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Resumen:
En el siguiente trabajo de investigaciéon, se presenta la propuesta de un plan
estratégico para la empresa Detalles Mueble, el mismo que se desarrolla en cinco

capitulos:

En el primero, se diagnostica la situacion actual de la empresa; en el segundo, se
realiza una evaluacion del sector industrial; en el tercero, se disefia su estructura
filoséfica; en el cuarto, se establece la etapa operativa y en el quinto se realiza la

evaluacién financiera.

Con esto se define su vision de largo plazo y las estrategias que se llevaran a cabo

para cumplirla. Para realizarlo se realizaron investigaciones de tipo descriptiva.
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Abstract

In this research, we present a strategic plan proposal for the company: Details Furniture.
The study was developed in five chapters: in the first, the current situation of the company
is diagnosed; in the second, an evaluation of the industrial sector is carried out; in the third,
the philosophical structure is designed; in the fourth chapter, the operative stage is
established. Finally, in the fifth chapter the financial evaluation is executed. This defines
the company’s long-term vision and the strategies that will be developed. To accomplish

with the objectives, descriptive investigations are set up.
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Introduccion:
La ciudad de Cuenca es la pionera en el sector industrial de la madera dentro del
pais, su importancia es tan grande que seis de cada diez muebles que se venden en
Ecuador son fabricados en esta ciudad, y por esto, es necesario estructurar un plan
estratégico que pueda ser aplicado por la empresa Detalles Mueble para ayudarla a

proyectarse a futuro con expectativas de crecimiento.

Para llegar al objetivo general del trabajo que es la propuesta del plan estratégico
para la empresa Detalles Mueble, se desarrollaron cinco capitulos en base a los

objetivos especificos del trabajo que son:

e Diagnosticar la situacion actual de la empresa: aqui se detalla los
antecedentes de la empresa, su estructura organizacional, el organigrama, el
FODA, sus canales de distribucion, proveedores y su portafolio de productos.

e Realizar una evaluacion del sector industrial: para llegar a este objetivo se
detalla el FODA, la cadena de valor, las cinco fuerzas de Michael Porter, la
tecnologia empleada , la calidad, precios, alianzas, el anélisis PESTAC y la
tasa de crecimiento, todo esto del sector industrial.

e Diseflar la estructura filoséfica de la empresa: en este apartado se da a
conocer la mision, vision y valores de la empresa.

e Formular la etapa operativa de la empresa: en esta parte se formulan
objetivos, politicas, estrategias y procedimientos por cada area funcional de la
empresa.

e Realizar la proyeccion financiera de la misma: aqui se realiza el punto de
equilibrio, el estado de resultados, balance general, TIR, VAN y ventas

proyectadas a dos afios con la implementacion de la estrategia propuesta.

En cuanto a la metodologia, la investigacién del presente trabajo es de tipo
descriptiva, ademas se hizo investigacion de campo en toda la empresa, que
comprende tres locales comerciales, una planta industrial y el personal que labora en

los mismos.
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Capitulo 1. Anélisis/Diagndéstico competitivo de la empresa

Introduccion

El presente capitulo aborda el analisis competitivo de la empresa, para ello se da una
breve resefia de como ha venido creciendo Detalles Mueble desde sus inicios hasta la
actualidad; se detalla su estructura organizacional, en la que se describe los cargos
que existen en cada una de sus areas, asi como también las funciones que realiza el
personal; se muestra como esta estructurado el organigrama de la empresa; se realiza
el diagndstico a través de la identificacion de las fortalezas, oportunidades y
amenazas que presenta la empresa en cada una de sus areas; se indica también el tipo
de canal de distribucién utilizado por la compaiiia; se da a conocer los proveedores
que posee la empresa, indicando los materiales que venden a la misma y los
beneficios que brindan al trabajar con ellos; finalmente se da a conocer el portafolio
de productos que Detalles Mueble ofrece a sus clientes.

1.1 Antecedentes:

Detalles Mueble es una empresa cuencana que nace en 1992 que se dedica a la
produccion y comercializaciébn de muebles para el hogar como lo son: salas,
comedores, dormitorios y complementos. La empresa actualmente cuenta con una
planta de produccién radicada en la capital azuaya, la cual abastece a tres amplios

locales comerciales, uno en la ciudad de Cuenca y dos en Guayaquil.

La organizacion desde sus inicios ha venido creciendo y abriéndose un espacio en el
altamente competitivo mercado cuencano, siendo al comienzo una empresa que daba
sus productos para distribucion, para luego abrirse paso en el mundo de la
comercializacion con la apertura de su primer local comercial en el centro historico
de la ciudad, fue ahi en donde se dio su crecimiento para ahora contar con 2 show
room y un local amplio en un centro comercial. Todo esto se ha conseguido gracias a
una vision ganadora y todo el personal que la conforma, que contantemente se esta
capacitando para estar a la altura. Actualmente la empresa cuenta con un total de 20

empleados, cada uno con funciones diferentes.
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Detalles Mueble es una organizacion que cumple con altos estandares de calidad y

mantiene un servicio completo y personalizado con todos sus clientes, todo esto

combinado a sus excelentes disefios de sus productos, hacen que la empresa se

diferencie de la competencia y tenga grandes aspiraciones de crecimiento con vistas

a futuro.

llustracion 1

Logo de la empresa

Fuente: Facebook de la empresa
Elaborado por: Edgar Coronel

1.2 Estructura organizacional (&reas):

e 1. Area de gerencia.

o

O

Nombre del cargo: Gerente

Nivel: Directivo

Dependencia: Ninguna

Objetivo: Planear, organizar, dirigir y controlar las operaciones de los
departamentos, de acuerdo a los pardmetros establecidos.

Funciones:

= Establecer metas y objetivos mensuales acorde con la misién y
visién de la empresa.

» Impulsar y ser el responsable del cumplimiento de las metas
mensuales de la empresa, y de la rentabilidad que estas
generen.

»= Analiza la situacion de la empresa, la evalla, establece las
acciones a adoptar y elige la mas conveniente.

= Dirigir las funciones administrativas al personal, provision de
recursos y administracion del personal.

= Representar legalmente a la empresa.

12



Es el vocero y representante de la organizacién ante
representantes de otras entidades.

Supervisar el cumplimiento de las normas legales de la
empresa.

Asignar y supervisar al personal de la empresa los trabajos de
acuerdo a las prioridades que requieran las actividades y dar
instrucciones para su ejecucion.

Establecer las politicas de manejo de inventarios.

Planear, administrar y controlar los presupuestos.

Establecer sistemas de seguridad, para proteger las
instalaciones, equipos, vehiculos, sistemas de informacién y al
personal.

Participar en la seleccion y entrenamiento del personal.
Evaluar constantemente los costos de produccion y precios de
venta.

Revisar, autorizar y ordenar los respectivos pagos.

Supervisar, controlar y medir la eficiencia del personal de
ventas.

Realizar y celebrar todos los actos y contratos que cumplan
con los fines de la sociedad.

Realizar reuniones con el personal para mantenerlos al dia con
todos los acontecimientos de la empresa.

Delegar funciones a todo el personal, asi como el lineamiento
semanal de las actividades especificas de cada uno de ellos.
Ejerce liderazgo para guiar y motivar al personal.

Controla el desempefio de las personas y verifica los logros de
la organizacion.

Establecer parametros e instrucciones para el funcionamiento
de todas las areas de la empresa.

Negociacion con diferentes proveedores para la compra de
materia prima.

Preparar, ejecutar y controlar los planes comerciales de la

empresa.
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Determinar el tamafio y la estructura de cada una de las areas
de la empresa.

Entregar uniformes anualmente a los empleados.

2. Area de recursos humanos.

o Nombre del cargo: Auxiliar de talento humano.

o Nivel: Asistencial

o Dependencia: Gerencia

o Objetivo: Tramitar, verificar y registrar informacion relacionada con

el personal.

o Funciones:

Seleccion y reclutamiento del personal.

Generacion y actualizacion permanente de la nomina del
personal, asi como de sus hojas de vida con el formato
especificado.

Preparar informes y documentos relacionados con las
actividades del personal de acuerdo a los parametros
establecidos.

Atender los requerimientos de caracter laboral presentados por
los empleados y aspirantes en conformidad con las politicas de
la empresa.

Elaboracion y actualizacion de perfiles de cargos de todas las
areas.

Publicar las vacantes existentes en la empresa.

Controlar el ingreso y salida diaria del personal.

Receptar los documentos de justificaciones de enfermedades y
presentar a gerencia.

Evaluacion del desempefio de los trabajadores.

Capacitacion y entrenamiento del personal.

Generar némina de salarios de acuerdo con la informacion
registrada.

Completar, verificar y procesar formularios y documentacion

para el ingreso de los trabajadores al seguro social.
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Atender solicitudes y reclamos de empleados en relacion con
salarios y prestaciones sociales.

Liquidar y tramitar el pago de beneficios sociales de los
trabajadores.

Incentivacién a trabajadores.

Suministrar informacion a empleados sobre aspectos de salud
publica, proteccion ambiental y seguridad en el trabajo.
Inspeccion de sitios de trabajo para garantizar que el
funcionamiento de equipos, materiales y herramientas no
pongan en riesgo a los empleados, reduciendo de esa manera
el nimero accidentes de trabajo.

Organizar reuniones de integracion.

e 3. Area financiera y de contabilidad.

o

o

Nombre del cargo: Analista financiero y auxiliar contable.

Nivel: Asistencial

Dependencia: Gerencia

Obijetivo: Registrar informacion para la elaboracion de los estados

financieros, evaluar dichos estados y analizar la situacion financiera

de la empresa para facilitar la toma de decisiones,

Funciones:

Analisis de los aspectos financieros de todas las decisiones.
Analisis de la cantidad de inversién necesaria para alcanzar las
ventas esperadas, decisiones que afectan al activo de la
empresa.

Analisis de cuentas especificas del balance general para
obtener informacion de la posicion financiera de la empresa.
Andlisis de cuentas individuales del estado de resultados:
ingresos y costos.

Control de costos del producto terminado.

Proyectar, obtener y utilizar fondos para financiar las

operaciones futuras de la empresa.
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= Interactuar con las otras areas de la empresa, para que la
organizacion opere eficientemente.

= Clasificar, registrar e interpretar la informacion financiera de
la empresa.

= Registrar la informacion contable y elaborar informes a la
gerencia.

= Organizar, analizar y codificar la informacidn contable.

= Registrar informacion de facturas y elaborar el pago mensual a
cada uno de los proveedores con las politicas previamente
acordadas.

= Descargue de facturas electronicas de distintos proveedores.

= Realizar corte mensual de cuentas.

= Registro detallado de los cheques girados.

= Calcular los pagos de forma quincenal de todos los empleados
de la organizacion, de acuerdo con la nomina de salarios
establecida.

= Revisar y actualizar la nébmina de salarios de los trabajadores.

= Control de pagos de servicios basicos de diferentes locales.

= Realizar la gestion de los pagos por diferentes conceptos.

= Elaboracion de retenciones correspondientes.

= Verificar y realizar pagos de tarjetas de crédito con
autorizacion de la gerencia.

= Registro de obligaciones bancarias.

= Efectuar las conciliaciones bancarias.

e 4. Area de publicidad y marketing.

o

O

Nombre del cargo: Auxiliar de mercadeo

Nivel: Asistencial

Dependencia: Gerencia

Objetivo: Orientar, disefiar, evaluar e implementar estrategias de
marketing y publicidad que permitan fortalecer la difusion e imagen
de la empresa.

Funciones:

= Elaborar un plan de marketing para los vendedores.

16



Controlar la administracion de mercadeo.

Elaborar presupuestos de ventas mensuales.

Presentar politicas de incentivo para los vendedores.

Reforzar la imagen y posicionamiento de la empresa,
apoyando la gestion de venta.

Coordinar la investigacion de mercados, promocion y politicas
de precios.

Segln la investigacion de mercados, utilizar el medio de
comunicacion més eficiente y eficaz que llegue a mi segmento
de mercado, reteniendo de esa manera a mis clientes actuales.

Formular, preparar y ejecutar campafias de publicidad.

5. Area de produccion.

O

o

Nombre del cargo: Jefe de produccién

Nivel: Asistencial

Dependencia: Gerencia

Obijetivo: Planificar, coordinar, controlar y supervisar que el trabajo

de los obreros se cumpla de la mejor manera, cumpliendo con la

produccion prevista en tiempo y calidad del trabajo.

Funciones:

Gestionar y supervisar a los obreros.

Organizar y planificar la produccion de la empresa
semanalmente, optimizando procesos de trabajo.

Controlar el aprovechamiento de la materia prima.

Supervisar que los productos salgan con las especificaciones
requeridas.

Coordinar esfuerzos para lograr productos de excelente
calidad.

Motivar y conducir a personas hacia una determinada
direccion.

Planear estrategias de produccion.

Comunicacién continua con el &rea de mercado.

