliente.
2 Informacién sobre programas de 3 ) 56 Canales comerciales para distribucion del 5
exportacion. g producto.
S 25 |Estudios de mercado local/internacional. 0 ) 57 |Garantias y devoluciones del producto. 5
T
§ Informacién econémica, geogréfica y/o
g 26 |politica de los paises a los que podria 0 TOTAL 208
9 exportar.
c Informacion sobre el potencial de
?g 27 |demanda internacional hacia su 3 TOTAL SOBRE 100 72,98
) producto.
"é Herramientas de investigacion de
2 28 |mercados para sus productos local o 3
- internacionalmente.
29 |Alto valor agregado. 5
> ; 30 Mejora en la percepcion del valor 5
g ‘; g agregado.
% < 9 31 Normas técnicas de calidad INEN, 0
2 g 8 certificaciones, entre otras.
9 Proteccion legal de los disefios o
32 ; 0
prototipos de sus productos. FIRMA

De acuerdo con el exporaudit, Artemueble se encuentra en la segunda categoria con un puntaje

de 72 pts., lo que quiere decir que atn debe mejorar ciertos aspectos como el area administrativa;

sin embargo, aunque cuentan con la mayoria de los aspectos necesarios para exportar no tienen la

expectativa de hacerlo.
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Ficha Técnica

Nombre de la
. 3.5.4 Officenter AEY o -
empresa: f () ’cgnger
0 de «;:Yx‘:g;r:;qm
Producto: Productos principales: sillas, sillones, butacas, auditorios, division
ambiente, sofa de espera.
Producto estrella: muebles de cocina
Localizacion: 2°53°55.5” S 79°00°07.0” W

-2.8987450, -79.0019350
Mariscal Sucre 5-70 y Hno. Hermano Miguel esquina.

Persona de contacto:

Catalina Murillo

Teléfonos y

referencias:

Telf.: 072845268 — 072825077
officenter@etapanet.net

Fecha de la

entrevista:

Miércoles 11 de octubre de 2017

Resefa historica:

El negocio inici6 en el afio 1997 como un taller artesanal que
conforme pasaba el tiempo iba aumentando el valor de sus ingresos
y su nimero de empleados, pasando de tener la calificacion

artesanal a convertirse en una pequefia empresa.

3.5.4.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Officenter es una empresa que se registra como

llustracion 44 Organigrama Officenter

persona natural. Actualmente se encuentra afiliada a
la Camara de Comercio de Cuenca. Aunque cuenta
con la misién de mantenerse en el mercado para
luego expandirse a la arena internacional, dicho plan
estratégico es subjetivo y no se refleja por escrito.
Las &rdenes de produccion o pedidos estan
claramente clasificadas de manera secuencial y se
detallan: fechas de

entrega, direcciones y

Fuente: Empresa Officenter

especificaciones.

Las ventajas diferenciadoras son especificamente los servicios y precios que se ofrecen a los

consumidores, mismos que desatan una preferencia por parte de estos Gltimos. La empresa cuenta

con la aplicacion de un organigrama el cual fue desarrollado debido a un proyecto realizado en

conjunto con la Corporacion Financiera Nacional (CFN) por asesoria externa en seguridad y salud

organizacional.
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Las ordenes de produccion incluso llegan a ser diarias debido a que en la empresa se trabaja
solamente bajo pedidos de almacenes, contratos o visitas. No obstante, cuando no hay pedidos se
transfiere una orden de produccion sobre lo que hace falta en el almacén. Existe la presencia de
dos personas encargadas del area administrativa, quienes son las encargadas del control en las
actividades, en el caso de la produccion es: Angel Patricio Villavicencio y en cuanto a actividades
del almacén, Catalina Murillo. La comunicacion interna de la empresa se da de manera verbal y

fuera de las instalaciones se da a través de la telefonia movil.

3.5.4.2 Aspectos financieros y contables

Officenter se registra con el RUC

lHustracion 45 Informacion Officenter 0102496668001 bajo el nombre de
Villavicencio Quizhpi Angel Patricio,
Razon Social: VILLAVICENCIO QUIZHPI ANGEL PATRICIO representante Iegal del negocio; como
RUC: 0102496668001 i o A o
bien lo indica la pagina del Servicio de
Nombre Comercial: OFFICENTER
Estado del Contribuyente en el RUC  Activo Rentas Internas (SRl)
Clase de Contribuyente Otro
Tipo de Contribuyente Persona Matural
Obligado a llevar Contabilidad sl La empresa no cuenta con un
Actividad Economica Principal FABRICACION DE MUEELES EN GEMERAL.
Fecha de inicio de actividades 02-01-1997 pFESUpUEStO concreto para el afo en
Fecha de cese de actividades
Fecha reinicio de actividades curso, dicha inversion se maneja de
Fecha actualizacién 20-09-2017
Categoria Mi PYMES Pequefia acuerdo con las ventas. En cuanto al
desarrollo de la informacion financiera,
Fuente: SRI

la empresa realiza flujos de caja, célculo
de costos y precio final de ventas. Los estados financieros se realizan mensualmente debido a que
Officenter esta obligada a llevar contabilidad con un contador contratado por servicios prestados,
quien se encarga de realizar las debidas declaraciones del Impuesto al Valor Agregado (IVA) y

del Impuesto a la Renta.

Cada tres meses se realiza un balance general para poder detectar la situacién en la que se
encuentra la empresa. El negocio tiene un crédito hipotecario con la Corporacion Financiera
Nacional (CFN) desde hace méas de 5 afios que se adquiri6 con el fin de comprar maquinaria, y
ademas en el tema de sobregiros tiene relacion con el banco del Pichincha. Officenter no ha tenido

problemas con el Servicio de Rentas Internas (SRI) ni con ninguna otra institucion.

A pesar de que no se ha desarrollado una operacion de exportacién, la empresa no cuenta con
un presupuesto extra para nuevos proyectos debido a la situacion actual del mercado. Sin
embargo, muestra interés por elaborar un debido programa para dicho proceso de comercio
internacional. La empresa no ha tenido la oportunidad de recibir informacion sobre los pasos a

seguir para una correcta operacion de exportacion.
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3.5.4.3 Aspectos del producto y productivos

Officenter trabaja exclusivamente con tableros de melamina proveniente de la regidn Sierra,
especificamente de Quito. La empresa no realiza estudios de mercado ya que se basan en las
temporadas para establecer que productos se van a fabricar, como, por ejemplo, cuando se acerca
el inicio a clases se trata de producir escritorios 0 muebles pequefios siendo estos los mas
demandados en dicho periodo de tiempo. Sin embargo, en los dos ultimos afios todo ha sido muy
inestable, por lo que se trata de ofertar gran variedad de productos al no tener en claro cuéles seran

las proximas necesidades o preferencias por parte del consumidor.

El negocio procura resguardar la percepcion del alto valor agregado de sus productos pues se
direcciona a que el producto sea entregado en dptimas condiciones; es decir, sin fallas, con los
mejores terminados, bien asegurados, etc. Si bien no se cuenta con normas técnicas en cuanto a

los procesos, es la materia prima la que dispone de certificaciones de calidad 1SO.

A pesar de que los disefios no son protegidos mediante el Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual ya que resulta demorado y costoso, los disefios no son proporcionados a los clientes
por cuestiones de seguridad contra el plagio como: réplicas por parte de aquellos fabricantes que
al tener menos costos operativos pueden ofrecer precios mucho mas atractivos que los de
Officenter. De tal manera se entregan los disefios cuando se anticipe por medio de la confirmacion
del pedido, pues de otro modo la muestra del disefio serd& meramente gréfica a través de

instrumentos digitales de la misma empresa.

Officenter cuenta con la capacidad productiva del 50% de industrializacién de sus procesos.
Dicha maquinaria cuenta con el debido mantenimiento por parte de personal subcontratado.
Actualmente, la empresa se encuentra con un proyecto de muebles en 54 departamentos, lo que
implicaria la fabricacion de 162 armarios. No obstante, de forma general la produccion ha

disminuido en comparacion de afios anteriores.

llustracion 46 Productos Officenter

divisiones

Fuente: Facebook Officenter
En el abastecimiento de materia prima, hubo un problema en cuanto a calidad y no en cantidad

al momento de implementar las salvaguardias que, aunque protegieron a la industria nacional
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también causaron problemas en cuanto al alza de precios, sin embargo, aunque dichas medidas
ya se encuentran en proceso de eliminacion, las ventas no muestran una pronta recuperacion. La
procedencia de la materia prima en su mayor parte es nacional, aunque articulos como partes y

piezas de sillas en cuanto a los muebles de oficina, tornilleria y cerrajeria, son importados.

En cuanto a la gestion ambiental, Officenter trata de cumplir con programas de seguridad y salud
dentro de la empresa, como es el caso de la Comision de Gestion Ambiental (CGA), misma que
le otorgé permisos ambientales hace ya varios afios atras. En la empresa no existen muchos
inconvenientes en cuanto a control ambiental debido a la reducida utilizacion de lacas o
disolventes debido a que el material con el que se trabaja es prefabricado. Es la pega que se usa
para la fabricacion de sillones el Unico elemento quimico usado por asi decirlo. En cuanto a
programas para la reutilizacion, se trata de ayudar a la comunidad con partes de tableros que no
se pueden volver a utilizar dentro de los procesos de produccion ofreciendo los mismos sin ningln
costo; y en el caso de la basura, es un camion de la Empresa Publica Municipal de Aseo de Cuenca

(EMAC) el que retira dichos desperdicios una vez por semana.

3.5.4.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos

En el area de ventas y marketing se presenta una

llustracion 47 Logo Officenter - -
debilidad pues no se cuenta con el suficiente personal para

desarrollar dichas actividades, sino que se hace uso de las
redes sociales en su lugar. El logo comercial de Officenter

@ es “el centro de su oficina” debido a que hace solamente

Off{CFNTER dos afnos eran meramente fabricantes de muebles de

oficina, tenian como principal cliente al gobierno de turno,

pero la falta de liquidez, descontinuaron los contratos

Fuente: Facebook Officenter situacion que obligb a la empresa a desarrollar nuevas

lineas de produccién.

Los medios utilizados para publicitar los productos de Officenter son: redes sociales, hojas
membretadas, carpetas, tarjetas de presentacion, material que no demanda un alto presupuesto

para su circulacion. Officenter cuenta con una pagina en Facebook méas no con una pagina web.

En cuanto al &mbito del servicio al cliente, son los mismos duefios quienes hacen frente a esta
area, con cuya vasta experiencia han logrado posicionarse en el mercado local. La garantia que
ofrece Officenter es de dos afios contados a partir de la fecha de registro de la factura. La empresa
no cuenta con suficiente capacidad de bodegaje pues se han planteado que no es posible contar

con productos terminados que estén mas de un mes.
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3.5.4.5 Calificacion del exporaudit: Officenter

CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION
- Procesos de produccién y cumplimiento de
1 |Plan estratégico. 3 - 3 norma de calidad ISO 9001 u otras normas. 0
5 - —
2 |objetivos organizacionales. 5 2 2 Control en calidad y caracteristicas del 0
o producto.
3 |Objetivos estratégicos detallados. 5 g 35 |Produccion bajo disefios especificos. 5
4 |Operaciones de exportacion. 3 a 36 |Porcentaje de industrializacion. 3
° - -
5 |Programa de exportacién. 3 g 37 Nivel prod.u’ctlvo d~el prodlfcto estrella en 3
g comparacion al afio anterior.
6 Ventajajsl diferenciadoras y 5 % 38 |Capacidad de bodegaje o almacenamiento. 0
competitivas. i
7 |Organigrama funcional. 5 39 Persongl gapamtado para Pfl ad_ecuado 3
mantenimiento de la maquinaria.
Personal operativo suficiente y
= 8 |capacitado para el area 5 ” 40 |Fuentes o proveedores de la materia prima. 3
i administrativa. =
= 9 Proyectos de certificacién o gestion 0 g 4 Criterio técnico para la adquisicién de materia 5
é de calidad. § prima y/o inventarios.
© Sistemas de control para las = . - .
c L o Porcentaje total de materia prima nacional o
° 10 |actividades de la empresay la 5 42 | - 5
© i o internacional.
g produccién. 2
@ -g Procedimientos para el manejo adecuado y
= 11 Reuniones o alianzas con 5 S 43 registros de bodegas de inventario de 5
.E competidores. insumos, materia prima y productos
< terminados.
12 |Sistema de comunicacién interno. 5 44 |Requerimientos de manejo ambiental. 5
13 Area de comercio exterior 0 0 T | 45 Malestar en las comunidades aledafias por 5
capacitaciones. E ‘u:: procesos de manufactura.
14 |Presupuesto general. 3 25| 46 Programa§ para reutilizar y reducir los 5
) E desperdicios.
15 Flujo de caja u otros estados 5 a7 Requerimientos u ordenanzas para el 5
financieros. correcto manejo ambiental de su industria.
16 Informacion actualizada de estados 5 48 Personal operativo suficiente y capacitado 0
financieros. para el area de ventas y marketing.
© Anélisis de célculo de costos por Presupuesto definido para las actividades de
5 17 B . 5 49 - 3
S producto/precio de venta final. marketing y ventas.
3 — —
g 18 .Penoqu,ad d © elz'aboramon 5 50 |Material publicitario. 5
= informacion financiera.
S 19 Personal operativo, suficiente y 5 51 Planes de marketing, promociones, 5
5 capacitado para el rea financiera. presentaciones de nuevos productos.
” — - -
E 20 |Margen de utilidad en los productos. 3 'E 52 D|senaq? de eslogan o logo comercial bajo 3
8 g proteccién legal.
o 21 |Fuentes actuales de financiamiento. 3 E 53 |Péagina web o redes sociales 3
2 Presupuesto especifico para nuevos 5 ° 54 Persona o equipo de trabajo para el manejo 5
proyectos. E de los ambitos de servicio al cliente.
23 |Relacion con el SR 5 5 55 P(ocedlmlentos de atencion y servicio al 5
® cliente.
24 Informacién sobre programas de 0 o 56 Canales comerciales para distribucion del 5
exportacién. ; producto.
i @
3 25 Estudps de mercado 3 (%) 57 |Garantias y devoluciones del producto. 5
3 local/internacional.
o Informacion econémica, geogréfica
g 26 |ylo politica de los paises a los que 0 TOTAL 203
o podria exportar.
c Informacion sobre el potencial de
?g 27 |demanda internacional hacia su 0 TOTAL SOBRE 100 71,23
S producto.
§ Herramientas de investigacion de
2 28 |mercados para sus productos local o 0
- internacionalmente.
= 29 |Alto valor agregado. 5
3 Mejora en la percepcion del valor
5 9 30 5
S ¢ agregado.
B8 a1 Normas técnicas de calidad INEN, 3
s g certificaciones, entre otras.
3 2 Proteccion legal de los disefios o 3
prototipos de sus productos. FIRMA

De acuerdo con el exporaudit, Officenter se encuentra en la segunda categoria con 71 puntos; lo
gue quiere decir que aln debe mejorar ciertos aspectos como certificaciones de calidad, y el area
de ventas y marketing; sin embargo, cuenta con la mayoria de los aspectos necesarios para
exportar. Ademas, el negocio tiene la expectativa de tener éxito, siempre y cuando las

instituciones implicadas brinden la informacion necesaria.
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Ficha Técnica

Nombre de la empresa:

3.5.5 Diserval diser‘va

interiorismo+mobiiario

Producto: Productos principales: muebles modulares para oficina, hogar y
construccion.
Producto estrella: estaciones de oficina.
Localizacion: 2°52'21.2"S 78°58'48.8"W

-2.872550, -78.980227
Fabrica: Calle Palmira 7-77 y Via Patamarca

Comercializadora: Sucre 5-80 y Hno. Miguel

Persona de contacto:

Ing. Franklin Serrano

Teléfonos y

referencias:

072820331 — 072898891

www.diserval.com

Fecha de la entrevista:

Séabado 14 de octubre de 2017

Resefia historica:

La empresa familiar empez6 en el afio 1980, como distribuidora
de productos para acabados de la construccién y en el afio de 1995
empez0 a dedicarse a la fabricacién y comercializacion de muebles

modulares.

3.5.5.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

En el afio 2016 contaban con 30 empleados debido a la recesion econémica del pais, en la

actualidad se disminuyd el personal a 12 personas, de las cuales 4 trabajan en el area

administrativa y los 8 restantes en produccién.

Cuentan con misién, vision como se puede observar en el llustracion N° 48, el cual esta

documentado y ha sido debidamente comunicado al resto de empleados. Antes contaban con

objetivos organizacionales, cuadros comparativos, entre otros; no obstante, se considera que ahora

no es posible planificar debido a la incertidumbre del mercado.

lustracion 48 Vision, Mision y Valores Diserval

diserval. (@) dserval

' ' ' NnCceriorismo
interiorisma +mabiliario

- s . s
Vision Nuestra mision

El empresario debe tener una visién

bien definida para su negocio tanto a

corto, como a largo plazo,

Siempre mirard hacia el futuro y lo
més importante comunicara a sus

empleados para que ellos también se
motiven. termolaminado y lacado.

Fuente: Pagina Diserval Facebook
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http://www.diserval.com/

El gerente es quien se ha capacitado en el area de comercio exterior y por el momento se
encuentra en proceso de armar un programa de exportacién en algunos mercados de
Latinoamérica, ademas él mismo ha asistido a ruedas de negocios y cursos facilitados por el
MIPRO, por ende si dispone de informacion sobre operaciones de exportacion del sector
maderero e incluso ha tenido la oportunidad de ir a ferias y conseguir contactos directos por si

alguna vez exista la oportunidad de internacionalizar al producto.

Se trabaja principalmente bajo pedido y se considera ustracién 49 Premiaciones Diserval

gue la principal ventaja diferenciadora estd en la

diserval

combinacién de la calidad y el disefio de sus
productos, es por lo que Diserval ha recibido
premiaciones como “lider empresarial andino” Ing.

Marcelo Serrano — Gerente Diserval y la empresa el

premio “Internacional a la calidad empresarial”

Azuay-Ecuador 2014.

Fuente: Pagina de Diserval Facebook

Cuenta con un organigrama funcional, el cual fue recientemente actualizado por una estudiante
para la realizacion de su tesis, motivo por el que ain no esta publicado. El sistema de

comunicacion interno es a través de memos, correos, o redes sociales como: WhatsApp.

3.5.5.2 Aspectos financieros y contables

De acuerdo con el SRI, Diserval esta a lustracién 50 Contribuyente Diserval

Informacidn del Contribuyente

Razon Social: SERRANO CARRION MARCELO RODRIGO

cargo de Marcelo Serrano Carrion

registrada como persona natural. La

actividad econémica del negocio es la R om0t
.., . Nombre Comercial: DISERVAL
fabricacion de muebles de cualquier Esta gl Contmuyens enlRUC_ o
. .., Clase de Contribuyente otro
material en general e inici6 sus Tipo de Contribuyente Persons Neturl
.. . , Obligado a llevar Contabilidad NO
actividades en el afio 1991 y esta Actividad Econémica Principal  FABRICACION DE MUEBLES DE CUALQUIER WATERIAL EN GENERAL
R ~ Fecha de inicio de actividades 17-12-1991
Categorlzada como pequena empl’esa, Su Fecha de cese de actividades 23-07-1993
Fecha reinicio de actividades 14-05-1999
RUC es 0100652403001. Diserval maneja Fecha actualizacion 2052016

. Categoria Mi PYMES Pequefia
un presupuesto anual pero igual
manifiesta que es dificil por la Fuente: SRI

incertidumbre del mercado.

Se llevan informes financieros de ingresos y gastos, pero la empresa no esta obligada a llevar
contabilidad; la periodicidad con la que se elabora este informe financiero es mensual y esta a
cargo de 3 personas. Se realizan analisis de costos por materiales de acuerdo con el punto de

equilibrio. ElI margen de utilidad en los productos es alrededor de un 28%. Las fuentes de
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financiamiento con las que cuenta son por capital propio y con instituciones privadas; no cuentan

con un presupuesto para nuevas lineas y se encuentran al dia con el SRIy el IESS.

3.5.5.3 Aspectos del producto y productivos

El producto es percibido como de alto valor agregado por el disefio, calidad y durabilidad, creen
en la mejora continua del valor agregado junto con el ciclo Deming, como meta de todos los dias.
En cuanto a estudios de mercado no se los realiza, debido a que se basan en las tendencias de

mercado y en base a los pedidos frecuentes que se solicitan.

Diserval trabaja principalmente con tableros aglomerados recubiertos con melamina, sus
proveedores de tableros son: Distablasa, Edimca, Novopan y Acosa Cotopaxi. La empresa se ha
ido especializando sobre todo en muebles de oficina, aun asi, cuenta con otras lineas de productos.
En cuanto a su producto estrella, este comprende una estacion de oficina; dicho producto aument6
el nivel productivo en comparacién al afio anterior; es decir, actualmente producen alrededor de

90 estaciones al mes.

- o _ La planta cuenta con un porcentaje de
Hlustracion 51 Fabrica Diserval industrializacion del 80% y 20% de
trabajo artesanal. La materia prima se
almacena en bodegas, mientras que se

elabora  muebles bajo  disefios

personalizados, pero de ser el caso se

.

[@dserval arteydiseno

puede trabajar con produccion en serie.

Fuente: Pagina Diserval Facebook Los procesos de produccién se basan

bajo requerimientos de la norma 1SO
9001, sin embargo, alin no cuentan con la certificacion. Se realiza un sistema de control de calidad
tanto al inicio de la produccion como al final, ademas se le da un chequeo final al producto para

observar detalles.

En cuanto al mantenimiento de las maquinas se contrata a personal externo; sin embargo, la
politica de la empresa es que los empleados son quienes deben conocer su propia maquina y por
ende pueden repararla, para ello se les capacita en conocimientos basicos en electricidad,

mecanico hidraulico o neumético; adicionalmente en seguridad, legislacion laboral y motivacion.

En cuanto a la gestion ambiental, se basan en las normas y reglamentos del Municipio de Cuenca,
los cuales han revisado el control de ruido, determinando que la empresa no es contaminante
como una fabrica de madera debido al uso de tableros previamente procesados, aun asi, cumplen

con los requerimientos exigidos.
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Existen programas para reutilizar o reducir desperdicios en materiales como la esponja que luego

de trocearla se vuelve a usar como relleno ademés usan casi todo lo que se puede en retazos.

3.5.5.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos

Una persona se hace cargo del departamento de ventas y disponen de un presupuesto mensual
para tales actividades. Anteriormente se contaba con publicidad en radio, pero debido a costos se
dejé de optar por este servicio; actualmente utilizan material publicitario electrénico como
Facebook, pagina web y un catalogo en linea; en cuanto a material fisico se utilizan: tarjetas de
presentacion y hojas volantes. A diferencia de las deméas empresas entrevistadas, Diserval tiene

disefiado y registrado su logo comercial.

lHustracion 52 Logo Diserval

Evolucion de Marca

< . ;
séflj Q Q) diserval diserval

Diserval
MODULAR SYSTEM
1980 1995 2006 HOY

Diserval hace presencia en En 1995, Diserval se convierte En el afio 2006, Diserval crea su propio Actuaimente, Diserval es una marca
el mercado ainicios de 1980, en fabricante de mobiliario Departamento de Disefio, renueva su reconocida. Su constante innovacion,
como distribuidor de de oficina; Modular System. imagen y brinda asesoramiento adaptacion y flexibilidad de acuerdo o
productos de la marca 3M. Pioneros en la localidad con personalizado, de Interiorismo con necesidades del mercado. Desarrollo de
En los afos de 1990-1991 fue sistemas modulares como: disenos exclusivos en mobiliario. mobliario con identidad coorporativa.
distribuidor de la mejor estaciones de trabajo. Marca la diferencia competitiva, Maqueta Virtual en 2D y 3D.
empresa de muebles del separadores de ambientes, posicionandose como una empresa La robustes de sus productos en relacion al
pais Industrias Artepractico sistemas de archivo vy lider y referente en disefio de precio. medido en el tfiempo han
S.A. silloneria ergonomica. muebles de oficina. convertido a Diserval en la mejor inversidon.

“Diserval el anico mueble

© all rights reserved que puedes presumir™
mas de una vez

Fuente: Pagina Diserval Facebook

Por otro lado, el procedimiento de atencion y servicio al cliente, se lo realiza cuando el cliente
solicita el disefio del producto, posterior se hace el plano para producir, una vez que esté listo se
le entrega y se le arma al cliente. EI momento de armar el mueble, le entregan una hoja de

instalacion en el que se solicita la opinion acerca del servicio y se le entrega la garantia de un afio.
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3.5.5.5 Calificacion exporaudit: Diserval

CALIFICACIO
CATEGORIA # PREGUNTA CALIFICACION ATEGORIA| # PREGUNTA N
Procesos de produccion y
P cumplimiento de norma de
1 |Plan estratégico. 33 .
9 calidad 1SO 9001 u otras
5 normas. 3
o . . Control en calidad y
2 |Objetivos organizacionales. S 34 .
) 9 3 -8 caracteristicas del producto. 5
(=3 Lz n N =
3 |Objetivos estratégicos detallados. 3 35 Produ,c.clon bajo disefios
3 o especificos. 5
4 |Operaciones de exportacion. 5 3 36 |Porcentaje de industrializacion. 3
2 Nivel productivo del producto
5 |Programa de exportacion. E 37 |estrella en comparacion al afio
3 @ anterior. 5
6 Ventajas diferenciadoras y «n 38 Capacidad de bodegaje o
competitivas. 5 almacenamiento. 3
Personal capacitado para el
7 |Organigrama funcional. 39 |adecuado mantenimiento de la
5 maquinaria. 5
Personal operativo suficiente
. P . y Fuentes o proveedores de la
8 |capacitado para el area 40 materia prima
administrativa. 5 » P ) 5
8 —
k=] Proyectos de certificacion o gestion = Cnter.m‘ tgcnlco para I.a .
= 9 N & 41 |adquisiciéon de materia prima y/o
(5] de calidad. = X R
= 3 [ inventarios. 3
= - >
o Sistemas de control para las = " . .
=] L @ Porcentaje total de materia prima
© 10 |actividades de la empresay la 42 N . .
= -z s nacional o internacional.
S produccién. 3 = 5
= g Procedimientos para el manejo
= = .
2 Reuniones o alianzas con — ade_cuado y regi;tros de bodegas
= 11 . 43 |de inventario de insumos,
= competidores. : :
= materia prima y productos
< 5 terminados. 3
12 |[Sistema de comunicacién interno. 44 Rquerlmlentos de manejo
5 ambiental. 5
Area de comercio exterior o = Malestar en las comunidades
capacitaciones. 5 aledafias por procesos de
13 = 45
= manufactura.
5 < 5
= —
14 |Presupuesto general. = 46 Progr{;\mas para regtl.llzar y
5 2 reducir los desperdicios. 5
. . (G} Requerimientos u ordenanzas
Flujo de caja u otros estados X
15 |ihancieros 47 |para el correcto manejo
. o ambiental de su industria. 5
Informacion actualizada de estados Persopal operativo suficiente y
16 | . 48 |[capacitado para el area de
financieros. .
[o] ventas y marketing. 5
Andlisis de célculo de costos por Prgsypuesto definido .para las
© 17 3 ) 49 |actividades de marketing y
) producto/precio de venta final.
2 5 ventas. 5
§ 18 Perlod|0|fi’ad 'de el.’f\boramon 50 |Material publicitario.
= informacién financiera. 5 3
= . . Planes de marketing,
K=} Personal operativo, suficiente y N N
=} 19 . - ) o 51 |promociones, presentaciones de
Il capacitado para el area financiera.
N 5 nuevos productos. 5
i 20 Margen de utilidad en los 52 Disefiado de eslogan o logo
S productos. 5 comercial bajo proteccién legal. 5
21 Euemgs gctuales de 53 |Pagina web o redes sociales
financiamiento. 5 5
P Persona o equipo de trabajo
Presupuesto especifico para = . . ;
22 P P P E 54 |para el manejo de los &mbitos de
nuevos proyectos. & - )
(o] 5 servicio al cliente. 5
- Procedimientos de atencién
23 |Relacion con el SRI. 3 55 L . y
5 = servicio al cliente. 5
24 Informacién sobre programas de 8 56 Canales comerciales para
exportacion. 5 = distribucién del producto. 5
- x - -
» Estudios de mercado L Garantias y devoluciones del
3 25 ) . 7} 57
= local/internacional. 3 producto. 5
§ Informacién econémica, geografica
g 26 |y/o politica de los paises a los que TOTAL 234
@ podria exportar. 5
h=1 T -
= Informacién sobre el potencial de
TS 27 |demanda internacional hacia su TOTAL SOBRE 100 82,11
& producto. o]
'§ Herramientas de investigacién de
= 28 |mercados para sus productos local
- o internacionalmente. (9]
29 |Alto valor agregado. 5
> > i i6
] 2| 30 Mejora en la percepcion del valor
S o £ agregado. 5
% ES) 3| 3 Normas técnicas de calidad INEN,
B g o certificaciones, entre otras. 3
a = 32 Proteccién legal de los disefios o
prototipos de sus productos. 5 FIRMA

De acuerdo con el exporaudit, Diserval tiene 82 puntos, lo que significa que se encuentra en la

primera categoria, calificado como un negocio listo para exportar; cabe recalcar que ellos se

encuentran buscando

los primeros enlaces para enviar

sus productos al

exterior.
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Ficha Técnica

Nombre de la empresa
3.5.6 Juguetes y Material

Didactico “Pato”
\ o
\ = GILRAMIREZ DAVALDS 2-30 (ATRAS DE TELERAMA)

- ‘TELEFONO: (593} 074088833 CUENCA ECUADOR

Producto: Productos principales: material didactico, mobiliario escolar y
juguetes de madera.

Producto estrella: complementos para educacion

Localizacion: 2°53°13.8” S 78°59°11.0” W

-2.8871650, -78.9863910

Av. Gil Ramirez Davalos 2-30 y Turuhuaico (atras de Telerama)

Persona de contacto: Oswaldo Esteban Torres Tamayo
Teléfonos y | 074088833
referencias: oswaldo-torres@hotmail.com
Fecha de la entrevista: Lunes 16 de octubre de 2017
Resefia historica: Empresa cuencana que inicié hace aproximadamente 30 afios por

la necesidad detectada por su propietario que al ser un profesor
jubilado tuvo la oportunidad de experimentar una traba en su
docencia por falta de material y accesorios necesarios para la

ensefanza.

3.5.6.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Juguetes y Material Didactico “Pato” es una empresa que se registra como persona natural.
Actualmente esta afiliado al Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO) mismo que les
proporciond capacitaciones en el area de comercio exterior, la empresa cuenta con vision,
objetivos y valores claramente establecidos dentro de un plan estratégico mismo que se muestra
a continuacion en el lustracion 53.

Oswaldo Torres Tamayo, sefialé que hace dos afios la empresa tenia un lineamiento de ventas,
un mercado y una lista de clientes permanentes; sin embargo, debido a que el gobierno de turno
era uno de sus principales clientes, debido a la recesion econdmica, cay6 completamente dicha
proyeccién empresarial por lo que ahora se encuentran reestructurando la parte organizacional,
tratando de buscar nuevos nichos y de desarrollar nuevas lineas de trabajo como: souvenirs y
complementos, para de una u otra manera poder volver a fortalecer su presencia en el mercado

local.

El negocio establece que el problema sobre la exportacion va desde la idea cerrada de

instituciones como el Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO) que al lanzar proyectos
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de este tipo abarcan de manera muy generalizada a todas las empresas como si fuesen una sola o
como si todas las pymes estuvieran dentro de un mismo sector, lo cual ademas de ser una situacion
irreal; no permite que se diferencien las situaciones de cada provincia pues consideran que una
pyme del Guayas es muy diferente a una pyme de Cuenca en cuanto a produccion, calidad y forma
de trabajo, entre otros.

Por lo tanto, el problema radica en el contacto directo que se deberia tener con los nichos del
mercado extranjero, pero de una manera meramente directa y especifica. Otra de las barreras para
desarrollar una operacion de exportacion se da porque se tratan de interponer caracteristicas
irreales como un precio minimo por un alto nimero de unidades lo que no es posible debido a los

costos de trabajo de produccion y costos laborales.

llustracion 53 Mision Vision y Objetivos Pato Juguetes

jogouetes

b9 GIL RAMIREZ DAVALOS 2-30 (ATRAS DE TELERAMA)
TELEFONO: (593) 07 4088833 CUENCA ECUADOR

INTR.ODUCCION

JUGUETES Y MATERIAL DIDACTICO “PATO", es una empresa cuencana con mas de 20 afios
de experiencia en la fabricacién de material didictico, mobiliario escolar v juguetes de madera
Los principios fundamentales de la empresa son: proporcionar a los nifios herramientas que
fortalezcan su desarrollo psicomotriz, aportar a su sistema de aprendi za e instrumentos efectivos
v de juego que contribuyan al desarrollo de un razonamiento logico v sdlido. Nuestro compromiso
con ¢l cdiente es el atender de 1a manera mids dgil v a tiempo sus pedidos, con responsabilidad v

honestidad.

VISION

Ser una empresa lider en & disefio v construccion de material didactico, mobiliario escolar v
juguetes de madera a nivel nacional trabajando slempre bajo estandares altos de calidad que
garanticen una vida util a nuestros productos.

OBJETTVOS

Fabricar productos recreativos v que no incenfiven la violencia en los nifios. Garantizar que
nuestros juegos no lastimen fisicamente a los nifios al momento de manipularlos. Dar a nuestros
clientes garantia v respaldo de nuestros productos.

CATAT.OGO DE PRODUCTOS PATO JUGUETES Y MATERIAT DIDACTICO, cuenta una
extensa cantidad de modedos que se pueden observar en nuestro catilogo. Para nosotros es
importante conocer sus inquietudes y necesidades por lo que le solicitamos cualquier sugerencia
al respecto nos haga conocer (oswaldo-torres@hotmail com).

Oswaldo Torres Tamavo
PATO JUGUETES Y MATERIAT DIDACTICO
TELEFAX: 074088833

Fuente: Pato Juguetes
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De la mano con una firma holandesa Ilamada Nayd Nayén, durante seis meses Juguetes y
Material Didactico ”Pato” hizo un estudio sobre: costos de produccion, capacidad de produccion,
y calidad de produccion; mismo que como resultados dio que en cuanto a calidad y capacidad
estaban muy bien ubicados; sin embargo, en relacién a los costos de produccion, los resultados
fueron contrarios debido al alto costo que implica contratar a un operario con salario basico,
mucho mas si se trata de operarios capacitados como es el caso de sus trabajadores pues cobran
alrededor de $500.00 ddlares cada uno mientras que en otros paises no se paga a un empleado

mas de $200.00 ddlares quien hace el mismo trabajo con un mayor nimero de horas laborales.