Controlar el orden y aseo de los obreros para una correcta

ejecucion del trabajo.
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Cumplir con los estandares de produccion establecidos.
Proveer de toda la materia prima, materiales y herramientas a
los obreros.

Controlar y supervisar la calidad en cada una de las fases de la
produccion.

Proveer de planos de corte y armado del mueble al personal.
Proveer de instrucciones de uso de la maquinaria y
herramientas a los obreros.

Instruir y capacitar al personal sobre las formas de trabajo
correcto en las diferentes fases de la produccion.

Responsable del funcionamiento continuo de toda la
maquinaria y herramientas de la empresa.

Tomar medidas necesarias para cumplir con las metas de
produccion.

Identificar y solucionar cuellos de botella presentados durante
el proceso.

Reporte de piezas faltantes.

Envio de forma semanal el inventario de producto terminado

al area de ventas.

e 6. Area de compras.

o

o

Nombre del cargo: Auxiliar de compras.

Nivel: Soporte

Dependencia: Area de produccion

Obijetivo: Programar, coordinar, ejecutar y controlar la adquisicion de

materiales y materia prima que necesita la empresa para su

funcionamiento, realizandose en el momento justo, de acuerdo a las

especificaciones y al mejor precio.

Funciones:

Realizar la cotizacion de varios proveedores de los productos
requeridos.
Realizar el pedido a los proveedores aprobados por la

gerencia.
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Se realiza las compras de forma mensual de acuerdo al
estandar aprobado por la gerencia.

Se verifica que los materiales y materia prima que ingresan a
la empresa sean acordes a los que se pidid, en cantidad,
calidad y al precio pactado.

Se debe entregar la mercaderia a produccién en momento que
ésta lo requiera, sin atrasos y la cantidad correcta.
Almacenamiento adecuado de la materia prima y custodia de
la misma.

Realizar el inventario de materia prima de forma mensual.

e 7. Area de disefio.

o Nombre del cargo: Disefiador

o Nivel: Soporte

o Dependencia: Area de produccion

o Objetivo: Concebir, proyectar y realizar comunicaciones visuales de

productos que sigan las tendencias del momento y se adapten a la

capacidad de produccion de la empresa.

o Funciones:

Disefio de productos en base a las tendencias del momento.
Realizacion de planos de disefio con la ayuda de equipos
informaticos para que éstos sean totalmente didacticos.
Adaptacion de los disefios para que puedan ser elaborados con
la maquinaria disponible y la materia prima estandarizada.
Presentacién de disefios codificados, coloridos y de muy féacil
interpretacion para todo el personal que lo solicite.

Trazar planos de corte de tableros para la correcta utilizacion
de esta materia prima.

Trazar planos de corte de esponja para la correcta utilizacion
de esta materia prima.

Optimizar el disefio de tal forma que se pueda producir
muebles a un precio competitivo y que sea rentable para la

empresa.
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Archivo de todos los disefios elaborados.

8. Area de ventas.

o Nombre del cargo: Vendedor

o Nivel: Asistencial

o Dependencia: Gerencia

o Objetivo: Cumplir con las metas de ventas establecido de forma

mensual.

o Funciones:

Gestionar las ventas de la empresa.

Alcanzar las metas de ventas propuestas por la gerencia.
Relaciones con los clientes.

Asesorar a los clientes para una compra placentera.

Soluciona problemas y quejas de clientes.

Informar sobre actividades promocionales a los clientes, asi
como también de los obsequios que la empresa le puede
regalar por su compra.

Realizar merchandising en los productos exhibidos.

Elaborar 6rdenes de pedido detallando todos los productos que
se han vendido con sus respectivas especificaciones.

Pasar a produccion todas las ordenes de pedido.

Solicitar a los clientes nombre, domicilio y persona de
contacto.

Realizar el registro contable y archivar en la base de datos.
Informar al cliente la fecha y las formas de entrega de pedido.
Emitir factura a todos los clientes.

Prestar atencion a las especificaciones que piden los clientes y
tomar nota de todo aquello.

Saber ejecutar todas las formas de pago que tiene el cliente.
Posicionar los productos de la empresa en las ciudades en las
que se encuentra.

Conocimiento muy amplio sobre el portafolio de productos de
la empresa, asi como también de sus precios.

Participar de planes de capacitacion.
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Velar por el estado de las mercaderias en el puesto de venta.
Realizar limpieza de los locales en los que labora y brindar
una excelente imagen al cliente.

Portar el uniforme proporcionado por la empresa.

9. Area de logistica.

o

@)

Nombre del cargo: Operativo de logistica

Nivel: Asistencial

Dependencia: Gerencia

Objetivo: Transportar y manipular el producto terminado de manera

Optima para entregarle al cliente en su domicilio de forma integra tal y

como salio de la empresa.

Funciones:

Traslado de la mercaderia desde la planta de produccién hasta
los puntos de destino, ya sean estos los locales comerciales o
los clientes de la empresa.

Cuidado y buen manejo de los vehiculos proporcionados por la
empresa.

Velar por el estado de los productos durante el traslado y la
manipulacion de los mismos.

Trato atento y respetuoso con los clientes a los que se le
entrega el producto terminado.

Portar el uniforme proporcionado por la empresa.

Realizar los procedimientos operativos en las actividades de
bodega.

Controlar los gastos de transporte y aprobar los gastos de los
mismos en funcion de la carga transportada y el cumplimiento
de la entrega.

Almacenar y mover de forma adecuada la mercancia.

Revision de la mercaderia en su punto de partida y en su punto
de entrega.

Ordenar y mantener en buen estado la bodega.

Identificar todos los productos para su facil ubicacion en la

bodega al momento de la entrega.
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= Recibir y clasificar la mercancia en la bodega de acuerdo a los
parametros.

= Efectuar analisis de causas de las disconformidades que
ocurran, e implementar las acciones correctivas para

solucionarlas.

1.3 Organigrama:

Partiendo de la siguiente definicién que nos dice que organigrama es la “expresion
grafica o esquematica de la estructura organizativa de una empresa, o de cualquier
entidad productiva, comercial, administrativa, politica, etc.” (Andrade, 2005, pag.
448) se presenta el organigrama de la empresa Detalles Mueble:

llustracion 2
Organigrama de la empresa

Gerencia

| ] I I [ I | 1

Recursos Finanzas y Marketing y : et g
humanos ] [WI s ] [ nublick ] [ Produccion ] [ Ventas ] [ Logistica ] [ Compras ] [ Disefio ]

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

1.4 FODA

Segun el autor Ponce (2007) el analisis FODA contempla lo siguiente:

Estas siglas provienen del acronimo en inglés SWOT (strenghts, weaknesses,
opportunities, threats); en espafiol, aluden a fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion
de los factores fuertes y débiles que, en su conjunto, diagnostican la situacion
interna de una organizacion, asi como su evaluacién externa, es decir, las
oportunidades y amenazas. También es una herramienta que puede
considerarse sencilla y que permite obtener una perspectiva general de la
situacion estratégica de una organizacion determinada. Thompson y Strikland
(1998) establecen que el analisis FODA estima el efecto que una estrategia

tiene para lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la
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organizacion y su situacion externa, esto es, las oportunidades y amenazas. (p.

114)

Partiendo de esta definicion, se muestra el analisis FODA de cada area que compone

la empresa Detalles Mueble en los cuadros 1, 2, 3,4,5,6,7,8y9:

Cuadro 1
FODA area de gerencia

Fortalezas:
Experiencia en el sector industrial.

Diversificacién del riesgo al tener varias
unidades de negocio que funcionan de
manera independiente.

Instalaciones, maquinaria, vehiculos,
herramientas y locales comerciales propios.

Presupuesto disponible para todas las
actividades que se llevan a cabo.

Debilidades:
No se cuenta con un plan estratégico.
Falta de estrategias en responsabilidad social.

{ Area de gerencia -

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Oportunidades:
Apertura de mercado en el resto del pais.
Facil acceso a créditos en la banca privada.
No hay monopolio en el sector industrial.

Amenazas:

El ingreso de nuevas empresas al sector
industrial.

Ingreso de productos sustitutos al mercado
como: melanina, hierro, plastico, otros.
Al tratarse de productos suntuarios son mas
vulnerables a las crisis econémicas.

Sector compuesto por esquema de negocio
familiar y conservador, con lo que se puede
caer en la zona de conforth y limitar su
crecimiento.
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Cuadro 2
FODA area de recursos humanos
Fortalezas:

Todos los empleados gozan de los beneficios
que dicta la ley.

Baja rotacion del personal.
Buenas relaciones laborales entre todos.
Pocas faltas por parte del personal.

Politicas y normas de convivencia bien
definidas y llevadas a cabo

Oportunidades:
Capacitaciones online del personal.

Contratacion de personal extrangero mejor
capacitado y con los mismos salarios.

LArea de recursos humanos

Debilidades:

Falta de control al personal en el uso de los
utensilios de prevencion.

Constantes atrasos en el personal de planta.
Poca capacitacion al personal.
Pocas reuniones de la empresa.

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Cuadro 3
FODA area de finanzas y contabilidad

Fortalezas:

La empresa se maneja con capital y recursos
propios, asi que no posee deuda.

Crédito por parte de todos los proveedores.
Margen de utilidad.

Capacidad de endeudamiento a corto y largo
plazo.

Liquidez.

Amenazas:
Ausentismo justificado.
Accidentes laborales.

Oportunidades:

Plataformas en la nube que sincronizan
informacion y facilitan el trabajo.

Facil acceso a créditos en la banca privada.

( Area financiera y de

L contabilidad

Debilidades:
Carece de planificacion estratégica.
Falta de planes de inversién.

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Amenazas:
Fluctuaciones de la demanda.
Crisis econdmicas.
Impuestos.

Cambio de politicas econémicas en el pais
gue me sean desfavorables.
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Cuadro 4
FODA area de marketing y publicidad

Fortalezas:

Marca reconocida en diferentes
localidades.

Marca posicionada en Cuenca.
Experiencia en el sector industrial.

Locales comerciales con amplios espacios
para vallas publicitarias.

Cobertura en las ciudades en las que se
sittan los almacenes.

Canal de distribucion directo.
Amplio portafolio de productos.

f Area de marketing y

Oportunidades:

Diferentes medios online para ofertar los
productos.

Cobertura para el resto del pais.

Consumo en crecimiento continuo y
preferencia por muebles fabricados de
madera.

Segmento de mercado amplio.

L publicidad
- Amenazas:
Debilidades: . .
. L s Cambios en el comportamiento del
Poca investigacion de mercado para iniciar consumidor.

exportacion a paises desarrollados.
La pagina web presenta intermitencias.

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Cuadro 5
FODA érea de produccion

Fortalezas:
Abundante y muy variada materia prima.
Existencia de potencial creativo.
Experiencia en el sector industrial.

Ubicacion en la ciudad lider del sector
industrial maderero del pais.

Estandarizacion de productos.
[ Area de p

Debilidades:
Falta de un sistema de calidad.

Elevada dependencia de los recursos
humanos.

Baja productividad en caso de cambio de
: personal.

Excesiva competencia en el medio.
Incumplimietno o atraso de proveedores.

\ Oportunidades:

Planta productiva con capacidad de
expansion.

Magquinaria de buena calidad a precios
accesibles.

Mano de obra disponible y de bajo costo.

roduccion

Amenazas:

Impuntualidad de proveedores en el tiempo
de realizacion de cierto trabajo, sobretodo de
mantenimiento de maquinaria.

Altos costos por garantias.
Imitacion de nuestros productos.

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel
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Cuadro 6
FODA area de compras

Fortalezas:

Ubicacion en la ciudad lider del sector
industrial maderero del pais, con lo que hay
mayor oferta de productos.

Crédito directo con todos los proveedores.
Proveedores agiles y puntuales.
Estandares de compras de forma mensual.

Debilidades:
No uso de tecnologias para realizar pedidos.

No se hace importacién directa con lo que no
se posee materia prima exclusiva.

Pocos proveedores.

Ausencia de documentacion de
procedimientos.

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Cuadro 7
FODA area de disefio
Fortalezas:

Personal con habilidades en el &rea, que
adapta sus disefios a la capacidad instalada
de la empresa.

Experiencia en el sector industrial.

Productos que siguen las tendencias del
mercado.

Debilidades:

No se cuenta con equipo tecnolégico de
ultima generacion.

La maquinaria no se adapta a cualquier tipo
de disefio.

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Oportunidades:
Compras online a diferentes proveedores.

Tratado de libre comercio con la Unién
Europea.

Liberacion de salvaguardas-

{ Area de compras — - B

Amenazas:

Impuntualidad e incumplimiento de
proveedores.

Extincidn de recursos forestales.
Incremento de impuestos en productos.

Oportunidades:
Desarrollo de nuevos productos.

Realizar viajes al exterior para traer nuevas

tendencias al pais.

{ Area de disefio

Amenazas:

Cambios en tendencias de gustos del
consumidor.

Imitacion de nuestros productos.
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Cuadro 8
FODA area de ventas

Fortalezas:
Experiencia en el sector industrial.
Locales comerciales amplios para una

Oportunidades:
Venta online de los productos.

variedad de exhibicion de productos. Consumo en crecimiento continuo y
. preferencia por muebles fabricados de
Fuerza de ventas capacitada y con madera.
experiencia.

{ Area de ventas

. Amenazas:
Debilidades: . .
. . . Cambios en el comportamiento del
Bajo poder de negociacidn con clientes. consumidor.
Elevada dependencia de los recursos El comercio informal.
humanos. . . .
Excesiva competencia en el medio.

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Cuadro 9
FODA area de logistica
Fortalezas: Oportunidades:
Vehiculos y materiales a disposicion. Nuevas tecnologias para la planificacion de
Amplia bodega de almacenamiento. rutas de entrega.
Productos etiquetados y ordenados por Posibilidad de optar por la te_:rcializaci()n en
bloques en bodega. casos de urgencias.

{ Area de logistica

Debilidades: Amenazas:
Mal manejo del producto. Cierre de vias que impidan la entrega de
Deficiente empaquetamiento del producto. productos.
Productos dafiados durante el transporte. Fendmenos naturales que dificulten o
Mala planificacién de rutas de entrega. retrasen la entrega de productos.

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel
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1.5 Canales de distribucion

Detalles Mueble cuenta con un canal de distribucién directo como se ve en la

ilustracion 3, ya que no posee ningun intermediario para llegar a sus clientes,

encargandose de esa manera de la parte de comercializacion, transporte y almacenaje

por cuenta propia. Solamente cuando el cliente solicite que le entreguen su producto

en alguna ciudad que no sea Cuenca o Guayaquil, se contrata servicio de transporte

ajeno a la empresa, lo cual sucede con muy poca frecuencia ya que los puntos de

venta solamente se encuentran en las ciudades antes mencionadas.

llustracion 3
Canal de distribucion

I

PRODUCTOR

U

=1

&

-

CONSUMIDOR

R

L CANAL DE DISTRIBUCION DIRECTO

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

1.6 Proveedores

o Nombre del proveedor: Tapitex

= Materiales que provee:

» Tapices
e Plumon
* Lacas

« Sellantes

» Disolventes
* Veneno contra la polilla
« Mascarillas

» Pegamentos
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Esponjas
Materiales indirectos de fabricacion (clavos, tornillos, lijas,

grapas, hilos, etc.)

= Beneficios que brinda a la empresa:

Amplio stock y disponibilidad inmediata del producto.
Variedad de materiales.

Marcas nacionales e importadas.

Entrega a domicilio.

Crédito directo sin intereses.

Confianza mutua por llevar una relacion laboral de méas de dos
décadas.

Garantia en la mayoria de sus productos.

= Ubicacion:

Cuenca
» Local 1: Chola cuencana.
« Local 2: Ciudadela Catolica.
» Local 3: Parque industrial.

o Nombre del proveedor: Edimca

= Materiales que provee:

Tableros
Herrajes
Disolventes

= Beneficios que brinda a la empresa:

Disponibilidad inmediata del producto.
Variedad de tableros.

Entrega a domicilio.

Amplio stock de productos.

Credito directo sin intereses.

Productos de muy buena calidad.

= Ubicacion:

Cuenca

« Local 1: Av. Américas
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« Local 2: Parque Industrial
Resto del pais:
* Quito (Matriz), Guayaquil (Matriz), Ambato,
Latacunga, Santo Domingo, Ibarra, Otavalo, Durén,

Machala, Manta, Portoviejo, La Libertad, Daule,

Guaranda, La Troncal, Pifias, Puyo, Riobamba, Tena.

o Nombre del proveedor: Colchones Nacionales

Materiales que provee:

Esponjas
Banda el&stica

Grapas

Beneficios que brinda a la empresa:

Crédito directo sin intereses.
Productos a muy buena calidad con excelente precio.
Entrega a domicilio.

Corte personalizado de esponjas.

Ubicacion:

Cuenca

» Sector terminal terrestre

o Nombre del proveedor: Megacentro del color

Materiales que provee:

Tintes

Beneficios que brinda a la empresa:

Disponibilidad inmediata del producto.
Variedad de colores.

Calidad superior a muy buen precio.
Entrega a domicilio.

Credito directo sin intereses.

Tonalidades de tinte personalizadas.

Ubicacion:
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e Cuenca

« Parque industrial

o Nombre del proveedor: Paraiso de los vidrios

Materiales que provee:
* Vidrios
Beneficios que brinda a la empresa:
 Crédito directo sin intereses.
 Disponibilidad de vidrios en varios grosores
» Entrega a domicilio
Ubicacion:
« Cuenca
« Chiquintad

o Nombre del proveedor: Maderas Sanjinés

Materiales que provee:
* Madera
Beneficios que brinda a la empresa:
» Linea de crédito
« Disponibilidad de la madera del arbol guayacan blanco
» Entrega a domicilio
Ubicacion:

*  Quevedo

1.7 Portafolio de productos:

Un producto es “un articulo, servicio o idea que consiste en un conjunto de atributos

tangibles o intangibles que satisface a los consumidores y es recibido a cambio de

dinero u otra unidad de valor” (Kerin, Hartley, & Rudelius, 2009, pag. 254).

Salas
O
O

@)

Sala arabiga
Sala conforth
Sala cris

Sala ejecutiva
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o Salaginna

o Sala mediterranea

o Sala modular gardenia
o Salanova

o Salaonis

o Sala valentina

o Sala verssa

llustracion 4
Sala conforth

Fuente: Facebook de la empresa
Elaborado por: Edgar Coronel

llustracion 5
Sala Verssa

Fuente: Facebook de la empresa
Elaborado por: Edgar Coronel
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llustracion6
Sala ergonomica

Fuente: Facebook de la empresa
Elaborado por: Edgar Coronel
e Comedores

o Comedor arabigo
o Comedor conforth
o Comedor cris
o Comedor gardenia
o Comedor guinna
o Comedor imperial
o Comedor Katy
o Comedor mediterraneo
o Comedor nova
o Comedor onis
o Comedor urbano
o Comedor valentina
o Comedor verssa
o Comedor Isabel
o Comedor jessy
o Comedor romano

o Comedor latino
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llustracion7
Comedor arabigo

Fuente: Facebook de la empresa
Elaborado por: Edgar Coronel

llustracion8
Comedor valentina

Fuente: Facebook de la empresa
Elaborado por: Edgar Coronel
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llustracion9
Comedor gardenia

Fuente: Facebook de la empresa
Elaborado por: Edgar Coronel
e Dormitorios

o Dormitorio contemporéneo Nro 2
o Dormitorio imperial
o Dormitorio mediterraneo
o Dormitorio modular
o Dormitorio nova
o Dormitorio valentina
o Dormitorio verssa

o Litera contemporanea

llustracion10
Dormitorio modular

Fuente: Facebook de la empresa
Elaborado por: Edgar Coronel
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lHustracionll
Dormitorio Nova

Fuente: Facebook de la empresa
Elaborado por: Edgar Coronel

[lustracion12
Dormitorio imperial

o

Fuente: Facebook de la empresa
Elaborado por: Edgar Coronel
e Complementos

o Baul de dormitorio

o Cineen casa Nro 1

o Cine en casa Nro 2

o Consola guinna

o Bar esquinero conforth
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Consola guinna
Mesas de centro
Coqueta guinna
Peinadora urbana
Poltronas
Semanero urbano
Semanero valentina
Bufetero urbano
Bufetero guinna
Bufetero mediterraneo
Vitrina central

Vitrina esquinera

37



Capitulo 2. Anélisis/Diagndstico del Sector Industrial (Madera)

Introduccion

En el capitulo dos se aborda el diagnostico del sector industrial de la madera, para lo
cual se elabora el anélisis FODA de dicho sector, tomando de esa manera una
radiografia de su situacion a la fecha; se presenta también el anlisis de la cadena de
valor, asi como también el analisis de las cinco fuerzas, ambos temas propuestos por
el autor Michael Porter, con eso se da a conocer el entorno del sector industrial. Se
presenta también la tecnologia utilizada en el sector industrial de la madera; las
normas de calidad que posee; el nivel de precios que mantienen los productos de
cinco empresas representativas de ese sector en el mercado; asi como también las
alianzas que existen al momento en el sector. Finalmente se presenta un analisis
PESTAC que identifica los factores que afectan al sector, esto conjunto con el

analisis de la tasa de crecimiento del mismo.

2.1 FODA

Fortalezas:

e Capacidad de implementar nuevos procedimientos productivos por parte de
las grandes empresas del sector.

e Disefios lineales contemporéneos para muebles practicos y de menor costo.

e Amplia cobertura del sector industrial, presente a nivel nacional e
internacional.

e Fuerte publicidad por parte de las empresas del sector en los medios de
comunicacion.

e Capacidad de inversién por parte de las empresas grandes del sector.

e Modelo de empresa multiplicativo, ya que se ofrecen productos con valor
agregado y las empresas tienden a extenderse a diferentes regiones.

e Responsabilidad social comprometida con el desarrollo del pais, al ser una

industria que da trabajo a miles de personas, asi como ser consumidor de
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multiples materias primas de diferentes sectores y que sirve a la sociedad al
ofrecer sus productos.

e Marcas reconocidas a nivel local y nacional.

e Canales de distribucion directos en su mayoria, lo que no encarece el
producto.

e Las empresas grandes del sector cuentan con buen capital de trabajo.

e Alianzas estratégicas con proveedores por parte de las grandes empresas del

sector.
Oportunidades:

e Creacion de empresas para el reciclado y aprovechamiento de residuos.

e Ventas online.

e Apertura de mercados externos.

e Preferencias arancelarias con ciertas regiones a nivel internacional.

e Creciente demanda anual de los muebles hechos de madera, por aumento de
poblacion/viviendas.

e Desarrollo de nuevos negocios.

e Laausencia de monopolio y oligopolio.

e Subsidio de la energia eléctrica en las plantas industriales.

e Variedad y abundante materia prima.

e Relacion con construccion de vivienda.

e Financiamiento a clientes a través de la banca.

e Crecimiento de ventas por el crecimiento poblacional del pais.
Debilidades:

e Precios elevados de la maquinaria requerida del exterior.

e Informalidad del sector.

e Ciclo comercial extenso, debido al tiempo prolongado que se requiere para
una venta, para la produccion de los productos y para su posterior entrega.

¢ Baja disponibilidad de mano de obra calificada.

e No se cuenta con financiamiento directo.

e Baja responsabilidad con el medio ambiente.
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e No posee integracion vertical, por lo cual los precios de las materias primas

pueden incrementarse de un momento a otro.
Amenazas:

e Aparicion de nuevos competidores extranjeros por la globalizacion del
mercado.

¢ Rigidez de la norma para el otorgamiento de permisos para talar, lo que
ocasionaria un incremento en los costos de produccion.

e Extincion del recurso forestal.

¢ Ingreso al mercado de productos sustitutos elaborados de plastico y acero.

e Recesion econdémica del pais.

¢ Nuevos impuestos gravados para el sector.

e Cambios en tendencias de los consumidores.

2.2 Cadena de valor del sector industrial:

llustracionl3
Cadena de valor

Infraestructura de la empresa
Recursos humanos

Tecnologia
Compras

Margen

Logistica de salida
Logistica de entrada
Mercadeo y ventas
Servicios de Post-Venta

Operaciones

Autor: Michael Porter
Elaborado por: Michael Porter

A continuacion se presenta el andlisis de la cadena de valor presentada en la
ilustracion 13 que propone el autor Michael Porter en su libro “Ventaja Competitiva”
de 1985:
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Actividades primarias:

a. Logistica de entrada:

Recepcion: Se recepta la materia prima, maquinaria y herramientas necesarias
para iniciar el proceso productivo.

Almacenaje: Se almacenan los materiales en bodega para ir surtiendo a cada
una de las areas de las empresas en su debido momento.

Manipulacion de materiales: Cada material se manipula segln corresponda,
para ello se toman las debidas precauciones en caso de que estos sean toxicos
0 requieran alguna proteccion adicional.

Inventarios: Se llevan registros de los materiales disponibles en bodega.
Devoluciones: se realizan devoluciones en caso de que los materiales que

Ileguen a las empresas no cumplan con las especificaciones.

b. Operaciones:

Preparado de las piezas del producto, consiste en: seleccion de la materia
prima, corte o rajado, dimensionado, cepillado y canteado.

Armado del mueble: todas las piezas se ensamblan y el mueble queda
terminado estructuralmente.

Lijado en blanco: Se lija y se masilla los productos.

Aplicacion de tinte y sello del mueble: Se le da el color al mueble, asi como
también se sellan las impurezas de la madera.

Lijado en sello: Se lija y se masilla nuevamente.