A pesar de ello, al negocio lo distingue la calidad en sus productos frente a los de la competencia
directa, aunque los costos sean mayores. Ademas, dispone de un arduo control en las actividades
de la empresa y produccion. La empresa desarrolla su comunicacion interna de manera verbal por

el reducido nimero de trabajadores.

3.5.6.2 Aspectos financieros y contables

La empresa Juguetes y Material

llustracion 54 Informacion Pato Juguetes Cr :
g Didéactico “Pato” se registra con el RUC

0100035625001 bajo el nombre de
Razon Social: TORRES MERCHAN EDDY GONZALO Torres Merchan  Eddy  Gonzalo,

RUC: 0100035625001 .
representante legal del negocio; como
Nombre Comercial: 'PATO JUGUETES Y MATERIAL CIDACTICO"

Estado del Contribuyente en el RUC  Activo indica Ia péglna del SRI En EStOS dOS
Cl de Contrib: 1t Ot L ~ -
e fe TOmTETE c Gltimos afios el negocio ha tratado de
Tipo de Contribuyente Fersona Natural
Obligado a llevar Contabilidad MO adaptarse a la situacion econdémica ya
Actividad Econdmica Principal FABRICACION DE ARTESANIAS EN MADERA.
Fecha de inicio de actividades ~ 10-01-1693 que, cuentan con un costo fijo mensual,
Fecha de cese de actividades
Fecha reinicio de actividades pero hay meses en IOS que Se CUbre
Fecha actualizacion 24-10-2012 -
e totalmente con dichos costos y a veces
Categoria Mi PYMES Micra
hasta se tiene un sobrante, pero existen
Fuente: SRI

meses en los que dicho costo se logra
cubrir de dificil manera; no obstante, hace un tiempo atras se manejaron costos fijos con ventas y
utilidad pues era posible lograr tal proyeccion. Actualmente la informacion financiera se realiza

anualmente en la que trabaja solo una persona.

Juguetes y material didactico “Pato” cuenta con capital propio para su financiamiento; sin
embargo, estan con miras a acudir a instituciones bancarias en caso de que la crisis; resultante de
la caida de las ventas; sigue aumentando; pues se menciond que incluso se ha tenido que reducir
el margen de utilidad de un 40-50% a un 20-30% para poder tener precios atractivos y asi evitar

la pérdida de clientes. Esta al dia con el SRI, IESS y con el Ministerio de Relaciones Laborales.
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Sus ventas en afios anteriores superaban los $ 300.000 délares USD — $400.000 délares USD
americanos anualmente, por lo que se registraba dentro de la categoria de pequefia pyme por el
monto de ingresos y por el nimero de trabajadores, pero al reducirse el nimero en estos dos
aspectos en un poco mas del 50%, el SRI lo volvié a categorizar como una microempresa por
dichos cambios. La razén principal manifestada indica Oswaldo Torres, es la caida del precio del
petréleo, lo que impidié al Estado seguir realizando la cantidad de pedidos que hacian

anteriormente.

3.5.6.3 Aspectos del producto y productivos

Debido al declive en sus ingresos por la reduccion en sus ventas, no se cuenta con el presupuesto
necesario para invertir en nuevos estudios de mercado, aunque anteriormente estos se realizaban

sin ningln problema y presentaban buenos resultados.

lNustracion 55 Productos Pato Segin sefiala Oswaldo Torres, su producto no es
Juguetes percibido como uno de alto valor agregado debido a las
necesidades y preferencias del mercado local ya que
existen productos de plastico mucho mas Ilamativos e
incluso méas necesarios que el mismo juguete o material
didactico que se ofrece; sin embargo, en cuanto a calidad y

disefio durante el proceso de fabricacién y el producto

Av. Gil Ramirez Dévalos 2-30 Cuenca - Ecuad

final, dichas caracteristicas son sumamente garantizadas.

Fuente: Facebook Pato Juguetes
g Se considera que se puede mejorar dicho valor percibido

a través del empaque del producto, pues en sus ventas diarias no tienen los empaques debidos
para sus productos, ni el logo, como lo utilizo en su primera y Unica exportacion a Canada.
Ademas, se presentaron otras dos oportunidades de exportacion, pero los pedidos demandados se
establecieron con precios mas altos de lo acordado y no se logré compaginar con aquellos precios
preestablecidos por parte del MIPRO mismo que se encargd de proporcionar ayuda para dicha

negociacion internacional.

Gracias a las normativas internacionales usada como modelo se ha logrado el cumplimiento de
los estandares exigidos en los productos, ya que son los mismo que estan siendo establecidos en
las normas nacionales. La normativa para el sector de los juguetes recién se esté estableciendo,
actualmente se manejan normas bésicas como: control en los objetos no tengan materia prima
toxica, normativas generales recién establecidas por el Instituto Ecuatoriano de Normalizacién
(INEN).

Juguetes y Material Didactico “Pato” realiza trabajos a escala y también cuenta con la capacidad

de realizar disefios personalizados con un porcentaje variante de industrializacion dependiente del
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pedido, producto, costo y cliente. Aungue su nivel productivo es variado por las temporadas, la
fabricacion de su producto estrella aumenta hasta a mil unidades por pedido y por periodo de

tiempo. La empresa cuenta con el suficiente espacio para el almacenaje de sus productos.

El negocio cuenta con el suficiente abastecimiento en cuanto a materia prima puesto que existe
gran cantidad de proveedores a nivel nacional de lo que usan para su produccion como es la
madera de ciclo corto de crecimiento y prefabricadas. Empero se basa en un criterio técnico para
determinar el costo, calidad y garantia de la materia prima y de tal manera conseguir la mejor
forma para desarrollar sus productos. La maquinaria usada para dichos procesos se encuentra con

el correcto mantenimiento por parte de subcontrataciones en ciertas exigibles ocasiones.

Oswaldo Torres garantiza que sus procesos de produccion casi no dejan desperdicios pues lo
que incluso cuando sobran retazos pequefios, los mismos son vendidos como juguetes para nifios
y el aserrin se utiliza en el campo como composta; es decir como material para un consecuente
uso como abono para la tierra. Por lo tanto, sus procesos de manufactura al no desarrollar

productos toxicos no causan malestar a las comunidades aledafas.

3.5.6.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos

La empresa no cuenta con un departamento de marketing, ni cuenta con un personal especifico
para tal area; no obstante, cuentan con material publicitario como: anuncios por periédico, hojas
volantes que se usan por temporadas y las redes sociales que usan de manera permanente, ademas
la empresa se encuentra desarrollando su pagina web. Tienen un punto de venta propio y
vendedores en Loja y Machala, pero no como sucursales sino como servicio de terceras personas.
Casi no se han tenido problemas con devoluciones o garantias; sin embargo, Juguetes y Material

Didactico “Pato” ofrece una garantia de cinco afios de duracion.
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3.5.6.5 Calificacion del exporaudit: Juguetes y Material Didactico “Pato”

CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA | # PREGUNTA CALIFICACION
- Procesos de produccion y cumplimiento de
1 |Plan estratégico. 3 33 : 3
9 - norma de calidad 1ISO 9001 u otras normas.
5 - —
2 |objetivos organizacionales. 0 2 3 Control en calidad y caracteristicas del 5
g producto.
3 |Objetivos estratégicos detallados. 3 g 35 |Produccién bajo disefios especificos. 5
4 |Operaciones de exportacion. 0 a 36 |Porcentaje de industrializacion. 3
° - -
5 |Programa de exportacion. 3 g 37 Nivel pl’OdIl{CIIVO d~el prodgcto estrellaen 0
E comparacion al afio anterior.
Ventaj iferenciador: . . .
6 © tam_s_du erenciadoras y 5 % 38 |Capacidad de bodegaje o0 aimacenamiento. 3
competitivas. 2
7 |Organigrama funcional. 0 39 Persongl (l:apacnado para ?l aqecuado 3
mantenimiento de la maquinaria.
Personal operativo suficiente y
_ 8 |capacitado para el area 3 ” 40 |Fuentes o proveedores de la materia prima. 5
% administrativa. 8
g 9 Proyectos de certificacion o 5 ) M Criterio técnico para la adquisicion de materia 5
3 gestion de calidad. § prima y/o inventarios.
<) Sistemas de control para las = . I .
° - & Porcentaje total de materia prima nacional o
p 10 |actividades de la empresay la 5 5 42 | . 5
© i o internacional.
S produccién. S
g -g Procedimientos para el manejo adecuado y
2 1 Reuniones o alianzas con 0 B 3 registros de bodegas de inventario de 0
€ competidores. insumos, materia prima y productos
3 terminados.
12 |Sistema de comunicacion interno. 3 s 44 |Requerimientos de manejo ambiental. 5
=
13 Area de comercio exterior o 3 % 45 Malestar en las comunidades aledafias por 5
capacitaciones. 5 procesos de manufactura.
14 |Presupuesto general. 3 £ 6 Program_a; para reutilizar y reducir los 5
= desperdicios.
Flujo de caja u otros estados 3 Requerimientos u ordenanzas para el correcto
15 |, . 0 © 47 X . . R 3
financieros. manejo ambiental de su industria.
16 Informacion actualizada de 0 8 Personal operativo suficiente y capacitado 0
estados financieros. para el area de ventas y marketing.
Andlisis de célculo de costos por Presupuesto definido para las actividades de
s | 17 ! ) 0 49 ) 0
5 producto/precio de venta final. marketing y ventas.
g 18 P enodm@,ad d © eIgborauon 3 50 |Material publicitario. 3
8 informacion financiera.
= Personal operativo, suficiente y . .
c . B Planes de marketing, promociones,
o) 19 |capacitado para el area 5 51 ’ 5
= - . presentaciones de nuevos productos.
@ financiera.
E 20 Margen de utilidad en los 3 2 52 Disefiado de eslogan o logo comercial bajo 0
o productos. E proteccion legal.
® 21 Fuentgs §ctua|es de 3 = 53 |Pégina web o redes sociales 3
financiamiento.
2 Presupuesto especifico para 5 @ 54 Persona o equipo de trabajo para el manejo 0
nuevos proyectos. ‘é de los &mbitos de servicio al cliente.
23 |Relacion con el SRI. 5 35 55 Procedlm|entos de atencion y servicio al 0
T cliente.
24 Informacion sobre programas de 3 =] 56 Canales comerciales para distribucion del 3
exportacion. E producto.
Estudi mer @ . )
3 25 smd.'os de 'e cado 0 n 57 |Garantias y devoluciones del producto. 5
3 local/internacional.
o Informacion econdmica,
§ 26 |geogréfica y/o politica de los 0 TOTAL 150
2 paises a los que podria exportar.
c Informacién sobre el potencial de
Tg 27 |demanda internacional hacia su 0 TOTAL SOBRE 100 52,63
& producto.
§ Herramientas de investigacion de
2 28 |mercados para sus productos 0
— local o internacionalmente.
29 |Alto valor agregado. 5
N - —
- 20 Mejora en la percepcion del valor 5
v agregado.
O g
33 Normas técnicas de calidad
og 31 N 3
= & INEN, certificaciones, entre otras.
3 0 Proteccion legal de los disefios o 0
prototipos de sus productos. FIRMA

Juguetes y material didactico “Pato” se encuentra en la tercera categoria, en la que tiene una

calificacion de 53 puntos debido a la debilidad presente en el area administrativa y en el area de

marketing y ventas; no obstante, trata constantemente de alcanzar un correcto desarrollo para

llegar al mercado internacional.
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Ficha técnica

Nombre de la empresa: 3.5.7 Burgués
oy

BURGUES

€0 Madera . 980 5 lnees.

Producto: Productos principales: muebles de cocina, closets, bafios, puertas.
Producto estrella: puertas.
Localizacion: 2°54'59.9"S 79°00'46.5"W

-2.916650, -79.012910

Direccion fabrica y oficinas: Diego Velazquez y Av. Don Bosco
(Calle de Retorno)

Persona de contacto: Oficio: Ing. Jorge Ochoa
Atencion: Econ. Ruth Guillen.
Teléfonos y | 072885611 — 072817496

referencias: www.burguesmuebles.com

Fecha de la entrevista: Miércoles 18 de octubre de 2017

Resefia historica: El Arg. Esteban Abad era estudiante cuando empez6 a trabajar con
un artesano en madera, y cada vez iban aumentando los pedidos en
esta linea productiva, lo que forja una gran alianza en la que
trabajan durante 15 afios, para luego detectar la necesidad de

conformar una compafiia llamada Burgués.

3.5.7.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Burgués inici6 sus actividades hace 10 afios; sin embargo, el fundador junto con sus socios lleva
alrededor de 15 afos en el negocio. La empresa esta organizada de tal manera que trabaja solo
bajo drdenes de produccién y no en produccién lineal, para ello cuentan con un organigrama en
el que constan aproximadamente 49 empleados de los cuales 11 trabajan en el area administrativa
y 38 empleados dedicados a los procesos de fabricacién. Dentro de su plan estratégico esta

claramente definida su vision y misién, como se muestra en la llustracion 56.
lHustracion 56 Vision y Misién Burgués

| f

: | o . r { y " b 1 g | H r .
b NISION e VISION . 2t
; o ; PLUCRTIERG i
§er regonocidos en el mercado por la alta ‘ ; 'Expa;{dirnos exitosamente en el mercado,
. calidad, disefio'y entrega oportunade: | ! . posicionarnos como una empresa lider e
r'_nobj@iario para laconstruccion, a traves qé ;,i f H ; lnnov;adora para asi mantener urfplvel de |
Qroce;sos de mejora continua, con personal '-‘ i e X [ : ;{;at}sfa?cién total de todos nuestros clientes,
: " ! : i
| ]

T
¥
i

{ id t it 151

cagacitado. 1
Rida0

1 kit

Fuente: Pagina Burgués
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La empresa plantea objetivos, mismos que debido a factores del entorno no siempre se logran
cumplir, a pesar de ello se realiza cada mes una planificacion. La economista menciona que las
ventajas diferenciadoras son principalmente: capacidad de produccién, cumplimiento y calidad
del producto. Casi no existe publicidad de la empresa, es debido a que las recomendaciones de
los clientes aumentan y surgen nuevos contratos de trabajo, por lo tanto, es el prestigio de la

misma empresa que ha llegado a posicionarse en el mercado.

Por otro lado, dentro de la experiencia adquirida por el negocio, hace unos 5 o 6 afios atras, se
llevd a cabo una exportacién de puertas, proceso en el que se produjeron algunos contratiempos
administrativos y por ende se descart6 la idea de continuar. Burgués no se ha capacitado en el
area de comercio exterior y considera la Econ. Ruth Guillen que esa pudo haber sido una de las
causas por la que la exportacion de puertas fall6. Ademas, durante el proceso de exportacion es
cuando fueron descubriendo los requisitos necesarios; mismos que de haberlos conocido con

anterioridad hubiesen continuado desarrollando actividades en el mercado internacional.

En la parte administrativa se encuentra el jefe administrativo, quien a través de correo electronico
mantiene comunicacién con los empleados. Burgués ha participado en certificaciones como

mucho mejor si es hecho en Ecuador y tuvo una capacitacion de 4 meses.

3.5.7.2 Aspectos financieros y contables

De acuerdo con la pagina del SRI, Burgués llustracion 57 Contribuyente Burgués

estd registrada como una compafiia limitada

obligada a llevar contabilidad, cuenta con RUC N R
0190342824001 y su actividad econémica es la - e
fabricacion de muebles de madera de todo tipo; e

la misma inici6 sus actividades en el afio 2007 e i

Obigado 2 lleva

y se categoriza como mediana empresa. Ky i ol T

Fecha de ini tividades 27082007

sontabslidac 8l

ON DF MUEBLES DF MADERA DF TOO0

Fecha d

En la parte financiera se mencioné que el flujo M

Fecha actualizacion 26-01-2012

ades

de caja es un poco dificil de manejar porque se e e e

contabiliza un presupuesto fijo para el afio, pero Fuente: SRI

las condiciones propias del sector no permiten cumplir los objetivos financieros que se propone;
por ejemplo, cuando se fija una forma de pago y no se cumplen esos pagos, se deben reajustar los
flujos de cajas. Por otro lado, la informacion financiera se realiza trimestralmente contando con
dos personas capacitados en el rea. Burgués cuenta con capital propio, préstamos de los socios

y de instituciones financieras privadas, para financiar sus proyectos.

Dispone de analisis de calculos de costos por producto; sin embargo, esto muchas veces no es

lo que determina el precio de venta al publico, ya que, muchas veces Burgués debe cambiar sus
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precios de acuerdo con la competencia para ajustarse a las condiciones de demanda. No hay un
margen de utilidad fijo debido a la alta competencia, asi que sacrifica un cierto porcentaje de

utilidad para poder competir.

3.5.7.3 Aspectos del producto y productivos
llustracion 58 Producto Estrella Puertas

, . R NGO NOSOTRDS. m NOTICAS CONTACTO
Burgués provee cualquier tipo de acabado en . :

'

la construccion, pero se enfoca Unicamente en
la fabricacion de disefios personalizados, por lo

gue cuenta con un alto grado de valor agregado | Covmauponives R = N
LiNEA MODERNA Wm i / }

en las distintas lineas de productos. El producto LINEA VARIS

HTE I

estrella son puertas por lo que en la ilustracion
N° 58 se pueden observar algunos de sus Fuente: Pagina Burgues

modelos.

La planta posee algunos procesos que no son mecanizados, por lo que cuentan con mano de obra
dependiendo del producto; por ejemplo, si el trabajo solicitado por el cliente es en madera maciza
suele ser un trabajo artesanal con acabados meramente manuales, al contrario, en cuanto a
muebles modulares, el procedimiento es mas industrializado. Igualmente cuentan con un técnico
externo y cada persona esta encargada de una maquina, quienes a su vez realizan el mantenimiento

de estas.

La empresa cuenta con un sistema de control para las actividades de produccién, en el lugar se
encuentra un jefe de produccidn que ademas de encargarse del procedimiento, verifica justamente
la calidad del producto terminado. En la empresa se intentd implementar la norma ISO 9001 sin

embargo, no se completd debido a que era costosa y tomaba mucho tiempo.

En la planta de produccion tienen sefializacion de seguridad industrial, los empleados deben
portar uniformes y elementos necesarios para poder trabajar y maneja un orden en los procesos
de produccion. Algunos de estos elementos se pueden observar gracias a su disponibilidad en su

pagina web, las cuales se pueden ver a continuacién en la ilustracion N° 64.

La organizacion maneja varias materias primas, entre ellas la principal madera es Fernand
Sanchez, cuentan con suficientes proveedores para las materias primas, a pesar de eso en madera
maciza existen ciertas restricciones en el mercado debido a que la comercializacion esta regulada,
quienes explotan esta madera deben cumplir con ciertos requerimientos ambientales,
generalmente la madera que proviene de Esmeraldas, region Costa y también del Oriente. En

cuanto a los accesorios como cerrajeria para la fabricacion de los muebles, los mismos son
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importados, realizan una solicitud de materia prima la cual se ejecuta de acuerdo con las 6rdenes

de produccion existentes.

En la parte de Gestién Ambiental, ellos realizan control de emision de ruido y de gases a través
de la contratacion de una empresa de Guayaquil, no causan malestar a la comunidad aledafia, ya
que la fabrica cuenta con atrapa polvos para no contaminar. Ellos cumplen con los requisitos de
la CGA y manejan programas para la reutilizacion y reciclaje, pero la viruta y ciertos desperdicios

van al caldero para una camara de secado de madera.

3.5.7.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos

En cuanto a la atencién al cliente, es el
llustracion 59 Fabrica de Burgues mismo cliente quien al acercarse a las
oficinas de Burgués, es el departamento
de disefio el encargado de brindarle el
servicio al cliente, se le proporciona un
muestrario de posibles disefios, pero las
decisiones finales siempre se basan en las

caracteristicas solicitadas por el cliente.

El Gerente es la persona encargada del
area de ventas y de marketing, considera
que es importante la publicidad por eso
cuando estan instalando en un edificio; se
colocan lonas en las que se menciona que

se instala muebles Burgués, al momento

de instalar los productos, en ese mismo

Fuente: Pagina Burgués

instante se hace el reclamo y las

reparaciones que sean necesarias para satisfacer al cliente.

Burgués cuenta esta trabajando en proteger la marca, también tienen una pagina web y redes
sociales. Los canales comerciales son el punto de venta directo en su fabrica ubicada en la calle
Diego Velazquez y Av. Don Bosco (Calle de Retorno); en cuanto a la aplicacion de garantia, esta

es de hasta 1 afo.
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3.5.7.5 Calificacion exporaudit: Burgués

CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION
Procesos de produccién y
1 |Plan estratégico. 5 33 |cumplimiento de norma de calidad ISO 5
= 9001 u otras normas.
o - —
2 |Objetivos organizacionales. 5 g 24 Control en calidad y caracteristicas del 5
8 producto.
3 |Objetivos estratégicos detallados. 3 '5 35 |Produccién bajo disefios especificos. 5
4 |Operaciones de exportacion. 5 3 36 |Porcentaje de industrializacion. 3
© " -
5 |Programa de exportacién. 0 E 37 Nivel productln’/o del ?roductq estrella 3
& en comparacion al afio anterior.
2 - -
6 |Ventajas diferenciadoras y competitivas. 5 7] 38 Capacidad (_je bodegaje o 3
almacenamiento.
. . Personal capacitado para el adecuado
7 |Organigrama funcional. 5 39 . [ 5
mantenimiento de la maquinaria.
8 Personal operativo suficiente y 5 20 Fuentes o proveedores de la materia 5
capacitado para el &rea administrativa. o prima.
= 9 Proyectos de certificacién o gestion de 5 el a1 Criterio técnico para la adquisicién de 5
‘é calidad. ‘s’ materia prima y/o inventarios.
= . . > . -
3 10 Sistemas de control para las actividades 5 £ m Porcentaje total de materia prima 3
g de la empresa y la produccion. : nacional o internacional.
o
§ B Procedimientos para el manejo
D) Reuniones o alianzas con = adecuado y registros de bodegas de
= 11 . 0 © 43 | X K X . 3
B competidores. - inventario de insumos, materia prima y
E productos terminados.
'2 12 |Sistema de comunicacion interno. 5 44 |Requerimientos de manejo ambiental. 5
Area de comercio exterior o s Malestar en las comunidades aledafias
. . =4
13 |capacitaciones. 0 % 45 |POr procesos de manufactura. 5
=
<
S5 Programas para reutilizar y reducir los
14 |Presupuesto general. 3 = 46 S 5
‘g desperdicios.
. . [0) Requerimientos u ordenanzas para el
Flujo de caja u otros estados . .
15 |.. ) . ! 0 47 |correcto manejo ambiental de su 5
financieros. ) N
industria.
Informacion actualizada de estados Persor\al operativo suficiente y
16 |.. . 5 48 |capacitado para el area de ventas y 5
financieros. N
marketing.
o Andlisis de célculo de costos por Presupuesto definido para las
2 17 . . 3 49 L N 0
g producto/precio de venta final. » actividades de marketing y ventas.
< Periodicidad de elaboracion informacion = - -
£ 18 |,. R 5 E 50 |Material publicitario. 3
= financiera. &
_~§ 19 Personal operativo, suficiente y 5 > 51 Planes de marketing, promociones, 3
§ capacitado para el area financiera. presentaciones de nuevos productos.
'é 20 |Méargen de utilidad en los productos. 3 %’ 52 D|§enad0 de. feslogan © logo comercial 5
> E bajo proteccién legal.
€] 21 |Fuentes actuales de financiamiento. 5 g 53 |Péagina web o redes sociales 5
Presupuesto especifico para nuevos = persona o equipo de trabajo para el
22 p P P 0 = 54 |manejo de los ambitos de servicio al 5
proyectos. & )
5 cliente.
23 |Relacion con el SRI. 5 2 55 Progedimientos de atencién y servicio 5
< al cliente.
2 Informacion sobre programas de 3 O 56 Canales comerciales para distribucion 5
exportacion. E del producto.
3 25 Esludps de mercado 0 % 57 |Garantias y devoluciones del producto. 5
S local/internacional.
g Informacién econémica, geografica y/o
g 26 |politica de los paises a los que podria 0 TOTAL 204
o exportar.
c Informacién sobre el potencial de
% 27 |demanda internacional hacia su 0 TOTAL SOBRE 100 71,6
S producto.
% Herramientas de investigacion de
2 28 |mercados para sus productos local o 0
- internacionalmente.
29 |Alto valor agregado. 5
> > f i5 =
o8 2| 30 Mejora en la percepcién del valor 5 ) Z7
Sog agregado.
5% 3l ; Normas técnicas de calidad INEN, 3
4] g o certificaciones, entre otras. s
o e Proteccion legal de los disefios o -
32 . 0 >
prototipos de sus productos.

De acuerdo con el exporaudit, Burgués se encuentra en la segunda categoria con un puntaje de
72 puntos, lo que quiere decir que aln debe mejorar ciertas areas como investigacion de mercado
local, desarrollo, disefio de productos, logistica e inventarios, sin embargo, cuentan con la mayoria
de los aspectos necesarios para exportar, ademas tienen la expectativa de hacerlo, siempre que

tenga la informacion a su disposicion.
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Ficha técnica

Nombre de la empresa:

3.5.8 Madeform l

Producto: Productos principales: muebles de sala, comedor y dormitorio.

Producto estrella: dormitorios

2°54°59.8” S 79°02°00.1” W
Localizacion: -2.9166100, - 79.0333490
Av. Lojay Diego de Daza 010205 Cuenca

Persona de contacto: Teodoro Eduardo Cedillo Feijoo
Teléfonos y | Telf.: 074104156
referencias: Facebook: Madeform

www.madeform.com.ec

Fecha de la entrevista: Jueves 19 de octubre de 2017

Resefia historica: El negocio inicié en el afio de 1988 considerandolo como un
pasatiempo al cual se le afiadi6 dedicacién y gusto por agregar

innovacion en productos de madera.

3.5.8.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Madeform es una empresa que se registra como persona natural. Actualmente no se encuentra
afiliado a ninguna camara o gremio. La empresa cuenta con una leve debilidad en cuanto al area
administrativa pues pese a que cuenta con mision, vision y valores por escrito, estos se encuentran
desactualizados y no se aplican como deberian; de igual manera tanto sus objetivos
organizacionales como sus objetivos estratégicos son llevados de manera no especializada por

parte del personal administrativo de la empresa.

El negocio no cuenta con programas o proyectos de exportacion debido al exagerado niumero de

requerimientos y permisos que

llustracion 60 Equipo de Trabajo Madeform

se requiere como menciona

Teodoro Cedillo, propietario
de la empresa; por lo tanto, no
se tiene relacién con areas o
capacitaciones para el

desarrollo de comercio exterior

en la empresa.

Fuente: Pagina Madeform
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Aungue no manejan un control de calidad internacional, se basan en otros estandares de calidad

y esta es una de las ventajas diferenciadoras mas importantes de Madeform.

En afios anteriores se contaba con un cronograma, pero el mismo resulta desactualizado por la
reduccion que hubo en el nimero de trabajadores mismo que de 90 bajé a apenas 10 empleados.
No obstante, en la actualidad se cuenta con dos personas para el area administrativa de la empresa
lo suficientemente capacitadas para hacer frente a la crisis por la que esta atravesando el sector
maderero. La comunicacion interna se da via telefonia movil debido al reducido nimero de

empleados, pues este medio se considera agil para la comunicacion.

3.5.8.2 Aspectos financieros y contables

La empresa Madeform se registra con el RUC

Hlustracion 61 Informacion Madeform 0300410693001 bajo el nombre de Cedillo Feijoo

Teodoro Eduardo, representante legal del
Razbn Social: CEDILLO FELOG TESDORO EDUARDD negocio; como bien lo indica la pagina del SRI.
RUC: 0300410633001
Nombra Comercial: MUEBLES MADEFORM La empresa no cuenta con un pl’esupueStO
Estado del Contribuyente en el RUC  Active - ) .,
Clase de Contribuyente o concreto para el afio en curso pues cada situacién
Tipo de Contribuyente Persona Natural
Obligato  levar Contabildad S de compras y ventas es variada de mes a mes,
Actividad Econdmica Principal FABRICACION DE MUEBLES DE MADERA.

e o razén que causa una incertidumbre en temas de
Fecha reinicio de actividades invel’Slén

Fecha actualizacion 14-11-2016
Categoria Mi PYMES Pequefia

Dentro del area financiera, la contabilidad se
Fuente: SRI . . .
elabora mediante flujos de caja, estados de
resultado y balances mensuales con personal encargado de monitorear constantemente la

situacion de la empresa.

Madeform cuenta con financiamiento propio y ademas con el apoyo de instituciones bancarias
mediante créditos comerciales, manteniendo una relacion puntual tanto con dichas instituciones

como con: el SRI.

3.5.8.3 Aspectos del producto y productivos

Madeform trabaja con madera Fernand S&nchez por su muy reconocida resistencia y densidad,
misma proveniente de la region Costa. Actualmente debido a la situacion en la que se encuentra
la empresa, no han realizado estudios de mercado en los tltimos tres afios. Aungue los productos
de Madeform son percibidos como de alto valor agregado, se considera que esta percepcion se

podria publicitar mas con el fin de lograr mas ventas con calidad garantizada.

Se realizan pedidos bajo disefios especificos con el fin de cumplir y satisfacer las necesidades
de los clientes y de cierta manera ganar fidelidad por parte de estos y, por consiguiente, conseguir

nueva clientela mediante dichas recomendaciones.
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Actualmente, la empresa cuenta con un alto grado | j.stracién 62 Productos Madeform

de industrializacion de aproximadamente un 80%,

nivel que desata una gran capacidad productiva al

contar con la maquinaria necesaria para fabricar por

series y el éptimo personal subcontratado para su
correcto mantenimiento. No obstante, el nivel Fuente: Facebook Madeform
productivo se ha reducido en comparacion a afios

anteriores.

La materia prima utilizada corresponde a un 80% internacional a excepcién de la madera que
constituye en su totalidad un origen nacional. En cuanto a desperdicios, estos son casi inexistentes
y aquello que no se puede reutilizar se destina a los hornos o calderos. Aunque cumplen con los
debidos requerimientos para los permisos de funcionamiento, consideran que los programas para

el correcto manejo ambiental resultan costosos.

3.5.8.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos

Madeform no cuenta con el personal suficiente para marketing y ventas ademas de no determinar
un presupuesto fijo para dichas actividades. Sin embargo, la empresa cuenta con redes sociales y
pagina web para su promocién. Se dispone de una persona para servicio al cliente quien no cuenta
con procedimientos claros para su correcto desarrollo. Dispone de distribuidores de puerta a

puerta en cuanto a canales de distribucion y la garantia de sus productos es de maximo 10 afios.

llustracion 63 Facebook Madeform

R
; made!

Madeform

made!

VENDEDOR 0 VENDEDORA

P )

Fuente: Facebook Madeform
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3.5.8.5 Calificacion del exporaudit: Madeform

CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION
- Procesos de produccion y cumplimiento de
1 |Plan estratégico. 8 s 3 norma de calidad ISO 9001 u otras normas. 0
2 |Objetivos organizacionales. 0 § 34 |Control en calidad y caracteristicas del producto. 5
3 |Objetivos estratégicos detallados. 0 g 35 |Produccién bajo disefios especificos. 5
4 |Operaciones de exportacién. 0 = 36 |Porcentaje de industrializacion. 5
5 |Programa de exportacion. 3 § 37 Nivel prod.l{ctivo d~el prodgcto estrella en 3
£ comparacién al afio anterior.
6 Ventaja's. diferenciadoras y 5 % 38 |Capacidad de bodegaje o almacenamiento. 5
competitivas. @
7 |Organigrama funcional. 3 39 Persongl rl:apacitado para ?l adlecuado 3
mantenimiento de la maquinaria.
_ Personal operativo suficiente y
.g 8 |capacitado para el area 5 @ 40 |Fuentes o proveedores de la materia prima. 5
E administrativa. 15
3 9 Proyectos de certificacion o gestion 0 E . Criterio técnico para la adquisicion de materia 5
g de calidad. = prima y/o inventarios.
§ | [ | Pt P I
g produccion. 2 )
g . . = Procedimientos para el manejo adecuado y
= Reuniones o alianzas con o N ) ) -
g 11 N 0 - 43 |registros de bodegas de inventario de insumos, 0
= competidores. - )
2 materia prima y productos terminados.
12 |Sistema de comunicacion interno. 5 44 |Requerimientos de manejo ambiental. 5
13 Area de comercio exterior 0 0 | 45 Malestar en las comunidades aledafias por 5
capacitaciones. 5= procesos de manufactura.
14 |Presupuesto general. 3 ﬁ % % Programg§ para reutilizar y reducir los 5
o E desperdicios.
15 Flujo de caja u otros estados 5 % 47 Requerimientos u ordenanzas para el correcto 0
financieros. manejo ambiental de su industria.
16 Informacion actualizada de estados 5 8 Personal operativo suficiente y capacitado para el 0
financieros. area de ventas y marketing.
g 17 Andlisis de calculo de costos por 0 49 Presupuesto definido para las actividades de 3
g producto/precio de venta final. marketing y ventas.
E 18 .Penodlmqlad d N elgboramon 5 50 |Material publicitario. 5
= informacion financiera.
5 19 Personal operativo, suficiente y 5 51 Planes de marketing, promociones, 5
S capacitado para el area financiera. presentaciones de nuevos productos.
-% 20 Mérgen de utilidad en los 0 g 52 Diseﬁado de eslogan o logo comercial bajo 0
) productos. E proteccion legal.
© 21 Fuentgs aptuales de 5 = 53 |Péagina web o redes sociales 5
financiamiento.
2 Presupuesto especifico para 0 ’GE) 54 Persona o0 equipo de trabajo para el manejo de 5
nuevos proyectos. o los &mbitos de servicio al cliente.
23 |Relacién con el SRI. 5 E 55 |Procedimientos de atencién y servicio al cliente. 0
2 Informacion sobre programas de 0 g 56 Canales comerciales para distribucion del 5
exportacion. S producto.
3 25 Estud_los de mercado 3 az: 57 |Garantias y devoluciones del producto. 5
g Iocalllnte.rnacmnal. . i 2
o Informacion econémica, geogréfica
g 26 |y/o politica de los paises a los que 3 TOTAL 167
e podria exportar.
c Informacion sobre el potencial de
Tg 27 |demanda internacional hacia su 0 TOTAL SOBRE 100 58,60
o producto.
"é Herramientas de investigacion de
2 28 |mercados para sus productos local 0
- o internacionalmente.
29 |Alto valor agregado. 5
® ; 20 Mejora en la percepcion del valor 5
e agregado.
5 g a1 Normas técnicas de calidad INEN, 0
g g certificaciones, entre otras.
Q 2 Proteccién legal de los disefios o 0
prototipos de sus productos.