Retocado y lacado: Se aplica nuevamente tinte al producto y se le da el
terminado con la laca.

Ensamble y empaque: Se ensamblan sus piezas y se agregan accesorios como
vidrios, herrajes, etc. para su posterior empaque.

Inventario: se lleva un control de todas las existencias.

c. Logistica de salida:

Almacenaje y etiquetado: los productos se colocan en la bodega con su

identificacidn correspondiente.
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e Manejo de productos: los productos se transportan y manipulan con el debido
cuidado para que llegue al consumidor final en 6ptimas condiciones.

e Vehiculos de reparto: los productos son llevados en camiones o camionetas
ya sean subcontratados o en vehiculos propios de las empresas.

e Procesamiento de pedidos: Los productos salen de las empresas segun las

facturas de los clientes.

d. Comercializacién y ventas:

e Publicidad: cada empresa del sector industrial da a conocer sus productos
mediante radio, periddico, internet, hojas volantes, vallas publicitarias u otros
medios.

e Fuerza de ventas: se cuenta con personal para la venta de productos en los
locales comerciales.

e Promociones: las empresas del sector suelen ofrecer descuentos por
temporada o a productos que no tienen mucha salida o se le consideran como
saldos.

e Seleccion de canales: Las empresas grandes del sector cuentan con un canal
de distribucion directo, mientras que las pequefias subcontratan el transporte

para entregar su producto al consumidor.

e. Servicio de Post-Venta:
e Instalacion: los productos entregados son instalados en el domicilio del
cliente.
e Reparacion: las empresas del sector ofrecen garantia y proceden a la
reparacion de sus productos en caso de que hayan sufrido algin dafio.
e Suministro de repuestos: en caso que el cliente lo solicite, las empresas

venden partes o piezas de los productos.

Actividades de soporte:
a. Compras:
e EIl departamento de produccién solicita la materia prima necesaria para la
elaboracion de muebles.

e El encargado de compras cotiza los materiales con sus proveedores.
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Se elabora el pedido.

Se receptan los materiales en las empresas.

Se verifica el pedido.

Se almacena la materia prima en bodega.

Se realiza el pago de facturas a los distintos proveedores.

Para compras de maquinaria y vehiculos las empresas hacen proformas y un

andlisis para finalmente elegir la mejor opcidn.

b. Tecnologia: Se posee tecnologia en todos los procesos de produccion, para las

actividades administrativas y para la fuerza de ventas también. En el punto 2.4 se

detalla la maquinaria y herramientas que posee el sector industrial.

c. Direccion de recursos humanos:

Seleccion del personal: las empresas del sector seleccionan a su personal
dependiendo si el aspirante tiene las capacidades para realizar las actividades
del puesto para el que fue requerido.

Promocion: las empresas cuando tienen vacantes suelen colocar en la prensa,
en boletines o se ayudan del boca a boca de los empleados de la planta.
Periodo de prueba: por lo general las empresas dan tres meses a su personal
nuevo para que se adapte a la empresa y tome el ritmo de trabajo normal.
Capacitacion: el personal es capacitado seguin su puesto de trabajo.

Sistema de remuneracién: el pago de sueldos y salarios va a depender del

cargo que ocupe cada empleado.

d. Infraestructura institucional:

Direccion general: conformada por los o el propietario de las empresas del
sector.

Planificacion: llevada a cabo por el gerente de cada empresa.

Sistemas de informacion: se utiliza la tecnologia de la computacion para
gestionar y guardar la informacién de las empresas.

Finanzas: Algunas cuentan con departamento financiero, mientras que las que
no, las finanzas las lleva a cabo el gerente.

Contabilidad: generalmente es llevada por un agente externo.
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Asuntos gubernamentales: llevada a cabo por el abogado que represente a

cada una de las empresas.

2.3 Cinco fuerzas de Porter

2.3.1 Amenaza de entrada:
Los nuevos entrantes en un sector con el afan de adquirir participacion en el

mercado, ejercen presion sobre los precios, costos e inversiones para competir; lo

que pone limites a la rentabilidad potencial de un sector. Pero existen barreras de

entrada, que son ventajas que tienen las empresas establecidas con respecto a las

nuevas que vayan a e ingresar que son siete (Porter, 2008). A continuacion se analiza

cada una de ellas del sector industrial maderero, siguiendo el modelo que plantea el

autor:

1-

Economias de escala por el lado de la oferta: Porter (2008) indica que estas
economias aparecen cuando se producen volimenes altos, pudiendo obtener
costos bajos por unidad.

e En el sector industrial de la madera no existen economias de escala
porque la capacidad productiva es limitada.

Beneficios de escala por el lado de la demanda: Estos beneficios de escala
segun el autor desalientan la entrada al limitar la disposicion de los clientes
para comprarle a un recién llegado, lo que le obliga a reducir el precio al
recién llegado al menos hasta que acapare clientes.

e En el sector industrial de la madera no existe beneficios de escala por
el lado de la demanda, ya que existen muchas empresas pequefias que
dan sus productos a precios reducidos por la competencia existente,
por lo tanto una empresa nueva puede ingresar en ese segmento.

Costos para los clientes por cambiar de proveedor: Segun Porter mientras mas
altos los costos por cambiar de proveedor, mas dificil sera para un recién
Ilegado adquirir clientes.

e Los costos por cambio de proveedor son reducidos en el sector

industrial maderero, ya que no se requieren cambios tecnoldgicos o de

capacitacion que sean significativos.

44



4- Requisitos de capital: Para Michael Porter si en el sector es necesario invertir
grandes sumas de recursos financieros para ser competitivo, puede limitar la
entrada de nuevos competidores.

e En el sector industrial maderero si se necesita una inversion grande
para empezar a fabricar muebles, sobre todo si se quiere contar con
tecnologias de punta. Sin embargo en el sector existe gran cantidad de
talleres pequefios que han ingresado aportando poco capital inicial,
limitando su tecnologia y aumentando procesos en la elaboracion de
sus productos.

5- Ventajas de los actores establecidos independientemente del tamarfio: ventajas
que las empresas que estan en el mercado poseen ya sea por: tecnologia
propietaria, experiencia, mejor posicion geografica o identidades de marcas
establecidas.

e Las empresas del sector industrial maderero cuentan con ventajas
geogréficas por la ubicacion de sus tiendas de exhibicién y con
algunas marcas ya establecidas a nivel local y nacional.

6- Acceso desigual a los canales de distribucion: Porter sefiala que mientras mas
limitados son los canales mayoristas 0 minoristas y mientras mas copados se
encuentran, va a ser dificil entrar al sector.

e Las grandes empresas del sector utilizan la mayoria un canal de
distribucion directo, siendo este costoso. Por otra parte las empresas
pequefas distribuyen su producto a comercializadoras que al menos
en la ciudad de Cuenca estan copadas, con lo que las empresas que
quieran ingresar al sector deberian dar sus productos a precios muy
bajos.

7- Politicas gubernamentales restrictivas: estas pueden obstaculizar la entrada de
nuevas empresas al sector, pero también pueden promover su entrada.

e El sector industrial de la madera no mantiene fuertes regulaciones que

impidan el ingreso de nuevas empresas.

Se observa restricciones para la entrada de nuevos competidores en cuanto a la
inversion inicial que se necesita para iniciar las actividades, ya que esta es costosa,
sin embargo, con frecuencia se crean nuevos talleres pequefios en la ciudad de

Cuenca y esto puede deberse a que se es especialista en este &mbito, siendo la ciudad
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lider del pais en este sector. También se ve que existen empresas posesionadas en el
sector, por su marca y por la ubicacién de sus locales comerciales, con lo que a una

empresa nueva se le va a ser dificil hasta entrar en la mente del consumidor.

2.3.2 El poder de negociacion de los proveedores:
Segun Porter (2008) las empresas del sector dependen de una gama de distintos

grupos de proveedores para adquirir insumos y si estos son poderosos capturan
mayor parte del valor para si mismos, subiendo los precios, comprometiendo la
calidad o transfiriendo costos a las empresas que conforman el sector. A
continuacién se analizaran los puntos que el autor estadounidense indica para evaluar
si existen proveedores poderosos en el sector, analizando el sector industrial

maderero:

1- Concentracion de proveedores: No existen monopolios “por parte de los
proveedores que surten su mercaderia al sector industrial de la madera, por lo
tanto no esta mas concentrado que el sector al cual vende.

2- Los grupos de proveedores dependen del sector para sus ingresos: En este
caso, al tratarse de un sector grande como el maderero, los proveedores
dependen de este para sus ingresos.

3- Las empresas del sector no deben asumir costos por cambio de proveedor:
definitivamente en el sector industrial de la madera no implica mayor
problema el hecho de cambiarse de proveedor por cualquier razén, ya que no
se incurren en costos mayores.

4- Los proveedores no ofrecen productos que son diferenciados: en el sector no
existen proveedores exclusivos, mas bien hay una fuerte competencia por
parte de ellos para atraer una mayor cantidad de clientes del sector industrial
de la madera.

5- No existe un sustituto para lo que ofrece el grupo proveedor: No existen
productos que puedan reemplazar la principal materia prima del sector
industrial de la madera, sin embargo, existe gran cantidad de proveedores que
surten estos materiales, por lo que no hay problema para las empresas de ese

sector en este aspecto.
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2.3.3 El poder de negociacion de los compradores:

Segun Porter (2008) unos clientes poderosos, pueden lograr captar mayor valor en un

sector si es que obligan a que los precios bajen, aumenten su calidad y mejoren en

sus servicios, lo que en definitiva debilitara la rentabilidad de las empresas que

conforman sector industrial. A continuacion se analiza los puntos que pueden hacer a

los compradores débiles o poderosos dentro del sector:

1-

Hay muchos compradores en el sector: en este aspecto las empresas no se
deben preocupar ya que sus clientes no son limitados como en otros sectores
industriales.

Los productos del sector no son estandarizados: en este punto las empresas
también cuentan con una ventaja con respecto a sus clientes ya que cada una
maneja su propio portafolio de productos distinto al de su competencia. Sin
embargo, generalmente se siguen las mismas tendencias.

Costos por cambio de proveedor: este punto es inexistente en el sector
industrial de la madera ya que dispone de productos de consumo para ofrecer

a sus clientes.

El autor analiza también en este punto la sensibilidad al precio por parte de los

compradores:

1-

Nivel de ingresos de los compradores: al tratarse de un mercado grande que
son consumidores del sector industrial maderero, no se puede establecer un
nivel de ingresos especifico, ya que este va a variar por las diferentes clases y
extracto social. Sin embargo por la competencia existente en el sector, los
clientes son bastante sensibles a los precios y pueden cambiar el lugar de
compra facilmente.

Calidad de los productos: dependiendo de la calidad que se ofrece en el
mercado los consumidores van a ser sensibles a los precios en mayor o menor
medida. En el caso del sector industrial analizado si va a existir una
sensibilidad en el precio ya que la calidad no varia en gran medida entre los

competidores.

En el sector industrial maderero los clientes tienen ventaja con respecto a las

empresas ya que existe bastante competencia por parte de las organizaciones y en
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esto se ven beneficiados los consumidores finales ya que gozan de precios mas bajos,

mejor calidad, acompafiado también de un buen servicio.

2.3.4 La amenaza de los sustitutos:
Segun Porter (2008) “Un sustituto cumple la misma funcion —o una similar- que el

producto de un sector mediante formas distintas” (p. 6). De esta forma, cuando la
amenaza de los productos sustitutivos es alta, la rentabilidad del sector industrial se
ve afectada. A continuacion se analiza un aspecto que el autor considera necesario
tomarlo en cuenta para ver si existe amenaza de un sustituto dentro del sector

industrial:

e Laamenaza de un sustituto es alta si se ofrece un atractivo trade-off de precio
y desempefio con relacion a los productos del sector: El sector industrial de la
madera se puede ver amenazado por el sector de muebles metélicos, que son
mas econdmicos y practicos que los de madera, sin embargo, al verse simples
estéticamente los consumidores siguen optando por amoblar sus casas con
muebles hechos de madera. Otra alternativa que tiene el consumidor son los
muebles de plastico, pero estos hasta ahora no ha significado mayor amenaza

para el sector industrial maderero.

2.3.5 La rivalidad entre competidores existentes:
Segun Michael Porter (2008) la rivalidad entre competidores “Adopta muchas

formas familiares, incluyendo descuentos de precios, lanzamientos de nuevos
productos, campafias publicitarias y mejoramiento del servicio. Un alto grado de

rivalidad limita la rentabilidad del sector” (p. 7).