De acuerdo con los resultados del exporaudit aplicado a Madeform, la misma alcanz6 los 58

puntos; es decir, la empresa se encuentra en la tercera categoria en la que debe mejorar aspectos

como el area administrativa y el area de marketing y ventas, de manera general; considera el

gerente que tiene cierta preocupacion por la sobreoferta nacional que ha sido factor principal para

la reduccidn de las ventas en dicha empresa.
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Ficha técnica

Nombre de la
empresa; 3.5.9 Stilo mueble StilO

MUEBLES

Producto: Productos principales: muebles de oficina y de hogar
Producto estrella: estaciones de oficina.
Localizacion: 2°53'55.4"S 79°00'03.7"W

-2.898719, -79.001030

Fabrica: via Monay Baguanchi s/n Km2

Comercializadora: Mariscal Sucre y Mariano Cueva

Persona de contacto: Ing. Jenny Urgiles
Teléfonos y | 072845718 - 098518986

referencias:

Fecha de laentrevista: | Jueves 26 de octubre de 2017

Resefia historica: En el afio 2005 la empresa inicid sus actividades con dos personas
para la venta de muebles de casa, después decidieron fabricar los

muebles para aumentar valor agregado.

3.5.9.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

En la parte administrativa el afio pasado contaba con 30 personas debido a que bajaron las ventas
se tuvo que recortar personal ahora se encuentran 3 empleados un contador, un asistente y un

gerente; el sistema de comunicacion interno es a través de WhatsApp.

La empresa se encuentra afiliada al MIPRO y por el momento no ha participado en proyectos
de certificacion. Una de las ventajas diferenciadoras frente al mercado es que sus productos gozan

de la mejor calidad.

De acuerdo con la Ing. Jenny Urgiles, antes se manejaba correctamente la visién, mision y
valores, pero debido al poco personal ya no actualizan como antes y han dejado a un lado; no
cuentan con un organigrama funcional mantienen solo los objetivos y la planificacién a corto
plazo. Stilo Muebles no se han capacitado en el area de comercio exterior y no han realizado una

exportacion, pero tampoco desean debido a que no cuentan con la capacidad productiva instalada.

3.5.9.2 Aspectos financieros y contables

Stilo Muebles es una organizacion registrada como persona natural, su RUC es 0102916954001,
su actividad econdmica es la elaboracion de muebles modulares y ebanisteria en general; inicid
sus actividades en 1996, no estd obligada a llevar contabilidad y se clasifica como pequefia

empresa.
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Dispone de un presupuesto general, por eso solo se tiene informacion de ingresos y egresos,
misma que se realiza cada mes, ademas se calculan costos para determinar precios de venta al
publico; para su financiamiento cuentan con lineas de créditos comerciales en instituciones

privadas.

llustracion 64 Informacién Stilo Mueble

Informacion del Contribuyente

Razon Social: URGILEZ SOLORZANQ JENNY LUCIA
RUC: 0102916954001

Nombre Comercial: STILO MUEBLES

Estado del Contribuyente en el RUC Activo

Clase de Contribuyente Otro

Tipo de Contribuyente Persona Natural

Obligado a llevar Contabilidad NO

Actividad Econémica Principal ELABORACION DE MUEBLES MODULARES Y EBANISTERIA EN GENERAL
Fecha de inicio de actividades 22-02-1996

Fecha de cese de actividades

Fecha reinicio de actividades

Fecha actualizacion 21-11-2015

Categoria Mi PYMES Pequefia

Fuente: SRI

3.5.9.3 Aspectos del producto y productivos

En la fabrica de la empresa se pueden producir tanto disefios especificos bajo pedido, como
productos a gran escala; casi el 80% es trabajo artesanal, y el 20% restante se trata de procesos
meramente industrializados, contando con técnicos extras que les ayudan para el mantenimiento

de las maquinas.

Parte del proceso productivo es el ensamblaje del tablero de melamina para hacer las estaciones
de oficina, este material cumple con la Norma 1SO 9001 de los proveedores; empero, ni los

procesos de produccién ni el producto cuentan con certificaciones propias.

El producto estrella son las estaciones de trabajo, antes contaban con alrededor de 250 pedidos,
ahora han disminuido y estan con alrededor de 8 estaciones de trabajo por mes, al mismo tiempo
cuentan con bodegas para poder almacenar la produccidn de otras lineas como se puede observar
en la llustracion 65; las materias primas, se hacen pedido de acuerdo con la cantidad de material
gue van a usar. Stilo Muebles no protege sus disefios ni su marca en el Instituto Ecuatoriano de la
Propiedad Intelectual (IEPI).
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llustracién 65 Linea de productos Stilo Mueble

ISTANTES 0 oy ——
(]

Fuente: Facebook Stilo Mueble

De acuerdo con la Gestion Ambiental, cumplen con la ficha técnica CGA del Municipio de
Cuenca, no causan malestar a las comunidades aledafias, no cuentan con programas de reciclaje,

por el momento los desperdicios se van a la basura.

3.5.9.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos

Dispone de un departamento de ventas y marketing con un presupuesto fijo para el mismo;
aungue por ahora no se realiza mucha publicidad, se cuenta con hojas volantes y también se puede
encontrar en Facebook. La manera de comercializar los productos se da en el punto de venta
ubicado en la direccién Mariscal Sucre y Mariano Cueva esq., lugar en el que se le entrega el

producto con una garantia de hasta 4 afios por dafios o defectos de fabrica.
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3.5.9.5 Calificacién exporaudit: Stilo Muebles

CALIFICACIO
N

CATEGORIA # PREGUNTA CATEGORIA # PREGUNTA CALIFICACION
Procesos de produccion y
. cumplimiento de norma de
1 Plan estratégico. 3 33 . [o]
9 calidad 1ISO 9001 u otras
normas.
2 |Objetivos organizacionales. 5 = 34 |Control en calidad y o
=3 caracteristicas del producto.
Objetivos estratégicos 8 Produccién bajo disefios
3 5 = 35 i 5
detallados. 3 especificos.
4 Operaciones de exportacion. (o} S 36 |Porcentaje de industrializacion. [0}
=]
g Nivel productivo del producto
5 Programa de exportacion. (o) i) 37 |estrella en comparacién al afio (o)
% anterior.
6 Ventajas diferenciadoras y 5 38 Capacidad de bodegaje o 5
competitivas. almacenamiento.
Personal capacitado para el
7 Organigrama funcional. (o) 39 |adecuado mantenimiento de la 3
magquinaria.
Personal operativo suficiente y
- Fuentes o proveedores de la
8 capacitado para el area 3 40 . N 5
. materia prima.
administrativa. -
— 3 P —
= Proyectos de certificacion o s Crlter.m. t.e’cnlco para I.a N
= 9 L N o & 41 |adquisicion de materia prima 3
< gestion de calidad. = A N
= () y/o inventarios.
E =
=3 Sistemas de control para las = : ;
=] - T Porcentaje total de materia
° 10 actividades de la empresay la [0} 42 N : . : 3
= N < prima nacional o internacional.
S produccion. k]
8 -2 Procedimientos para el manejo
7 B . o adecuado y registros de
= Reuniones o alianzas con = . :
= 11 competidores o 43 |bodegas de inventario de 3
.g . insumos, materia prima y
< productos terminados.
12 Slstema de comunicacion 3 44 Reql_.lerlmlentos de manejo 5
interno. ambiental.
Area de comercio exterior o = Malestar en las comunidades
capacitaciones. 5 aledarfias por procesos de
13 o = 45 5
= manufactura.
<
= —
14 Presupuesto general. 5 2 46 |Programas para reutilizar y (o}
2 reducir los desperdicios.
Flujo de caja u otros estados o Requerimientos u ordgnanzas
15 . . 3 a7 para el correcto manejo 5
financieros. . K .
ambiental de su industria.
. N Personal operativo suficiente y
Informacion actualizada de .
16 N N (o) 48 |capacitado para el area de 5
estados financieros. X
ventas y marketing.
Andlisis de calculo de costos Presupuesto definido para las
« 17 por producto/precio de venta 5 49 |actividades de marketing y (o)
5 final. ventas.
-2 - -
= 18 Periodicidad ,de elaboramon 5 50 |Material publicitario. (o)
= informacioén financiera.
= Personal operativo, suficiente y Planes de marketing,
S 19 capacitado para el area 5 51 |promociones, presentaciones (o}
§ financiera. de nuevos productos.
8 Margen de utilidad en los Disefiado de eslogan o logo
> 20 5 52 : " o 3
S productos. comercial bajo proteccién legal.
21 Euentgs gctuales de 3 53 |Pagina web o redes sociales 3
financiamiento.
P Persona o equipo de trabajo
Presupuesto especifico para w . PR
22 p P p o) E 54 |para el manejo de los ambitos 5
nuevos proyectos. & o b
= de servicio al cliente.
23 |Relacién con el SRI. 5 = 55 |Procedimientos de atencion y 5
= servicio al cliente.
Informacién sobre programas o Canales comerciales para
24 iy 3 o 56 - 2 5
de exportacion. = distribucién del producto.
n o - -
Estudios de mercado ] Garantias y devoluciones del
25 ) . o [} 57 5
» local/internacional. producto.
-§ Informacion econdémica,
g 26 gef)graflca y/o pol |t|ca’de los o TOTAL 149
= paises a los que podria
@ exportar.
= — n
= Informacién sobre el potencial
38 27 de demanda internacional [o] TOTAL SOBRE 100 52,28
4% hacia su producto.
‘g Herramientas de investigacion
= o8 de mercados para sus o
- productos local o
internacionalmente.
K 2 29 Alto valor agregado. 5
2 - —
2 3 30 Mejora en la percepcion del 5
8 S valor agregado.
S = Normas técnicas de calidad
> a 31 |INEN, certificaciones, entre 3
= o
S 8 otras.
§ = Proteccion legal de los disefios
T = 32 " o
o oS o prototipos de sus productos.

De acuerdo con el exporaudit, Stilo Muebles tiene una calificacion de 52.3 puntos; ubicandose

en la tercera categoria; es decir debe trabajar en muchas areas como administracion documental,

investigacion de mercados, disefio de produccion, y en ventas, como principales areas; si es que

desease exportar, sin embargo, durante la entrevista la gerenta comentd que no estaba interesada

en hacerlo por la falta de capacidad productiva como obstaculo de la empresa.
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Ficha técnica

Nombre de la 3.5.10 Moblime
empresa:
Producto: Principales productos: lineas de salas, comedores, dormitorios.

Principales servicios: disefio y planificacion de mobiliario para
locales comerciales.
Producto estrella: sillas de metal.
Localizacion: 2°53'04.9"S 79°00'40.8"W
-2.884684, -79.011320
Fabrica: Abelardo J. Andrade 5-26 y Descartes
Comercializadora: Mariscal Sucre y Hermano. Miguel

Persona de contacto: Arg. Alberto Culcay
Teléfonos y | Telf.: 072838425
referencias: Mail: info@moblime.com

www.moblime.com

Fecha de laentrevista: | Viernes 27 de octubre de 2017

Resefia historica: El negocio empezd como un taller artesanal, el cual fue creciendo
hasta convertirse en una pyme, fundandose la fabrica de Moblime en

1989, afio en el que inician sus actividades.

3.5.10.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

La mision, visién y valores se realiz6 hace 10 afios por un estudio administrativo por ende tal
plan estratégico necesita una debida actualizacidn; sin embargo, actualmente la empresa se
encuentra en una consultoria llamada Mejora de Pymes, cuya duracion es de 6 meses y generara
una renovacion del area administrativa, productiva y financiera, asi como los objetivos a corto,

mediano y largo plazo.

Con la mencionada consultoria se busca darle un valor agregado al negocio en términos de
servicio al cliente ya sea en entrega a domicilio, asesoramiento de disefio o planificacion, debido
a que se identifica que no se cuenta con muchas ventajas diferenciadoras en el mercado ya que

sus competidores directos mantienen estandares de calidad, disefios y precios parecidos.

Por otro lado, se llevo a cabo un programa de seguridad industrial a cargo de la CAPIA, en el
que se pudo realizar un organigrama funcional, ademas de hacer el levantamiento de perfiles para
determinar que Moblime cuenta con 18 empleados en la fabrica y 4 en la parte administrativa,
sumando un total de 23 trabajadores. La comunicacion interna en la organizacion se da a través

de correo electrénico y cada uno de los departamentos cuentan con correos de dominio de la
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empresa. El negocio realiza reuniones periddicas y se encuentra afiliado a la CAPIAy a la Camara

de Industrias.

Hace 25 afios aproximadamente Moblime realizd una exportacién a través del grupo
SwissContact, el cual trabajaba con las pequefias camaras para asesorar a las pymes en la
exportacion de productos; con la experiencia reunida, la fabrica desarroll6 un prototipo de silla

plegable y la envi6 a Suiza; no obstante, solo fue una vez y no se dio més continuidad al programa.

Se considera que no ha buscado exportar desde entonces debido a la falta de conocimiento en el
area de exportacion, pese a eso se han visitado algunas ferias internacionales para conocer las
tendencias, disefios y otros factores que puedan ser base para resultados estratégicos. Ademas,
conocen lo competitivo que es el sector mobiliario en general con mercados como Chinay Estados

Unidos de América, en los que se encuentran costos de produccién mas bajos que en el Ecuador.

3.5.10.2 Aspectos financieros y contables

_ ] ] El RUC con el que se registra la empresa Moblime
llustracion 66 Informacion Moblime
es 0101095180001, se encuentra como una pequefia

empresa obligada a llevar contabilidad y lo hacen a
Razoén Social: CULCAY TAPIA ALBERTO RUBEN , . .
través de un sistema contable automatizado; la
Nombre Comereial: MOBLIME
Evtado del Contrbaperts sm 1 RUS ko persona a cargo es un consultor encargado de
Clase de Contribuyente Otro
s entregar reportes de ventas mensuales. Con la
Actividad Economica Principal FABRICACION DE MUEBLES DE METAL. L, , . A
Fegha de incio de acividades 01071951 consultoria actual trataran de realizar analisis de
Fecha de cese de ivil 01-04-1998
Fecha reinicio de actividades 04-07-2001 - - 7
o e S0 a0n gastos y ventas con el fin de mejorar el éarea

Categoria Mi PYMES Pequefia

financiera. En este altimo afio y medio se ha tratado
Fuente: SRI de adaptar a la situacion econémica del mercado
local ya que antes se contaba con un presupuesto

fijo, pero ahora se trabaja de acuerdo con el nivel de pedidos.

Se ha intentado diversificar la produccion con trabajos en los que no se contaba con la suficiente
experiencia, con el fin de mantener su presencia en el mercado. Moblime entrega sus productos a
consumidores finales y mayoristas por lo que el margen de utilidad varia, el del distribuidor es de

un 10% a 15% vy el precio de venta al publico esta alrededor del 20%.

Moblime no cuenta con un presupuesto especifico para nuevos proyectos, pero de ser el caso
estaria en la disponibilidad de hacerlo. La fuente actual de financiamiento es mediante capital
propio, sin embargo, de ser necesario se buscaria ayuda financiera privada en un futuro para seguir

creciendo.
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3.5.10.3 Aspectos del producto y productivos

El producto estrella son: sillas de metal; sin

llustracion 67 Linea de productos embargo, se le tomé parte del estudio debido a que

utilizan madera como parte del mobiliario que

[ mosLIME

venden. Moblime no realiza estudios de mercado
local, en su lugar utilizan la experiencia adquirida del

mercado para satisfacer a sus clientes.

Moblime tiene productos de alto valor agregado

Fuente: Pagina Moblime respaldados por la durabilidad que garantiza la
empresa, la cual puede alcanzar hasta 20 afios, aun asi, se busca mejorar ain mas el valor agregado
en cuestiones como: el servicio al cliente y el disefio. No cuentan con empaques de cajas ya que

consideran obtenerlos daria costos fijos muy altos.

Moblime no ha patentado sus prototipos, debido a que consideran que les hace falta el
conocimiento legal del mismo, porque si llegaran a demandar por plagio, deberian demostrar con
mucho sustento legal, que es lo que le caracteriza y diferencia a su producto del resto de sillas.
Ademas, no cuentan con normativas ISO 9001, porque consideran que el certificado garantiza
solo la calidad del proceso y no del producto, solo empresas que manejan procesos a gran escala

pueden contar con esa normativa.

De manera general, la fabrica en la produccién de mobiliario ha trabajado mas en los cuellos de
botella y filosofias de Just in time; adicional tienen un procedimiento estandar propio en base a
su experiencia, conocimiento y formacién en el area, estrategia que ha ayudado a crear y
garantizar sus propios procedimientos. Al pasar a la Gltima fase de fabricacion del producto, se
coloca un sello de calidad con la fecha y la persona que lo revisé como garantia del control arduo
de calidad.

La capacidad productiva de la fabrica es aproximadamente de 400 a 500 sillas mensualmente,
en la planta pueden realizarse muebles tanto bajo disefios especificos como a gran escala; incluso
en algiin momento llegaron a fabricar 400 pupitres por dia, por lo que se tuvo que duplicar su

capacidad productiva.

El 80% de la produccién se ejecuta bajo procesos industrializados y el 20% restante es trabajo
meramente artesanal; ademas en la fabrica cada una de las maquinas tiene su propio operario.
Moblime cuenta con cortadoras de tubos, sueldas que arman tubos, maquinas que pintan tubos,
entre otras; y el mantenimiento de dichas maquinas se hace a través de los servicios prestados por
parte de los mismos proveedores que brindan tal ayuda. Asimismo, cuenta con una bodega para

materia prima y productos terminados.
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La materia prima que utiliza Moblime son tubos de metal para hacer muebles, menos de 2mm,
la madera utilizada es Fernand Sanchez, y tableros aglomerados melaminicos, MDF y
enchapados, usan adicional tela para tapiz y esponja. En general para el abastecimiento del metal,
no existe en el Ecuador minas de hierro, por lo que deben importar, en el caso de la madera

consumen lo local, y los tableros compran en la provincia de Cotopaxi.

El municipio exige el cumplimiento del plan ambiental y por lo tal se logr6 adquirir los
certificados necesarios para sustentar la atribucion de los permisos de funcionamiento por parte
de la CGA, sin embargo, al tener una mezcla de metal y madera para la produccion de los muebles,
es menor la contaminacién en comparacion a la fabricacién de un mueble meramente hecho de

madera, puesto que el metal es reciclable.

3.5.10.4 Aspectos de ventas, promocién y logisticos

La empresa cuenta con un departamento de marketing; no obstante, no tiene un presupuesto
definido para el &rea. No cuenta con procedimientos para servicio al cliente, pero tiene su punto
de venta en la Sucre y Hermano Miguel; y distribuye a otras ciudades, aun asi, se espera que se

pueda desarrollar mejor esta area con la consultoria anteriormente mencionada.

Moblime disponia de un logo comercial que estaba correctamente registrado en el IEPI, pero el
mismo fue editado Ultimamente por lo que se debe actualizar el registro. EI material publicitario
es fisico, como: tarjetas de presentacidn, anuncios en el periddico, y electronico como: redes
sociales; antes se contaba con publicidad en radio, pero se dej6 de usar por tema de costos. La
empresa ofrece una garantia de hasta 2 afios aplicada por posibles fallas en la fabricacion méas no

por dafios de uso.
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3.5.10.5 Calificacion exporaudit: Moblime

CATEGORIA | # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA | # PREGUNTA CALIFICACION
Procesos de producciéon y
P cumplimiento de norma de
1 |Plan estratégico. 5 33 . 5
9 calidad ISO 9001 u otras
normas.
2 |Objetivos organizacionales. 5 = 34 Control ’en-calldad y 5
= caracteristicas del producto.
Objetivos estratégicos 8 Produccioén bajo disefios
3 5 =} 35 P 5
detallados. = especificos.
4 |Operaciones de exportacion. 5 i 36 |Porcentaje de industrializacion. 5
=l
g Nivel productivo del producto
5 |Programa de exportacion. [0} k5 37 |estrella en comparacion al afio 5
2 anterior.
6 Ventajas diferenciadoras y 5 38 Capacidad de bodegaje o 5
competitivas. almacenamiento.
Personal capacitado para el
7 |Organigrama funcional. 5 39 |adecuado mantenimiento de la 5
magquinaria.
Personal operativo suficiente y
. - Fuentes o proveedores de la
8 |capacitado para el area 5 40 A . 5
. . materia prima.
administrativa.
= 3 Criterio técnico para la
= Proyectos de certificacion o = L P . .
=) 9 2 ) 3 bt 41 |adquisicion de materia prima 5
< gestion de calidad. = A .
= [} y/o inventarios.
=1 - =3
=) Sistemas de control para las = " .
=] L @ Porcentaje total de materia
° 10 |actividades de la empresay la 5 42 y N . . 3
= . < prima nacional o internacional.
S produccién. =
8 = Procedimientos para el manejo
) >
= . . = adecuado y registros de
-2 Reuniones o alianzas con — . .
= 11 . o 43 |bodegas de inventario de 5
£ competidores. . N N
= insumos, materia prima y
< productos terminados.
1o |Sistema de comunicacién 5 44 |Requerimientos de manejo 5
interno. ambiental.
Area de comercio exterior o = Malestar en las comunidades
capacitaciones. 5 aledafias por procesos de
13 o = 45 5
= manufactura.
<<
= —
~ P |
14 |Presupuesto general. o 2 4p |Programas para reutilizary 5
2 reducir los desperdicios.
Flujo de caja u otros estados o Requerimientos u ordgnanzas
15 |.. 3 3 47 |para el correcto manejo 5
financieros. . . .
ambiental de su industria.
Informacion actualizada de Persor\al operativo suficiente y
16 ) N 3 48 |capacitado para el area de (o}
estados financieros. N
ventas y marketing.
Andlisis de calculo de costos Presupuesto definido para las
o 17 |por producto/precio de venta 5 49 |actividades de marketing y (o}
= final. ventas.
2 ——— -
= 1g |Pericdicidad de elaboracion 5 50 |Material publicitario. 5
& informacion financiera.
“Z Personal operativo, suficiente y Planes de marketing,
=) 19 |capacitado para el area 5 51 |promociones, presentaciones 5
§ financiera. de nuevos productos.
8 Margen de utilidad en los Disefiado de eslogan o logo
> 20 5 52 . . . 3
S productos. comercial bajo proteccién legal.
F t tual _— y
21 |uentes actuales de 5 53 |Pagina web o redes sociales 5
financiamiento.
- Persona o equipo de trabajo
P t f = : amibi
22 resupuesio especifico para [0} E 54 |para el manejo de los ambitos [0}
nuevos proyectos. S . b
= de servicio al cliente.
o Procedimientos de atencién
23 |Relacién con el SRI. 5 S 55 -edimient ony 0
= servicio al cliente.
Informacioén sobre programas o Canales comerciales para
24 L [0} &) 56 P o 5
de exportacion. = distribucién del producto.
- o - -
Estudios de mercado ] Garantias y devoluciones del
25 N N [0} n 57 5
o local/internacional. producto.
-§ Informacién econémica,
g 26 gef:graflca ylo polmca,de los o TOTAL 108
= paises a los que podria
5} exportar.
o — n
= Informacioén sobre el potencial
?g 27 |de demanda internacional (o) TOTAL SOBRE 100 69,5
S hacia su producto.
‘g Herramientas de investigacion
= 28 de mercados para sus 3
- productos local o
internacionalmente.
% g 29 |Alto valor agregado. 5
= - —
2 8 30 Mejora en la percepcion del 5
S 9 valor agregado.
S i Normas técnicas de calidad
;‘ @ 31 |INEN, certificaciones, entre (o)
=2 o
5 g» otras.
é = Proteccion legal de los disefios
o 2 32 N [0}
oo o prototipos de sus productos.

De acuerdo con el exporaudit, Moblime tiene 69 puntos por lo que se encuentra dentro de la

segunda categoria, es decir aun se debe trabajar en aspectos como: investigacion de mercados,

disefio de produccién y servicio al cliente, aspectos en los que se pretende trabajar ya que la

empresa esta interesada en exportar.
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Ficha técnica

Nombre de la 3.5.11 Arquiprod Cia. Ltda.
empresa: IDEA
Producto: Principales productos: muebles de hogar, entretenimiento,

mobiliario infantil, muebles de oficina, librerias, archivadores, stands
fijos o desmontables, showroom, kioskos, sets de televisores, y
complementos

Producto estrella: puertas.
Localizacion: 2°49'43.6"S 78°59'15.5"W
-2.828781, -78.987642

Via Ochoa Lebn

Persona de contacto: Econ. Felipe Montesinos
Teléfonos y | 074041938
referencias: Facebook: Idea Espacios

Fecha de laentrevista: | Lunes 30 de octubre de 2017

Resefia historica: El negocio inicid6 en un garaje con requerimiento de disefiar
mobiliario para los locales, lo cual le dio un gran despegue; no

obstante, su crecimiento se obstaculiza por la crisis econémica del

pais y la disminucion de ventas.

3.5.11.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Arquiprod es una empresa que estd desarrollando ain su misién y visién; cuenta con 7
empleados, aungue su organigrama es basico, lo conforma el personal completo, es decir: gerente,
contadora, disefiador y personal de planta, realizan planificaciones en reuniones semanales; el

sistema de comunicacidn interno que utilizan es via correo electrénico.

Se considera que su ventaja diferenciadora es satisfacer las necesidades del cliente en cuanto a
disefio, servicio de instalacion ya sea en el pais o en el extranjero. Arquiprod ha participado en
capacitaciones de comercio exterior, no han llevado a cabo un proceso de exportacion y la razon
es porque en el pais no existe la tecnologia suficiente, ni la mejor calidad de materia prima para
poder competir, ya que es mas barato importar que fabricar localmente; es mas, se solia importar

ciertas materias primas, actividad que han abandonado debido a la baja demanda.
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3.5.11.2 Aspectos financieros y contables

Arquiprod cia. Ltda. se registra con el RUC
0190325903001 y con la actividad econbémica:

llustracion 68 Informacién Arquiprod

fabricacion de muebles en general. Dadas las
e condiciones del mercado, la empresa no dispone de un
R presupuesto general para el afio en curso. Aun asi, la
Emhelmimadit e informacién financiera esta a cargo de una persona que
staroyes 0 g P a
Trodelombopee &

maneja flujos de caja semanalmente y realiza calculos
de costos de los materiales. EI margen de utilidad se
encuentra alrededor del 5% por cada producto vendido,
el financiamiento proviene de capital propio e

instituciones financieras y se encuentra al dia con el SRI
Fuente: SRI y el IESS.

3.5.11.3 Aspectos del producto y productivos

Arquiprod ha obtenido informacién de programas para desarrollar exportaciones en el sector de
la madera por parte de instituciones como la Camara de Industrias y la Asociacién Ecuatoriana
Industrial de la Madera (AIMA). De igual manera, la empresa ha tomado iniciativa propia para

averiguar mediante internet sobre la demanda nacional e internacional.

La capacidad productiva es de aproximadamente 7 puertas al mes, misma que ha disminuido en
comparacién al afio anterior. En la planta se encuentra un 70% de trabajo artesanal y apenas un
30% de trabajo mecanizado por la fase de ensamblaje; ademas, dispone de bodegas para
almacenar la materia prima y los productos terminados y es de acuerdo con el nivel de demanda

como se solicita la materia prima.

Se ha sefialado que no existe valor agregado como tal en los productos de Arquiprod ya que el
uso del tablero es muy difundido y comun; sin embargo, la ventaja diferenciadora la representa el

disefio de cada mueble.

Los proveedores ofrecen materia prima certificada con normas INEN e 1SO 9001 y en la planta
se realiza la produccién solamente bajo disefios especificos. El personal que realiza el control de
calidad inicia en el proceso y termina en el producto final. Son los mismos proveedores quienes

brindan ayuda con los debidos chequeos técnicos para el mantenimiento de la maquinaria.

Esta organizacion dispone de una planificacion ambiental junto con el Municipio de Cuenca,
por ende, las actividades de produccion no causan malestar a las comunidades aledafias; no
obstante, se realizan programas de reciclaje con los materiales que sobran, por ejemplo, se

realizan: lamparas.
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3.5.11.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos

El departamento de ventas y marketing actualmente no estd desarrollando al maximo sus
potencialidades, empero se le puede encontrar en Facebook, aunque no con actualizaciones

recientes. Por otro lado, se tiene disefiado un logo, el cual no esta registrado en el IEPI.

llustracion 69 Exteriores de Arquiprod

Fuente: Elaboracion Propia
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3.5.11.5 Calificacion exporaudit: Arquiprod

CATEGORIA | # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA | # PREGUNTA CALIFICACION
Procesos de produccién y
P cumplimiento de norma de
1 |[Plan estratégico. o 33 calidad ISO 9001 u otras o
normas.
2 |Objetivos organizacionales. 5 = 34 Control 'en-calldad y 5
B=} caracteristicas del producto.
Objetivos estratégicos 8 Produccioén bajo disefios
3 5 =) 35 Py 5
detallados. = especificos.
4 |Operaciones de exportacion. o] 3 36 Porcentaje de industrializacion. o
=
g Nivel productivo del producto
5 |Programa de exportacion. o] k5] 37 |estrella en comparacién al afio 3
% anterior.
6 Ventajas diferenciadoras y 5 28 Capacidad de bodegaje o 3
competitivas. almacenamiento.
Personal capacitado para el
7 |Organigrama funcional. 5 39 |adecuado mantenimiento de la 5
maquinaria.
Perso.nal operativo s".uflclente y Fuentes o proveedores de la
8 |capacitado para el area 5 40 N 5
L . materia prima.
administrativa. »
g —
= Proyectos de certificaciéon o = C"te"o, tgcnlco para !a N
= 9 2 N o] 8 41 |adquisicién de materia prima o
5] gestion de calidad. = N N
= [ y/o inventarios.
3 Sistemas de control para las = N N
S L & Porcentaje total de materia
= 10 |actividades de la empresay la 5 a2 > - " X 3
= - < prima nacional o internacional.
S produccién. =
& = Procedimientos para el manejo
g > R
2 Reuniones o alianzas con = adecuado y registros de
= 11 competidores o] 43 bodegas de inventario de (o]
.E P B insumos, materia prima y
< productos terminados.
12 §|stema de comunicacion 5 a4 Rquer|m|entos de manejo 5
interno. ambiental.
Area de comercio exterior o = Malestar en las comunidades
L = =
13 capacitaciones. o g 45 aledafias por procesos de 5
£ manufactura.
<<
= —
14 |Presupuesto general. o :g 46 Programas para reullrllzar y 5
2 reducir los desperdicios.
N . R imi
Flujo de caja u otros estados © equerimientos u ordgnanzas
15 |.. N 5 47 para el correcto manejo 5
financieros. : : .
ambiental de su industria.
. Personal operativo suficiente y
Informacion actualizada de .
16 ) N o 48 capacitado para el area de 3
estados financieros. .
ventas y marketing.
Andlisis de calculo de costos Presupuesto definido para las
- 17 |por producto/precio de venta 5 49 |actividades de marketing y o
5 final. ventas.
=] Periodicidad de elaboracion . .
= 18 |. 1oct I., . N ! 5 50 Material publicitario. o
& informacion financiera.
“z Personal operativo, suficiente y Planes de marketing,
=) 19 [capacitado para el area 5 51 promociones, presentaciones (o]
E financiera. de nuevos productos.
8 Margen de utilidad en los Disefiado de eslogan o logo
> 20 5 52 N N L. 5
S productos. comercial bajo proteccion legal.
F I P N
21 _uent_es a.clua es de 5 53 Pagina web o redes sociales o
financiamiento.
P Persona o equipo de trabajo
P t f = : P
22 resupuesto especitico para o] = 54 |para el manejo de los a&mbitos 5
nuevos proyectos. 5 . B
= de servicio al cliente.
o o e
L P
23 |Relacién con el SRI. 5 = 55 rogedlmlen}os de atencion y 5
<< servicio al cliente.
— o -
Informacién sobre programas o Canales comerciales para
24 - o = 56 N e 5
de exportacion. 5 distribucién del producto.
Estudios de mercado juwj Garantias y devoluciones del
25 N N 5 0 57 3
) local/internacional. producto.
-‘% Informaciéon econémica,
eografica y/o politica de los
S | 26 |9°99 ylop ’ 3 TOTAL 166
= paises a los que podria
g exportar.
= Informacién sobre el potencial
?g 27 |de demanda internacional 3 TOTAL SOBRE 100 58,25
SN hacia su producto.
g Herramientas de investigacion
= 28 de mercados para sus o
- productos local o
internacionalmente.
K g 29 |Alto valor agregado.
o g Mejora en la percepcion del
=) 30
3 o valor agregado.
= : Normas técnicas de calidad
2 @ | 31 |INEN, certificaciones, entre 5
= o
S 8 otras.
g E 32 Protecci_c')n legal de los disefios 5
[= =1 o prototipos de sus productos.

De acuerdo con el exporaudit Arquiprod tiene 58 puntos; es decir, se encuentra en la tercera

categoria, en la que se deben mejorar aspectos como: ventas, investigacion de mercado y

administracion documental. Sin embargo, no es de su interés exportar debido a que se considera

que si a nivel local a laempresa le hace falta competitividad mucho mas le hara falta en el mercado

internacional.
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Ficha técnica

Nombre de la

\
3.5.12 Muebles Disar &IWAS

empresa: 14\,
Producto: Principales productos: salas, comedores y dormitorios.
Producto estrella: dormitorios.
Localizacion: 2°54'59.6"S 78°58'01.5"W

-2.916549, -78.967071

Km 1 % Via Monay (Barrio los Geranios)

Persona de contacto:

Geovanny Aucapifa

Teléfonos y

referencias:

074126776 / 0986301248

Web: http://www.mueblesdisar.com/

Fecha de la entrevista:

Martes 31 de octubre de 2017

Resefia historica:

El propietario del negocio trabajaba anteriormente en una fabrica de
muebles; sin embargo, decidié empezar a trabajar solo y opté por

comprar poco a poco las herramientas para equipar su propio taller.

3.5.12.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Muebles Disar es una organizacion que tiene 14

[lustracion 70 Personal Muebles Disar empleados, de los cuales 2 trabajan en la parte

« 10 4 o . ,
oV o cadod s mis e it en i Eser organizacion es mediante una hoja de ruta semanal

Fuente: Pagina Muebles Disar

administrativa y los 12 restantes en el area de
produccidn; aln la empresa no ha desarrollado la
mision, vision u organigrama funcional pero
actualmente esta planificando para poder llevar a

cabo tales formalidades.

La manera en como se ha manejado la

en la que se especifican: pedidos, planos, medidas
y cantidad de materia prima requerida, para luego

enviar dicha informacion al &rea de produccion y

con nombres de los delegados a cargo de dicha orden de fabricacion.

El negocio ain no ha realizado una actividad de exportacion debido a no tienen la capacidad

productiva para satisfacer a la posible demanda internacional. Actualmente solo se trabaja en
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ferias y bajo pedido; es decir con bajas cantidades de pedidos, por lo cual no se contaria con la

capacidad productiva suficiente para satisfacer demanda a gran escala.

., ., 5.12.2 A financier ntabl
lustracion 71 Informacion Muebles 3.5 spectos financieros y contables

Disar Muebles Disar esta registrado a nombre de
Geovany Aucapifia, quien consta como persona
Razén Social: AUCAPIRIA COLLAGUAZO GEOVANY IVAN natural con el RUC 0103553103001, sefialando que

RUC: 0103553103001

la fabricacion de muebles de madera es la actividad

Nombre Comercial: MUEBLES DISAR
Estado del Contribuyente en el RUC Activo

Clase de Contrbuyente oo econdémica a la que se dedican.

Tipo de Contribuyente Persona Natural
Obligado a llevar Contabilidad NO

Actividad Econémica Principal FABRIGACION DE MUEBLES DE MADERA La empresa esté afi"ada ﬂnicamente a |a Junta de

Fecha de inicio de actividades 11-01-2000

Fecha de cese de actividades

Defensa del Artesano y no esta obligada a llevar

Fecha reinicio de actividades 21-07-2008
Fecha actualizacién 16-11-2016

Categoria Mi PYMES Pequetia contabilidad. No se dispone de un presupuesto fijo
e ya que depende de las 6rdenes de produccion para
Fuente: Pagina Muebles Disar saber cuanto invertir; por ende, la informacion
financiera de los montos de venta se realiza

semestralmente.

3.5.12.3 Aspectos del producto y productivos

El producto de mayor rotacion suelen ser juegos de dormitorio, dependiendo de las ventas que
se realicen en ferias; sin embargo, se considera que los productos tienen alto valor agregado por

competir indirectamente con grandes empresas con sus productos.

En la planta se trabaja por secciones, las cuales son: lacado, lijado y armado. En la que se puede
fabricar de acuerdo con el disefio personalizado elegido por el cliente y tratando de realizar la
entrega en el menor tiempo posible, con el fin de sobrepasar las expectativas de los consumidores
incluso se trata de tener listos los pedidos con dias o con una semana de anticipacién. Ademas,

semanalmente visita un especialista para el correcto mantenimiento de la maquinaria.

La materia prima de Disar muebles son: madera, tableros, lacas, cerrajeria, cola, de acuerdo con
la necesidad del mes se hace el pedido de materia prima; lo que es tablero decorativo proviene de
Chile, mientras que nacionalmente algunos de sus proveedores son Edimca, Distablasa, etc.

Cuentan con bodegaje para los productos terminados y materia prima.

Los procesos de manufactura no causan malestar en las comunidades aledafias, empero cuentan
con programas para reutilizar y reducir los desperdicios, pues de ser el caso, se vuelven a

ensamblar con los retazos.
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3.5.12.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos

Realizan ferias de forma independiente, no se cuenta con agentes vendedores ya que la venta es
directa a cargo del gerente y 2 delegados més. La promocién de los productos de Disar se realiza
a través de su pagina web y redes sociales, ademas se utiliza material fisico como: tarjetas de

presentacion.

llustracién 72 Promociones

- \
giw MUEBLE EXPO ___ B ﬁlsgr

f Viernes a Domingo:

T @Mﬁ L 10HOO a 22h00 —
DEL MUEBLE CUENCANO &@

Muebles Disar Del viernes 6 al Lunes 16de o$ ORTOVIE)
Dmueblesdisar OCTUBRE VIsﬁe“ g'andes Descuentg

ko Local: CLUB ROTARIO Direccién: Av. 5 de Junio diagonal al Puente Papagayo  TELEFONO: (07) 412 6776
Publicaciones

Fuente: Pagina Muebles Disar

La empresa tiene un logo comercial que no esta registrado, asi como sus disefios, debido a que
se tiene en cuenta el alto grado de informalidad que presenta el mercado local, factor que impide
que se les atribuya la suficiente importancia a tales protecciones legales. Disar muebles ofrece

una garantia de hasta 5 afios solamente por posibles fallos de fabrica.

llustracién 73 Garantia de Muebles Disar

Confliamos on b calidid

de todos
nuestros muebles

Fuente: Pagina Muebles Disar
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3.5.12.5 Calificacion exporaudit: Muebles Disar

CATEGORIA # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA | # PREGUNTA CALIFICACION
Procesos de produccién y
1 |Plan estratégico. 33 [cumplimiento de norma de calidad
0 ISO 9001 u otras normas. [}
2 |Objetivos organizacionales. - 34 Control en calidad y caracteristicas
0] :g del producto. 5
3 Objetivos estratégicos E] 35 |Produccién bajo disefios especificos.
detallados. o = 5
4 |Operaciones de exportacion. 0 =8 36 |Porcentaje de industrializacion. 3
@
=l
. Nivel ductivo del duct trell
5 |Programa de exportacion. g 37 [\'Ve produc .“,/0 © ?ro ucto estrefla
o bt en comparacion al afio anterior. 3
17}
6 Ventajas diferenciadoras y (7} 38 Capacidad de bodegaje o
competitivas. 5 almacenamiento. 3
Personal capacitado para el
7 |Organigrama funcional. 39 |adecuado mantenimiento de la
[o] magquinaria. 5
Personal operativo suficiente y .
. Fuentes o proveedores de la materia
8 |capacitado para el area » 40 rima.
= administrativa. 3 =] p B 5
% 9 Proyectos de certificacion o g a1 Criterio técnico para la adquisicién de
g gestion de calidad. [0] [ materia prima y/o inventarios. 3
[} Sistemas de control para las = . . .
=} L = Porcentaje total de materia prima
° 10 |actividades de la empresay la 42 .
= < nacional o internacional.
S produccién. 5 = 3
] g Procedimientos para el manejo
> 11 Reuniones o alianzas con g 43 adecuado y registros de bodegas de
= competidores. inventario de insumos, materia prima
.E [o] y productos terminados. 3
< Sistema de comunicacion Requerimientos de manejo
12 | 44 X
interno. 5 ambiental. 3
Area de comercio exterior o = Malestar en las comunidades
13 capacitaciones. _5 45 aledafias por procesos de
2 manufactura.
o < 5
S Programas para reutilizar y reducir
14 |Presupuesto general. = 46 .
3 2 los desperdicios. 5
. . R imient |
Flujo de caja u otros estados Q equerimientos u ordenanzas para el
15 |.. ) 47 |correcto manejo ambiental de su
financieros. ) N
(o] industria. 3
. . Personal operativo suficiente y
Informacion actualizada de .
16 ) y 48 |capacitado para el area de ventas y
estados financieros. .
3 marketing. 3
Andlisis de calculo de costos i
N Presupuesto definido para las
< 17 |por producto/precio de venta 49 .
5 actividades de marketing y ventas.
S final. 5 5
S 18 _Per|od|c|f:|’ad .de eI?boraclon 50 |Material publicitario.
= informacién financiera. 5 5
= Personal operativo, suficiente y . .
=) N A Planes de marketing, promociones,
S 19 |capacitado para el area 51 8
< . presentaciones de nuevos productos.
A financiera. 3 5
s Margen de utilidad en los Disefiado de eslogan o logo
> 20 52 - . -
S productos. 3 comercial bajo proteccion legal. 3
F | P .
21 _uentgs a_ctua es de 53 |Pagina web o redes sociales
financiamiento. 5 5
P Persona o equipo de trabajo para el
Pre esto especifico para = . o o
22 nue?/L(;Zu rf) ectsc?s flico p E 54 \manejo de los ambitos de servicio al
proy . o] % cliente. o]
- (&) Procedimientos de atencion y servicio
23 |Relacion con el SRI. = 55 . y
5 = al cliente. o
Informacién sobre programas o Canales comerciales para
24 o [} 56 | 7. - o
de exportacion. 0 = distribucién del producto. 5
- x - -
Estudios de mercado | Garantias y devoluciones del
25 . N [} 57
“ local/internacional. 5 producto. 5
§ Informacién econémica,
g 26 gef)graflca ylo polltlca’de los TOTAL 155
= paises a los que podria
) exportar. o
= — n
= Informacién sobre el potencial
:g 27 |de demanda internacional TOTAL SOBRE 100 54,39
S hacia su producto. o)
‘g Herramientas de investigacion
= 28 de mercados para sus
- productos local o
internacionalmente. (o]
k] a 29 |Alto valor agregado. 5
o g Mejora en la percepcién del 1
= 8 30
E @ valor agregado. 5
= : Normas técnicas de calidad
Z‘ 5 31 |INEN, certificaciones, entre
= 8 otras. o] -
= 5
§ g 32 Proteccion legal de los disefios
oo o prototipos de sus productos. o

Muebles Disar se encuentra en la tercera categoria con 54 puntos, si bien se debe trabajar en

areas como: plan estratégico, investigacion de mercados, servicio al cliente y desarrollo de

produccién. No obstante, es importante recalcar que durante la entrevista se expres6 que por el

momento no se desea realizar una exportacion debido al bajo nivel de capacidad productiva con

el que cuenta.
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Ficha técnica
Nombre de Ia
empresa: 3.5.13 Santana Muebles ‘k
S
Producto: Productos principales: salas, dormitorios y sus complementos.
Producto estrella: salas.
Localizacion: 2°53'00.6"S 79°00'09.7"W
-2.883500, -79.002706
Cumana 1-05 y Abelardo J Andrade.
Persona de contacto: | Edgar Lautaro Enriquez Morocho
Teléfonos y | 072821409
referencias: Facebook: Santana Muebles
Fecha de la | Miércoles 01 de noviembre de 2017
entrevista:

Resefia historica: El propietario tuvo la oportunidad de ser vendedor de muebles y
luego trabajar en Artepractico en el departamento de disefio, para notar
en el afio 2004 la necesidad de fabricar muebles de hogar debido al alto
namero de pedidos que recibia.

3.5.13.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Santana muebles es una empresa familiar, la cual ha ido creciendo a paso agigantado con el
tiempo. Dentro de la organizacion se encuentra 12 empleados, de los cuales 8 estén en el area de
produccién, otros 2 trabajan en los departamentos de contabilidad y de disefio y 2 mas trabajan
como vendedores. Para su organizacion interna se delegan funciones de forma rigurosa pero su
organigrama no esta estructurado por escrito.

La empresa cuenta con mision, vision,

o llustracion 74 Personal Santana Mueble
objetivos y cronogramas anuales en los que

¢ Dis. Diego Enriquez- Disefiador
¢ Dis. Rodrigo Enriquez - Gerente
e Dis. Rosalia Vélez — Contabilidad

se proyectan las ferias en las que se pretenda
participar, ademas de los recursos y el

personal que se vaya a necesitar en tales

eventos. ‘k i
"
Aln no ha realizado una operacién de Saas "

exportacion debido a que, no cuenta con el

financiamiento suficiente, pero es una de las

metas de la empresa. Por otro lado, ©
consideran tener una ventaja diferenciadora
gracias a sus disefios Gnicos y su personal @smmnamuesies (@)

capacitado. Fuente: Facebook Santana Mueble
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El negocio esté afiliado al Gremio de la Madera, y ha ido capacitando con programas y cursos
sobre exportacion del MIPRO. Es gracias a dichos cursos que han implementado controles de
actividades en la parte administrativa y en el area de produccion. Se han realizado alianzas con
los competidores directos de Santana muebles para poder abaratar costos en cuanto a la

realizacion de ferias en otras ciudades como es el caso de: Guayaquil, Salinas, y Santo Domingo.

llustracién 75 Ferias de Santana Muebles

A SALON DEL MUEBLE CUENCANO - —
- Persado para todos, ideal para & i SALON DEL MUEBLE
e 4 N CUENCANO

B GUAYAQUIL
Enel 'fi'ﬁ":io de las CAMARAS

o de Orwfiana ¥ Lum Orrsmtia

Fuente: Facebook Santana Mueble
3.5.13.2 Aspectos financieros y contables

Santa Muebles es una empresa pequefa
registrada con el RUC 0101957479001 como

llustracién 76 Informacion Santana Mueble

persona natural, no esta obligada a llevar
futn sosk ERCUSENOROCHD EOOAT AR contabilidad e inici6 sus actividades en el afio
RUC: 0101957470001

_ 2006.
Nombre Comercial: GANTANA MUEBLES
Estado del Contribuyente en el RUC  Activo
Clase de Contuyente Ot Actualmente la empresa esta dentro de un
Tipo de Contribuyente Persona Natural
Oblgadoa levar Conlatiidad WO proyecto para la adquisicién de un terreno a
Actividad Econdmica Principal FABRICACION DE MUEBLES DE MADERA PARA EL HOGAR. ; . A ., i A A
Fechadeinicio e actividades. 1760208 través de una institucion financiera, sin
Fecha de cese de actividades . . . . .
Fecha reinco g actidades embargo, su financiamiento rutinario se da por
Fecha actualizacion 27-03-2017 . . .
Categoria Mi PYMES Pequefia medlo de Capltal proplo
Fuente: SRI

Se realizan informes financieros de ingresos y
gastos mensualmente para analizar de acuerdo con las notas de pedido el material que se requiere
solicitar y para determinar el precio de venta al publico que se ofrecerd; dado que en las ferias se
reciben los pagos por medio de efectivo, tarjetas de crédito o depositos. EI margen de utilidad que
se emplea en los productos aproximadamente es del 15%, ademds cuentan con un presupuesto

que varia de acuerdo con la situacion del mercado.

3.5.13.3 Aspectos del producto y productivos

El proceso de produccién de un mueble empieza en el departamento de ventas, una vez solicitado
el disefio, pasa a produccion para realizar el mueble bajo las especificaciones establecidas. Desde

que llegan las materias primas ven los mas altos estandares ya sea en los tablones, los tapices,
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cerrajeria, la esponja que se trabaja con la densidad 24 en adelante. Se trabaja con las maderas:
en bruto, Fernand Sanchez, mientras que en tableros es el roble, y MDF. Disponen de bodegas

tanto para la materia prima, asi como para los productos terminados.

La planta trabaja con disefios personalizados, asi como con produccidn en serie; en la que
se realiza bajo proceso con la mitad industrializados y otra mitad correspondiente al trabajo
artesanal. No obstante, a veces la capacidad productiva no es suficiente por lo cual se recurre a
alianzas con el gremio, con el mismo nivel de calidad para satisfacer las cantidades demandadas.
Aunque no se dispone de certificaciones 1SO 9001, ni se han registrado sus disefios en el IEPI, se

aplicara en un futuro.

Existen temporadas a fin de afio en las que se venden mas  |justracion 77 Producto
salas y comedores, no obstante, el producto que suele ser ~ Santana Muebles

de mayor rotacion son las salas.

Se realizan estudios de mercado observatorios, en el
momento en el que se asiste a ferias, puesto que se

observan cudles son las tendencias de la temporada y el

nivel de capacidad adquisitiva de los asistentes. No
obstante, hace un par de afios se realizd un estudio de Fuente: Santana Muebles

. . . Facebook
mercado formal que dio como resultados descubrir a Chile

y Panamé como mercados meta.

En el &rea de gestion ambiental, el terreno que ocupa la empresa es arrendado, razon por la que
no se han adecuado todos los requerimientos ambientales exigidos, esto Gltimo debido a un
préximo cambio de localizacion hacia el sector de Zhucay; mientras tanto se cumple con los
minimos procesos de manufactura, con programas de reciclaje y reutilizacién, para evitar que se

cause malestar a las comunidades aledafias.

3.5.13.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos
Se dispone de un departamento de ventas y marketing en el que trabajan 2 personas y el
presupuesto no es fijo ya que se destina de acuerdo con la ciudad en la que se vaya a realizar la

feria. El material publicitario que se utiliza se transmite en television y redes sociales.

Se manejan procedimientos de servicio al cliente y se trata de corregir diariamente los fallos de
los trabajadores si en un caso se dan dichas situaciones; se trabaja con venta directa en ferias y es
la empresa la encargada de la distribucion de los pedidos. Se ofrece una garantia firmada de hasta

10 afos por fallos de fabricacion mas no por mal uso.
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3.5.13.5 Calificacion exporaudit: Santana Muebles

, # PREGUNTA B # PREGUNTA
CATEGORIA CALIFICACION CATEGORIA CALIFICACION
Procesos de producciéon y
- cumplimiento de norma de
1 |Plan estratégico. 5 33 calidad 1SO 9001 u otras o
normas.
2 |Objetivos organizacionales. 5 = 34 Control ’en- calidad y 5
b= caracteristicas del producto.
Objetivos estratégicos 8 Produccién bajo disefios
3 5 =i 35 P 5
detallados. g especificos.
4 |Operaciones de exportacion. 3 g 36 |Porcentaje de industrializacion. 3
=]
E Nivel productivo del producto
5 |Programa de exportacion. [o] k) 37 |estrella en comparacion al afio 3
-% anterior.
6 Ventajas diferenciadoras y 5 38 Capacidad de bodegaje o 5
competitivas. almacenamiento.
Personal capacitado para el
7 |Organigrama funcional. (o) 39 |adecuado mantenimiento de la 5
maquinaria.
Personal operativo suficiente y
. - Fuentes o proveedores de la
8 |capacitado para el area 5 40 . . 5
T R materia prima.
administrativa.
= 3 Criterio técnico para la
= Proyectos de certificacion o = T P : "
= 9 L N (o} pict 41 |adquisicién de materia prima 5
< gestion de calidad. = A N
= o y/o inventarios.
=3 n >
o Sistemas de control para las = . N
(=) P > Porcentaje total de materia
=1 10 |actividades de la empresay la 5 42 N . N N 3
= < prima nacional o internacional.
S produccién. =
§ g Procedimientos para el manejo
z Reuniones o alianzas con S adecuado y registros de
= 11 . 5 43 |bodegas de inventario de 3
£ competidores. ) N N
= insumos, materia prima y
< productos terminados.
1o |Sistema de comunicacion 3 44 |REQUErimientos de manejo o
interno. ambiental.
Area de comercio exterior o = Malestar en las comunidades
s =
13 |capacitaciones. 3 % 45 |@ledafias por procesos de 5
= manufactura.
<
= —
14 |Presupuesto general. 3 b=] 46 |Programas para reLftl_Ilzar y 5
2 reducir los desperdicios.
. . (O] Requerimientos u ordenanzas
Flujo de caja u otros estados N
15 | N o 47 |para el correcto manejo 5
financieros. . . .
ambiental de su industria.
Informacion actualizada de Perso'nal operativo suficiente y
16 N N 5 48 |capacitado para el area de 5
estados financieros. .
ventas y marketing.
Andlisis de célculo de costos Presupuesto definido para las
17 |por producto/precio de venta 5 49 |actividades de marketing y 5
final. ventas.
Periodici | i6 . I
18 |. erlodlc@’ad _de € a_\boramon 5 50 |Material publicitario. 5
informacién financiera.
Personal operativo, suficiente y Planes de marketing,
19 |capacitado para el area 5 51 |promociones, presentaciones 5
financiera. de nuevos productos.
Margen de utilidad en los Disefiado de eslogan o logo
20 5 52 . 5
productos. comercial bajo proteccion legal.
21 Euentgs "’F°‘“a'es de 3 53 |Pagina web o redes sociales 5
financiamiento.
. Persona o equipo de trabajo
Presupuesto especifico para = n PR
22 P P p 5 E 54 |para el manejo de los ambitos 5
nuevos proyectos. ] L .
= de servicio al cliente.
© Procedimientos de atencion
23 |Relacion con el SRI. 5 N S5 [mientos ony 5
<< servicio al cliente.
o
Informacién sobre programas o Canales comerciales para
24 L o = 56 | . - L 5
de exportacion. = distribucién del producto.
- o ~ -
Estudios de mercado i} Garantias y devoluciones del
25 N N 5 %) 57 5
@ local/internacional. producto.
§ Informacién econémica,
S 26 ge?gréflca ylo polmca’de los o TOTAL 210
= paises a los que podria
@ exportar.
= — n
P Informacién sobre el potencial
2 27 |de demanda internacional 3 TOTAL SOBRE 100 73,68
S hacia su producto.
‘g Herramientas de investigacion
> de mercados para sus
= 28 (o}
productos local o
internacionalmente.
L] a 29 |Alto valor agregado. 5
2 - —
k=) 3 30 Mejora en la percepcion del 5
Olc valor agregado.
© Normas técnicas de calidad 2 7 +
Z‘ 2 31 |INEN, certificaciones, entre o %f N2
° 3 — —/—5‘%" S
=5 g otras. T ]\ |
= 43
o Proteccion legal de los disefios 4
o 2 32 N o
oo o prototipos de sus productos. FIRMA

De acuerdo con el exporaudit aplicado a Santana muebles, la empresa tiene 71 puntos ubicandose

con dicha calificacion en la segunda categoria, con aspectos como: investigacion de mercados,

desarrollo de produccion, logistica y gestion ambiental, en los que se debe mejorar.
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Ficha técnica

Nombre de la empresa:
3.5.14 Unpluss

Producto: Disefio de mobiliario y decoracion como puertas, closets, etc.
Producto estrella: puertas

Localizacion: 2°54'57.0"S 79°00'29.8"W

-2.915824, -79.008286

Pasaje Yanuncay y lero de Mayo

Persona de contacto: Xavier Chica
Teléfonos y | 072888128

referencias: 0999876643 Ma. Augusta Chica
Fecha de la entrevista: Miércoles 01 de noviembre de 2017
Resefia historica: El negocio inicié como taller artesanal.

3.5.14.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

La empresa esta afiliada a la CAmara de Comercio de Cuenca (CCC). Unpluss cuenta con 15
empleados, de los cuales 3 trabajan en el &rea administrativa y los 12 restantes en la planta de
produccion. A pesar de que a(n no se ha definido el organigrama, las funciones de los trabajadores
como el: gerente, de los disefiadores, del contador y de aquellos que se encargan de la parte
productiva; estan rigurosamente fijadas. Actualmente, la empresa no cuenta con ningln plan

estratégico y su sistema de comunicacion interno es a través de correo electronico.

Aunque no se ha realizado una operacién de exportacion debido a la falta de capacidad
productiva, si bien en alguna ocasion se realiz6 un pedido para enviar al exterior, pero fue el
cliente quien se encargo de realizar los tramites necesarios para él envio. Unpluss considera que,
al fabricar sus productos bajo disefio especifico, es la caracteristica diferenciadora de su negocio

al no ser repetitivos en cuanto a disefios.

3.5.14.2 Aspectos financieros y contables

llustracion 78 Fabrica Unpluss El representante legal de la pequefia empresa

Unpluss es Xavier Chica, quien se registra como
persona natural con el RUC 0102305406001, la

actividad econdémica es la carpinteria final para

Rasin Sosa:
RO

Hambe Comesciak:

terminacion y acabados de casas, edificios y
locales comerciales; iniciando su trabajo en el
afio de 1997.

CasquisMPINES

Fuente: SRI
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El margen de utilidad, por ejemplo, depende del tipo de puerta que se solicite. Su presupuesto
anual no es fijo, sino que varia de acuerdo con el poder adquisitivo que se presente diariamente.
La empresa dispone de un sistema contable que se genera mensualmente, en el que 2 personas del

departamento de contabilidad se hacen cargo de dicha informacién

3.5.14.3 Aspectos del producto y productivos

El producto que mas se vende son puertas; no se realizan estudios de mercado local debido a
que se desarrolla el disefio de acuerdo con las necesidades de los clientes; por el hecho de que se
trabaja con disefios personalizados el tiempo de produccion es relativo dependiendo del nimero,
disefio, material y especificaciones del cliente. Hay una persona encargada en la planta para el

sistema de control de calidad y terminados.

En bodega se realiza el calculo de material que se vaya a necesitar de acuerdo con el niamero de
pedidos, empero se cuenta con un nimero lo suficientemente eficiente de proveedores, y el

mantenimiento de la maquinaria se realiza por medio de contratacion a tercero.

Los principales materiales con los que se trabajan son: madera, clavos, cola, solucion, lijas,
bisagras; de estos elementos ellos compran a proveedores locales; los tipos de madera con las que
trabajan son madera faique, Fernand Sanchez, MDF, melamine. La empresa no tiene registrado
su marca, ni patentado sus disefios con el IEPI, pero una manera de proteger sus disefios es a

través de la colocacion al final del plano que es propiedad de Unpluss.

En el tema de gestién ambiental, Unpluss cuenta con un sistema de seguridad industrial y
previene la contaminacion acustica para evitar que se cause malestar en la comunidad aledafia.
Ademas, se llevan a cabo programas de reciclaje o reutilizacion, de tal modo que los retazos se

llevan a fundaciones para hacer productos y la viruta se envia a las haciendas.

3.5.14.4 Aspectos de ventas, promocién y logisticos

El gerente es quien se encarga del area de ventas y marketing en el que no cuentan con un
presupuesto definido; en el &mbito de servicio al cliente son los disefiadores encargados de esa
funcion. La garantia que proporciona Unpluss varia de 3 a 5 afios dependiendo del dafio ya sea

este por falla de fabrica o por dafios naturales del
tiempo. Iustracion 79 Exteriores Unpluss

La fabrica de Unpluss estd ubicada en la calle
Primero de Mayo y el Pasaje Yanuncay, es de

dificil ubicacion debido a que no posee un letrero

qgue la identifique, en el interior de las

instalaciones funcionan oficinas y la planta

Fuente: Unpluss

productiva.
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3.5.14.5 Calificacion exporaudit: Unpluss

CALIFICACIO
CATEGORIA # PREGUNTA N CATEGORIA | # PREGUNTA CALIFICACION
Procesos de producciéon y
P cumplimiento de norma de
1 |Plan estratégico. 0 33 calidad ISO 9001 u otras o
normas.
. . N I i
2 |Objetivos organizacionales. o = 34 control ’enAca idad y 5
=3 caracteristicas del producto.
Objetivos estratégicos 8 Produccién bajo disefios
3 o = 35 Py 3
detallados. = especificos.
4 |Operaciones de exportacion. 3 % 36 |Porcentaje de industrializacion. (o]
o
g Nivel productivo del producto
5 |Programa de exportacion. o E) 37 |estrella en comparacién al afio 3
»% anterior.
6 Ventajas diferenciadoras y 5 a8 Capacidad de bodegaje o 3
competitivas. almacenamiento.
Personal capacitado para el
7 |Organigrama funcional. (o] 39 |adecuado mantenimiento de la 5
magquinaria.
Personal operativo suficiente y
- Fuentes o proveedores de la
8 |capacitado para el area 5 40 5
L - materia prima.
administrativa.
S Criterio técnico para la
= Proyectos de certificaciéon o = P P N N
= 9 N N o = 41 |adquisicion de materia prima o
= gestion de calidad. = N N
g [ y/o inventarios.
(=3 Sistemas de control para las = N
(=3 . o Porcentaje total de materia
= 10 |actividades de la empresa vy la 5 42 N N B . 3
= L < prima nacional o internacional.
S produccion. =
§ % Procedimientos para el manejo
> . . o adecuado y registros de
2 Reuniones o alianzas con = : .
= 11 competidores o 43 |bodegas de inventario de o
.g P ° insumos, materia prima y
<< productos terminados.
Sistema de comunicacién Requerimientos de manejo
12 5 44 N o
interno. ambiental.
Area de comercio exterior o = Malestar en las comunidades
capacitaciones. 54 aledafas por procesos de
13 o = a5 5
= manufactura.
<
= —
14 |Presupuesto general. 3 ,9_ 46 Progrgmas para reutlrllzar Y 5
2 reducir los desperdicios.
B . R imi
Flujo de caja u otros estados @ equerimientos u ordgnanzas
15 |.. 5 47 |para el correcto manejo 3
financieros. . : .
ambiental de su industria.
N N Personal operativo suficiente y
Informacion actualizada de .
16 N h 5 48 |capacitado para el area de 5
estados financieros. N
ventas y marketing.
Andlisis de calculo de costos Presupuesto definido para las
17 |por producto/precio de venta o 49 |actividades de marketing y (o]
g final. ventas.
2 — —
s 1g |Periodicidad de elaboracion 5 50 |Material publicitario. o
= informacion fma!wmera. _ _
= Personal operativo, suficiente y Planes de marketing,
K=} 19 [capacitado para el area 5 51 |promociones, presentaciones (o]
§ financiera. de nuevos productos.
8 Margen de utilidad en los Disefiado de eslogan o logo
> 20 3 52 N N N 3
S productos. comercial bajo proteccién legal.
21 Euentes actuales de o 53 |Pagina web o redes sociales (o]
financiamiento.
e Persona o equipo de trabajo
Presupuesto especifico para = . ) .
22 P P P (o] E 54 |para el manejo de los ambitos 5
nuevos proyectos. & o h
= de servicio al cliente.
. [&] Procedimientos de atencion
23 |Relacién con el SRI. 5 o 55 s N y 5
= servicio al cliente.
Informacién sobre programas =] Canales comerciales para
24 2 o o 56 P L 5
de exportacion. = distribucién del producto.
- o - -
Estudios de mercado o Garantias y devoluciones del
25 N . o %2} 57 5
D) local/internacional. producto.
= Informacién econémica,
g 26 ge?gréfica y/o politica’de los o TOTAL 135
= paises a los que podria
@ exportar.
o = "
= Informacién sobre el potencial
?g 27 |de demanda internacional (o} TOTAL SOBRE 100 47,37
SN hacia su producto.
§ Herramientas de investigacion
= o8 de mercados para sus o
- productos local o
internacionalmente.
Z a 29 |Alto valor agregado.
o g Mejora en la percepciéon del
= o 30
B e valor agregado.
= g Normas técnicas de calidad
z‘ > 31 |[INEN, certificaciones, entre o
1SS
S 8 otras.
s = < oon
S o 32 Proteccion legal de los disefios 3
] = o prototipos de sus productos. L] 0

De acuerdo con el exporaudit aplicado, Unpluss tiene 47 puntos lo que indica que se encuentra

en la tercera categoria, y para poder ascender necesitan mejorar su: plan estratégico, investigacion

de mercados, logistica e inventarios, ventas; sin embargo, durante la entrevista se mencioné que

la empresa no detecta la necesidad de exportar debido a que se realizan trabajos solo bajo pedido,

seria un impedimento para exportar; ya que la demanda internacional que se solicita es en serie.
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Ficha técnica

Nombre de la
3.5.15 Muebles J y B

empresa
Producto (o | Productos principales: muebles para el hogar.
gama de | Producto estrella: muebles de sala.
productos)
Localizacion 2°51°17.0” S 78°59°26.9” W
-2.8547260, -78.9907950
Direccion: Sector el Progreso — Via Mayancela
Persona de | Liria Catalina Asmal Guachichullca
contacto

Teléfonos y | Telf.: 074039139

referencias

Fecha de la| Miércoles 01 de noviembre de 2017

entrevista

Resefia historica | La empresa inicid sus actividades en el afio 2010, aungue hace 20 afios
atras ya se practicaba el negocio dentro de una empresa familiar; adquirida
la experiencia, se detectd la oportunidad de utilizar dicha herencia de
conocimiento para poder establecer un nuevo taller como lo es Muebles J
& B.

3.5.15.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Muebles J y B es una empresa que se registra como persona natural y actualmente se encuentra
afiliada al Gremio de Artesanos Gaspar Sangurima; aunque la empresa nunca ha tenido la
oportunidad de realizar una actividad de exportacidn, esta no cierra sus puertas en caso de que se

desarrolle dicha oportunidad comercial internacional.

El negocio presenta una notable debilidad en cuanto al area administrativa pues no cuenta con
mision, vision o valores establecidos por escrito; de igual manera tanto sus objetivos
organizacionales como sus objetivos estratégicos son llevados de manera informal y no existe un
organigrama pues se ha sefialado que las tareas se encuentran claramente asignadas en el area

administrativa de la empresa.

A pesar de que nunca se ha participado en proyectos de certificacion, la calidad es una de las
caracteristicas garantizada por parte de la empresa, misma que es reconocida por los propios

clientes como una ventaja diferenciadora; ademas se realiza un arduo control en cuanto a las
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actividades de produccion para no perder dicho prestigio. La comunicacién interna de la empresa

es meramente verbal y suficiente por el reducido nimero de trabajadores.

3.5.15.2 Aspectos financieros y contables

Muebles J y B se registra con el RUC
lHustracion 80 Informacion Muebles 0103153425001 bajo el nombre de Asmal

J&B . . .
Guachichullca Liria Catalina, representante legal
del negocio; como bien lo indica la pagina del SRI.
Razon Social: ASMAL GUACHICHULLCA LIRIA CATALINA , . . .
Ruc gy En cuanto al area financiera, existe un contador
NomoreConera WUESLES Y8 subcontratado lo suficientemente capacitado
Estado del Contribuyente en el RUC  Activo ., .
Clase de Contrbupene e encargado de la elaboracién de informes
Tipo de Contribuyente Persona Natural . .
Ohlanallr Contbis N0 financieros semestrales.
Actividad Econdmica Principal FABRICACION DE MUEBLES DE MADERA FARA EL HOGAR
fenele faciates La empresa cuenta con un presupuesto que varia
Fecha de cese de acfividades
Feca i g s de afio en afio debido a la inestabilidad del pais; las
Fecha actualizacion 02-08-2015
Cateora HPYHES Poque fuentes de financiamiento con las que cuenta el
negocio son netamente otorgadas a través de
Fuente: SRI

instituciones bancarias, mismas que han otorgado
créditos o préstamos comerciales. Muebles J y B

nunca ha tenido problemas con el SRI ni con ninguna otra institucion.

3.5.15.3 Aspectos del producto y productivos

Muebles J y B trabaja principalmente con materia prima nacional como: copal. No se han
realizado estudios de mercado debido a que basta con la fidelidad por parte de los clientes que
ademas de ser sus consumidores fijos, promocionan al negocio con sus recomendaciones y
proporcionan informacion a la empresa sobre los nuevos requerimientos exigidos por el mercado

en diferentes partes del canton.

El producto es considerado como de alto valor agregado por el consumidor, esa razén se puede
percibir en el aumento de un 5% en su margen de utilidad y de igual manera en la produccién en
el altimo trimestre; sin embargo, la empresa mantiene el mejoramiento de disefio constante como
factor para seguir aumentando dicha percepcion. No existe una correcta proteccion legal por parte
de la empresa en cuanto a su nombre comercial, eslogan o disefio de sus productos por

considerarla innecesaria y poco benéfica.

La empresa admite la recepcion de pedidos bajo disefios personalizados debido a su alto nivel
de produccidn artesanal con apenas un 10% de industrializacién en dichos procesos, motivo por
el que satisface las necesidades y sobrepasa las expectativas con el trabajo artesanal. El

mantenimiento de la poca maquinaria utilizada se realiza mediante subcontratacion.
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La empresaria Catalina Asmal afirma contar con la suficiente capacidad de almacenaje para sus
productos y que nunca ha tenido problema en cuanto a temas de aprovisionamiento en relacion
con la materia prima; este es de un 80% de procedencia nacional y apenas un 20% de material
importado como es el caso de las telas para la tapiceria y demas complementos para la fabricacion

del mobiliario.