Existe mucha rivalidad entre competidores existentes en el sector industrial de la
madera ya que los competidores son varios, liderados por una empresa que sobresale
del resto por su tamafio y posicionamiento. Ademas el sector crece de forma lenta, lo
que impulsa que la lucha por la participacion en el mercado sea cada vez mayor.
Todo esto, sumado también a que los productos no difieren en gran medida de entre
todas las empresas y no existen costos por cambios de proveedor para los
compradores al ser productos de consumo, puede ser méas factible que se dé una

competencia de precios.
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Otro factor influyente es que las barreras de salida del sector son altas, debido a su
fuerte inversion inicial, lo que hace que las empresas se mantengan en el mercado

aun cuando su rentabilidad sea muy baja o incluso negativa.

Hasta ahora se ha mencionado que existe una fuerte rivalidad entre competidores
existentes, sin embargo, cada competidor busca satisfacer las necesidades de
distintos segmentos de consumidores ofreciendo sus productos a distintos precios, lo
que hace que la rivalidad entre los competidores existentes en el sector industrial de

la madera dependa del segmento en el que se encuentra ofreciendo sus productos.

2.4 Tecnologia:
El sector industrial cuenta con la siguiente maquinaria para llevar a cabo su proceso

productivo, la cual puede variar dependiendo la empresa y su funcion:

e Sierra de mano: utilizada para cortes pequefios de madera y tableros.

e Sierra caladora: su uso radica en el corte de moldes o curvas de madera y
tableros.

e Canteadora: se usa para nivelar el tablon y el desprendimiento de toda la
cascara del mismo.

e Cepilladora: se utiliza para dejar la madera a la medida de la especificacion
de cada producto.

e Tupi: usado para crear disefios en la madera de cada producto, sobretodo de
los bordes.

e Lijadora de disco: se usa para el lijado de la madera.

e Lijadora grande de piezas: su uso radica en el lijado de piezas grandes antes
de que estas sean ensambladas en el area de armado.

e Sierra escuadradora: se utiliza para cortes milimétricos de tableros y madera.

e Tarugadora: se utiliza para perforaciones de la madera.

e Clavilladora: su uso radica en expulsar clavillos a presion contra la madera.

e Taladro: usado para perforaciones.

o Perfiladora: se usa para crear diferentes disefios en la madera.

e Engrapadora: usado para grapar diferente materia prima en el area de
tapizado.

e Lijadora orbital: usada para lijar partes pequefias del mueble.

e Lijadora de tableros: su uso radica en el lijado de partes amplias del mueble.
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e Pistola de retoque, sellado y lacado: se utiliza para aplicar sellante, laca y
tinte sobre la madera.

e Comprensores de aire: comprime el aire para luego alimentar a presién a toda
la maquinaria neumatica como lijadoras, pistolas, etc.

e Filtros de aire: filtra el aire y lo deja limpio (sin agua) para la aplicacion
correcta de tinte, sellante y laca.

e Ventiladores de cabina de lacado: hace que la circulacion del aire en la cabina

de lacado sea mayor y agilita el tiempo de secado de la laca.

Ademas se cuenta con la siguiente tecnologia para llevar a cabo funciones

administrativas y de ventas:

e Computadora: usada para registros contables, financieros, etc.

e Teléfono celular y convencional: uso administrativo maltiple.

2.5 Calidad:

La norma de calidad maés utilizada hoy en dia es la ISO 9001, la cual es una norma
internacional que toma en cuenta las actividades de cierta empresa, sin distincion de
sector de actividad. La Secretaria Central de I1SO (2015) muestra las siguientes

generalidades sobre la norma:

La adopcion de un sistema de gestion de la calidad es una decision estratégica
para una organizacion que le puede ayudar a mejorar su desempefio global y
proporcionar una base sélida para las iniciativas de desarrollo sostenible.

Los beneficios potenciales para una organizacion de implementar un sistema
de gestion de la calidad basado en esta Norma internacional son:

a) la capacidad para proporcionar regularmente productos y servicios que
satisfagan los requisitos del cliente y los legales y reglamentarios aplicables;
b) facilitar oportunidades de aumentar la satisfaccion del cliente;

c) abordar los riesgos y oportunidades asociadas con su contexto y objetivos;
d) la capacidad de demostrar la conformidad con requisitos del sistema de
gestion de la calidad especificados.

Esta Norma Internacional puede ser utilizada por partes internas y externas.
(p. 7)
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Lamentablemente en el sector industrial de la madera solamente una empresa cuenta
con la certificacion de calidad 1SO 9001-2015, precisamente es la empresa lider del
sector llamada Colineal. Por lo tanto se puede concluir que el sector industrial

analizado no posee la norma 1SO 9001 por el momento.

La norma de calidad del medio ambiente posee segin Pérez y Bejarano (2008) las

siguientes generalidades:

La implementacion de la Norma 1SO 14000 en las organizaciones, implica la
toma de conciencia por parte de estas en el tema ambiental. Las empresas
deben empezar a entender que la implementacion de esta norma esta
directamente ligada con aspectos econdémicos, tales como, el maximo
aprovechamiento de los recursos, el acceso a nuevos mercados y el

posicionamiento de nuevos productos. (p. 89)

Segun la Asociacion Espafiola de Normalizacion y Certificacion ( 2007) la norma
ISO 18000 son una serie de especificaciones sobre la salud y seguridad en el trabajo
que tienen como finalidad proporcionar a las empresas los elementos de un sistema
de gestion eficaz que puedan ser integrados con otros requisitos de gestion, y para
ayudar a lograr los objetivos empresariales.

Alvarez, Fernandez y Delgado (2016) indican que la norma ISO 20000 es el estandar
reconocido a nivel mundial en gestion de servicios de tecnologias de la informacion,
proporcionando las herramientas para disefiar, crear y operar los servicios de manera
eficaz y eficiente, afrontando complejidades de la gestién de servicios de manera

ordenada y asequible, asi como también técnica y economicamente.

El sector industrial de la madera no cuenta con ninguna de estas normas, con lo que

se dice que es un sector carente de normativa de calidad.

2.6 Precios:
A continuacion se detallan los precios de diferentes productos de las empresas que
son competencia directa para Detalles Mueble dentro del sector industrial de la

madera:

e Comedor de seis personas.
o Detalles Mueble $1200
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Colineal $1900

Vitefama $1100

Cardeca $1600

Zona Muebles Cuenca $1300

Comedor de ocho personas.

o

o

@)

Detalles Mueble $1500
Colineal $2100

Vitefama $1400

Cardeca $1800

Zona Muebles Cuenca $1600

Juego de sala con mesa de centro.

o

o

O

Juego de dormitorio de 2,5y 3 plazas.

@)

O

O

Detalles Mueble $1700
Colineal $2500

Vitefama $1600

Cardeca $2000

Zona Muebles Cuenca $1700

Detalles Mueble $1200
Colineal $1500

Vitefama $1000

Cardeca $1300

Zona Muebles Cuenca $1100

Coquetas, semaneros y peinadoras.

©)

Detalles Mueble $700

o Colineal $900
o Vitefama $700
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o Cardeca $900
o Zona Muebles Cuenca $700

e Bufeteros.
o Detalles Mueble $850
o Colineal $1000
o Vitefama $800
o Cardeca $900
o Zona Muebles Cuenca $750

2.7 Alianzas:

El autor Arifio (2007) menciona lo siguiente:

Por alianza estratégica entendemos aqui un acuerdo formal entre dos o mas
empresas para alcanzar un conjunto de intereses privados y comunes a base
de compartir recursos en un contexto de incertidumbre sobre los resultados.
Esta definicion es comprensiva en tanto que es aplicable a acuerdos de
colaboracion muy diversos: desde alianzas estratégicas puramente
contractuales hasta cruces accionariales, pasando por las empresas conjuntas

0 joint ventures. (p. 41)

En el sector industrial de la madera las empresas poseen alianzas sobre todo con sus
proveedores, ya que mantienen acuerdos de crédito directo, el cual consiste en que
las empresas realicen las compras ya sea via telefonica, correo electrénico o en los
locales de sus proveedores directamente durante todo el mes en curso, acumulando
un total de facturas al final del mismo y difiriendo ese valor a un plazo establecido
que varia segun el proveedor y la negociacion que se tiene entre las partes
involucradas. Las empresas del sector tienen alianzas con proveedores de esponjas,
tableros enchapados, tintes, vidrios, tapices y ferreteria en general; de esa manera las
empresas del sector industrial de la madera se aseguran la disponibilidad inmediata
de toda la materia prima necesaria para su proceso productivo, sin generar retrasos ni

costos por demora.
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También las empresas del sector tienen acuerdos con otras empresas que brindan
servicio de mantenimiento de maquinaria industrial para una rapida respuesta en los

arreglos y 6ptimo funcionamiento de toda la planta de produccion.

En cuanto a los canales de distribucion, las organizaciones del sector mantienen
acuerdos con empresas de transporte, para que al momento de suscitarse una venta
fuera de las ciudades de cobertura de la empresa, se realice fletes con estas empresas

de transporte y de esa manera se cubra todo el territorio del pais.

El pago acordado con las empresas de transporte se maneja al igual que con los
proveedores, se deja acumular todas las facturas emitidas en el transcurso del mes y

se emiten los pagos acorde a los plazos establecidos al momento de la negociacion.

Para cubrir los costos financieros y gestionar los movimientos de dinero que
ocasiona el giro del negocio, las empresas del sector industrial de la madera

mantienen alianzas con diferentes bancos del pais.

A dia de hoy en el sector industrial de la madera existe una alianza entre empresas
del sector que es competencia directa para Detalles mueble llamada Zona Muebles
Cuenca que es la fusion de algunas empresas que operan a nivel nacional. Se forman
alianzas también entre empresas pequefias del sector de forma ocasional para
compartir puestos de exhibicion en las grandes ferias organizadas a nivel nacional,
con el objetivo de compartir gastos en ese momento y una vez finalizada la feria, la

alianza culmina.
2.8 PESTAC:

2.8.1 Factores politicos:
Es necesario iniciar con la mencién de la gestion del ex presidente, el economista

Rafael Correa Delgado, quien durante el periodo 2007-2017 goz6 de la mayor época
de bonanza economica de la historia del Ecuador gracias al boom petrolero, con esto
el ex mandatario cred una serie de instituciones publicas, aument6 la burocracia y
elevo el gasto publico, sin prever que para épocas de crisis (como las que se atravesd
en los afios 2016 y 2017) esto iba a ser perjudicial para el Estado en general al no
poder cubrir con esa carga de gastos. Todo esto sumado a que la deuda externa se
incrementd en este periodo en lugar de haberse reducido, nos lleva a la conclusion de

que el Ecuador pudo haber salido adelante si se hubiese manejado esa bonanza de
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una mejor manera. Sin embargo, Correa le pudo dar estabilidad politica al pais, algo

que le hacia falta en las Gltimas décadas al Ecuador.

Al posicionarse en el cargo el 24 de mayo del 2017 el Licenciado Lenin Moreno,
luego de triunfar en una contienda muy apretada con su opositor Guillermo Lazo,
todos creian que iba a ser otro capitulo del Correismo, sin embargo a pocos dias de
su mandato, se declaré opositor, aumentando de gran manera su aceptacion como
presidente de la nacidén. Ahora el actual presidente tiene un gran reto, el de recortar
gastos que dejé la administracion anterior y de reactivar la economia en todos los
sectores del pais, ademas de incentivar la inversion extranjera que por afos estuvo

estancada.

La situacidon politica que vive el Ecuador en este afio 2018 es favorable para el sector
industrial de la madera ya que el cambio de gobierno, trajo consigo la
eliminacién/modificacion de ciertas leyes, la eliminacion de salvaguardas y la
apertura a la inversién extranjera que lo que ha hecho es reactivar la economia a
nivel nacional y por lo tanto favorecer a este sector analizado. Sobre todo por la
derogacién de la Ley Organica para Evitar la Especulaciéon sobre el Valor de las
Tierras y Fijacion de Tributos (ley de plusvalia) que estaba contrayendo a muchos
sectores industriales y que con su eliminacion se han empezado a reactivar

nuevamente.