El Municipio le otorgd los permisos para el correcto y eficiente funcionamiento del taller,
ademas la misma institucion se encarga de evaluar dichos negocios una vez por afio para controlar
0 evitar problemas con comunidades aledafias. La empresa no cuenta con una cantidad alarmante

de desperdicios puesto que se trata de reutilizar el material hasta su punto maximo.

3.5.15.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos
En cuanto al area de ventas y marketing, no cuenta con personal para desarrollar dichas
actividades, ni se dispone de un presupuesto concreto para tal promocidn, pues (nicamente usan

tarjetas de presentacion y redes sociales para el contacto directo con los clientes.

El &mbito del servicio al cliente se encuentra en proceso de estructuracion pues para el mes de
noviembre se pretende acudir a ciertas capacitaciones para poder ser lo suficientemente eficiente
y eficaz. Muebles J y B trabaja mediante venta directa otorgando garantias de hasta 2 afios en
cuanto a complementarios de la madera y de hasta ocho afios en lo que conforma la madera como
tal.
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3.5.15.5 Calificacion del exporaudit: Muebles J y B:

CATEGORIA # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA # PREGUNTA CALIFICACION
Procesos de produccion y
1 |Plan estratégico. 0 33 |cumplimiento de norma de calidad 0
= ISO 9001 u otras normas.
. N :g Control en calidad y caracteristicas
2 |Objetivos organizacionales. 0 S 34 5
5 del producto.
3 |Objetivos estratégicos detallados. 0 183 35 |Produccién bajo disefios especificos. 5
4 |Operaciones de exportacion. 0 g 36 |Porcentaje de industrializacion. 0
@ " -
5 |Programa de exportacién. 3 ° 37 Nivel product.l\l/o del L)roductc? estrella 5
£ en comparacion al afio anterior.
6 Ventajas diferenciadoras y 5 % 38 Capacidad de bodegaje o 5
competitivas. (7] almacenamiento.
7 |Organigrama funcional. 0 39 Persona}l c_:apacnado para Pfl aQecuado 5
mantenimiento de la maquinaria.
Persohal operativo §uf|C|ente y Fuentes o proveedores de la materia
_ 8 |capacitado para el area 5 » 40 rima. 5
g administrativa. © prima.
QE, 9 Proyectos de certificacion o gestion o g " Criterio técnico para la adquisicion de 0
3 de calidad. § materia prima y/o inventarios.
o Sistemas de control para las = . -
° L o Porcentaje total de materia prima
c 10 |actividades de la empresay la 5 42 N . . 5
o . < nacional o internacional.
5 produccion. 2
g a Procedimientos para el manejo
2 11 Reuniones o alianzas con o S 43 adecuado y registros de bodegas de 0
E competidores. inventario de insumos, materia prima y
};:’ productos terminados.
12 |Sistema de comunicacion interno. 5 = 44 |Requerimientos de manejo ambiental. 5
13 Area de comercio exterior o 0 % 5 Malestar en las comunidades 5
capacitaciones. '.E aledafias por procesos de
Z — "
14 |Presupuesto general. 3 < 26 Program_a_s para reutilizar y reducir los 5
© desperdicios.
. . @ Requerimientos u ordenanzas para el
3
15 FIulo [.‘e caja u otros estados 0 o 47 |correcto manejo ambiental de su 5
financieros. N X
industria.
Informacion actualizada de estados Persopal operativo suficiente y
16 |. - 0 48 |capacitado para el area de ventas y 5
financieros. -
marketing.
i Anélisis de célculo de costos por Presupuesto definido para las
= 17 . " 0 49 L . 5
2 producto/precio de venta final. actividades de marketing y ventas.
5 — —
£ | 1g |Periodicidad de elaboracion 3 50 |Material publicitario. 5
= informacion financiera.
© 19 Personal operativo, suficiente y 5 51 Planes de marketing, promociones, 5
§ capacitado para el area financiera. presentaciones de nuevos productos.
= Margen de utilidad en los (%] Disefiado de eslogan o logo comercial
< 20 5 < 52 . L 0
) productos. E bajo proteccion legal.
o
21 |Fuentes actuales de financiamiento. 3 "'>" 53 |Pégina web o redes sociales 0
Presupuesto especifico para nuevos Persona o equipo de trabajo para el
22 P P P 3 i} 54 |manejo de los &mbitos de servicio al 0
proyectos. c N
k3] cliente.
23 |Relacién con el SRI. 5 T: 55 Progedlmlentos de atencién y servicio 3
° al cliente.
Informacién sobre programas de © Canales comerciales para distribucion
24 ” 0 = 56 3
exportacion. z del producto.
" Estudios de mercado 0 Garantias y devoluciones del
2 25 y ) 3 57 5
3 local/internacional. producto.
o Informacién econémica, geografica
% 26 |ylo politica de los paises a los que 0 TOTAL 149
= podria exportar.
c Informacién sobre el potencial de
fg 27 |demanda internacional hacia su 0 TOTAL SOBRE 100 52,28
o producto.
kA Herramientas de investigacion de
[
2 28 |mercados para sus productos local 0
- o internacionalmente.
29 |Alto valor agregado. 5
N - —
23 20 Mejora en la percepcion del valor 5
e agregado.
S E 31 Normas técnicas de calidad INEN, o
% g certificaciones, entre otras.
9 Proteccion legal de los disefios o
32 X 0
prototipos de sus productos. FIRMA
De acuerdo con los resultados del exporaudit aplicado a Muebles J y B, la empresa tiene 52

puntos, lo que quiere decir que se encuentra en la tercera categoria, lo que indica que adn no esta

lista para exportar debido a que primero se debe mejorar ciertos aspectos como el area

administrativa; no obstante, la empresa tiene interés en ampliar su comercializacion hasta llegar

al nivel internacional.
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Ficha técnica

Nombre de la

empresa: 3.5.16 Mobeline /\'{mobe!;ﬂs

espacio v «

Producto: Productos principales: muebles de construccion y de hogar

Producto estrella: puertas.

Localizacion: 51'39.7"S 78°58'58.9"W

-2.861021, -78.983027

Direccion: Via Patamarca (a 3 cuadras del Hospital del Nifio y la

Mujer)
Persona de contacto: | Martha Guaraca
Teléfonos y | 072898371
referencia: Mobeline@hotmail.com

www.mobeline.ml
Fecha de la| Lunes 06 de noviembre de 2017

entrevista:

Resefia historica: La empresa inici6 como un negocio de venta de muebles para luego
dedicarse a la fabricacion de muebles con el nombre “Casa del
Mueble”; sin embargo, hace 3 afnos se adquirié Mobeline, empresa que

el propietario junto con el personal estructurd y equip6 poco a poco.

3.5.16.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Debido al cambio de negocio de “Casa del Mueble” a “Mobeline”, es una empresa nueva que
cuentan con un plan estratégico, pero no estd documentado, tienen objetivos a mediano plazo, e
igual trabajan con un cronograma de trabajo que a veces no se cumple debido a factores internos

y externos.

Cuentan con 8 personas de las cuales 2 trabajan en la parte administrativa y el resto en planta de
produccion. Es decir, su organigrama estd compuesto por Gerencia de Ventas, Asistente de
Proformas y Produccién, y mantienen un sistema de comunicacién interno por medio de
WhatsApp.

Mobeline estan afiliados al gremio de los Artesanos y han participado en proyectos de
certificacion del Servicio Nacional de Contratacion Publica (SERCOP), consideran que la ventaja
diferenciadora es la calidad del terminado, ain no han realizado una exportacion y no desean
hacerlo por ende no se han informado del tema, tampoco han escuchado de programas de

exportacion del sector.
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3.5.16.2 Aspectos financieros y contables
Mobeline se registra con el RUC 010179511001 como persona natural bajo el nombre de Martha

de Jesus Guaraca, la empresa se dedica a la fabricacion de muebles como actividad productiva e

inicio sus actividades en 1999.

El margen de utilidad es del 15% en los productos no esta obligado a llevar contabilidad, por el
momento no cuenta con un presupuesto fijo para el afio, pero llevan por su cuenta informacion de
ingresos y gastos a cargo de la contadora. Se mantienen al dia con el SRI y el IESS, y no han

tenido mayores inconvenientes.

llustracién 81 Informacion Mobeline

Informacion del Contribuyente

Razén Social: GUARACA ORTIZ MARTHA DE JESUS
RUC: 0101795110001

Nombre Comercial: MOBELINE

Estado del Contribuyente en el RUC  Activo

Clase de Contribuyente Otro

Tipo de Contribuyente Persona Natural

Obligado a llevar C il NO

Actividad Econémica Principal FABRICACION DE MUEBLES DE MADERA Y SUS P,
Fecha de inicio de activi 14-07-1999

Fecha de cese de actividades

Fecha reinicio de actividades

Fecha actualizacion 05-07-2016
Categoria Mi PYMES Pequefia

Fuente: SRI
3.5.16.3 Aspectos del producto y productivos

El producto es percibido como Alto Valor Agregado en base al disefio, pero Mobeline no
realizan estudios de mercado como tal, ya que elaboran en funcion de las tendencias del mercado.
No disponen de normas de calidad en el producto, pero se aseguran de que haya un control de
calidad desde el inicio hasta el final, porque consideran que al final el cliente esta pagando por un
producto. No tiene registrado su marca o patentados sus disefios, pero colocan en sus disefios

derechos de autor.

Se le capacita al personal en el area de seguridad industrial y el buen uso de herramientas cuentan
con normas de seguridad industrial. No se trabaja en serie, sino bajo pedido, los procesos
productivos son 60% industrializados y 40% mano de obra, se realizan alrededor de 20 puertas
por mes, dependiendo de la orden que se realice se puede llegar hacer méas de la capacidad normal.
Consideran que, si tienen suficientes proveedores de materia prima, los tableros con los que

trabajan son importados de Brasil.

No disponen de bodegas ya que al ser bajo pedido se entrega inmediatamente al cliente; tampoco
se maneja materia prima debido a que los gustos del cliente cambian y no se puede mantener en

stock. En cuanto a las maquinas cada viernes se limpia y cada 15 dias se hace el engrasado.
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Proceso para realizar una puerta de MDF o enchapado de acuerdo con Mobeline:

1. Requerimiento del material (la madera debe estar bien secado)
2. Proceso de cepillado

3. Veneno para evitar polilla

4. Ensamblaje

5. Lijado y Lacado

6.

Procede a Instalar (se empléstica y se entrega al cliente)

Asimismo, cumplen con los requerimientos y normas ambientales, cuentan con aspersores de
polvo, contra el ruido, no causan malestar a las comunidades aledafias, pero no cuentan con

programas de reciclaje o reutilizacion de los materiales.

3.5.16.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos

La gerenta es la persona encargada del departamento de ventas y ademas se encarga del area de
servicio al cliente, en el que cuenta con material publicitario como: tarjetas y el uso de redes
sociales. Ofrece una garantia de hasta 1 afio por defectos de fabrica o dafios durante la

distribucion.

llustracién 82 Exteriores Mobeline

Fuente: Autoras
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3.5.16.5 Calificacion exporaudit: Mobeline

CATEGORIA # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA | # PREGUNTA CALIFICACION
Procesos de produccion y
1 |Plan estratégico. 0 33 |cumplimiento de norma de calidad 3
ISO 9001 u otras normas.
2 |Objetivos organizacionales. 3 - 34 Control en calidad y caracteristicas 3
© del producto.
= — —
3 |Objetivos estratégicos detallados. 3 E 35 Produgclon bajo disefios 3
3 especificos.
4 |Operaciones de exportacion. 0 o | 36 |Porcentaje de industrializacion. 3
3 Nivel productivo del producto
5 |Programa de exportacion. 0 g 37 |estrella en comparacion al afio 3
i) anterior.
6 Ventajas diferenciadoras y 5 % 38 Capacidad de bodegaje o o
competitivas. almacenamiento.
Personal capacitado para el
7 |Organigrama funcional. 3 39 |adecuado mantenimiento de la 5
maquinaria.
P | i fici
ersouja operativo §u iciente y Fuentes o proveedores de la
8 |capacitado para el area 5 ” 40 teri . 5
= administrativa. il materia prima.
'g 9 Proyectos de certificacién o gestion 3 g a1 Criterio técnico para la adquisicién o
£ de calidad. [ de materia prima y/o inventarios.
3 Sistemas de control para las = . . .
o - Porcentaje total de materia prima
° 10 |actividades de la empresay la 0 z 42 . . . 0
c . &l nacional o internacional.
© produccién. 2
3 a Procedimientos para el manejo
H 1 Reuniones o alianzas con o g 43 adecuado y registros de bodegas 0
= competidores. de inventario de insumos, materia
E prima y productos terminados.
< . L Requerimientos de manejo
12 |Sistema de comunicacion interno. 3 44 a ) 5
ambiental.
Area de comercio exterior o < Malestar en las comunidades
capacitaciones. 5 aledafias por procesos de
13 0 = |45 5
= manufactura.
<<
c — -
14 |Presupuesto general. o S |46 Programas para reutilizar y reducir o
@ los desperdicios.
. . o Requerimientos u ordenanzas para
Flujo de caja u otros estados . .
15 fine{ncieros] 5 47 |el correcto manejo ambiental de su 5
) industria.
Informacion actualizada de estados Persopal operativo suficiente y
16 financieros 0 48 |capacitado para el area de ventas y 5
) marketing.
- 17 Andlisis de célculo de costos por o 49 Presupuesto definido para las 5
> producto/precio de venta final. actividades de marketing y ventas.
S — —
S 18 .Pe”OdICIfj,ad .de elgboracmn 5 2 50 |Material publicitario. 5
c informacién financiera. E
= Personal operativo, suficiente y o Planes de marketing, promociones,
© 19 . ' ) Y 5 = 51 |presentaciones de nuevos 0
(3] capacitado para el area financiera.
< productos.
H . " @ Disefiado de eslogan o logo
20 |Margen de utilidad en los productos. 5 l‘f 52 . . " 3
=] = comercial bajo proteccién legal.
o ) o w L .
21 |Fuentes actuales de financiamiento. 0 > 53 |Pagina web o redes sociales 3
Presupuesto especifico para nuevos o Perso_na 0 equipo d_e trabajo para el
22 rovectos 0 = 54 |manejo de los &mbitos de servicio al 5
proy . % cliente.
. Procedimientos de atencion
23 |Relacion con el SRI. 5 Sl 55 | rocedimient ony 5
P4 servicio al cliente.
2 Informacién sobre programas de o 8 56 Canales comerciales para 5
exportacion. S distribucién del producto.
- x - -
» 25 Estudios de mercado 5 % 57 Garantias y devoluciones del 5
S local/internacional. producto.
§ Informacion econémica, geogréafica
g 26 |y/o politica de los paises a los que 0 TOTAL 149
9 podria exportar.
= Informacién sobre el potencial de
?g 27 |demanda internacional hacia su 0 TOTAL SOBRE 100 52,28
5 producto.
g Herramientas de investigacion de
2 28 |mercados para sus productos local o 0
- internacionalmente.
29 |Alto valor agregado. 5 —
> > i i ontiz
28 o @ 30 Mejora en la percepcion del valor 5 %nna de Jesus Guara;‘a‘
=5 % 2 agregado. \ia.a °=W!!!?s';;’1
5 3 § ~ Normas técnicas de calidad INEN, 0 L (/.“ /4 Telf.: 289
8205 certificaciones, entre otras. FIRMA
a = 32 Proteccion legal de los disefios o 3
prototipos de sus productos.
De acuerdo con el exporaudit, Mobeline, tiene 52 puntos, calificacion que indica que se

encuentra en la tercera categoria, por lo que aln no esté lista para exportar porque debe primero

mejorar ciertos aspectos financieros, ventas; sin embargo, en la entrevista se mencioné que

Mobeline no esta interesada en operaciones de exportacion.

140




Ficha técnica

Nombre de la W
empresa 3.5.17 Megamuebles Belén e oA B

Producto (o | Productos principales: muebles para sala, comedor, donitorio, oficinay

gama de | colchones ortopédicos.

productos) Producto estrella: comedores.
Localizacion 2°53’46.9” S 78°59°52.9” W

-2.8963690, -78.9980180

Direccion: Mariscal Lamar 2-18 y Manuel Vega

Persona de | Julio Marcelo Calle Segarra

contacto
Teléfonos  y | Telf.: 074114458
referencias Facebook: Megamuebles Belen

www.artemueblecuenca.com

Fecha de la | Lunes 06 de noviembre de 2017

entrevista
Resefia El negocio inicié en el afio 2015 por herencia, pues el padre del actual
histérica propietario al haberse dedicado a las actividades de ebanisteria conociendo

conjuntamente la rentabilidad que resultaba dedicarse al comercio de dichos
productos, optd por combinar ambas actividades logrando posicionamiento

en el mercado local.

3.5.17.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Megamuebles Belén es una empresa que se registra como persona natural y actualmente se
encuentra afiliada al Gremio de Artesanos de la Madera. El negocio presenta debilidad en el area
administrativa, en la estructuracion de mision, vision, objetivos organizacionales y organigrama
funcional. A mediano plazo se plantean de forma trimestral los objetivos estratégicos de manera

gue se encuentren éptimamente organizados.

No cuenta con un plan o proyecto de exportacion; sin embargo, no se descarta la idea de en un
futuro alcanzar el mercado internacional, empero su objetivo a largo plazo continda siendo el de

establecerse o cubrir el mercado nacional en primera instancia.

La ventaja diferenciadora mas relevante con la que cuenta el negocio es el hecho de ser
fabricantes directos, mismo que le ha permitido adquirir ciertos beneficios por el mismo hecho de
estar anexado como artesano. En el &rea administrativa participan 4 personas lo suficientemente
capacitadas para llevar el negocio a flote de la mano con el resto del personal a través de la

comunicacion interna informal pero eficaz tanto verbal como por redes sociales; pues se considera
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gue de la manera en que se realizan los informes, las empresas logra cubrir todos las dudas y

aspectos deseados.

3.5.17.2 Aspectos financieros y contables

La empresa Megamuebles Belén se
llustracion 83 Informacién Megamuebles Belén registra con el RUC 0103040614001 bajo
el nombre de Calle Segarra Julio Marcelo,

Razén Social: CALLE SEGARRA JULIO MARCELO
RUC: 0103040614001

representante legal del negocio; como

Nombre Comercil: bien lo indica la pagina del SRI.

Estado del Contribuyente en el RUC Activo

Clase de Contribuyente Otro

R P La empresa cuenta con un presupuesto
Actividad Econdmica Principal FABRICACION DE MUEBLES DE MADERA PARA EL HOGAR. , o . e

Fecha de inicio de actividades  1302-2003 que varia de afio en afo modificandose de

Fecha de cese de actividades

Fecha reinicio de actividades

acuerdo con la situacién del mercado;

Fecha actulzacén ozas
e e empero Julio Calle Segarra sefiald que hay
S meses, feriados, y ferias en las que no es

Fuente: SRI posible detectar el comportamiento del
mercado por lo que el presupuesto en
ciertas ocasiones es definido sin un fundamento financiero. No obstante, se cuenta con un margen

de utilidad de alrededor de un 15% en compras al contado.

Si bien la empresa no estd obligada a llevar contabilidad, esta cuenta con un sistema contable
interno en el cual se registran informes mensuales de todas las actividades financieras que ha
tenido el negocio para reflejar la situacion en la que se encuentran, con el fin de establecer o

plantear nuevas estrategias trimestralmente en caso de que sean necesarias.

Son 3 personas las encargadas del area financiera, quienes tratan de definir si el negocio necesita
recurrir a nuevos préstamos, o continuar cubriendo sus deudas ya que actualmente el
financiamiento es mixto con capital propio e instituciones bancarias. Megamuebles Belén no ha

tenido ninguna clase de problema con el SRI ni con ninguna otra institucién publica o privada.

3.5.17.3 Aspectos del producto y productivos

Megamuebles Belén trabaja principalmente con maderas como: copal, laurel y Fernand Sanchez.
Se realizan estudios de mercado, pero no de manera directa, sino que se visitan ciudades para
detectar nuevas necesidades, gustos o preferencias e incluso son los mismos clientes a los cuales
se hacen envios interprovinciales quienes estan en constante comunicacion, enviando prototipos
de muebles y caracteristicas de lo que esta en tendencia en dichos mercados como informacién

actualizada para desarrollar procesos de innovacion.

El producto es percibido como de alto valor agregado por ser la misma empresa la que hace

frente a una garantia inquebrantable por sobre sus productos. No obstante, los productos de
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Megamuebles Belén no se protegen legalmente mediante el IEPI debido a que, al realizar
productos bajo disefios especificos, son los mismos clientes los que traen nuevos disefios y
especificaciones a su gusto hasta la fabrica, dando como resultado la falta de autoria propia en los

procesos de produccién.

La empresa cuenta con un nivel de industrializacion que asciende al 60% en los Gltimos afios

lustracion 84 Productos debido a la innovacién tecnoldgica que se pretende
Megamuebles Belén

alcanzar con referencia a nuevas actualizaciones.
Siempre se ha contado con un incremento progresivo en
la produccion, aunque alguna vez este haya sido

minimo, nunca se ha disminuido.

Debido a que el negocio es considerado como uno
artesanal, se tuvo la oportunidad de trabajar con una
grande empresa como lo es Marcimex, misma que se

encargan de la distribuciéon, comercializacion,

publicidad y promocion de los productos de

Fuente: Megamuebles Belén Megamuebles Belén.

Lo mencionado se traduce a una ventaja que resulta ser un beneficio muy considerable pues el
propietario de Megamuebles Belén, trabaja en conjunto con el fin de idear promociones u ofertas

atrayentes en los espacios de exhibicion de Marcimex.

En cuanto al tema de mantenimiento de maquinarias, son talleres eléctricos y mecanicos expertos
quienes estan a cargo de ello; es decir se da subcontratacion, pero ademas las garantias que vienen
de la mano con la compra de dichos instrumentos cuentan con el servicio técnico necesario y

suficiente. El negocio cuenta con la suficiente capacidad de bodegaje.

En cuanto a materia prima, se cuenta con los suficientes proveedores provenientes de Santo
Domingo y la regidn costera del pais principalmente. Para la compra de dicho material, es vital
que el encargado verifique caracteristicas como la dureza de la madera cruda, el terminado

superficial, la facilidad del maquinado, entre otras especificaciones mas.

La materia prima en su totalidad esta conformada por un 70% u 80% de material nacional y el
porcentaje restante lo conforman materiales importados como son el MDF chileno, que son

planchas prefabricadas con mejores caracteristicas y precios atractivos.

Los requerimientos de manejo ambiental no han sido un problema pues la empresa cuenta con
programas para reutilizar desperdicios. Como por ejemplo los pequefios retazos se los ensambla
en un tablero y se vuelve a formar una plancha que nuevamente vuelve a ser mecanizada y se

hacen trabajos méas pequefios, rusticos o decorativos.
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Solamente se cuenta con un nivel de alrededor el 5% o 10% de desperdicios, como es el caso
del aserrin o viruta que son llevados por personas de los sectores de la comunidad para
posteriormente utilizarlos como abono. Ademas, afio a afio van representantes del Municipio para
verificar el cumplimiento de los requisitos y atribuir los permisos de funcionamiento, exigiendo
la instalacidn de extractores de olores, succionadores de polvo con filtros, cabinas de gases en

lacado, y demas procesos normativos establecidos a nivel local.

3.5.17.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos

Como debilidad, la empresa no cuenta con personal para ventas y marketing lo suficientemente
capacitado pues se establece que, aunque son 3 personas las encargadas, no son conocedores o
expertos en el tema, por lo que no se han arriesgado a establecer un presupuesto para dicha érea.
Ademas, gracias al trabajo en equipo con Marcimex, no se considera necesaria la publicidad extra

por el momento pues su monto en ventas no ha sido afectado.

Los medios de promocion son redes sociales como una pagina de Facebook actualizada con la
informacion y disefios en auge sobre los productos de la empresa. En cuanto al &mbito de atencion
al cliente, esta a cargo de 3 personas, mismo personal que antes de ser contratado debe comprobar

documentalmente que cuente con la suficiente experiencia en las mismas areas.

Son terceras personas las encargadas de vender sus productos en la region Costa y Sierra;

ofreciendo los productos con garantias de alrededor de un afio.
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3.5.17.5 Calificacion del exporaudit: Megamuebles Belén

CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION
1 |Plan estratégico. 0
2 |Objetivos organizacionales. 5
3 |Objetivos estratégicos detallados. 5
4 |Operaciones de exportacion. 0
5  |Programa de exportacion. 0
6 |Ventajas diferenciadoras y competitivas. 5
7 |Organigrama funcional. 0
g 8 Personal operativo suficiente y capacitado 5
g para el drea administrativa.
3 9 Proyectos de certificacion o gestion de 0
g calidad.
s | 10 Sistemas de control para las actividades 3
% de la empresa y la produccién.
g 11 |Reuniones o alianzas con competidores. 0
E
£ | 12 |Sistema de comunicacion interno. 5
13 Area de comercio exterior 0 0
capacitaciones.
14 |Presupuesto general. 3
15 |Flujo de caja u otros estados financieros. 0
16 Informacion actualizada de estados 3
o financieros.
k3 17 Andlisis de calculo de costos por 3
% producto/precio de venta final.
c 18 Periodicidad de elaboracidn informacion 3
c financiera.
:g 19 Personal operativo, suficiente y capacitado 5
8 para el drea financiera.
=
S | 20 |Mérgen de utilidad en los productos. 5
2 21 |Fuentes actuales de financiamiento. 5
2 Presupuesto especifico para nuevos 0
proyectos.
23 |Relacién con el SRI. 5
21 Informacion sobre programas de 0
exportacion.
25 |Estudios de mercado local/internacional. 3
Informacion econémica, geografica y/o
3 26 |politica de los paises a los que podria 0
83 exportar.
23
g § 57 [Informacion sobre el potencil de 0
= 2 demanda internacional hacia su producto.
(0]
E Herramientas de investigacion de
28 |mercados para sus productos local 0 0
internacionalmente.
29 |Alto valor agregado. 5
> > ] i0
SV E) Mejora en la percepcion del valor 5
=5 g agregado.
% = g 3 Normas técnicas de calidad INEN, 0
o % E certificaciones, entre otras.
9 2 Proteccion legal de los disefios o 0
prototipos de sus productos.

CATEGORIA

VENTAS

#

PREGUNTA

CALIFICACION

Sistema de produccion

33

Procesos de produccién y cumplimiento de norma
de calidad 1SO 9001 u otras normas.

0

34

Control en calidad y caracteristicas del producto.

35

Produccion bajo disefios especificos.

36

Porcentaje de industrializacion.

37

Nivel productivo del producto estrella en
comparacion al afio anterior.

38

Capacidad de hodegaje o almacenamiento.

39

Personal capacitado para el adecuado
mantenimiento de la maquinaria.

o o o |(w|a|o

Logistica e inventarios

40

Fuentes o proveedores de la materia prima.

41

Criterio técnico para la adquisicion de materia
prima y/o inventarios.

42

Porcentaje total de materia prima nacional o
internacional.

43

Procedimientos para el manejo adecuado y
registros de bodegas de inventario de insumos,
materia prima y productos terminados.

Gestion
Ambiental

44

Requerimientos de manejo ambiental.

45

Malestar en las comunidades aledafias por
procesos de manufactura.

46

Programas para reutilizar y reducir los
desperdicios.

47

Requerimientos u ordenanzas para el correcto
manejo ambiental de su industria.

48

Personal operativo suficiente y capacitado para el
area de ventas y marketing.

49

Presupuesto definido para las actividades de
marketing y ventas.

50

Material publicitario.

51

Planes de marketing, promociones,
presentaciones de nuevos productos.

52

Disefiado de eslogan o logo comercial bajo
proteccion legal.

53

Pégina web o redes sociales

54

Persona o equipo de trabajo para el manejo de los
ambitos de servicio al cliente.

55

Procedimientos de atencién y servicio al cliente.

56

Canales comerciales para distribucion del
producto.

57

Garantias y devoluciones del producto.

ol o || o o o

TOTAL

154

TOTAL SOBRE 100

54,04

FIRMA

Megamuebles Belén se encuentra en la tercera categoria con una calificacion de 54 puntos, por

lo que se deben mejorar aspectos como formalidad en cuanto al plan estratégico, investigacion de

mercado y sobre todo el area de marketing y ventas; sin embargo, durante la entrevista se expreso

gue por el momento no se desea realizar una exportacion debido a que se considera que basta con

la alianza establecida con Marcimex para continuar con el éxito en sus ventas.

145




Ficha técnica

Nombre de la

empresa 3.5.18 Madernova

Producto: Principales productos: muebles en general.

Servicios principales: actividades de carpinteria.
Producto estrella: roperos y camas.

Localizacion: 2°54°44.2” S 78°57°30.8” W

-2.9122650, -78.9585510

Direccion: Via Monay Baguanchi Paccha

Persona de | Juan José Heras Pesantez
contacto:
Teléfonos y | Telf.: 074034898

referencias:

Fecha de la| Miércoles 15 de noviembre de 2017

entrevista:
Resefia El negocio inici6 en el 2003 como carpinteria de casas; sin embargo, en
historica: vista de la sobre oferta de carpinteros en la ciudad, nace la idea de fabricar

roperos y camas para el comercio; es decir, muebles para venta de

almacén.

3.5.18.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Madernova es una empresa que se registra como persona natural y actualmente se encuentra
afiliada al Gremio Gaspar Sangurima. El negocio presenta debilidad en el area administrativa,
misma falencia que se estd tratando de eliminar con la estructuracion de misién, vision y
organigrama funcional; muy aparte de la informalidad que encabeza el negocio, siempre se ha
pretendido entregar un excelente producto y mantener el mismo nimero de empleados ya que se
considera que la tasa de desempleo es un factor que todos los empresarios deberian tener en cuenta

para su reduccion.

La empresa mensualmente trata de establecer metas en cuanto a las érdenes de produccion y
dichos objetivos constan de las especificaciones suficientes pues de ello dependen factores muy
relevantes como son: material, proveedores; es decir, del correcto equipamiento de trabajo.
Madernova nunca ha contado con la oportunidad de realizar una exportacion, pero siempre ha

mantenido dicha perspectiva a futuro.

La ventaja diferenciadora méas relevante con la que cuenta el negocio es el entregar un buen

producto con garantias casi inigualables de hasta cuatro o cinco afios. En el area administrativa
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participan 2 personas lo suficientemente capacitadas para llevar el negocio a flote de la mano con
el resto del personal a través de la comunicacion interna informal tanto verbal como por redes

sociales.

Dentro de la empresa se ha participado en capacitaciones con el personal; por general, de 2 veces
al afio sobre temas como proteccion y seguridad del personal. Madernova tiene una alianza con
Indurama, al encargarse la primera empresa del area de produccién mientras que la segunda hace

frente al &ambito de comercializacion.

3.5.18.2 Aspectos financieros y contables

La empresa Madernova se registra con el RUC 0104318597001 bajo el nombre de Heras
Pesantez Juan Jose, representante legal del negocio; como lo indica la pagina del SRI. La empresa
cuenta con un presupuesto que varia de afio en afio de acuerdo con la situacion que presente el
mercado. La empresa lleva informes financieros mensuales de ingresos y gastos; ademas, cuenta
con una base de datos en donde varia la informacion sobre costos de produccion y materias primas

en donde se analizan proformas diferentes.

Una sola persona se encarga del area financiera, misma que ocupa el cargo de contador. En
cuanto a fuentes de financiamiento, meramente la empresa depende de instituciones bancarias.
Madernova no ha tenido ninguna clase de problema con el SRI ni con ninguna otra institucion

publica o privada.

lustracién 85 Informacién Madernova

Informacion del Contribuyente

Razén Social: HERAS PESANTEZ JUAN JOSE
RUC: 0104318597001
Nombre Comercial: MADERNQOVA
Estado del Contribuyente en el RUC Activo
Clase de Contribuyente Otro
Tipo de Contribuyente Persona Natural
Obligado a llevar Contabilidad NO
Actividad Econémica Principal ACTIVIDADES DE CARPINTERIA.
Fecha de inicio de actividades 28-04-2003
Fecha de cese de actividades
Fecha reinicio de actividades
Fecha actualizacion 29-09-2014
Categoria Mi PYMES Pequefia
Fuente: SRI
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3.5.18.3 Aspectos del producto y productivos

Madernova trabaja principalmente con maderas como: laurel, copal, ceique y MDF. El producto
no es percibido como de alto valor agregado debido a ser un producto desarrollado bajo un modelo
estdndar ya que estd enfocado a la clase media. Empero la materia prima dispone de
certificaciones. Adicionalmente, los productos de la empresa no se protegen legalmente mediante
el IEPI, debido a que al encontrarse aliado a Indurama, los muebles son comercializados con la

marca de esta Ultima por trabajar bajo subcontratacion.

Madernova cuenta con un alto control de calidad desde la primera etapa que corresponde a la
recepcion de materiales, hasta la etapa final de embalaje. EI negocio depende del mercado para
producir sus muebles con un nivel que corresponde al 50% semiartesanal y el 50% restante a
trabajo artesanal puro. En cuanto al nivel productivo, la empresa ha tenido una disminucién con
respecto al mes anterior y segun indica el mismo propietario esta situacion se debe por la

sobreoferta actual de muebles.

En cuanto al tema de mantenimiento de maquinarias, se cuenta con personal subcontratado. En
relacidn con materia prima, se cuenta con los suficientes proveedores tanto para los tableros de
procedencia nacional como para productos complementarios como es el caso de cerrajeria

internacional. EI negocio no cuenta con la suficiente capacidad de bodegaje.

Los requerimientos de manejo ambiental no han sido un problema pues la empresa realiz6 un
estudio de limites de ruido y polvo, el mismo indicdé que Madernova se encuentra dentro de los
parametros exigidos; por lo tanto, no han existido problemas con las comunidades aledafas.
Dentro de los programas utilizados para la reutilizacion o reduccion de desperdicios, de manera
informal se dispone de un proceso en el cual los mismos trabajadores disponen de material

sobrante como el aserrin para utilizarlo en sus tierras como abono.

3.5.18.4 Aspectos de ventas, promocion y logisticos
Como debilidad, la empresa no cuenta con personal para ventas y marketing pues establece que
al contar con la alianza actual con Indurama, la relacién proveedor-comerciante es tan slida como

para invertir en marketing y ventas, puesto que dicha empresa es su cliente principal.

En cuanto a canales comerciales, se cuenta con la distribucién en bodega por parte de la empresa
proveedora; es decir Madernova, misma que ofrece sus productos acompafiados de una garantia

de hasta 5 o0 6 afios dependiendo del producto.
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3.5.18.5 Calificacion del exporaudit: Madernova

CATEGORIA PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA| # PREGUNTA CALIFICACION
- Procesos de produccién y cumplimiento de
1 |PI trat X 3 33 H 0
an estrategico c norma de calidad ISO 9001 u otras normas.
2 |Objetivos organizacionales. 5 f% 34 |Control en calidad y caracteristicas del producto. 5
o
3 |Objetivos estratégicos detallados. 5 3 35 |Produccién bajo disefios especificos. 3
4 |Operaciones de exportacion. 3 g 36 |Porcentaje de industrializacién. 3
5 |Programa de exportacion. 3 2 37 Nivel prod.u,cuvo d~el prodgcto estrella en 3
@ comparacion al afio anterior.
— - :
6 Ventajals.dlferenmadoras y 5 o) 38 |Capacidad de bodegaje o0 almacenamiento. 0
competitivas. o
(7} B
7 |Organigrama funcional. 0 39 Persongl (‘:apacnado para gl aQecuado 3
mantenimiento de la maquinaria.
Personal operativo suficiente y
= 8 |capacitado para el &rea 5 @ 40 |Fuentes o proveedores de la materia prima. 5
g administrativa. 5
£ Proyectos de certificacion o c Criterio técnico para la adquisicion de materia
S 9 . X 3 ) 41 N N X 5
3 gestion de calidad. 2 prima y/o inventarios.
2 Sistemas de control paralas © Porcentaje total de materia prima nacional o
55 10 |actividades de la empresay la 5 < 42 | Y P 3
2 - 0 internacional.
S produccion. 5
7 . . o Procedimientos para el manejo adecuado y
2 Reuniones o alianzas con o : . - .
£ 11 . 5 - 43 |registros de bodegas de inventario de insumos, 5
z competidores. o .
g materia prima y productos terminados.
<
12 |Sistema de comunicacion interno. 3 ] 44 |Requerimientos de manejo ambiental. 5
c
13 Area de comercio exterior 0 0 % 45 Malestar en las comunidades aledafias por 5
capacitaciones. E procesos de manufactura.
14 |Presupuesto general 3 s 6 Program_a_s para reutilizar y reducir los 5
Z desperdicios.
Flujo de caja u otros estados o) Requerimientos u ordenanzas para el correcto
15 | . 5 (0] 47 X . . R 3
financieros. manejo ambiental de su industria.
16 Informacion actualizada de 3 8 Personal operativo suficiente y capacitado para 0
estados financieros. el area de ventas y marketing.
© 17 Andlisis de célculo de costos por 5 49 Presupuesto definido para las actividades de 0
o producto/precio de venta final. marketing y ventas.
2 Periodicidad de elaboracion
5 18 | e . 5 50 |Material publicitario. 0
< informacion financiera. @
5 Persopal operatlvo,’suflmente y & Planes de marketing, promociones,
5 19 |capacitado para el area 5 > 51 . 0
g ! . presentaciones de nuevos productos.
N financiera. (9]
S 20 Margen de utilidad en los 5 f-( 52 Disefiado de eslogan o logo comercial bajo 0
8’ productos. é proteccion legal.
21 F_uent(_es a_ctuales de 3 53 |P&gina web o redes sociales 0
financiamiento.
2 Presupuesto especifico para 3 9 54 Persona o equipo de trabajo para el manejo de 0
nuevos proyectos. 9] los &mbitos de servicio al cliente.
23 |Relacién con el SRI. 5 E 55 |Procedimientos de atencién y servicio al cliente. 0
o Informacién sobre programas de 0 g 56 Canales comerciales para distribucion del 5
exportacion. S producto.
Estudios d d < y .
3 25 |EStucios de mercado 0 o} 57 |Garantias y devoluciones del producto. 5
g local/internacional. n
o Informacién econémica,
g 26 |geogréfica y/o politica de los 0 TOTAL 168
o paises a los que podria exportar.
c Informacion sobre el potencial de
?g 27 |demanda internacional hacia su 0 TOTAL SOBRE 100 58,95
o producto.
g Herramientas de investigacion de
2 28 |mercados para sus productos 0
— local o internacionalmente.
29 |Alto valor agregado. 5
w ; 20 Mejora en la percepcion del valor 5
T g agregado.
o . .
= 9 a1 Normas técnicas de calidad 5
% 3 INEN, certificaciones, entre otras.
9 2 Proteccion legal de los disefios 0 3
prototipos de sus productos. FIRMA

De acuerdo con el exporaudit aplicado a Madernova, la empresa alcanz6 los 58 puntos; es decir,

se encuentra en la tercera categoria, por lo que debe mejorar aspectos como el area administrativa

y marketing y ventas; no obstante, no se limitan a un crecimiento nacional, sino que tienen miras

a mejorar dichas areas con el fin de lograr una internacionalizacion de su producto en un futuro

cercano.
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Ficha técnica

Nombre de la empresa:
3.5.19 Muebles Novoa

Producto: Productos principales: muebles para el hogar, oficinas, talleres,
hoteles, restaurantes, iglesias, escuelas, muebles para maquinas de
coser, televisiones, etcétera.
Producto estrella: dormitorios.

Localizacion: 2°51°24.5” S 78°59°05.2” W

-2.8568030, -78.9847830

Direccion: Via Patamarca Km. 7 %, diagonal a la cartonera del

Austro.
Persona de contacto: Santiago Novoa Cachipuendo
Teléfonos y | Telefax: 072898872
referencias: Celular: 0986516511
E-mail: mueblesnovoa@hotmail.com
Fecha de la entrevista: Miércoles 22 de noviembre de 2017
Resefia historica: El propietario del negocio hereddé conocimiento de parte de su

familia para consecuentemente abrir un nuevo negocio de

fabricacion de muebles.

3.5.19.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Muebles Novoa se registra como persona natural y actualmente estd afiliada al Gremio de
Artesanos Gaspar Sangurima, la empresa muestra debilidad en el area administrativa al no contar
con misidn, visién, y valores claramente establecidos dentro de un plan estratégico; no obstante,
establece objetivos para a cumplirlos en el corto plazo. Muebles Novoa delega claramente
funciones y tareas a cada persona de acuerdo con su puesto de trabajo; sin embargo, no cuenta

con un organigrama funcional escrito.

El negocio no ha realizado una operacion de exportacion debido a que no hay mayor
asesoramiento por parte de las respectivas instituciones que brinden la informacién pertinente.
No obstante, la empresa cuenta con ventajas diferenciadoras de su producto como es el caso de la
experiencia pues al estar activo mas de 20 afios en el mercado y ademas contar con una de las
mejores calidades de muebles, permite a los mismos estar ubicados entre las empresas

competidoras mas grandes como son: Colineal, Carrusel, Vitefama.

La empresa dispone de un correcto proceso para el control mediante el manejo de una hoja de

produccion u hoja de ruta de cada mueble de tal modo que se registran las caracteristicas incluso

150



méas minimas para poder asegurarse de la calidad del prototipo que podria volverse a producir de
manera exacta para la fecha que se desee sin importar cuanto tiempo haya transcurrido. Ademas,
cuenta con alianzas con otras empresas del mismo rango de rendimiento con el fin de realizar

nuevos eventos.

3.5.19.2 Aspectos financieros y contables

La empresa Maderas Novoa se registra con el
RUC 0101383552001 bajo el nombre de

llustracién 86 Informacion Muebles Novoa

Novoa Cachipuendo Santiago, representante
Razdn Social: NOVOA GACHIPUENDO SANTIAGO |ega| del negOCiO; como indica la pégma del
RUC: 0101383552001

SRI.

Nombre Comercial: MUEBLES NOVOA

Estado del Contribuyente en el RUC  Activo

Clase de Contribuyente Otro

Tipo de Contribuyente Persona Natural

ab\.iga“du“a T S S
Actividad Econdmica Principal FABRICACION DE MUEBLES DE MADERA PARA EL HOGAR.
Fecha de inicio de actividades 17-11-1999

Debido a la inestabilidad del mercado, el
negocio cuenta con un presupuesto que varia

de afio en afio y aunque el mismo gerente

Fecha de cese de actividades

Fecha reinicio de actividades

Fecta atunicsién ot indica encontrarse en una situacién econémica
Categoria Mi PYMES Pequefia - - . , .
incierta, se establece cierto numero de ferias

Fuente: SRI por realizar con el fin de poder subsistir en el
mercado local recalcando que, de no realizar dicha clase de estrategia, la empresa ya no se seria

un negocio rentable.

En cuanto a la informacion financiera, la misma se realiza semestralmente, es completa y
diferente debido a las distintas exigencias y resultados que surgen por cada evento. El negocio
cuenta con indices de variabilidad de costos, en los que se establece que la materia prima
incrementa o disminuye su precio entre los meses de febrero hasta mayo; de tal manera se puede
prever la situacion que se llevaré a cabo en el transcurso del afio. La empresa trata de mantenerse
financiada con alrededor del 80% de capital propio; empero, no se descarta la opcién de acudir a

instituciones bancarias.

3.5.19.3 Aspectos del producto y productivos
La empresa no realiza estudios de mercado debido a la suficiente experiencia formada a través
de los afios, razén que permite saber cudl es el momento exacto y en qué areas se necesita estar

en constante innovacion o renovacion.

El registrar o patentar su marca y disefios considera que no puede por tema de costos. No
obstante, a pesar del disefio predomina la calidad de los productos de la cual se hace cargo el
mismo propietario del negocio. Maderas Novoa trabaja principalmente con maderas como:

Fernand Sanchez y laurel negro; la produccion es a escala como por disefios especificos, se trata
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de mantener la innovacion bajo disefios especificos y dispone apenas de un porcentaje del 60%

de industrializacién.

En cuanto al nivel productivo de la empresa, este se ha mantenido con respecto a la venta de los
productos estrellas que son: dormitorios y comedores; mismos que gracias a la innovacion y
mejora continua han permitido que el negocio no disminuya ni su produccion ni sus ventas. Al no
contar con la suficiente capacidad de almacenaje, tratan de direccionar la produccién conforme

se den los movimientos de la demanda con el objetivo principal de no sobre stockearse.

El correcto mantenimiento de la maquinaria se lo realiza cada dos meses con personal suficiente

y capacitado, mismo que forma parte de la empresa.

En el abastecimiento de materia prima, este ha ido disminuyendo en los Gltimos tiempos, aunque
no considera un problema en cuanto a la adquisicion de dicho material, se recalca una clara
reduccién en cuanto a variedad y calidad; en cuanto a materia prima la mayor parte es de

procedencia nacional.

En cuanto a gestion ambiental, se exige que la empresa cumpla con un 90% de los requerimientos

de manera constante. No obstante, la empresa no genera desperdicios contaminantes.

3.5.19.4 Aspectos de ventas, promocidn y logisticos
El area de ventas y marketing esta a cargo de 4 personas, quienes se encargan de un presupuesto
variable para la promocion y publicidad. La difusion de los productos se desarrolla mediante

radiodifusion, comerciales en television, estandartes y letreros.

Maderas Novoa no cuenta con procedimientos o programas para al ambito de atencidn al cliente,
ni se han adecuado al uso de pagina web o redes sociales, sin embargo, su logo es una forma de

atraer consumidores.

Se crean puntos de venta directa temporales mediante la realizacion de eventos en ferias que se
llevan a cabo en diferentes provincias, ofreciendo sus productos con garantias hasta de 10 afios

en cuanto a madera, pero en cuestion de telas o esponjas solo se le atribuyen 2 afios de garantia.

152



3.5.19.5 Calificacion del exporaudit Maderas Novoa:

CATEGORIA # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA # PREGUNTA CALIFICACION
- Procesos de produccion y cumplimiento de norma
1 Plan estratégico. 0 3 v 0
v 5 de calidad ISO 9001 u otras normas.
2 Objetivos organizacionales. 3 g AU Control en calidad y caracteristicas del producto. 5
3 Objetivos estratégicos detallados. 0 2 3B Produccién bajo disefios especificos. 5
4 Operaciones de exportacion. 3 o 36 Porcentaje de industrializacién. 5
Q " .
, Nivel | I
5 Programa de exportacién, 0 o 7 vel prod.u,ct\vo due prodqcto estrellaen 5
s comparacion al afio anterior.
6 Venta;a.s. dierencidoras y 5 % 38 Capacidad de bodegaje o almacenamiento. 0
competitivas. H
. ) 7} P | i |
7 Organigrama funcional. 3 39 ”5"”".‘ gapacnado parag adecuado 5
mantenimiento de la maquinaria.
_ Personal operativo suficiente y
E 8 capacitado para el &rea 5 2 40 Fuentes o proveedores de la materia prima. 5
g administrativa. =
| Proyectos de certificacion o gestion c Criterio técnico para la adquisicion de materia
0 9 ) 0 [} 4 ) . ) 5
g de calidad. 2 prima ylo inventarios.
Sistemas de control para las . : . !
5 - 0 Porcentaje total de materia prima nacional o
-g 10 actividades de la empresa y la 5 g Y] . ‘J " 5
3 . o internacional.
5 produccion. %
g . ) o) Procedimientos para el manejo adecuado y
< Reuniones o alianzas con ° ) . O
£ 1 " 5 - x| registros de bodegas de inventario de insumos, 5
g competidores. o )
g materia prima y productos terminados.
12 Sistema de comunicacion intemo. 0 4 Requerimientos de manejo ambiental. 5
13 Area de comercio exterior 0 0 5 5 Malestar en las comunidades aledafias por 5
capacitaciones. 5E procesos de manufactura.
S50 m -
05 P [ |
14 Presupuesto general. 3 ) 46 rogram.ais para reutiizary reducr los 5
0 5 desperdicios.
15 Flujo de caja u otros estados 5 7 Requerimientos u ordenanzas para el correcto 3
financieros. manejo ambiental de su industria.
1 Informacion actualizada de estados 5 8 Personal operativo suficiente y capacitado para el 5
o financieros. area de ventas y marketing.
@ I Andlisis de calculo de costos por 5 0 Presupuesto definido para las actividades de 3
2 producto/precio de venta final. marketing y ventas.
g —— —
Peri laboracion . o
= 18 ne lodICIin d d ee gbo el 3 g 50 Material publicitario. 5
- informacion financiera.
:g 19 Personal operativo, suficiente y 5 S 51 Planes de marketing, promociones, 5
g capacitado para el drea financiera. @ presentaciones de nuevos productos.
g 2 Mrgen de utilidad en los 3 "f 5 Dlsenaqg de eslogan o logo comercial bajo 3
o productos. 5 proteccidn legal.
& 2 Fuentes actuales de financiamiento. 5 > 53 Pagina web o redes sociales 0
» Presupuesto especffico para nuevos 3 ¢ 5 Persona 0 equipo de trabajo para el manejo de los 3
proyectos. 3 ambitos de servicio al cliente.
2 Relacion con el SRI. 5 55 Procedimientos de atencion y servicio al cliente. 0
o Informaci6n sobre programas de 0 o 5% Canales comerciales para distribucion del 5
exportacion. producto.
H 25 Estudlas de mercado 3 3 57 Garantias y devoluciones del producto. 5
T localfinternacional.
0 Informaci6n econdmica, geografica
g 26 ylo politica de los paises a los que 0 TOTAL 184
9 podria exportar.
c Informaci6n sobre el potencial de
?g 21 demanda internacional hacia su 0 TOTAL SOBRE 100 64,56
4 producto.
g Herramientas de investigacion de
2 28 mercados para sus productos local 0
- ointernacionalmente.
29 Alto valor agregado. 5 )
n " e
O> e 2 Mejora en la percepcion del valor 5 v
= o 9 agregado.
% < E 2 Normas técnicas de calidad INEN, 3
v % g certificaciones, entre otras.
q 2 Proteccion legal de los disefios o 0
prototipos de sus productos. FIRMA

De acuerdo con el exporaudit, Maderas Novoa tiene 64 puntos por lo que se encuentra dentro de
la segunda categoria, es decir aiin debe trabajar en aspectos como: plan estratégico, comunicacion
interna; no obstante, es importante recalcar la ardua dedicacién y el interés de la empresa por

alcanzar posicionamiento en el mercado internacional.
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Ficha técnica

Nombre de la empresa:

. '\}MUEBLES
3.5.20 Muebles Chelita Cj) Chelita

Producto: Productos principales: comedores, closets y muebles de sala.

Servicios principales: servicios de apoyo a la fabricacidn de partes
y piezas de carpinteria para edificios y construcciones.

Producto estrella: comedores.
Localizacion: 2°51°59.7” S 78°59°00.8” W
-2.8665700, -78.9835660

Direccion: Camino a Patamarca

Persona de contacto: Doris Asmal
Teléfonos y | Telf.: 072898892
referencias: Celular: 0997011017
Fecha de la entrevista: Jueves 23 de noviembre de 2017
Resefia historica: El negocio empez6 desde el afio 1978 cuando el actual propietario,

tras haber heredado el suficiente conocimiento, opt6 por establecer
su propio taller, despachando sus productos a nivel nacional como

servicio extra para su empresa.

3.5.20.1 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Muebles Chelita se registra como persona natural y actualmente esta afiliada al Gremio de
Artesanos. La empresa muestra debilidad en el &rea administrativa al no contar con misién, vision,
valores, objetivos y organigrama claramente establecidos por escrito; no obstante, se realizan
constantes reuniones con los mismos trabajadores y colaboradores para aclarar dudas y recordar
metas. Sin embargo, el area administrativa cuenta con 2 personas suficientes y capacitadas para

llevar el negocio a flote.

A pesar de que la empresa nunca ha realizado una operacién de exportacién, no se muestra
interés por hacerlo debido a que no se dispone de la capacidad productiva adecuada para abastecer
a mas demanda de la que ya existe en el mercado nacional, por lo tanto, no se cuenta con
programas o proyectos establecidos para dicha actividad. Una de las ventajas competitivas o
diferenciadoras se centra en la estructuracién y equipaje del taller propicio para el correcto control

de la calidad para la consecuente garantia tras la cual se ofertan los productos.

El propietario de la empresa Muebles Chelita es uno de los promotores del sector de muebles de

madera en el canton Cuenca; es parte de reuniones que se realizan entre dichos iniciadores para
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tratar temas como: razones por las cuales ha disminuido la demanda de muebles de madera en el
mercado local, nuevos competidores, factores implicados en la variabilidad de los precios, entre

otros temas mas.

La comunicacion dentro de la empresa se realiza de forma verbal a menos que los trabajadores
no estén abiertos a recibir criticas constructivas para el correcto direccionamiento del ambiente

laboral, en tales casos se envian comunicados.

3.5.20.2 Aspectos financieros y contables

La empresa Maderas Chelita se registra

llustracién 87 Informacién Muebles Chelita
con el RUC 010084721001 bajo el

nombre de Asmal Barreto. Benigno,
Razon Social: ASMAL BARRETQ BENIGNO representante |ega| del negociol
RUC: 0100847201001
Nombre Comercial: MUEBLES CHELITA Debido a la inestabilidad del mercado,
Estado del Contribuyente en el RUC  Activo
Clase de Contribuyente otro el negocio cuenta con un presupuesto
Tipo de Contribuyente Persona Natural
Obligado a llevar Comtabllidad  NO variable para el afio en curso. En cuanto
Actividad Econémica Principal PRESTACION DE SERVICIOS EN CARPINTERIA R ., . . .
Fecha de inicio de actividades 08-06-1978 a la informacion financiera, la misma la
Fecha de cese de actividades R
Fecha reinicio de actividades ' realiza mensualmente una persona lo
Fecha actualizacion 21-09-2009 .. .
Catogoria M PYMES b suficientemente capacitada encargada

de la contabilidad del negocio
Fuente: SRI o
contratada por servicios prestados.

La empresa realiza un analisis de costos para poder establecer los precios de sus productos, de
tal manera que se pueda mantener un cierto margen de utilidad, pues Doris Asmal indica que las
ventas aumentan en meses como mayo, junio, noviembre y diciembre por lo que se obtiene un

diferente margen de utilidad a comparacion de otros meses.

El negocio depende de instituciones bancarias para su financiamiento, situacion que permite
contar con cierto presupuesto para posibles proyectos a futuro; y todo esto es posible debido a la

inexistencia de inconvenientes con algun tipo de institucién ya sea del sector publico o privado.

3.5.20.3 Aspectos del producto y productivos

Maderas Chelita utiliza principalmente maderas como: copal y canelo; y su trabajo es percibido
como de alto valor agregado debido a la constante innovacion para evitar un desplazamiento del
mercado. Adicionalmente, la empresa no realiza estudios de mercado debido a la suficiente
clientela con la que se maneja, misma que sirve como 6rgano de promocion informal de la

empresa.
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Se puede dirigir la produccion tanto a escala como por disefios especificos siempre y cuando se

mantenga un alto nivel artesanal de entre 80 % a 90%.

El nivel productivo de la empresa, este ha y )
o [lustracion 88 Productos Muebles Chelita
disminuido con respecto a la venta del producto
estrella debido a la decadencia de circulacion
economica en la que se encuentra el pais. El

correcto mantenimiento de la maquinaria se

realiza con personal subcontratado.

Fuente: Facebook Muebles Chelita

En cuanto al abastecimiento del 80% de materia
prima de procedencia nacional, méas especificamente de la regién amazonica del pais; este no ha
sido inconveniente para el continuo progreso de produccion; puesto que se cuenta con la fidelidad
por parte tanto de la empresa como de los proveedores, quienes ademas de garantizar el suficiente

abastecimiento, prometen la distribucion de las mejores calidades.

El cuidado ambiental, se ha cumplido para la consecucion de los debidos permisos de
funcionamiento; se realizan procesos de reutilizacion tanto en materiales como disolvente y en el
caso de residuos como el aserrin y la viruta, es el Municipio quien, a partir de la cancelacion de

una cuota por parte de la empresa, recoge dichos restos para transformarlos en abono.

3.5.20.4 Aspectos de ventas, promocidn y logisticos

El area de ventas y marketing esta a cargo de 2 personas, cuentan con un presupuesto bajo y
variable para la promocion y publicidad tanto de la empresa como de los productos, pues el Gnico
medio de difusion es Facebook. Ademas, no se consideran muy necesarias las actividades de
marketing al contar con alianzas con almacenes, pues son estos los encargados de promocionar

los bienes.

Maderas Chelita no cuenta con procedimientos o programas para al &mbito de atencién al cliente;
empero, basta con las dos personas encargadas de tal area para un correcto servicio. La venta de

los productos es directa, misma que se brinda con garantias de hasta cinco afios.
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3.5.20.5 Calificacion del exporaudit: Muebles Chelita

CATEGORIA # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA # PREGUNTA CALIFICACION
- Procesos de produccion y cumplimiento de
1 Plan estratégico. 0 33 : 3
i g norma de calidad ISO 9001 u otras normas.
2 Objetivos organizacionales. 3 E 34 Control en calidad y caracteristicas del producto. 5
3 Objetivos estratégicos detallados. 3 2 35 Produccién bajo disefios especificos. 5
4 Operaciones de exportacion. 0 o 36 Porcentaje de industrializacion. 0
a " "
5 Programa de expartacion. 0 o 37 Nivel prod.u’cuvo d~el prodgcto estrellaen 3
= comparacion al afio anterior.
6 Vema|a‘s'd|ferenmadoras y 5 aE> 38 Capacidad de bodegaje o almacenamiento. 5
competitivas. 5
@ -
7 Organigrama funcional. 0 39 Persongl 9apacnad0 para ?l aqecuado 3
mantenimiento de la maquinaria.
Personal operativo suficiente y
g 8 capacitado para el érea 5 @ 40 Fuentes o proveedores de la materia prima. 5
é administrativa. =
5 9 Proyectos de certificacion o 0 E “ Criterio técnico para la adquisicion de materia 5
§ gestion de calidad. 2 prima y/o inventarios.
Sistemas de control para las ® . . "
5 - ® Porcentaje total de materia prima nacional o
% 10 actividades de la empresay la 5 8 2 . A api : 5
8 ‘ 8 internacional.
2 produccidn. &
) . . =) Procedimientos para el manejo adecuado y
€ Reuniones o alianzas con o : o
E 1 " 3 - 43 registros de bodegas de inventario de insumos, 5
competidores. . .
'g materia prima y productos terminados.
12 Sistema de comunicacion interno. 5 K| 4 Requerimientos de manejo ambiental. 5
13 Area de comercio exterior o 0 5 5 Malestar en las comunidades aledafias por 5
capacitaciones. JE procesos de manufactura.
1 Presupuesto general, 3 i 46 Prograrqa§ para reutilizar y reducir los 5
o desperdicios.
Flujo de caja u otros estados o Requerimientos u ordenanzas para el correcto
15 ) 5 o 47 ) ) ; . 3
financieros. () manejo ambiental de su industria.
1 Informacion actualizada de 5 18 Personal operativo suficiente y capacitado para el 5
estados financieros. area de ventas y marketing.
g 17 Andlisis de célculo de costos por 5 19 Presupuesto definido para las actividades de 3
% producto/precio de venta final. marketing y ventas.
c 18 P er|0d|0|qlad .de elgboramon 5 50 Material publicitario. 0
= informacion financiera. S
;5 19 Personal operativo, suficiente y 5 g 51 Planes de marketing, promociones, 0
§ capacitado para el &rea financiera. " presentaciones de nuevos productos.
’% 2 Margen de utilidad en los 3 g 5 Disefiado de eslogan o logo comercial bajo 0
o productos. 5 proteccién legal.
o
21 Euemgs gctuales de 3 2 53 Pégina web o redes sociales 3
financiamiento.
2 Presupuesto especifico para 5 5 Persona o equipo de trabajo para el manejo de 5
nuevos proyectos. los ambitos de servicio al cliente.
23 Relacion con el SRI. 5 55 Procedimientos de atencion y servicio al cliente. 0
2% Informacién sobre programas de 0 ° 56 Canales comerciales para distribucion del 5
exportacion. producto.
5 25 Estquos de ’?e’“"”" 0 57 Garantias y devoluciones del producto. 5
| locallinternacional.
o Informacion econdmica, geogréfica
%’ 26 ylo politica de los paises a los que 0 TOTAL 174
[} podria exportar.
T " "
c Informacion sobre el potencial de
2 27 |demanda internacional hacia su 0 TOTAL SOBRE 100 61,05
g producto.
% Herramientas de investigacion de
2 28 mercados para sus productos local 0
— 0 internacionalmente.
29 Alto valor agregado. 5
5 - =
oo 2 Mejora ?n la percepcion del valor 5
9 agregado.
o o - -
% 5 E 3 Normas técnicas de calidad INEN, 3
v g g certificaciones, entre otras.
E Proteccion legal de los disefios o
32 : 0
prototipos de sus productos. FIRMA

De acuerdo con el exporaudit, Muebles Chelita tiene 61 puntos por lo que se posiciona dentro
de la segunda categoria, es decir aiin debe trabajar en aspectos como: plan estratégico, desarrollo
de un organigrama funcional y el drea de marketing y ventas; empero es importante recalcar que
por el momento no muestra interés por realizar operaciones de exportacion debido a la

insuficiencia en su capacidad productiva.
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Ficha técnica

Nombre de la

3.5.21 Innovacentro

empresa
Servicios Reaserradero, sierra multiple, moldurera, prensa de tableros, union
de partes y piezas (finger joint) tronzadora, calibradora, lijadora,
cabinas de lacado, servicios de laboratorio, materia prima, entre
otros.
Localizacion 2°59'33.4"S 79°02'09.2"W

-2.992610, -79.035896
Direccidn: Ecoparque industrial de Chaullayacu (via Tarqui km 7.5)

Persona de contacto

Ing. Moisés Tamariz

Teléfonos y | 0998849790

referencias

Fecha de la entrevista

Miércoles 15 de noviembre de 2017

3.5.21.1 Antecedentes:

En la pagina web de Innovacentro se puede
encontrar una pequefia resefia historica de
se describira a

sus inicios, la cual

continuacién:

En base al convenio denominado “Centro
de Fomento productivo de Madera y
Mueble”; entre la Corporacion Financiera
Nacional, el Ministerio de Industrias
(MIPRO) vy el

Descentralizado (GAD) del cantén Cuenca;

Gobierno  Auténomo

establece que la Empresa Publica Municipal

de  Desarrollo  Econémico  (EDEC)

lustracion 89 Pagina Innovacentro

€ 3 C () © wwwindustrissgobeec i
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aquinado

lones Tableros
Alistonados

Fuente: (Innovacentro, 2017)

implemente el Proyecto Innovacentro en el Eco Parque Industrial Chaullayacu, la misma que

inicio la construccion en el afio 2013 en la parroquia de Tarqui, con el fin de brindar servicios de

aserradero, secado entre otros a las pymes del sector.

3.5.21.2 Aspectos administrativos, organizativos y asociativos

Innovacentro es una empresa publica sin fines de lucro la cual inicid su fase de ejecucion en el

afio 2016 con 2 empleados; es decir, lleva un afio y medio funcionando en el mercado. En la

actualidad son 8 los empleados a cargo del centro quienes conforman la gerencia, laboratorio y
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produccidn. Al ser un nimero reducido de trabajadores no se cuenta con un organigrama, aun asi,
las funciones estan perfectamente delegadas. Por otro lado, su vision, mision y objetivos pueden

apreciarse a continuacion:

lHustracion 90 Vision, Mision y Objetivos de Innovacentro

Visidny Mision:

La EDEC EP & través del INNOVACENTRO se constituye en un socio proactivo y efectivo del sector productivo privado de la
maderay mueble, a fin de impulsar mejoras en la productividad y competitividad de las pequeiia y medianas industrias del
sector.

Objetivo general:

Generar servicios tecnoldgicos para el austro del pafs, dirigidos al sector de la madzra y mueble, para propaner [2 mejora de la
productividad y competitividad de las MYPIMES, asi como la democratizacion en el acceso a los factores de produccion & través
de la dinamizacidn del sector en el manejo de materia prima y subproductos procesados,

Fuente: (Innovacentro, 2017)

Una de las funciones del Innovacentro es la formacion dual en el sector de la madera, en la que
la parte teodrica esta a cargo del Instituto Febres Cordero, y la parte practica se encarga el
Innovacentro ya sea en el area de maquinaria, asi como la parte de investigacién y desarrollo,
pues la institucion cuenta con un laboratorio para estos fines, ademas de tener convenios con la
Universidad del Azuay, Universidad de Cuenca, Universidad Catolica con el fin de mejorar los

procesos tecnoldgicos y aportar valor agregado e innovacion al sector productivo.

3.5.21.3 Aspectos financieros y contables

La inversion fue de 5 millones para la creacién del centro de innovacion, entre los que aportaron
fueron el Ministerio de Industrias y productividad (MIPRO) y la Empresa Pablica Municipal de
Desarrollo Econémico (EDEC), por otro lado, el Innovacentro trabaja con un presupuesto publico
que le entrega cada afio la (EDEC). En cuanto a la venta de productos y servicios se la realiza
solo bajo contratos para definir tiempos, volimenes del servicio y cumplir con las

especificaciones necesarias.

3.5.21.4 Aspectos del producto y productivos

De manera general se empieza con la solicitud de la madera, la cual proviene de la provincia de
Esmeraldas, Santo Domingo y del Azuay; principalmente se trabaja con Fernand Sanchez, teca,
eucalipto y laurel, para luego pasar a la fase de secado, proceso que depende del tipo de especie
forestal ya sean en maderas suaves se demoran entre 15-20 dias y de especies duras de 25-30 dias,
a excepto del eucalipto que se demora alrededor de 45 a 50 dias Ademas, se ofrecen servicios de

sierra multiple, lijado y union de partes, entre otros; el Ing. Tamariz menciond que, dependiendo
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del servicio difiere el precio y el tiempo de entrega beneficiandose desde artesanos hasta grandes
empresas.

Mensualmente se pueden manejar de 120 a 240 metros cUbicos como capacidad productiva y
con relacion a la capacidad de almacenaje hasta 500 metros clbicos; se considera que se han
aumentado las ventas en comparacion al afio anterior, sobre todo porque en el 2016 el pais se
encontraba en una crisis econémica.

lustracién 91 Interiores Innovacentro

A pesar de que se han creado normas para el
procesamiento y la entrega de los productos, ain
no se han certificado normas de calidad, aun asi,
su vision es llegar a certificarse con la norma 1ISO

9001, pues el Ing. Tamariz mencioné que el centro

cuenta con un laboratorio propicio para garantizar
las normas de calidad en sus productos. Fuente: (Innovacentro, 2017)

3.5.21.5 Aspectos de ventas, promocién y logisticos

Las funciones principales de Innovacentro son: venta de madera de diferentes especies,
predimensionado, secado y dimensionado. Su forma de promocion es a través de visitas directas
a clientes, ademas de hojas volantes y pagina web. Su punto de venta es en la fabrica, por lo que
los clientes van y retiran los productos de acuerdo con el servicio que contrataron, también han
visitado clientes de otras ciudades que desean recibir los servicios, sin embargo, por costos de

transporte alin no han sido posible que contraten sus servicios.

lHustracion 92 Flyers de servicios y precios

NOVACRNTRS

= dgm: o Ofrecemos madera seca ;
= d

al 12% de humedad:
Reaserradero

Sierra Multiple ' | ESPECIE  UNIDAD PRECIO DIMENSION
Moldurera FERNAND SANCHE? Ve 455 24000 X0 20X S
Prensa de tableros Toa. M3 385 000,25 X 5

Union de partes y piezas J LAUREL 3 $340 20 x022mx 5 |
(FINGER JOINT) ] LAUREL P s34 3000 x 0 21m X Sen

34
Tronzadora \ ESPECIE  UNIDAD _PRECIO | DIMENSION
Calibradora - Lijadora $1128. | 20 x020n x5
Cabina de lacado \ I y | 300 x025mx5n
Servicios de laboratorio 4 UN 8 | MOmx02mxSn
Materia prima y otros AURE! $9.25 300cm X 021w X S

Los precios incluyen IVA.