2.8.2 Factores econdmicos:
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Cuadro 10
Inflacion mensual en el Ecuador

FECHA VALOR
Marzo-31-2018 0.06 %o
Febreroc-28-2018 0.15 %
Enero-31-2018 0.19 %
Diciembre-31-2017 0.18 %
Moviembre-30-2017 -0.27 %
Octubre-31-2017 -0.14 95
Septiembre-20-2017 -0.15 9%
Agosto-31-2017 0.01 %
Julio-31-2017 -0.14 %
Junio-30-2017 -0.58 %
Mayo-31-2017 0.03 %o
Abril-20-2017 .43 %
Marzo-31-2017 Q.14 %
Febraro-28-2017 Q.20 %
Enero-31-2017 0.0% %
Diciembre-31-2016 0.16 %
Moviembre-30-2016& -0.15 %
Octubre-31-2016 -0.08 %
Septiembre-20-2016 0.15 %
Agosto-31-2016 -0.16 %
Julio-21-201& -0.0% %%
Junio-30-2016 0.36 %o
Mayo-31-2016& 0.03 %
Abril-20-2016 0.31 %

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Banco Central del Ecuador

En el cuadro 10 se observa la inflacion mensual en el Ecuador desde el mes de abril
del 2016, con lo que se ve que la inflacién ha ido cayendo de a poco hasta alcanzar
nlimeros negativos en el trimestre de septiembre octubre y noviembre del 2017, esto
no favorece para nada a la economia nacional y menos a los productores, ya que
tienen que bajar sus precios y recortar sus utilidades para poder vender sus
productos. Sin embargo, se puede apreciar una mejoria para este afio 2018 al alcanzar

nuevamente valores positivos en la inflacion y se espera que asi se mantenga.
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Cuadro 11
Producto interno bruto del Ecuador

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB
2007=100, Tasas de varigcion snual i
72000 4 - 100
TARE:]
r 90
70,105 70175

10,000 + - 80

70
- 63000 + 60 "
=2 <
= rS0 3
g z
= g
Fr 30 &

84,000 + r 20

10

62000 + + 00

L _10

60000 | f } i -20

2012 2013 014 215 2016 2007
W Millones de USD constandes de 2007  es@me\/ariaciin anudl, eje derecho

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Segun el Banco Central del Ecuador (2018):

La economia ecuatoriana (PIB) en el afio 2017 registrd un crecimiento en
términos reales de 3.0%. Este dinamismo se explica principalmente por el
aumento del Gasto del Consumo Final de los Hogares, el Gasto de Consumo
Final del Gobierno General y las Exportaciones. En términos corrientes, el
PIB alcanzo USD 103,057 millones.

Con esto se observa una recuperacion en la economia del pais en el afio 2017 con
respecto al afio 2016 en el cual se experimentd un decrecimiento del -1,6% como se
ve en el cuadro 11. Sin embargo en el cuadro 12 se muestra un decrecimiento
significativo en el sector de la construccion, que afecta sin duda al sector industrial

de la madera:
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Cuadro 12
Valor agregado bruto por industrias

-100

Suministro de electricidad y agua
Actividades de servicios financieros
Acuicultura y pesca de camaron

Correo y Comunicaciones

Ensefianza y Servicios sociales y de salud
Alojamiento y servicios de comida

Actvidades profesionales

Comercio

Transporte

Servicio doméstico

Agnicultura

Pesca (excepto camardn)

Manufactura (exc. refinacion de petroleo)
Otros Servicios

Refinacién de Petrbleo

Administracién publica v defensa
Petroleo y minas

Construccion 58

VALOR AGREGADO BRUTO POR INDUSTRIAS
2007=100, Tasas de vanacion anual

50 00

[=2]

27

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Banco Central del Ecuador

El decrecimiento en la construccién en el afio 2017 se piensa que es debido a que se

encontraba todavia vigente en ese periodo la ley de plusvalia y que para el presente

2018, gracias a la derogacion de dicha ley, se espera un crecimiento en este sector, lo

que repercutira directamente en el sector industrial de la madera.

2.8.3 Factores sociales:

2.8.3.1Tasa de crecimiento de la poblacién:

Cuadro 13

Tasa de crecimiento poblacional en el Ecuador
2010 14 813 001 1.67 %
2011 15 055 986 1.64 %
2012 15 298 387 1.61 %
2013 15 340 403 1.58 %
2014 15782 114 1.56 %
2015 16 023 640 1.53 %
2016 16 272 968 1.56 %
2017 16 526 175 1.56 %
2018 16 783 322 1.56 %

Fuente: Countrymeters
Elaborado por: Countrymeters

Actualmente la poblacion total

del Ecuador es de 16 881 000 habitantes

aproximadamente con una tasa de crecimiento del 1,56%. Mientras la poblacion del

pais aumenta, el consumo de muebles para el hogar per capita también lo hace,
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subiendo de esta manera la demanda de todos los productos dentro del sector
industrial de la madera, trayendo consigo un beneficio a todas las empresas que

conforman este sector.

2.8.3.2 Esperanzas de vida y atencion médica:

Segun la OMS, en un articulo publicado por el diario EI Comercio (2016), la
esperanza de vida en nuestro pais es de 76,2 afios, este es un dato a tomar en cuenta
para la apertura de nuevos negocios en el sector industrial de la madera, ya que
pueden establecerse diferentes segmentos de mercado dirigidos a las personas de la
tercera edad. En cuanto a las condiciones sanitarias del Ecuador son aceptables en las
zonas urbanas, sin embargo, en las zonas rurales del pais son deficientes y es por eso
que mucha gente opta por la atencién de salud en instituciones privadas, sin

embargo, no esta al alcance de todos.

2.8.3.3 Nivel educativo:

En este sentido el Ecuador se ha venido desarrollando en los dltimos tiempos y en el
afio 2017 la organizacién estadounidense Social Progress Imperative ubicé a nuestro
pais en el puesto 55 entre 128 naciones evaluadas a través del indice de Progreso
Social segun un articulo publicado por el diario EI Telégrafo (2017), a esto se le
considera un resultado positivo en el que mucho tuvo que ver el desarrollo educativo
que ha tenido el Ecuador. Esto sin duda favorece a todo el pais y sus diferentes

sectores industriales.

2.8.4 Factores tecnologicos:
Como se vio en el capitulo 2.4 el sector industrial de la madera cuenta con una

amplia gama de maquinaria para la elaboracién de sus productos.

En cuanto a la inversion en tecnologia e innovacion se dice que es baja en el
Ecuador, ya que se invierte solamente el 1,88% del PIB segun el Diario El Telégrafo
(2016), esto al ser importante para el desarrollo de los sectores industriales del
Ecuador, es una desventaja para el pais al no contar con buena inversion en este

aspecto.
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2.8.4.1 Nuevos productos:
En el sector industrial de la madera constantemente se estan sacando nuevas lineas de
productos que siguen las tendencias del mercado. De esta manera cada temporada se

cuenta con nuevos disefios de juegos de sala comedor, dormitorios o complementos.

2.8.4.2 Disponibilidad de internet:

Las empresas del sector industrial maderero le sacan provecho al internet sobre todo
para el tema de publicidad, ya que constantemente se promocionan en las diferentes
redes sociales y realizan promociones y descuentos a través de estas. Ademas se ha
sacado un mejor provecho a la web en tener mayor contacto con los proveedores y
también por el hecho de contar con operaciones financieras y tramites empresariales
que lo que hace es agilizar las operaciones de cada empresa haciéndolas mas

eficientes.

2.8.5 Factores ambientales:

No cabe duda que para la elaboracion de muebles para el hogar se tiene como
materia prima principal la madera que es un recurso natural que en algin momento
se puede agotar, para ello a las empresas que se encargan de la deforestacion son
controladas por el ministerio del ambiente y tienen unas reglas para llevar a cabo su
trabajo, entre una de ellas se encuentra que se deben reforestar las areas que fueron

taladas.

Otro tema que incide en este punto es la contaminacion al medio ambiente durante el
proceso productivo, a continuacion detallaremos la contaminacion generada por cada

area de las empresas del sector industrial maderero:

Area de corte y preparado: los principales desechos generados en esta area es la
virusa y el aserrin que por fortuna para el medio ambiente son totalmente reciclables
y en la mayoria de los casos son utilizados para la elaboracion de abono organico
(con la combinacion de otros elementos). Otros residuos en esta area son los aceites
que se usan en la maquinaria, los cuales son reciclados de igual manera y entregados

a instituciones como la EMAC que se encargan de ellos.

Area de armado: esta no es un area con mucha incidencia en el medio ambiente,
salvo pequefios residuos de clavos, pegamentos, cuchillas y otros materiales

pequenos.
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Area de lijado: su principal residuo es el polvo generado en ésta area y aunque la
mayor parte se queda dentro de la empresa para luego ser recogido y enviado a la

basura, una pequefia parte sale y afecta a los alrededores de la empresa.

Area de sellado: ésta es una de la areas que mas impacto tienen en el medio ambiente
por parte de las empresas que conforman este sector ya que emanan gases de
sellantes, tintes y disolventes, los cuales salen al exterior provocando dafios como la

destruccion de la capa de ozono y el efecto invernadero.

Area de lacado: éste tiene un impacto menor que en el punto anterior, ya que la
mayoria de las empresas cuentan con cabina de lacado y retienen en algo los vapores
emanados, sin embargo, no todo, contaminando también al ambiente con la emision

de tintes y lacas en estado gaseoso.

Area de costura: no tiene un impacto mayor con el medio ambiente ya que no genera

muchos residuos ni gases.

Area de tapizado: al igual que el area de armado y de costura es un éarea de poco

impacto ambiental.

Area de montaje: en esta area el medio ambiente tampoco se ve afectado en mayor

medida.

2.8.6 Factores culturales:

2.8.6.1 Estilo de vida:

En la ciudad de Cuenca y en todo el austro ecuatoriano las personas se han
caracterizado por tener una cultura de ahorro, priorizando sus gastos a productos de
primera necesidad y dejando los productos suntuarios en segundo plano; esto se
siente en el sector industrial de la madera en las épocas de crisis, cuando las personas
reducen su presupuesto para la compra de muebles para el hogar, lo que ocasiona
una caida en las ventas del sector. En la region costa, la realidad es diferente, las
personas no tienen esa cultura de ahorro y eso favorece al sector industrial de la
madera ya que en épocas de crisis no se ven muy afectadas las ventas de dicho

sector.
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2.8.6.2 Movimientos regionales de la poblacion:

En el Ecuador existe gran cantidad de personas que migran desde el campo a la
ciudad, esto se debe a la busqueda de fuentes de empleo y para mejorar la calidad de
vida. También se da el traslado de personas de diferentes localidades hacia las

grandes ciudades como Quito, Guayaquil, Cuenca, Manta, etc. por la misma razon.

2.8.6.3 Migracion:

En nuestro pais las personas en la bisqueda constante para mejorar su calidad de
vida, han tenido que migrar a otros paises para incrementar sus ingresos, esta
migracion se ha dado principalmente hacia los Estados Unidos, es por eso que la
cultura de ese pais ha influenciado mucho en el Ecuador en las ultimas décadas,
creando tendencias en diferentes dmbitos como en la forma de vestir, la
alimentacién, la musica, etc. Esto sin duda afecta a todos los sectores industriales del

pais, en unos en mayor medida que otros.

2.8.6.4 Etica:

Un articulo publicado por el diario EI Comercio (2018), muestra que el indice de
Corrupcién de Transparencia Internacional le otorga el puesto ndmero 117 al
Ecuador entre un total de 180 paises que son considerados en esta medicién, con una
calificacion de 32/100, algo que evidentemente debe mejorar en nuestro pais y tratar
de llegar a niveles como los que posee Uruguay de 71/100 o Chile que tiene 66/100,
ubicandose en los puestos 21 y 24 respectivamente. Con esto se ve que en Ecuador
existe, lamentablemente, altos niveles de corrupcion que influyen negativamente al

desarrollo de todos los sectores industriales del pais.

2.9 Tasa de crecimiento

El crecimiento del sector industrial de la madera va de la mano con el crecimiento
demogréfico y con el crecimiento del sector inmobiliario, este ultimo en los afios
2016 y 2017 se ha visto afectado y ha experimentado un decrecimiento en el Ecuador
por la crisis sufrida en este periodo, sobre todo por la implementacion de la tan
cuestionada ley de plusvalia en el pais; consecuencia de aquello el sector industrial
maderero experimentd también un decrecimiento. Sin embargo, a partir del cambio
de gobierno, que trajo consigo la eliminacion de la mencionada ley, y con el cambio

de filosofia en general del nuevo gobierno, se ha reactivado la economia nacional, lo
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gue ha ocasionado un crecimiento en el sector industrial de la madera a finales del

afio 2017 e inicios del presente afio 2018.

Esto lo podemos constatar con un incremento de las ventas del sector en el ultimo

trimestre del 2017, las cuales se han venido manteniendo en el presente afio 2018.

Cuadro 14

Recaudacion del SRI

CUMPLIMIENTO DE LA META DE RECAUDACION DEL SERVICIO DE RENTAS INTERNAS'
RECAUDACION NACIONAL
ENERO - DICIEMBRE 2017
-miles de ddlares-

\ariacié Participacio
LED ecaudacio Cumplimiento 'it:'l’:: d
Ene-Dic 2017 e-Dic 2016 Ene-Dic 2017 meta A Recaudacion
201612017 _
2017
TOTAL RECAUDACION SIN CONTRIBUCIONES R 12.091.606 a2a1s1le 5o \ o
SOLIDARIAS™ 088 091, 223, ‘ !

Fuente: SRI
Elaborado por: Servicio de Rentas Internas

Cuadro 15
Recaudacion del SRI

CUMPLIMIENTO DE LA META DE RECAUDACION DEL SERVICIO DE RENTAS INTERNAS™

RECAUDACION NACIONAL
Abril 2018

-miles de délares-

- S o

oo Recaudacion Abril Recaudacidn Abril Cumplimiento - de la
Meta Abril 2018 Hominal -z
27 2018 meta e Recaudacion

201772018 o

2018

TOTAL RECAUDACION SIN CONTRIBUCIONES
(2 4.870.825 5214741 @  98,9%

Fuente: SRI
Elaborado por: Servicio de Rentas Internas

Como se observa en los cuadros 14 y 15 que muestran la recaudacion del SR, las
contribuciones del afio 2017 no cumplieron la meta propuesta para ese afio, sin
embargo, se tuvo un incremento del 9,4% de variacion nominal con respecto al afio
2016, lo cual demuestra un crecimiento. Para lo que va del afio 2018, con corte hasta
el tltimo dia de abril, presenta también una variacion nominal de 7,1% con respecto
al afio anterior. Y el incremento mas importante se aprecia en el cumplimiento de la
meta que ha crecido de un 93,9% del afio 2017 a un 98,9% en lo que va del 2018, lo

que refleja un crecimiento también e incide en el sector industrial de la madera.

Otro indicador que nos muestra el crecimiento en la economia nacional y que se ve
reflejado en el sector industrial de la madera es el producto interno bruto, que segun
el Banco Central del Ecuador (2018) cerrd el afio 2017 con un crecimiento en
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términos reales del 3.0%, confirmando de esta manera el dinamismo de su economia

y contrarrestando el decrecimiento del -1,6% experimentado en el afio 2016.

La percepcion de la ciudadania de que la economia nacional se esta reactivando y
que se estd experimentando un crecimiento en la mayoria de los sectores industriales
es otro indicador positivo para nuestro analisis que no se lo puede medir como tal,

sin embargo, se lo debe considerar en este punto.
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Capitulo 3 Estructura filosofica

Introduccion

En el presente capitulo se da a conocer cuél es la misién de la empresa, es decir, cual
es su razon de ser; se muestra también la vision, es decir, como se proyecta a futuro;
y se detalla también los valores, tanto internos que se manejan dentro de la empresa,

como los que se manejan en el sector industrial de la madera.

3.1 Mision

Satisfacer las necesidades de nuestros distinguidos clientes con la produccion y
comercializacién de muebles para el hogar, utilizando materiales de primera calidad
e innovando con disefios que siguen las tendencias del momento. Asimismo, incluye
brindarles el mejor servicio y un excelente asesoramiento para una compra

placentera.

3.2 Vision
Ser la empresa elegida por nuestra innovacion en disefios, calidez de servicio,
variedad de productos y una excelente imagen. Ser reconocida por la calidad humana

y profesional de nuestra gente y por la contribucion al desarrollo del pais.
3.3 Valores

3.3.1 Valores Internos (Micro)

Predicar con el ejemplo: se actla de manera que se demuestre lo que se

espera del resto.

e Trabajo en equipo: se aporta lo mejor de cada uno en todos los niveles de la
empresa, para establecer relaciones profesionales productivas.

e El respeto mutuo: se valora a todo el personal de la empresa por lo que son, y
por el valor que puede aportar a la organizacion.

e Transmitir conocimiento: todos aprenden de todos, el conocimiento se

transmite de tal forma que no exista desequilibrio en la empresa en este

aspecto, compartiendo informacidn, conocimientos y consejos unos a otros.
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Comunicacién de forma honesta: todo el personal afronta las situaciones
dificiles con entusiasmo y franqueza, aceptando y corrigiendo sus errores.
Actuar siempre con integridad: se obra con rectitud, coherencia, con mucho
valor ante todas las situaciones y apegado a la ética profesional.

Obrar pensando en el bienestar de la empresa: se muestra un interés por el
crecimiento de la empresa y se valoran las acciones que se tomen para
mejorarla.

Solidaridad: Actuar de manera unificada, apoyando el logro de objetivos
comunes.

Responsabilidad: se llevan a cabo las tareas con diligencia, seriedad y
prudencia, ejecutandolas de la mejor manera de principio a fin.

Etica: se actlia con normas y valores que potencian el desarrollo de las

actividades profesionales.

3.3.2 Valores del sector industrial (Macro)

Calidad: cumplimiento de normas y especificaciones fijadas por los
consumidores.

Innovacion: creacion de productos y servicios nuevos dentro del sector.
Compromiso social: creacion de fuentes de empleo.

Econdmico: contribucidn al desarrollo econémico del pais.

Tecnoldgico: Utilizacion de maquinaria con nueva tecnologia para fabricar
productos con las Gltimas tendencias.

Cultural: Adaptacion a la cultura del pais por parte del sector.
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Capitulo 4 Etapa Operativa

Introduccion

El presente capitulo contiene la parte mas importante del plan estratégico propuesto,
la Ilamada etapa operativa, en el cual se dan a conocer los objetivos que se plantea la
empresa para su crecimiento, las politicas que se implementaran para cumplir con
esos objetivos, las estrategias que seran llevadas a cabo para llegar hacia esos
objetivos y los procesos que se seguiran para concretar cada una de las estrategias
propuestas en el plan. Todo este proceso se desarrollara por cada &rea funcional que

conforma la empresa.

4.1 Piramide estratégica
A continuacidn se realizara el analisis de la pirdmide estratégica que se tiene en el

cuadro 16, para luego continuar con el desarrollo de la etapa operativa:

Cuadro 16
Pirdmide estratégica

1. Sector industrial

-

2. Modelo/concepto de empresa

3. Segmento

4. Portafolio de productos

5. Irracionalidad del cliente

Fuente: Ing. Xavier Ortega Vasquez
Elaborado por: Ing. Xavier Ortega Vasquez
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4.1.1 Sector industrial:

A continuacién se detallan los factores criticos del sector industrial de la

madera;:

Tecnologia: maquinaria industrial tecnificada para todo el proceso
productivo.

Talento humano: mano de obra calificada para llevar a cabo el
proceso productivo.

Ubicacion estratégica de los locales comerciales: las empresas se
ubican en zonas reconocidas de comercio de muebles 0 a su vez en
amplios Show Room en zonas de alto trafico.

Merchandising: los productos son exhibidos con decoracion adicional,
ademas se ubican por distintos ambientes que llamen la atencion de
los clientes.

Disefios de productos que sigan la tendencia del momento: las
empresas del sector fabrican en la mayoria muebles contemporaneos
lineales que son muy practicos, tanto para la produccion como para su

uso.

4.1.2 Modelo concepto de empresa:

Para dar a conocer el modelo concepto empresa se utilizara la plantilla de

modelo de negocio canvas de los autores Alexander Osterwalder e Yves

Pigneur (2011) que se detalla a continuacion:

Segmentos de clientes: Detalles Mueble se enfocara a la clase media
alta de las ciudades en las que ofrece sus productos, lo cual se detalla
en el punto 3 de la pirdmide.

Propuesta de valor: la empresa realizara ferias en sus propios locales
de forma periddica, brindando ofertas a todos sus clientes y
acrecentando el nombre de marca en la mente del consumidor. Para
ello se deberan hacer gastos de marketing para cada feria y establecer
los descuentos que se van a ofrecer en cada producto. Con la fortaleza
de que la empresa cuenta con tres locales en dos diferentes ciudades,

se puede realizar una feria bimensual en cada ciudad, resultando para
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la empresa una feria por mes y repartiendo los gastos de marketing y
publicidad en la ciudad de Guayaquil que se cuenta con dos locales y
se dividirian estos gastos. Con esto Detalles Mueble incrementara sus
ventas, asi como también su utilidad final, ya que se estableceran
proyecciones de ventas al inicio de cada mes y en base a estas se
realizard el presupuesto destinado a marketing que hara posible
alcanzar las metas fijadas de ventas.

Canales: al estar en plena moda y al tener un costo bajo para la
empresa en comparacion con otros medios de comunicacion, se
utilizara las redes sociales para la comunicacién con los clientes, mas
precisamente Facebook, un portal que permite segmentar anuncios y
llegar a un mayor nimero de consumidores comparado con medios
tradicionales como radio, television, periddico, etc.

Relacidon con el cliente: al tratarse de productos costosos y que toma
tiempo en la decision de compra, la relacion con el cliente serd de
asistencia personal, en la que cada vendedor entienda la necesidad de
cada cliente y le recomiende los articulos adecuados para cada uno de
ellos.

Fuente de ingresos: se tendra una fuente de ingresos tradicional, en la
que la empresa reciba el dinero de todos sus clientes con las ventas, y
estos ingresos van a depender del volumen que me generen dichas
ventas cada mes.

Recursos clave: por fortuna es algo con lo que la empresa ya cuenta
como lo es: maquinaria tecnificada, mano de obra calificada, materia
prima adecuada, vehiculos, nave industrial, locales comerciales
amplios, capital de trabajo, capacidad de endeudamiento y algo muy
importante como lo es el ser una marca reconocida a nivel regional.
Actividades clave: El llevar a cabo la planeacion, ejecucion y control
de las ferias que se va a realizar de forma mensual, llegando al
publico objetivo de la empresa y brindando un servicio de calidad a
los clientes.

Socios clave: Proveedores de materia prima que entreguen los

diferentes productos en el momento justo, la cantidad exacta, a un
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buen precio y otorguen crédito para el pago; asi como también
proveedores de servicio de mantenimiento que esté pendiente de que
toda la maquinaria y herramientas funcionen al cien por ciento y que
no generen cuellos de botella ni retrasos en produccion por algun fallo
técnico.

e Estructura de costos: La empresa para obtener su costo de ventas, es
decir los costos variables, los calcula sacando el 50% de las ventas
que ha realizado durante el periodo. Y los costos fijos estan
distribuidos entre sueldos, comisiones a vendedores, servicios basicos

y depreciaciones.

4.1.3 Segmento:

Cuadro 17
Nivel socioeconémico agregado del Ecuador

A
1,9%

B
1,2%

C+
22,8%

Fuente: INEC
Elaborado por: INEC

A=Alta
B=Media alta
C+=Media
C-=Media baja
D=Baja
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Detalles Mueble vendera sus productos y destinara todos los esfuerzos de
marketing y publicidad a la clase media y media alta, que segun el cuadro 17
representan el 34% de la poblacion de nuestro pais, estas personas cuentan
con el nivel de ingresos suficiente como para adquirir los productos ofertados
por la empresa y al ser un porcentaje elevado las que se encuentran en este
grupo, se vuelve un segmento rentable, asimismo al ser parte de un mismo
pais y tener la misma cultura se vuelve un grupo homogéneo en el cual la
empresa puede ofertar sus productos y sacarle provecho.

La empresa exhibira sus productos en locales comerciales amplios en zonas
estratégicas de la ciudad con gran diversidad de productos y con las
comodidades como parqueo y atencidn personalizada que haran sentirse a

gusto a sus clientes, volviéndose totalmente accesibles para ellos.

4.1.4 Portafolio:
La empresa se va a manejar con productos para amoblar todo el hogar, que
incluye, juegos de sala, comedor, dormitorio y complementos como
vajilleros, peinadoras, coquetas, baules, semaneros, espejos, poltronas,
sillones, mesas de centro, mesas esquineras, Vvitrinas centrales, vitrinas
esquineras y consolas. Con esto la empresa es capaz de amoblar una casa con
excepcion de muebles de cocina y de bafio, que corresponde a otro sector

industrial ajeno al que se encuentra Detalles Mueble.

4.1.5 Irracionalidad del cliente:

En esta parte la empresa se enfocara en los siguientes puntos:
Disefios: se creardn muebles con las ultimas tendencias del momento, con
disefios practicos, funcionales y que satisfagan las necesidades de los
consumidores.

Marcas de lineas: se separara las lineas de productos en las lineas clasica y
contemporanea, la clasica mantendra las curvas y disefios minuciosos en cada
producto, mientras que la linea contemporanea se enfocara en crear disefios
rectos que armonicen con los ambientes espaciosos que son primordiales hoy

en dia.
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Ambientes: en los locales comerciales Detalles Mueble creard ambientes
espaciosos y calidos con zonas adecuadas para cada tipo de productos con
colores de paredes claras para que se resalten los productos.

Decoracion: cada zona de ambiente de cada local comercial de la empresa
contara con un juego de decoracion diferente, que ayudara exhibir el producto
de mejor manera y lo resaltara.

Colores de la madera: se manejaran distintas tonalidades de colores para la
madera de cada producto de la empresa como: cedro, caramelo, wengue,
nogal, vino, entro otros.

lluminacion: los locales comerciales de la empresa seran totalmente
iluminados con reflectores LED que le den un realce a los productos

exhibidos.

A continuacion se presentan los objetivos, politicas, estratégicas y procedimientos
planteados para cada area funcional de la empresa Detalles Mueble, todos estos
puntos debidamente alineados a la piramide estratégica presentada anteriormente en
el cuadro 16.