A EDEC

Fuente: Innovacentro
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3.5.21.5 Calificacion exporaudit: Innovacentro

CATEGORIA | # PREGUNTA CALIFICACION CATEGORIA | # PREGUNTA CALIFICACION
Procesos de produccion y cumplimiento
1 |Plan estratégico. 33 |de norma de calidad ISO 9001 u otras
5 c normas. 0
o - —
2 |objetivos organizacionales. N Control en calidad y caracteristicas del
5 g producto. 5
3 |Objetivos estratégicos detallados. 5 g 35 |Produccién bajo disefios especificos. 5
4 |Operaciones de exportacion. 0 3 36 |Porcentaje de industrializacion. 5
° - -
5 |Programa de exportacién. g 37 Nivel prOd_LfCtIVO d~el prodgcto estrellaen
0 5 comparacion al afio anterior. 5
o ) N @ Capacidad de bodegaje o
6 |Ventajas diferenciadoras y competitivas. n |38 .
5 almacenamiento. 5
7 |Organigrama funcional. 39 Persom.al (.:apacnado para Pfl aqecuado
0 mantenimiento de la maquinaria. 5
8 Personal operativo suficiente y capacitado o |40 Fuentes o proveedores de la materia
= para el &rea administrativa. 5 £ prima. 5
g 9 Proyectos de certificacion o gestion de i a Criterio técnico para la adquisicion de
g calidad. 0 é materia prima y/o inventarios. 5
g 10 Sistemas de control para las actividades de la = P Porcentaje total de materia prima
T empresa y la produccién. 5 : nacional o internacional. 5
§ 2 Procedimientos para el manejo adecuado
3} [0} i i ?
g 11 |Reuniones o alianzas con competidores. o (43| registros de b_o degas de inventario de
o g insumos, materia prima y productos
E 5 terminados. 5
S‘: 12 |Sistema de comunicacién interno. 5 44 |Requerimientos de manejo ambiental. 5
R T
Area de comercio exterior o capacitaciones. c Malestar en las comunidades aledafias
13 % 45 |por procesos de manufactura.
0 E 5
14 |Presupuesto general. £ | Programa§ para reutilizar y reducir los
5 = desperdicios. 5
4 Requerimientos u ordenanzas para el
15 |Flujo de caja u otros estados financieros. O | 47 |correcto manejo ambiental de su
5 industria. 5
16 Informacion actualizada de estados m Personal operativo suficiente y capacitado
financieros. 5 para el area de ventas y marketing. 3
]
o 17 Andlisis de célculo de costos por 9 Presupuesto definido para las actividades
2 producto/precio de venta final. 5 » de marketing y ventas. 5
S — —— —
Periodicidad de elaboracion informacion < ) s
= 18 (. . E 50 |Material publicitario.
= financiera. 5 & 5
% 19 Personal operativo, suficiente y capacitado > 51 Planes de marketing, promociones,
8 para el area financiera. 5 @ presentaciones de nuevos productos. 5
= . o < isefi i
© 20 [Mérgen de utilidad en los productos. = 52 D|§enad0 de_ faslogan 0 logo comercial
= 3 E bajo proteccion legal. 3
© 21 |Fuentes actuales de financiamiento. 5 > 53 |Pagina web o redes sociales 5
- Persona o equipo de trabajo para el
Presupuesto especifico para nuevos ) P -
22 54 |manejo de los &mbitos de servicio al
proyectos. = .
5 <y cliente. 3
O F — — -
23 |Relacién con el SRI. 57 B Proced|mlentos de atencion y servicio al
5 S 5 cliente. 3
& - —
" ” )
24 |Informacion sobre programas de exportacion. ‘;'nJ 56 Canales comerciales para distribucion del
0 producto. 3
25 |Estudios de mercado localfinternacional. 0 57 |Garantias y devoluciones del producto. 5
9 Inf " - sfica vio polfi
nformacién econémica, geografica y/o politica
cy |26 ‘ geogratica yio p TOTAL | 208
S o de los paises a los que podria exportar.
S %7 0
o Informacion sobre el potencial de demanda
25 27 |. : celp TOTAL SOBRE 100 72,98
2 s internacional hacia su producto. 0
2 Herramientas de investigacion de mercados
- 28 [para sus productos local o
internacionalmente. 0
29 |Alto val .
>~y 9 |Alto valor agregado. 5 o »
) - — /] (& i
8 1; 8 9 | 30 |Mejora en la percepcion del valor agregado. 5 </
5 0 o
=S é § 41 |Normas técnicas de calidad INEN,
2 % o5 certificaciones, entre otras. 0
0" o 2 Proteccion legal de los disefios o prototipos
de sus productos. 0 FIRMA

Innovacentro tiene 73 puntos en el exporaudit, por lo que lo ubica en la segunda categoria la

cual estaria lista para exportar, sin embargo, durante la entrevista no se manifest6 ningln objetivo

para conseguirlo, debido a que tienen un afio de funcionamiento, mas bien seria una meta a futuro.
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3.5.22 Gremio de Maestros de Madera y Conexos del Azuay

En el canton Cuenca existen 3 gremios: el primero es uno de los méas antiguos es el Gremio de
Carpinteros Gaspar Sangurima®, el segundo es el Gremio de Maestros Artesanos de la Madera
y Conexos del Azuay se fundé en 19635, y el tercero es la Asociacion de Ebanistas y Talladores
del Azuay 7 de abril” se fund6 en 1985, se realiz6 la entrevista al gremio mas grande
correspondiente al de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos del Azuay con el fin de conocer
al actual presidente y la historia del gremio, las leyes que lo regulan, la formacién profesional de

sus miembros y las problematicas actuales.

Es asi como el actual presidente del Gremio de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos del
Azuay, el Sr. Rafael Quito inicio la entrevista con el relato de su trayectoria como un maestro
artesano que tiene su taller en San Joaquin, empezé en el afio de 1969, y con gran esfuerzo ha
salido adelante para capacitarse y titularse en el area de ebanisteria® en el CREA (Centro de
Reconversion Econdmica del Azuay) en el afio de 1975. En su taller cuenta con una oficina en la
que realiza los dibujos y disefios a escala de los muebles, cuenta con una biblioteca sobre
documentos y libros de la madera, y la parte técnica del taller en la parte de abajo con las
herramientas; ademéas de bodegas. Desde muy joven decidié afiliarse al gremio de Maestros
Artesanos de la Madera y Conexos del Azuay, se sali6 en el afio de 1985; mientras estuvo fuera
del gremio anterior, formé al afo siguiente a la Asociacién de Ebanistas y Talladores del Azuay
7 de abril que actualmente existe, sent6 las bases y se regreso al primer gremio desde el afio 2003.
Ademas, fue uno de los fundadores en los inicios de la Cooperativa Coopera; fue productor en los
inicios del taller Artesanal de Colineal; trabaj6é en Panama para la colocacion de puertas fuera del
pais, y ha realizado entregas de sus productos en EE. UU. El copal y Fernand Sanchez, son algunas
de las maderas que trabaja y utiliza hasta el dia de hoy haciendo muebles; tiene un punto de venta

en la provincia del Oro.

En cuanto al Gremio de Maestros Artesanos comentd su historia y cual fue la razon de crear esta
organizacién, la necesidad de agruparse fue debido a una serie de impuestos y abusos de
autoridades; ya que en los afios 70, en Cuenca se encontraba el capitan Ledn Meneses, era el jefe
civil y politico de la ciudad, fue quien ordend que todos los talleres artesanales debian salir a las
zona rural de Cuenca, sin embargo, esto no era posible porque en aquel entonces no habia

servicios de agua potable, ni luz, ni carreteras en buen estado; por lo que se unieron distintas

5> El Gremio de Carpinteros Gaspar Sangurima esta ubicado en la Avenida Borrero 12-38 y Gaspar
Sangurima

6 El Gremio de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos del Azuay, ubicado en el Barrio Los
Conquistadores, Calle Gonzalo Pizarro 4-52

7 La Asociacion de Ebanistas y Talladores del Azuay 7 de abril esta ubicado en la Av. Borrero y Gaspar
Sangurima 12-32.

8 Carpinteria. - es la obra de puertas, mientras que ebanisteria. - es hacer muebles y tallado

162



ramas de la madera para defenderse de esta injusticia y fue el 29 de septiembre de 1963 la
fundacion del gremio.

La ley que regula a los artesanos es la Ley de Defensa del Artesano, la cual se promulgd en
1953, estd normativa que se encuentra hasta el dia de hoy vigente, afianzé ain mas la creacion
del gremio, esta ley es para proteger a las personas que trabajan
en el area artesanal de todas las ramas ya sea belleza, madera, llustracion 93 Estatuito de

la Federacion Nacional
mecanica, zapateros, etc.

A lo largo de la historia, se ha intentado eliminar la Ley de

Defensa del Artesano, debido a que el sector industrial considera

ESTATUTO DE LA FEDERACION
PROVINCIAL DE ARTESANOS
PROFESIONALES DEL AZUAY

EPAPA.

que los beneficios que brinda son una desventaja para la leal
competencia en el mercado.

Aparte de la normativa anterior, los gremios cuentan con

reglamentos internos que deben cumplir para su funcionamiento, B

uno de estos es el Estatuto de la Federacién Nacional, bajo estas .
Fotografia del Estatuto
normas se renen los presidentes de los gremios para establecer

mecanismos de proteccion frente a las problematicas que se presentan en el sector artesanal.

Dentro del estatuto de la federacion, se establece que cada gremio artesanal debe contar con su
propio estatuto como se muestra en la llustracién 94. En el que se establece que el directorio
cambia cada dos afios, tiene reeleccion de un periodo y luego debe pasar el siguiente, se realizan
sesiones cada domingo de cada mes, estan obligados a asistir los agremiados; los cuales son 100

miembros, pero 60 se encuentran activos.

lustracion 94 Estatuto del Gremio

O]

ATUTOS
REFORMADOS

DEL

GREMIO DE MAESTROS

:
|
!

ARTESANOS DE LA MADERA ®

x
Y CONEXOS DEL AZUAY é

Fotografia del Estatuto

El Sr. Quito mencioné los inicios de la formacién de profesionales en el area de la madera, la
primera escuela en el canton Cuenca fue Artepractico, una de las empresas mas grandes, sin
embargo con el paso de los afios quebrd, por lo que el nuevo instituto de formacion de artesanos

fue el Centro de Reconversion Econdmica del Azuay (CREA) en areas como joyeria, zapateria,
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forja artistica, ebanisteria, tallado, contaba con el apoyo del gobierno de Espafia, para una
formacion tedrica y practica en las ramas artesanales, la aspiracion a futuro con el mismo instituto
era crear el bachillerato artesanal, es por eso que se realizd una nueva construccion ubicado en la
Av. México y Av. Américas (actual SENPLADES), sin embargo, se dio el proceso de desmontaje

del CREA en el afio 2009, segln el decreto ejecutivo 1689 del registro oficial.

Fue asi como en vez de aumentar los centros de
formacion, estos han ido disminuyendo, ahora solo  llustracion 95 Aula de Capacitacion
guedan los gremios, quienes brindan capacitaciones
para los artesanos, es asi como el Sr. Quito pone a
disposicion un espacio en su taller, el cual lo adecuo
como un aula, para formar a sus empleados y a los
miembros o el que desee. Ha brindado talleres o bien
ha solicitado a las compafiias que indiquen cuales son

los Gltimos productos del mercado, algunas de las

empresas que les han capacitado son Lacas Céndor,
sobre tableros a Placacentro. Fuente: Taller del Sr. Rafael Quito

A continuacion, se describira algunas de las problematicas actuales de los gremios de la madera:

. Antes de la dolarizacion se realizaban muebles de tallado, casi el 80% de la
produccidn era con detalles en la madera, casi como una obra de arte, el tiempo en el que
se demoraban realizar ese tipo de obras era alrededor de un mes de principio a fin, en la
actualidad los productos tienen tendencia a ser mas lineales, por lo que los precios han
bajado, ya que nadie esta dispuesto a pagar ese trabajo.

o En los dltimos afios tienen mas competencia, ya que los arquitectos antes
necesitaban de un artesano para poder hacer un disefio, sin embargo, ahora solo hacen el
dibujo y envian a los centros de cortado de tableros (como Edimca) y se evitan de
intermediarios.

o Antes era obligacion afiliarse a un gremio y obtenian un carné como miembro,
asi como el pago por la afiliacion, sin embargo, el 14 de mayo del 2008 se publicé; en el
Primer Suplemento N°336 del Registro Oficial; que ninguna persona profesional esta en
la obligacion de afiliarse a un gremio, por lo que disminuyeron el nimero de agremiados.

o En la actualidad, se establecid la Ley de plusvalia, la cual ha afectado al sector de
la construccidn, e indirectamente afectd a los artesanos gue se dedican a realizar obras de
madera u derivados en la construccidn, por ende, en el &mbito econdmico disminuyo en

la clase artesanal.
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o Hasta ahora no se ha logrado una asociatividad, cada artesano prefiere realizar
eventos o participar en ferias de manera independiente, pero es muy dificil ver la unién,
considera que el principal factor es la falta de confianza entre artesanos y hay demasiada
competitividad. Un ejemplo de esto es el terreno que, en el afio de 1982, Jorge Piedra
dono para que se forme la sede social del gremio, en el que se pueda capacitar y realizar
ferias para los artesanos, sin embargo, en la actualidad se la usa como espacio social, en
todos estos afios solo se realiz6 una feria solo por 4 miembros del gremio como no les fue
bien, decidieron no volver hacer. Para finalizar piensa que, si se deberia fomentar la union

para realizar ferias y ser mejores competitivamente a nivel nacional e internacional.

llustracion 96 Feria realizada por el
Gremio y su ubicacion
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=,

Flyers del Gremio
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Plan estrategico
para el mercado
local

3.6 Cuadro Resumen del Exporaudit

3.6.1 Area Administrativa

AREA ADMINISTRATIVA

Plan Estratégico

Objetivos Organizacionales

Objetivos estrategicos detallados

Operaciones de Esportacion

Programas de exportacion

|| |lwW|N|-

Ventajas diferenciadoras y competitivas

TOTAL AREA PRODUCTIVA

wlolo|wlo|uw|l- Vitefama
wlololo o |w|2:- Maderas valdez

o |w|w o |w |3~ Artemueble

o |wlo|wl|o|w |6:-Juguetes y Material Didactico "Pato"

v lolo|wn|u|o|11.- Arquiprod Cia. Ltda.

v |o |w|w || |13-- Santana muebles
ulololu|un|o [17-- Megamuebles Belén

o |w |l o | oo [4-- Ofiicenter
o lw o [w [w | [5-- Diserval

o lo o |w e | |7-- Burgués
alwlololo|w|8-Madeform
o lolo|u o [w |9 Stilo muebles

v |o |un | | [ |10-- Moblime
wlolololo|o 12.- Muebles Disar

ulo|wlo|o|o |14:- Unpluss
ulwlolo|o|o [15:- Muebles) & B
ulololwl|wl|o [16-- Mobeline

o |w | oo | e [18-- Madernova
v lolwlolw|o|19:- Muebles Novoa

v |o o |wlwl|o |20-- Muebles Chelita

Autor: Elaboracion propia

POSICIONAMIENTO AREA ADMINISTRATIVA PTS
1|Diserval 55
2|Ofiicenter 49
3|Burgués 48
4|Moblime 48
5|Madernova 45
6|/Santana muebles 44
7|Artemueble 40
8| Vitefama 38
9|Arquiprod Cia. Ltda. 35

10[Juguetes y Material Didactico "Pato" 33
11|Madeform 29
12(Muebles Novoa 29
13(Muebles Chelita 29
14[Megamuebles Belén 28
15(Mobeline 25
16(Stilo muebles 24
17|Unpluss 23
18(Muebles ) & B 23
19| Muebles Disar 18
20(Maderas Valdez 16

De acuerdo con el cuadro resumen del
area administrativa se califica a las pymes
sobre 65 pts. De tal manera en base a los
resultados de las preguntas, Diserval se
encuentra en primer lugar con 55 pts., en
cambio en el Gltimo lugar se encuentra

Madera Valdez con 16 pts.

Autor: Elaboracion propia
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3.6.2 Area Financiera

AREA FINANCIERA

6.- Juguetes y Material Didactico "Pato"

2.- Maderas valdez

3.- Artemueble

8.- Madeform

9.- Stilo muebles

10.- Moblime

11.- Arquiprod Cia. Ltda.
12.- Muebles Disar

13.- Santana muebles
15.- MueblesJ & B

16.- Mobeline

17.- Megamuebles Belén
18.- Madernova

19.- Muebles Novoa
20.- Muebles Chelita

14.- Unpluss

4.- Ofiicenter

1.- Vitefama

5.- Diserval
7.- Burgués

TOTAL AREAPRODUCTIVA | 46| 27/ 44| 44| 40| 30| 37| 33 39| 36| 35| 32| 41| 31| 27| 25| 32| 42| 42

Autor: Elaboracion propia

POSICIONAMIENTO AREA FINANCIERA PTS
46

De acuerdo con el cuadro resumen del
44| area financiera se calificara a las
42| pymes sobre 50 pts. De tal manera que,

42 en base a los resultados de las
41

40
39| encuentra Vitefama con 46 pts., y enel

preguntas, en primer lugar, se

37) Gltimo lugar se encuentra Mobeline
36

35
33
32
32
31
30
27

27| Autor: Elaboracion propia
25

con 25 pts.

167



3.6.3 Area Productiva
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3.6.4 Area de Ventas

AREA DE VENTAS

Personal operativo suficiente y capacitado para el
Presupuesto definido para las actividades de
marketing y ventas

Material publicitario

Planes de marketing, promociones, presentaciones
de nuevos productos

Disefiado de eslogan o logo comercial bajo
proteccion legal

Pégina web o redes sociales

Persona o equipo de trabajo para el manejo de los
Procedimientos de atencidn y servicio al cliente

Canales comerciales para distribucién del producto

Garantias y devoluciones del producto

TOTAL AREA PRODUCTIVA

PTS
94
91
86
79
78
78
75
75
72
71
71
70
69
68
68
66
64
58
55
53

1.- Vitefama

2.- Maderas valdez
3.- Artemueble

4.- Oficenter

De acuerdo con el cuadro resumen
del &rea productiva se calificara a las
pymes sobre 100 pts. De tal manera en
base a los resultados de las preguntas,
en primer lugar, se encuentra
Vitefama con 94 pts., y en el Gltimo

lugar Unpluss con 53pts.

Autor: Elaboracion propia

6.- Juguetes y Material Didactico "Pato"

7.- Burgués

8.- Madeform

9.- Stilo muebles

10.- Moblime

11.- Arquiprod Cia. Ltda.
12.- Muebles Disar

13.- Santana muebles
14.- Unpluss

15.- MueblesJ & B

16.- Mobeline

17.- Megamuebles Belén
18.- Madernova

19.- Muebles Novoa
20.- Muebles Chelita
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De acuerdo con el cuadro resumen del area de ventas se califica a las pymes sobre 50 pts. De
esta manera en el siguiente cuadro de posicionamiento se puede observar que el primero en
cumplir con todas las preguntas del exporaudit es Santa muebles con 50 pts., mientras que en

altimo lugar se encuentra Madernova con 10 pts.

POSICIONAMIENTO AREA DE VENTAS PTS
Santana muebles
Vitefama

Diserval
Artemueble
Burgués

Mobeline

Oficenter

Muebles Disar
Muebles Novoa
Madeform

Stilo muebles
Muebles ) & B
Megamuebles Belén
Moblime

Unpluss

Arquiprod Cia. Ltda.
Muebles Chelita
Juguetes y Material Didactico "Pato"
Maderas valdez
Madernova

O 00 NO UL B WN B

Autor: Elaboracion propia
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3.7 Conclusiones

En este capitulo se realizd el levantamiento de informacion de las pymes del sector de la madera
del cantdn Cuenca, se encuentran situaciones variadas de medianas a pequefias organizaciones,
unas tienen mas empleados, otras tienen mas ventas, pero al final del dia cada uno cumple con un

mismo objetivo: satisfacer al cliente.

De manera general, la mayoria de las empresas les ha afectado la ley de Plusvalia, la crisis
econémica y las salvaguardias. Algunas de las empresas entrevistadas han buscado estrategias
para mantenerse en el mercado sin quedarse de brazos cruzados con el fin de subsistir y mantener
sus empresas mas rentables. Sin embargo, la inestabilidad econdmica, ha desencadenado el cierre
de muchas empresas pertinentes al sector en maderero, pues muchas dependian de las compras

publicas del Estado.

Una amenaza muy fuerte para las empresas es la importacion de muebles desde China con
precios mas bajos, lo que provoca que ni siquiera se pueda competir. La mayoria de las empresas
coincide que aun no contamos con el nivel tecnoldgico, econémico y entre otros factores para

competir como un fuerte sector de la madera a un grado internacional.

La mayoria de las pymes desconocian de términos técnicos o conceptos utilizados en el
exporaudit o del comercio exterior, a pesar de esto, no representa un obstaculo para el
funcionamiento diario en sus negocios. Ninguna empresa tuvo el 100% de la nota del Exporaudit,
pues todas deben mejorar al menos un aspecto. La Gnica empresa que se considera que esta lista
para exportar es Vitefama, en general el resto debe mejorar aspectos administrativos, financieros,
0 de ventas para estar listos. La empresa que obtuvo el puntaje mas bajo en el Exporaudit fue

Unpluss.

Para finalizar se ha considerado importante entrevistar a expertos en el tema, Innovacentro
considera que adn le falta mucho al sector de la madera de Cuenca para llegar a ser competitivo,
adem@s la falta de asociatividad le resta superacion al sector. En cuanto al presidente del gremio
de los Maestros Artesanos, considera que la normativa de los gremios no se cumple el mismo
sector artesanal estd en malas condiciones pues antes se requeria de sus servicios con mas
frecuencia, ahora con la tecnologia solo se envia a cortar en tableros el mueble que desean,

bajando la calidad y la demanda del grupo artesanal
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CAPITULO 4: ANALISIS DE LAS FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y
AMENAZAS (FODA) SEGUN LAS ACTIVIDADES ECONOMICAS DEL SECTOR DE LA
MADERA.

4.1 Introduccion

En este capitulo se analizaran las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas como
indicadores de las empresas con el fin de analizar cudles son los factores internos y externos que
deberdan mejorar o enfrentar a través de medidas estratégicas una empresa; con el objetivo
adicional de evitar o eliminar, de igual manera, otros aspectos que puedan perjudicar a los

negocios como tal.

4.2 Analisis FODA

Proviene del acronimo SWOT en inglés (strenghts, weaknesses, opportunities, threats), mientras
que en espafiol es la union de cuatro conceptos mismos que se traducen a: Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades, Amenazas. La técnica Foda analiza los factores internos de la
empresa como los factores externos, ademas permite evaluar la situacion estratégica en el entorno

y como se van a aplicar tales estrategias para el cumplimiento de las metas.

4.3 Metodologia para el desarrollo de la técnica FODA

Acorde al disefio de estudio, se plante6 buscar apoyo por parte de instituciones como: el
Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO), la Camara de la Pequefia Industria del Azuay
(CAPIA), la Empresa Publica Municipal de Desarrollo Econdmico de Cuenca (EDEC); y otras
instituciones para comenzar con el acercamiento a las diferentes pequefias y medianas empresas;
es asi como se pudo realizar el levantamiento de informacion, fase en la que se aplicd el exporaudit
(auditoria de exportacién), el cual permitio analizar el area administrativa, financiera, de
produccion y el area de ventas; las cuales permitieron evaluar la capacidad exportadora del

negocio.

Posteriormente al levantamiento de informacion se aplicara un analisis FODA a cada una de las
pymes entrevistadas, para establecer lo que debe realizar con las fortalezas y oportunidades (FO),
y en lo que se debe mantener una precaucién de las debilidades y amenazas (DA).

Factores que se deben hacer ~ Factores que no se debe hacer porque

para lograr los objetivos limita el logro de objetivos
Factores internos Fortalezas - - Debilidades
Factores externos Oportunidades - - Amenazas
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En base a los datos cuantitativos y cualitativos del exporaudit, se ponder6 de acuerdo con el
puntaje obtenido; expresandose las fortalezas y oportunidades a aquellas resultantes de mayor
puntaje, es decir, sobre 5 puntos; mientras que el puntaje igual a 0 puntos; es decir, el menor, se
les atribuy6 a aquellas areas a ser traducidas como debilidades; y se determinaron las amenazas
de acuerdo con el puntaje intermedio el de 3 puntos.
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4.4 Fabricacion de muebles modulares

Diserval: fabricacion de muebles de cualquier material en general. Producto estrella: estaciones de oficina.

Arquiprod Cia. Ltda.: fabricacion de muebles en general. Producto estrella: puertas.

Officenter: fabricacion de muebles en general. Producto estrella: muebles de cocina.

Stilo Muebles: elaboracion de muebles modulares y ebanisteria en general. Producto estrella: estaciones de oficina.

4.4.1 FODA - Actividad productiva de fabricacion de muebles modulares: Diserval — Arquiprod - Officenter — Stilo Muebles

Fortalezas

Plan estratégico mision y visién

Caracteristicas competitivas diferenciadoras

Dispone de un sistema de comunicacidn interno

Disponen de presupuestos fijos 0 manejan un estado financiero

Productos con alto valor agregado

Procesos mas tecnificados en tableros, el resto aun artesanal.

Realizan productos bajo pedido

Realizan planes de marketing, promociones, presentaciones

Cuentan con procedimientos o puntos de venta para atencion y servicio al cliente

Cumplen con los requerimientos de manejo ambiental

Oportunidades

Deseo de obtener mas informacion y oportunidades de exportar
Disponer de informacién o proyecto hacia nuevos mercados
Capacidad de nuevas formas de financiamiento ya sea capital propio, inst,

financieras publicas o privadas

Fuente: Exporaudit aplicado.

Autor: Elaboracién propia

Debilidades

No disponen de un sistema de control productivo que sea tecnificado, el mismo es
artesanal.

No han participado en proyectos de certificacion, gestion de calidad, etc.

No se puede planificar a largo plazo debido a la incertidumbre del mercado

Se basan en normas de calidad, pero adn no certifican

No cuentan con un organigrama funcional, o si lo tienen no estan definidas todas
las tareas

La mayoria tiene logo y disefios propios, pero no registrado ni patentado.

No consideran estar listos para poder exportar

Amenazas

Consideran que el Ecuador no es competitivo por el costo de la mano de obra
Debido a la crisis econémica se ha disminuido la produccién total y personal
Falta de tributacion de talleres artesanales

Productos importados de menores costos

174



4.4.2 Estrategias para el FODA

Fortalezas
o Generar proyectos de difusion de los productos de alto valor
agregado como: ferias, 0 exposiciones a nivel nacional
o Desarrollar una marca pais ya sea del sector de la madera o
como actividad econémica para los productores.
o Elaborar capacitaciones en el area de ventas y marketing de
los productos de la madera.
o Impulsar proyectos de reciclaje de los desperdicios de la
madera, en los que se puede generar otros productos.
Oportunidades
o Fomentar reuniones de exportaciéon como sector maderero.
o Proponer al Estado diferentes planes ya sean de incentivos o

politicas que promuevan el sector.

Fuente: Exporaudit aplicado

Autor: Elaboracion propia

Debilidades
o Desarrollar un plan para implementar las certificaciones
técnicas, en el que se mejore la productividad de proveedores de

materia prima y fabricantes.

° Fomentar y socializar la importancia de las patentes y
registros.
Amenazas
° Elaborar un plan para fomentar y dinamizar el sector ya sea

con incentivos fiscales, politicas publicas u otros para potenciar el
sector.
° Realizar un estudio del impacto de los muebles importados

frente a la competencia local en base a costos
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4.5 Venta de madera

Maderas Valdez: venta al por mayor de madera.

Producto estrella: pisos
4.5.1 FODA -Actividad productiva de venta al por mayor de madera: Maderas Valdés

Fortalezas

Fuente: Exporaudit aplicado

Plan estratégico mision y vision

Caracteristicas diferenciadoras que representan al negocio como uno
competitivo.

Dispone de un sistema de comunicacién interno

No ha tenido ningun inconveniente con instituciones como el
Servicio de Rentas Internas (SRI) u otros.

Cuenta con productos de alto valor agregado.

Realiza productos bajo pedido con caracteristicas especificas para
satisfacer requerimientos de clientes.

Dispone de las suficientes fuentes de proveedores.

Los procesos de manufactura no provocan dafios a las comunidades
aledafias.

Cumple con los requerimientos necesarios para el correcto
funcionamiento bajo condiciones ambientales.

Dispone de canales comerciales para la correcta distribucion.

Oportunidades
Busqueda de nuevos nichos de mercados locales

Disponer de informacién sobre proyectos para la expansién hacia
nuevos mercados.

Debilidades

Autor: Elaboracion propia

No cuenta con la suficiente formalidad en los objetivos organizacionales por lo que no han
sido comunicados al resto de los trabajadores.

No cuenta con una adecuada planificacion de los objetivos estratégicos.

No dispone de un programa o proyecto de exportacion.

No cuenta con el personal lo suficientemente capacitado en el area administrativa.

No ha participado en proyectos de certificacion, gestion de calidad, etc.

No cuenta con sistemas rigidos de control para las actividades de la empresa ni para las de
produccion.

No cuenta con un presupuesto general especifico para el afio en curso, se asegura la
presencia de un déficit en el &mbito econdmico de la empresa.

No cuenta con el personal lo suficientemente capacitado en el area financiera.

No dispone de ninguna clase de informacién que pueda aclarar el panorama internacional
de la demanda de sus productos.

No protege su nombre comercial, eslogan ni disefios de forma legal.

La compra de la materia prima no se basa en ningun criterio técnico, mas bien se la realiza
de una manera muy subjetiva.

No cuenta con personal ni con un area para marketing y ventas.

No cuenta con el personal lo suficientemente capacitado en el area de atencion al cliente.

Amenazas

Debido a la crisis econdmica del mercado nacional, ha disminuido su produccién total.
Alto nivel de competencia desleal.
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4.5.2 Estrategias para el Foda

e Fortalezas e Debilidades

e Promocionar el alto nivel de calidad controlado en e . Mejorar el area de marketing y ventas incorporando nuevo personal suficientemente
cada uno de los procesos de produccion con el fin capacitado para un desarrollo formal de la publicidad y promocion del negocio y de sus
elevar el nimero de clientes. productos

e Oportunidades e Amenazas

e Fomentar nuevos planes concretos y capacitaciones e Reestructurar planes y realizar estudios de mercado con el fin de encontrar nuevos mercados
especificas para el sector de la madera en el cantén meta.

Cuenca en relacion con temas de exportacion.

Fuente: Exporaudit aplicado

Autor: Elaboracion propia
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4.6 Fabricacion de artesanias

Juguetes y material didactico “pato” fabricacion de artesanias en madera.

Producto estrella: complementos para educacion

4.6.1 FODA-Actividad productiva sobre fabricacion de artesanias: Juguetes y material didactico “Pato”

Fortalezas

Caracteristicas diferenciadoras que representan al negocio como uno competitivo.

Ha participado en proyectos de certificacion con la firma holandesa Naya Nayoén.
Cuenta con sistemas rigidos de control para las actividades de la empresa como para las
de produccion.

Cuenta con el personal lo suficientemente capacitado en el area administrativa y
financiera.

Dispone de un presupuesto especificos para el desarrollo de nuevos proyectos.

No hatenido ningln inconveniente con instituciones como el Servicio de Rentas Internas
(SRI) u otros.

Cuenta con productos de alto valor agregado.

Realiza productos bajo pedido con caracteristicas especificas para satisfacer
requerimientos de clientes.

La compra de la materia prima se basa en un criterio técnico relacionado al costo y
calidad.

Los procesos de manufactura no provocan dafios a las comunidades aledafias.

Cumple con los requerimientos necesarios para el correcto funcionamiento bajo
condiciones ambientales.

Dispone de procedimientos claros para la aplicacion de garantias.

Oportunidades

. Desearia exportar
. Disponer de informacion sobre proyectos para la expansién hacia nuevos

mercados de manera especifica sobre juguetes y material didactico.

Fuente: Exporaudit aplicado

Autor: Elaboracion propia

Debilidades

Actualmente no cuenta con la suficiente formalidad en los objetivos
organizacionales por lo que no han sido comunicados al resto de los
trabajadores.

No dispone de un programa o proyecto de exportacion.

Actualmente no cuenta con un organigrama funcional.

No se realizan estudios de mercado nacional ni internacional.

No dispone de ninguna clase de informacion que pueda aclarar el
panorama internacional de la demanda de sus productos.

No protege su nombre comercial, eslogan ni disefios de forma legal.

No cuenta con personal ni con un &rea para marketing y ventas.

No cuenta con el personal lo suficientemente capacitado en el area de
atencion al cliente.

Amenazas
o Reduccién total de la demanda.
. Alto nivel de competencia desleal con costos bajos.
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4.6.2 Estrategias para el Foda

Fortalezas Debilidades
o Promocionar el alto nivel de calidad registrado bajo la firma o Mejorar la formalidad en cada una de las areas de la empresa
holandesa de la Organizacion No Gubernamental (ONG) Naya Nayo6n con para cumplir con los pardametros del exporaudit aplicado.

el fin de reestablecer su posicionamiento en el mercado local.

Oportunidades Amenazas
o Fomentar nuevos planes concretos y capacitaciones especificas ) Analizar todas las posibles nuevas posibilidades y estrategias
para el sector de la madera, mas especificamente en juguetes y material para mantener el negocio como uno rentable.

didactico en el canton Cuenca con relacion a temas de exportacion.

Fuente: Exporaudit aplicado.

Autor: Elaboracion propia
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4.7 Fabricacion de muebles de madera

Artemueble: fabricacion de muebles de madera.

Producto estrella: dormitorios.

Vitefama: fabricacion de muebles de cualquier material.

Producto estrella: dormitorios.

Burgués: fabricacion de muebles de madera de todo tipo.

Producto estrella: puertas.

Madeform: fabricacion de muebles de madera.

Producto estrella: dormitorios.

Muebles Disar: fabricacién de muebles de madera.

Producto estrella: dormitorios.

Santana Muebles: fabricacion de muebles de madera para el hogar.

Producto estrella: salas, comedores, dormitorios.

Muebles J Y B: fabricacion de muebles de madera para el hogar.

Producto estrella: muebles de sala.

Mobeline: fabricacion de muebles de madera y sus partes.

Producto estrella: puertas.

Megamuebles Belén: fabricacion de muebles de madera para el hogar.

Producto estrella: comedores.

Fivdotsh IExploadidifabricacion de muebles de madera para el hogar.

Producto estrella; dormitorios.
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4.7.1 FODA-Actividad productiva sobre fabricacién de muebles de madera:

Artemueble, Vitefama, Burgués, Madeform, Muebles Disar, Santana Muebles, Muebles J Y B, Mobeline, Megamuebles Belén, Muebles Novoa.
Debilidades

Fortalezas

Disponen de un plan de mercadeo con objetivos detallados.

Caracteristicas diferenciadoras que representan a los negocios como competitivos.
Cuentan con sistemas rigidos de control para las actividades de la empresa como
para las de produccion.

Cuentan con el personal lo suficientemente capacitado en el area administrativa y
financiera.

No han tenido ningun inconveniente con instituciones como el Servicio de Rentas
Internas (SRI) u otros.

Cuentan con productos de alto valor agregado.

Realizan productos mas en serie que bajo pedido.

Disponen de las suficientes fuentes de proveedores.

Los procesos de manufactura no provocan dafios a las comunidades aledafias.

Cumplen con los requerimientos necesarios para el correcto funcionamiento bajo
condiciones ambientales.

Disponen de procedimientos claros para la aplicacion de garantias.
Disponen de personal operativo y suficiente

Oportunidades

Mercados a nivel nacional por visitar.
Anélisis de nuevas necesidades.
Nuevos mercados de construccién

Autor: Elaboracion propia

4.7.2 Estrategias de Foda

Actualmente no cuentan con la suficiente formalidad en los
objetivos organizacionales por lo que no han sido comunicados
al resto de los trabajadores.

No dispone de un programa o proyecto de exportacion.
Actualmente no cuentan con un organigrama funcional.

No se realizan estudios de mercado nacional ni internacional.
No disponen de ninguna clase de informacion que pueda aclarar
el panorama internacional de la demanda de sus productos.

No protegen su nombre comercial, eslogan ni disefios de forma
legal.

Falta de herramientas de investigacion de mercados para los
productos locales

No realizan reuniones ni alianzas con los competidores
Muebles Disar y Santana Muebles no cuentan con punto directo
de venta, es distribucion y ferias.

Amenazas

Proveedores que oferten materia prima de baja calidad.
Desaparicion de materia prima.

Alta competencia internacional en el mercado nacional.
Ley de plusvalia

No se cuenta con toda la materia prima necesaria en el pais.
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Fortalezas Debilidades

o Elaborar un mercadeo y publicidad acerca del potencial de la actividad o Fomentar la asociatividad entre la cadena productiva de
economica de la fabricacion de muebles del sector de la madera. la madera.

o Desarrollar una correcta publicidad y promocién sobre los productos y sus o Alianzas para la reduccion de costos en cuanto a
constantes mejoras en relacion con el valor agregado. planificacion de ferias en diferentes puntos a nivel nacional.

Oportunidades Amenazas

o Promover alianzas, asi como asistencia técnica para las necesidades o . Generacion de un plan de cooperacion de investigacion
especificas de las pymes del sector de madera. y desarrollo de productos potenciales para abaratar costos.

o Proteger legalmente nombres comerciales y disefios propios para evitar o o Analizar nuevas fuentes de proveedores para evitar la
reducir la presencia de competencia desleal. dependencia.

Fuente: Exporaudit aplicado

Autor: Elaboracion propia

4.8 Muebles de madera y metal

Moblime: fabricacion de muebles de metal.
Producto estrella: sillas de metal
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4.8.1 FODA-Actividad productiva fabricacion de muebles de metal: Moblime

Fortalezas

Fuente: Exporaudit aplicado

Plan estratégico mision y vision
Obijetivos organizacionales a corto, mediano, largo plazo
Cuentan con una adecuada planificacion
Tienen ventajas diferenciadoras y competitivas frente al resto de empresas
Cuentan con un organigrama funcional
Se han capacitado y han formado parte de brindar capacitaciones en diferentes
areas junto con el (EDEC)
Cuentan con un sistema de comunicacion interno
Produccion bajo pedido o en serie
o
OPORTUNIDADES
Entregan y distribucion de muebles en otras ciudades y convenios con la
cadena Mi Comisariato
Buscan expandirse hacia otros mercados o puntos de venta

Autor: Elaboracion propia

4.8.2 Estrategias FODA

Debilidades

No se maneja el area de exportacion, solo se hizo una vez la
exportacion con SwissContact.

Recibieron capacitacion en normas de calidad, pero ain no
certifican

No dispone de informacibn de comercio exterior, ni
informacion de exportacién actual.

No tienen patentado los disefios

No disponen de normas de calidad INEN

Requieren manejar mejor la marca y el area comercial

AMENAZAS

Importaciones de sillas de China o méas barata que destruyen
competitivamente los costos.

En el Ecuador no se produce hierro
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Fortalezas Debilidades
e  Generar un sistema de cooperacion de ensefianza o Mecanismos para fomentar la inversion o alianzas de fuentes de
entre pymes, en el que exista un intercambio de materias primas

conocimientos.

Oportunidades Amenazas
o Promover proyectos que identifiquen mercados o Generar politicas de cupos de importacion de productos que se
locales nuevos producen localmente al menos depende la actividad econémica

Fuente: Exporaudit aplicado

Autor: Elaboracion propia

Unpluss: actividades de carpinteria final para la terminacion y acabados. Producto estrella: puertas.

Madernova: actividades de carpinteria. Producto estrella: roperos y camas. 184

Muebles Chelita: prestacion de servicios en carpinteria. Producto estrella: comedores, closets, muebles de sala.



4.9 Carpinteria

4.9.1 FODA- Actividad productiva sobre servicios de carpinteria: Unpluss, Madernova, Muebles Chelita.

Fortalezas

Debilidades

Caracteristicas diferenciadoras que representan al negocio como uno competitivo.

Cuentan con sistemas rigidos de control para las actividades de la empresa como para las de
produccién.

Cuentan con el personal lo suficientemente capacitado en el area administrativa y financiera.

No han tenido ningln inconveniente con instituciones como el Servicio de Rentas Internas (SRI) u
otros.

Cuentan con productos de alto valor agregado.

Realizan productos bajo pedido con caracteristicas especificas para satisfacer requerimientos de
clientes.

Dispone de las suficientes fuentes de proveedores.

Los procesos de manufactura no provocan dafios a las comunidades aledafias.

Cumplen con los requerimientos necesarios para el correcto funcionamiento bajo condiciones
ambientales.

Disponen de procedimientos claros para la aplicacion de garantias.

Actualmente no cuentan con la suficiente formalidad en
cuanto al plan estratégico y objetivos organizacionales, por lo
tanto, no han sido comunicados al resto de los trabajadores.
No disponen de un programa o proyecto de exportacion.
Actualmente no cuentan con un organigrama funcional.

No se realizan estudios de mercado nacional ni internacional.
No protegen su nombre comercial, eslogan ni disefios de
forma legal.

No cuentan con personal ni con un &rea para marketing y
ventas.

Oportunidades

Amenazas

Oferta de nuevas tecnologias que se pueden aplicar al sector de tableros
Ampliar su linea de produccién en cuanto a variedad de disefios
Incentivos de pymes en el sector de la madera para traer maquinaria.

Muebles y complementos importados.
Competencia excesiva nacional.

Fuente: Exporaudit aplicado

Autor: Elaboracion propia

4.9.2 Estrategias FODA
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Fuente: Exporaudit aplicado

Fortalezas Debilidades
e Generar programas para la correcta promocion de productos con e Aumentar la formalidad en las areas administrativas de las empresas con el fin
alto valor agregado a nivel nacional. de presentar su imagen como una atractiva para los consumidores desarrollando

confianza en los mismos.
e Proteger legalmente nombres comerciales y disefios con el fin de evitar pérdida
en el nimero de clientes debido a la competencia desleal.

Oportunidades Amenazas
e Proponer al Estado diferentes planes sobre incentivos a la e Desarrollar en un mayor nivel el area de marketing y ventas con el fin de
exportacion o politicas que promuevan al sector maderero. posicionarse en el mercado evitando que la presencia de productos importados sea
e Crear alianzas para planificar eventos interprovinciales que de gran impacto.

puedan contribuir con la promocién y publicidad de los negocios

en cuestion.

Autor: Elaboracion propia
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4.10 Conclusiones

En este capitulo se analizé el Foda de cada una de las actividades econémicas de las empresas
gue se entrevistaron en el anterior capitulo, por lo que se describird de manera general una serie

de conclusiones:

o  Fortalezas, en la parte administrativa cuentan con una estructura basica de organigrama,
mision y visién. En cuanto a la produccién tienen un alto valor agregado, es por eso que se
reconoce no solo a nivel local, sino a nivel nacional como “muebles cuencanos”, de calidad y
con garantia, con una gran variedad de disefios desde muebles bajo pedido o en serie. En la
seccion de ventas si bien no todas cuentan con procedimientos claros de servicio al cliente, por
la experiencia y conocimiento muchas de ellas han ganado gran prestigio.

e  Oportunidad en el &rea administrativa, es que se puede contar con mano de obra calificada
para las diferentes areas de la empresa; en financiero las pymes cuentan con incentivos para
poder traer maquinaria, en el aspecto de produccion cada vez hay més oferta de lineas
tecnoldgicas en madera, lacas, esponja, cerrajeria, etc., por lo que se va innovando; y en la parte
de ventas algunos buscan nuevos nichos de mercados para no mantenerse en un solo objetivo.

o Debilidades mas relevantes en el area: administrativa, no cuentan con la debida
planificacion y si las hay es muy basica, esto se debe a la situacién econdmica actual del pais;
financiera, si bien se encuentran al dia con el SRI, algunos llevan una contabilidad bésica solo
de ingresos y gastos, por lo que nos les permite realizar nuevas lineas de lanzamiento o contar
con inversiones en areas que necesiten; el &rea de produccion carece de indicadores de calidad
asi como certificaciones ya sean nacionales o internacionales en cuanto a calidad o
procedimiento, lo que en general las empresas son certificadas de mejor producto o
participaciones en ferias, sin embargo se requiere medir la eficacia de manera técnica de todos
los recursos que tiene la empresa para ir acorde a sus metas.

e Amenazas mas importantes en el area: administrativa, los salarios como factor
competitivo de otros paises comparados con los altos salarios del Ecuador; en el area de
financiamiento si bien hay incentivos, pero las tasas de interés para adquisicién de nuevos
activos suelen ser muy altos o con requisitos complejos de la banca, que no todos estan al alcance
de acceder como pymes; en el aspecto productivo la materia prima importada de otros lugares
es indispensable, ya que no se produce aqui mas que la esponja y madera, sin embargo una gran
amenaza es la adquisicion de muebles extranjeros y la venta delos mismos a precios mas bajos;

y en el &rea de ventas una amenaza se considera la informalidad de muchos talleres artesanales.
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5. CONCLUSIONES

Mediante un andlisis sobre los subsectores madereros, de acuerdo con el estudio realizado se

puede concluir que:

o De las veinte empresas entrevistadas en el canton Cuenca, se realizan productos con alto
valor agregado ya que se considera a los muebles cuencanos como representantes de
calidad y garantia a nivel local y nacional, mismo reconocimiento que ha permitido una
correcta especializacion en la fabricacién de muebles, dando como resultado poder
conseguir disefios personalizados o produccion en serie.

e Una de las fortalezas del sector, se centra en la situacion geogréfica en la que nos
encontramos como pais, pero sobre todo como canton; pues se pueden encontrar
diferentes tipos de especies de madera, ofertando de tal manera cualquier variedad de
productos en el tipo de material maderero que se prefiera.

e EIl Estado impuls6 las compras publicas como uno de los incentivos para apoyar a las
pymes; sin embargo, debido a la situacion referente al &mbito econémico del pais, no se
puede desarrollar trabajos de planificacion debido a dicha inestabilidad, puesto que se
dejo de contratar mas personal; ya que muchas empresas continuaban en el mercado por
las compras del Estado, asi disminuy¢ drasticamente la demanda y las ventas e incluso el
namero de fabricas existentes en el canton.

e La contabilidad o el aspecto financiero de la mayor parte de las pymes se plasman
mediante estados financieros de ingresos y gastos, por lo que no les permite analizar a
largo plazo si pueden realizar nuevas lineas de lanzamiento o contar con inversiones para
proyectos de mejora en areas que lo necesiten.

e Encuanto al &rea de produccion, se carece de indicadores de calidad, y tampoco se busca
alcanzar certificaciones ya sean estas nacionales o internacionales para el mejoramiento
en cuanto al producto final y/o a los procedimientos, la mayoria de las empresas solo
participan en ferias de exposicion de productos.

e El abastecimiento de materia prima para el subsector de fabricacién de muebles se puede
adquirir nacionalmente; sin embargo, la cerrajeria, herramientas tecnificadas y tapiceria
son mediante procesos de importacion debido a que no existe produccidn de tales bienes
dentro del pais. Dicho factor influye directamente en los costos de produccién y de
competitividad a nivel local e internacional.

e Una de las amenazas al sector es la importacién de productos sustitutos de diferentes
mercados, sobre todo de China, situacion que ocasiona la presencia de un producto méas

economico afectando directamente a los precios y ventas locales.
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Debido a la ley de plusvalia, hubo una contraccion en el sector de la construccion que
afectd indirectamente a las fabricas madereras que daban apoyo a esa linea, circunstancia
gue ocasiono el cierre de negocios y el despido de personal.

Las politicas publicas e incentivos no son suficientes para que se genere un mayor
crecimiento en el sector de la madera debido a que es mas barato producir y comprar en
los paises vecinos como: Colombia y Perd, por dicha razén, no somos un mercado
atractivo para los inversores.

Un obstéculo para el crecimiento de las pymes son las tasas de interés para la adquisicion
de nuevos activos ya que suelen ser muy altos o conllevan requisitos de la banca que no
todos estan al alcance de cumplir como es el caso de las pymes.

La falta de asociatividad del subsector de muebles de madera no permite aumentar el
crecimiento de este en varios aspectos ya sea en: ventas, experiencia, conocimiento,
innovacion, inversidn, entre otros.

La mayoria de las pymes desconocia de fuentes que brinden informacion sobre la
exportacion de sus productos a nuevos destinos, herramientas de busqueda o clientes a
los que pudiesen llegar.

Muy pocas empresas estaban dispuestas a realizar un proyecto de exportacion, a pesar de
conocer muy bien el tema, sin embargo, la mayoria preferia no arriesgarse a invertir en

dicho proyecto.
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6. RECOMENDACIONES

e Impulsar ferias de exposicion de productos locales, a nivel nacional e internacional, con
el fin de aprovechar del prestigio ganado, utilizdndolo como una herramienta de
diferenciacion del sector.

e Se requiere fomentar la asociatividad, como un elemento no solo competitivo en los
mercados, sino porque se obtiene ventajas de costos en almacenaje, compra de material,
ferias, publicidad de mayor alcance, etc.

e Bdsgueda de alianzas y convenios para capacitaciones, investigaciones para el
mejoramiento de marca, procesos productivos y financiamiento para el sector,
posiblemente la creacién de una cartera de proveedores de calidad aumente el valor
agregado.

e Concientizar la cultura de certificaciones para que los productos luzcan como atractivos
alcanzando las exigencias de los mercados internacionales.

e Se requiere medir la eficacia de todos los recursos que tiene la empresa para ir acorde a
sus metas.

e Brindar informacién o generar programas de exportacion a nivel nacional hacia todas
las pymes, con énfasis en el subsector de la fabricacion de muebles y tableros.

e Capacitar a las diferentes pymes del sector de la madera, no solo en las actividades
econdmicas afines sino buscar una preparacion en otras areas como: financiamiento,
procesos de produccion, cadena de valor, aspectos administrativos; ya que, si bien se
manejan, son empiricos debido a que no todos los negocios cuentan con dicha

informacion clave para su crecimiento.
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8. ANEXOS

ANEXO 1 Lista del total de Micro, Pequefias y Medianas Empresas entregadas por las diferentes

Instituciones.
- RUC |~ Nombre - [Categor . Actividad econémica - | Contacti -
1 SHRUC WMANUALIDADES DAAIR - Artesanias de m adera 2875814
2019031624 E001 [DISTRIBUIDORA VAN GARCLA - Wenta de productos de bellezg A1 73698
3 SINELUC DE LA TIEFEAEN MADERA - Artesanias de madera 2842232
4 SHRUC VAN RIOS - Artesaniag de madera 2560096
5 SIHRBEUC KALA MOBILIARIO Y DECORADORA - Artesanias de madera 2838042
B[ 170354866 7001 |GREUPO FORESTAL W MADERER G ROLAY] - Actividades de aserrado 2883500
T SN RUC WMUEEBLES NOYC - Fahbricacion de muebles 4080529
a{SiN FUC ECUANCR WALk THE FURNITURE IDEAECUADOR CLY - hiuehleria -
3N BUC MAREL - hiuehleria -
10[ 01901REST 0001 | CARPIMTERIA ¥ TAPICERIAINTERNACICNAL ClA. LTDA| GRANDE |Fabricacion de muebles 2809445
11 90115151001 [CARTONES NACIONALES S A CARTOPEL GRANDE |Cajas de cartdn 2860600
120 0190110001001 |COLINEAL CORPORATION CIA LTDA. GREAMDE |Fabricacion de muebles 2R06631
13[ 0190342824001 |[BURGUES ClA. LTDA. WEDWNA |Fabricacion de muehles 2885611
14] 140014507 2001 [WMITEFAMA WEDWANA |Fabricacion de muehles 4056454
15/ 0190316718001 |AKTUELL MOBEL S.A WEDWANA |Fabricacion de muehles 2802489
16 0190325903001 [IDEA ESPACICS WEDWANA |Fabricacion de muehles 4041938
17|01 03288353001 |MUEBLES VERAWAIQIES MEDIAMA |Wenta de muebles 2847348
1801 30349527001 |MADERPALLET CIA LTDA WEDIWANA [Fabricacion de pallets 2BTETS2
19(01 90370825001 [RECEEA MUEBLES CIA LTDA. MEDIANA |Fabricacion de muehles 2387161
20(01 90342875001 |ROWCOODMADERAS CIA, LTDA. WEDWANA |Fabricacion de muehles 2901215
21)10190345785001 |ZONAMUEBLES ZONMUE CLA, LTDA, WMEDIANA |Wenta de muebles 2849239
22 SHREUC ECUAMUEELE CIA LTDA, WEDWANA [Fabricacion de muebles 481332
23|01 90400646001 |GREEMBRAL 3 A WEDWNA |Confiteria 0993283421
24] 190377407001 |ECUAMADERAS MEDIAMA [Wienta de arficulos de muehles 2386914
28] 010293551 7001 |DECOMUEBLES PEQUERA|Fabricacion de muehles 2891346
26] D100E52403001 | DISERVAL PECQUERA|Fabricacion de muehles 2820331
27| 0190328570001 | CREHABIT PEGQUEFRA|Fabricacion de muehles 09541 67322
28] 0300494739001 | SERVIMADERA PECQUERA|Fabricacion de muehles A057495
29) 19006004 7001 [CARDECA CIA. LTDA. PEGQUERA|Fabricacion de muehles 2863053
a0) 0102279262001 |JIMENEZ GALERIA FUSICHM PEQUEFRA|Fabricacion de muebles 4085960
31| 0102298569001 |MADERAS DE MONTARA MAHAVIGAL PEQUEFRA|Fabricacion de muehles 2818352
32 M0326TE4001 |MUEEBLES BIENSTAR PEGUERA|Fabricacion de muehles 2898820
dd] 0190353478001 [MUEBLESA PEGUEFRA|Fabricacion de muehles 25958904
34 1001450079001 |HORTEGS PEQUERA|Fabricacion de instrumentos music es 2809334
35| 0190072630001 |PRODUCTOS ROMOTT PEGQUERA|Fabricacion de colchones 28601 11
46| 0103058291 3001 |MOBELIGLIE PEQUEFRA|Fabricacion de muehles 2582989
a7 090169448001 [SCOLRODAES CIA LTDA PEGUEMA|Explotacian de bosgues 2853461
d8] 000035625001 ["PATO JUGIETES Y MATERIAL DIDACTICC® PEQUENA|Fabricacion de juquetes de madera 4088533
39101 01807113001 [ARTEMUEELE PECQUEMA|Fabricacion de muehles 2835101
A0{01 00870583001 [LMEA A MUEBLES PEGUEFRA|Fabricacion de muehles 41951 74
AN0301 027124000 [MADERAS WAL DEZ PEQUERA|Fabricacion de muehles A 73287
42{0300410693001 |MUEBLES MADEFCRM PECQUERA|Fabricacion de muehles 41048487
43| 0602029935001 |MUEBLES BELL O HOGAR PEQUERA|verta de muebles 2320006
44| 01 02496668001 |OFFICENTER, PEQUERA|Fabricacion de muetles 2475389
45(01 90345076001 [MADENIACCREP PECQUERA|Fabricacion de muehles 137259
46{0190085503001 [MUEBLES CARRUSEL PEQUEMA|Fabricacion de mueles 2843303
47 SN ELUC CUENCAMOBILIARIC CUENCAMOEBLE CIA LTDA PEQUERA|Fabricacion de muehles 2875514
48 SIHNREUC QUILMUR IMPORTACICNES CIA. LTDA. PEQUENA|verta de muebles 2475389
49(0190333852001 [IFERI DECORACION ClA LTDA PEQUERA|vENE de muebles 4103365
A0)01 02305406001 [UNPLUSS PEQUEFRA|Fabricacion de muehles 2808128
51| 0101300424001 [STATUS GALER(A PEQUENA|Fabricacion de muehles 4110230
92|01 04137559001 |TALIERES GATITA PEGIUERA Tapizados y retapFados 09991 3VTET
54| 0103040614001 |MEGAMUEELES BELEN PEGQUEFRA|Fabricacion de muehles 4114458
S| 0100847201001 |MUEBLES CHELITA PEQUERA|Sendcios de ebanisteria W Carpinteria. 2393592
a5) 0101095180001 |MOBLIME PEQUEFRA|Fabricacion de muehles de madera y me 2838425
56| 0101 795110001 |MOBELINE PEGUEFRA|Fabricacion de muehles 2898371
a7 002916954001 |STILC MUEBLES PEQUERA|EIaboracion de muebles y ebanisteria 2845718
58] 0103553103001 [MUEEBLES DISAR PECQUERA|Fabricacion de muehles A 2ETTE
59 0101957470001 | SANTAMA MUEBLES PEQUERA|Fabricacion de muehles 2821409
60] 0101 173664001 | GEMAMUEBLES PEQUERA|Fabricacion de muehles metalm ecaric a 4104768
E1] 0190325903001 |EXPCPALLET PEQUERA|Fabricacion de pallets 4101529
62| 0105067276001 | CWVELINEA 2 PEGQUERA|Fabricacion de muehles 2855863
B3] 0104 729231001 [MULTILINEAS PECQUERA|Fabricacion de muehles A057907
B4 0101 19674001 |PADILLA MICLA JOSE THOMAS PECQUERA[ACtividades detapiceria N22H
65) 0101 711026001 |[ERGOLIME PEGUERA|Fabricacion de muehles 2844653
EE| 101859072000 [QUINTUMNA GUIRACCCHA LIS MACARID PEQUERA|Sendcins de restauracion de muebles A1 32660
67 102935517001 |DECCMUEBLES PEQUENA|Fabricacion de muehles 2891346
68) 101693133001 [MADERAS PEGUEFRA|Fabricacion de muehles 4100643
B9 0101 383552001 [MADERAS MOVOA PECQUEFRA|Fabricacion de muehles 2808872
70| 10207225001 |KIEANA PEQUERA|Fabricacion de muehles 2862
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(180318664001 | CLASSIC COLLECTION KARPINTESA, PECUENA Fabricacion de musbles BT
(120367460001 |ALDENA SLLAS CIA. LTDA. PEQUERIA|Fabricacion ds muebles 2901004
(150364968001 |MUEBLES DESIGNHOME HOMENCA CIA. LTDA PEQUERI Venta de musbles -
0120391061001 |ARGMOVE CIA, LTDA. PEQUERIA Venta de musbles -
104318587001 |MADERNGYA PEQUERA Fabricacion de mugbles (580330345
(1300410883001 |MADEFORM PEQUERIA Fabricacion de muebles 04156
003525001 MUEBLES Jy B PEQUERIA Fabricacion de muebles 4038139
(150095711001 \MOBEL MARK PECUENA Fabricacion de musbles 206533
(101683217001 [TALLERES MAKK] MCRC \Fabricacibn de instrumentos musicales | 0980411978
(9013443 74001 [T ALLERES MADHER MCRC |Fabricacion de musbles 2250687
0107808649001 [DISENO Y TALLADD MCRC |Fablicacion de musbles 40B6RRA
0924237764001 [DIANA PACLAROMERQ GARZON MCRC  |Ariesanias de madera (968887745
0101015543001 | ANA MARIALEONGORDILLD MCRC | Confection de prandas d vestr 1953
(104781861001 [BRINCALATABLITA CARPINT ERIA NFANTIL MCRC |Fabricacion de musbles (880515748
0190134987001 [HUGO MARCELD ABRIL GALAN MCRC |Yenta da comidas y bebidas 74330
0300389541001 [MANUEL CRLZ JUELA JADAN MCRC |Venta de productos varios (880742458
0101335511001 |LUIS ARTURO MATLTE ARSENTALES MCRC  |Ariesanias de madera 09568
0190423298001 [ROLDAN ALYAREZ MCRC | Ariesanizs de madera -
(1027688452001 |LUDI ART MCRC | Ariesaniss de madsra 4037344
0100023406001 [MUEBLERIA BOLIVAR MCRC Fabiicacion de musbles B0
(1801155 72001 |DEKORUM CIA LTDA, MCRC Fablicacion de musbles 1212
(104620353001 [ECO STILOS MCRC Fablicacion de musbles 247530
(01615024001 |CENTRC MUNCIPAL ARTESANAL MCRC |Ariesanizs de madera 45654
(1018671 74001 |MUEBLES COM[NNCAYACENTRO CE LAMADERA) MCRC |Fabricacion de musbles 205259
(102980067001 |DETALLES MUEBLES MCRC |Fabricacion de musbles 00798
(1150683502001 |ECUADOR HANDMADE MCRC | Ariesanizs de madera (895405328
(1 01494730001 |LINAJE MUEBLES MCRC |Fabricacion de musbles (895503532
(01786747001 |GALERIA ARTES DEL BARRANCC MCRC  |Ariesanizs de madera (B8R4 2470
(104040431001 [JUAN FERNANDC HDALGC CORDERD MCRC | Ariesanizs 85714
010675718001 MGUEL ILLESCAS MCRC | Ariesaniss de madera 28672654
0103623858001 |ANANDO ARTE ¥ DECORACION MCRC | Ariesanizs de madera 4111706
(10212254001 |G UMERA MCRC |Fablicacion de musbles 4104363
(101659540001 |GALERIAS KAROLINA MCRC Fabiicacion de musbles 160
(102408267001 |SERVIMJEBLE MCRC |Fabricacion de musbles (BB4713002
(103774832001 [TALLARE MCRC  |Ariesanias de madera 837042
(114612908001 [EDISON CHRISTIAN SOLA TENEPAGUAY MCRC |Ariesanizs de madera 4189540
(03772026001 |AMBIENTAR MCRC |Fabricacion de musbles 4087537
(B[0120334104001 | SERVIMUEBLE CIA. LTDA. MCRC |Venta de musbles -
(B{0150345920001 |TERMOTECPYC CIA LTDA. MCRC [Fabricacion de musbles 58220
10[0101417632001 |MUEBLERIAYOLITA MCRC |Venta de muebles 829703
TA1704072936001 [TOP LINE MCRC Fabricacion de muables
1210102210770001 |DSERQ Y CONFORT MCRC | Alquiler de bienas inmuebles -
13[0102207504001 [CREDITOS LAURYVAN MCRC _|Venta de muebles 2341083
1410301 18756001 K ARPINTESA MCRC Fabricacion de muables Q97567857
{5 0100230345001 |NDUSTRIAMADERERA DEL AUSTRO MA MCRC | Alquilr de bienss inmugbles 1571
16] 0101813137001 | GUZMAN NOVILLO EDGAR ENRIGUE MCRC  |Yenta da productos lacteos 4040336
171 0103208196001 [MARIA AGLST A PAUTA SERRANG MCRC | Ariesanizs de madera HIZTY
18] 0190147622001 |SEGUNDC ELCY AYABACA GULLERMG MCRC |Fabricacion de muebles ce construccion] 2857632
18] 0108545122001 |LAIA MCRC  |Venta de prendas de vestr B
200 0105724926001 [JUAN ANDRES GALARZA MCRC | Prestacién de servicios profasionales [ 0883117954
21[ 0105674782001 |ARTEMMA ARTE ¥ RELIGION MCRC | Ariesanizs de madera 4087744
220102193091 001 |ABRIL INSUAST 1 STANDS CIA LTDA, MCRC Fabricacidn de muables 4097339
23(0150150070001 |FORCONT FORMAS Y CONTRASTES COMPAMALIMTA MCRC |venta de musbles -
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ANEXO 2 Lista de Empresas candidatos al estudio que no participaron

© 00 N o 0ok~ wDd e

e e e =
w NN o

Madenzacorp

Carrusel

Maderpallet

Cardeca

Mobel Mark

Mueblesa

Status galeria

Galeria Jiménez

Linea Al

Carpinteria Internacional
Crehabit

Bello Hogar

Muebles Vera Vasquez
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ANEXO 3 Cuadro de calificacion para el Exporaudit

CALIFICACION

CUIMIPLE (5pts)

PARCIALMENTE (3pts)

NO CUMPLE
(Opt)

Si cumple y usa

Cumple o usa

Ninguna

Si cumple y usa

Cumple o usa

Ninguna

Si cumple y usa

Cumple o usa

Ninguna

Tiene

Cumple o usa

Ninguna

Si ha exportado

No ha exportado, pero tiene
expectativa

No ha
exportado, no
quiere O pts.

Si cumple y usa

Cumple o usa

Ninguna

Cumple o usa

Ninguna

Si cumple y usa
Si

cumple y usa

Cumple o usa

Ninguna

Si cumple y tiene

Solo participa

Ninguna

Si cumple y usa

Cumple o usa

Ninguna

Si esta agremiado

No participa pero si
pertenece

Asociatividad
social no
cumple

Si cumple y usa

Cumple o usa

Ninguna

Si cumple y lo tiene

Tiene conocimiento pero no
personal

Ninguna

Si cumple y tiene

Tiene pero no archiva o no
usa de manera apropiada

Ninguna

v

cumple y usa

Cumple o usa

Ninguna

Si cumple y usa

Cumple o usa

Ninguna

Si cumple

No tiene por producto o
solo precio final de venta

No tiene nada

Tiempo completo

Medio tiempo

No lleva
contabilidad

Si cumple personas
expertas

Si tiene area financiera pero
Nno con personas suficientes

No tiene
personal
capacitado

Alto

Medio

Bajo

Capital propio

Instituciones financieras

No tiene nada

Si es que tiene uno

Si es que tiene Mmas de uno

Dispone de
mas de dos
credito

No tuvo problemas
2pts

Trabas que han sido
resueltas

Si tuvo
problemas
Opts

Si tiene y la usa

Si tiene pero no es necesaria

No la tiene

Si ha realizado

exportacion

. ~ Si conoce los mercados de No ha
Si ha realizado o R
exportacion realizado
. N Si conoce los mercados de No ha
Si ha realizado L N
exportacion realizado
Si conoce los mercados de No ha

realizado

Si ha utilizado vy
dispone

Si solo conoce

No ha utilizan
Nni conoce

Alto

Medio

Bajo
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Si puede mejorar

Desconoce

No puede
mejorar

Si dispone

Se encuentra en la mitad

No tiene

Si tiene

A medio camino

No tiene

Si cumple

Medio camino

No cumpla

Si tiene

Si solo cumple uno bien
controles o caracteristicas

Ninguna

Si puede

Desconoce

No puede

Mecanizado

Semielaborado

Artesanal

Escala

Si dispone

Muy poco espacio o no lo
utiliza

No dispone

Si cuenta

Ellos mismos o alguien mas
que se encarga

No tiene para
mantener

Si cuenta

Irregular o rotacidén
inestable

No tiene

Si tiene un criterio

No utiliza, pero si sabe de
criterios

No tiene

1002 nacional

Mitad

100%%importa
da

Si cumple con un
procedimiento

Conoce de los
procedimientos, pero no
usa

No tiene
procedimient
os

Si cuenta con un
avaluado

Cumple, pero no tiene la
certificaciéon no se hace
responsable de la
contaminacion

Ninguna

Cumple con el
manejo y
aprovechamiento

Si solo tiene un ben
aprovechamiento o bien un
buen manejo

Ninguna no
tiene

Programas que
cumplan y usen

Cumplen, pero no tienen

No tienen
ningudn
programa

Conoce y cumple

Conoce y no cumple

Desconoce

Si cumple personas
expertas

Si tiene area financiera pero

Nno con personas suficientes

No tiene
personal
capacitado

Si tiene

Tiene material, pero no de
sus productos

No tiene

Si esta disefiado y
registrado

Solo tiene disefado

No tiene

Por todos los medios

Solo cumple uno

No tiene
ningun medio

Si dispone definido

Tiene un presupuesto
irregular

No tiene

Dispone

Dispone de uno de los dos

No tiene

Si cumple

Tiene personal, pero no
especificado para el servicio
al cliente

No cumple

Si tiene

Dispone de un
conocimiento, pero no tiene
procedimientos especificos

No tienen

Si tiene

Tiene canales eventuales

No tiene

Si cumple

No tiene definido
procedimientos, pero si los
aplica

No tiene
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ANEXO 4 Cuadro de resultados del Exporaudit

RESULTADOS

El negocio cuenta con la mayoria de los aspectos necesarios para

4

calificacion

5

calificacion

1 calificacion Al iniciar un programa de exportacion
61.80 El negocio tiene potencial pero requiere desarrollar ciertas
2 |calificacion competencias para la exportacion
El negocio debe aun trabajar mas, para desarrollar el potencial
3| calificacion B0 portador
2190 El negocio aun no esta listo,, pero se debe trabajar en las areas

que requiere para alcanzar el potencial exportador

El negocio aun no pueden, porque deben mejorary seguir
trabajando en areas que requiere para alcanzar el potencial
exportador
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ANEXO 4 Formacién del gremio de maestros artesanos de la madera y conexos del Azuay

) “o L9089 ® | Ministerio
000D del Trabajo

Oficio Nro, MDT-DRTSPC-2016-0529-O

Cuenca, 07 de marzo de 2016

RESIDENTE
I ____QUITO CALIRAFAELMARCOS
ENTE TLLESCAS AVILES VICENTE
TESORERO ALFREDO |
SECRETARIO : MARCA TACURILUIS REMIGIO |
PROSECRETARIO GAVILANES CRUZ CESAR GABRIEL |
VOCAT DE ORGANIZACION ¥ IVIDAL ALVEAR MARCOS RENE
DISCIPLINA MURILLO VELASQUEZ JOSE
SUPLENTE TARQUINO T T S,
OCAL, DEDE PENA CASTRO ANTONINO
FENSA Y LEGISLA CIONCHICA GUTIERREZ JUAN ARTURO
SUPLENTE GARCIA GUERRERO HUGO
MARCELO
VOCAL DE ASUNTOS SOCIALES %EUIRD"DUMBAY MARIA
SUPLENTE PENALOZA MOROCHO TOVIAS
: IORLANDO
DOMINGUEZ SANCHEZ JULIO
VOCAL DE CULTURA Y DEPORTE  [50 gy
SUPLENTE TINOCO PINTADO JOSE PATRICIO
ggw&%%:%; - SANCHEZ PESANTEZ JORGE EFREN
SUPLENTE [ALBARRACIN LUNA PEDRO
ASESOR ARTESANAL PENA CASTRO EDILBERTO DE JESUS
BILIOTECARIO PENA ORBE JAIME RODRIGO
PERALTA BACUILIMA HONORIO
FUPLENTE S

rmas previstas en el Estatuto dentro del proceso de elecciones,

veracidad de la informacién y documentos presentados para el presente registro, es de
exclusiva responsabilidad de quienes conforman y representan a la organizacién artesanal
GREMIO DE MAESTROS ARTESANOS DE LA MADERA Y CONEXOS DEL

AZUAY

El cumplimiento de las no

Con sentimientos de distinguida consideracidn.
Atentamente,

[ 7

Abg. Alejandrd Raul 'Mo;ové jo Gavilanes

Lf=
2A

(2
/

Av. Octavio Chacén 1-98 y Primera Transversal (Parque industrial) |
. Teif: +(583 7) 4075 882 - 4075 883 ‘E

www rabajo.gob.ec
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