Cuadro 18
Objetivos, politicas, estrategias y procedimientos del area de gerencia

4.2 Area de gerencia

Objetivos: Politicas:

1. Lograr un posicionamiento en el + P101: Plan de marketing
mercado de las ciudades de Cuenca y bimensual para cada ciudad.
Guayaquil. * P102: Sacar al mercado un

2. Innovar  constantemente  sacando producto cada cuatro meses.
nuevos productos al mercado. * P103: Donacion del 10% de

3. Llevar a cabo actividades de las utilidades de diciembre
responsabilidad social. para obra social en navidad.

4. Incrementar las utilidades un 5% » P203: Donacion del 5% de
anualmente. las utilidades de agosto para

obra social.
+ P104: Capacitacion a los
empleados de forma
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semestral.

Estrategias:

Procedimientos:

- E101:
bimensuales en cada ciudad.
o Costo $1200 (logistica)

Promociones (ferias)

« E201: Publicidad anual repartida en
diferentes medios de comunicacion.
o Costo Facebook $3000
o Costo vallas $1000
o Costo radio $1000
o Costo diario $1000
= Costo total $6000

« E102: Sacar productos siguiendo las
tendencias del mercado.
o Costo $200

« E103: Donacion mensual de alimentos
para ancianos pobres.
o Costo $2400

» E203: Donacién de fundas navidefas a
escuelas.
o Costo $300

+ E104: Cobro de derecho al local a
empresa de decoracion.
o Costo $0
o Ingresos para la
$15600

empresa

» E204: Capacitacion a los empleados

PE10O1:

* Enero, marzo, julio,

septiembre 'y octubre

promociones en los dos

locales de  Guayaquil,
coincidiendo con las fiestas
julianas y de independencia.

» Febrero, abril, junio, agosto,
noviembre 'y diciembre
promociones en la ciudad de
Cuenca, coincidiendo con
las dos fiestas de Cuenca
anuales.

» Mayo por el dia de la madre
se realizaran promociones

en ambas ciudades.

PE201:
 Publicidad en Facebook
segmentada.

» Vallas publicitarias ubicadas
en puntos estratégicos de las
ciudades (solo en los meses
de promociones).

« Publicidad en radio
solamente en la ciudad de
Cuenca.

PE102:

* Benchmarking semestral

para observar las tendencias

de disefio de la

competencia.
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por parte del gerente.
o Costo $0

Catdlogos de  disefios
actualizados para seguir la
tendencia de los mismos.

Proceder con el disefo.

PE103:

Levantamiento de
informacioén para donar a 10
ancianos de forma mensual
que sean aledafios a la
fabrica de la empresa.
Compra de $50 en alimentos
en el supermercado para
cada anciano.

Reparticion de los alimentos
el primer sébado de cada

mes.

PE203:

Levantamiento de
informacion para donar las
fundas a dos escuelas
cercanas a la fabrica de la
empresa.

Compra de fundas para
todos los alumnos.

Entrega en la direccion de

las escuelas en diciembre.

PE104:

Cobro de $800 mensual por
el derecho a estar en cada
local matriz. Son 2 locales.

Cobro de $500 mensual por
el derecho a estar en el local

sucursal.
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« Se aspira a tener en arriendo
minimo dos locales.

PE204:

« Convocatoria a las
capacitaciones a través de la
cartelera principal

» Asistencia obligatoria por
parte de todo el personal un

dia sdbado.

Area controlada por:

Gerente de la empresa.

Costo de la estrategia del area de
gerencia:

Costo $0

Ingresos $5500

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Cuadro 19
Obijetivos, politicas, estrategias y procedimientos del area de recursos humanos

4.3 Area de recursos humanos

Obijetivos:

Politicas:

1.

Proporcionar un manual de

funciones actualizado en todas

las areas.
Aumentar la satisfaccion de
todos los empleados que

conforman la empresa.

Motivar al personal.

Impulsar el trabajo en equipo de
la empresa.

Establecer una correcta seleccion
del personal para las diferentes

areas de la empresa.

P101: Actualizacion anual de
todos los manuales de funciones
de la empresa.

P201: Manual de funciones de
caracter  polifuncional, ningun
empleado podra negarse a realizar
una actividad para la que esté
capacitado.

P102: Pago de salarios dentro de
los primeros tres dias de cada
quincena.
P202:

maximo hasta quince dias antes de

Pago de provisiones
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la fecha limite.

P103: Actividades de integracién
del personal de forma trimestral.
P104: Empoderamiento  del

personal para la toma de
decisiones.

P105: Contratar a personal con un
minimo de 4 afios de experiencia
para el area productiva.

P205: Realizar el reclutamiento en
universidades y a traves del
internet.

P305: Contratar empleados con 3
afios minimos de experiencia,
salvo

que vengan de

universidades.

Estrategias:

Procedimientos:

E101: Elaboracion del manual
de funciones conjuntamente con
el personal que labora en el area.
o Costo $0
E102: buen
ambiente de trabajo.
o Costo $0

Mantener un

E103: Eleccion del empleado
del mes.
o Costo $240

E104: Creacién de equipos

PE101:

Reunion con todo el personal de
un area especifica.

Brainstorming para  proponer
mejoras en el actual manual.
Andlisis  de las mejoras
propuestas.

Inclusién de las mejoras en el

manual.

PE102:

10 minutos de limpieza diaria del
puesto de trabajo.

Limpieza semanal de los servicios
higiénicos por turnos entre todo el

personal.
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multidisciplinarios.
o Costo $0

E105: Realizar una entrevista
para la seleccion del personal.
o Costo $0

E205: Revision del curriculum
vitae previo a la entrevista.
o Costo $0

« Otorgacion de permisos a todo el

personal cuando juegue la
seleccion de futbol.
PE103:
« EI primer viernes de cada mes se
elige el empleado del mes.
 Se consideran los siguientes
aspectos:
o Asistencia
o Puntualidad
o Cumplimiento de trabajo
o Colaboracion
« Se imprime un retrato del
empleado y se coloca en la
cartelera general.
« Se le otorga un bono de $20 al
empleado.
PE10O4:
« Se realiza una reunion con el
personal.
« Se forman grupos por las distintas
areas de trabajo.
» Se hace una lluvia de ideas para

conocer las habilidades de cada

empleado.
« Se forman equipos
multidisciplinarios de trabajo

segun habilidades.

PE105:

» Se selecciona la mejor carpeta de
entre todos los aspirantes al
puesto.

« Se agenda la entrevista via
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telefonica.

» Se realiza la entrevista con el
gerente.

« Inicia las labores en caso que
cumpla con los requisitos para el
trabajo.

PE205:

« Se toma en cuenta los siguientes
aspectos para la revision:

o Edad
o Experiencia
o Estado civil
o Estudios
+ Se las

recomendaciones.

Illama para comprobar

» Controlada por: Jefe de recursos

humanos

Costo $240

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Cuadro 20

Obijetivos, politicas, estrategias y procedimientos del area de finanzas y contabilidad

4.4 Area de finanzas y contabilidad

Obijetivos:

Politicas:

1. Mejorar la rentabilidad de la
empresa en un 5%.

2. Reducir cuentas por cobrar a
menos de 30 dias.

3. Aumentar cuentas por pagar a 120

dias con los  principales
proveedores.
4. Llevar el balance general de

activos, pasivos y patrimonio de

 P10O1:. Realizar una junta de
manera mensual entre el gerente
y los administradores para
discutir la forma de manejo de
recursos financieros.

» P102: El cliente debera cancelar
el valor total de su compra un dia

los

antes de la entrega de

productos.
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manera clara.

« P202:
ofrecidos para la entrega para 3 0

Los productos son
4 semanas desde la fecha de
compra.

+ P103: Los pagos a proveedores
son emitidos a 30, 60, 90 y 120
dias plazo.

« P104: Presentacion de forma

estados

quincenal de los

financieros a la gerencia.

Estrategias:

Procedimientos:

« E101: Reemplazar productos
poco rentables.
o Costo $0
« E201: Deshacerse de activos
inatiles.
o Costo $0

o Ingresos $2000

 E102: Descuento del 5% por
pago al contado.

o Costo $0

+ E103: Acumulacién de puntos

por pago al contado.

o Costo $0
« E104: Usarla plantilla
proporcionada por la empresa

para llevar los estados financieros.
o Costo $0

PE101:

+ Se analiza la rotacion de todos
los productos.

* Los productos que no hayan

rotacion

tenido alguna en

ninguno de los tres locales
durante los ultimos 5 meses se lo

declara descontinuado.

* Se deja de producir dicho
producto.
« Se envia una orden al

departamento de disefio para
sacar un nuevo producto.
PE201:
* Inspeccion visual en toda la
planta.
» Seleccion de activos que no se
usan en el proceso productivo.
* Remate de dichos activos.
PE102:

« Comunicacion verbal y en las
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publicidades de la empresa del
descuento por pago al contado.
« Comunicacion al cliente del

descuento al momento de la
venta.
» Aplicacion del descuento.
PE10O3:
* Informar

cliente sobre la

de

al

acumulacion puntos que
puede obtener.

« Acumulacién de 10 puntos del
cliente por pago al contado.

PE104:

» Creacion de la plantilla en base a
las necesidades de la empresa por
parte del gerente.

la
de

estados financieros a la gerencia.

» Proporcionar plantilla al

encargado presentar  los

« Actualizacion de la plantilla

cuando se requiera.

» Controlada por: Gerente de la

empresa.

Costo: $0
Ingresos: $2000

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Cuadro 21

Objetivos, politicas, estrategias y procedimientos del area de marketing y publicidad

4.5 Area de marketing y publicidad

Objetivos: Politicas:
1. Captar un 15% anual de nuevos * P10O1: Incremento del 10% de
clientes para la empresa. gastos anuales destinados a

2. Dar a conocer los nuevos

publicidad en redes sociales.
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productos sacados cada cuatro
meses por la empresa.

3. Reforzar la marca de la empresa.

4. Formacién de una o mas alianzas
estratégicas.

5. Ampliar la cobertura en un 50%
en la ciudad de Guayaquil.

6. Monitorear los precios de la

competencia.

« P201:

forma semestral para ver el medio

Realizar encuestas de
de promocién mas eficiente para
la empresa.

« P102: Los nuevos productos se
exhiben a la entrada de los locales
comerciales.

+ P103: Realizar publicidad
institucional de forma trimestral
en redes sociales.

« P104.

asociada de minimo cuatro meses

Contrato con empresa

de duracion.

+ P10O5: Tener dos locales
comerciales en Guayaquil, una
matriz y una sucursal.

* P106: Realizar benchmarking de

forma semestral.

Estrategias:

Procedimientos:

« E101: Publicidad
mensual en Facebook.
o Costo $6000

institucional

« E201:

volantes en cada feria en puntos

Reparticion de hojas

claves de Cuenca y Guayaquil.
o Costo $2100

e E102: Publicar en la pagina de
Facebook los nuevos productos
que saca la empresa.

o Costo $0

PE101:

» Destinar presupuesto mensual
para la publicidad en Facebook.
+ Disefio de publicidad institucional
predeterminada.
* Publicaciones mensuales de la
publicidad institucional.
PE201:
« Impresion de hojas volantes con el
arte disefiado para cada feria.
« Contratacion de personal para la
reparticion.

« Disefio de ruta para la reparticion.
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E202: Mencién en la
propaganda bimensual sobre los
nuevos modelos.

o Costo $600

E103: Mejora del servicio al
cliente.
o Costo $60

E104:

estratégica con una empresa de

Crear una alianza

decoracion.
o Costo $0

E204:

estratégica con una distribuidora

Crear una alianza
de tapices exclusivos.

o Costo $0

E105: Reubicacion del almacén
sucursal de Guayaquil.
o Costo $2000

E205: Contratar a un agente de

ventas puerta a puerta para cubrir

las urbanizaciones de Guayaquil.
o Costo $7800

E106: Benchmarking de manera
digital a inicios de mes.
o Costo $0

* Reparticion de las hojas hasta 1
dia antes de culminar la feria.

PE102:
 Enviar a los almacenes para
exhibicion del nuevo producto.

« Tomar fotografias de los nuevos
productos exhibidos.

« Edicion de fotografias.

« Publicacion en la péagina de

Facebook de los  nuevos
productos.
PE202:

« Edicion de cufas radiales en las
que mencionen algo sobre los
nuevos productos.

« Edicion de los artes publicitarios
en los que se mencionen a los
nuevos productos.

« Mencion de los nuevos productos
en Facebook.

PE103:

» Encuesta semestral a los clientes
que hayan realizado una compra
en el tltimo mes.

« Con esa encuesta se evaluara el
servicio al cliente por parte de los
vendedores.

« Se extrae los puntos débiles
obtenidos en la encuesta.

» Capacitacion a los vendedores
para mejorar falencias

PE10O4:

 Visita a

tres empresas de
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E206:

promociones y descuentos de la

Estar al tanto de

competencia.
o Costo $0

decoracion en las ciudades de

Cuenca y Guayaquil.

* Planteamiento de la alianza
estratégica a las empresas, en la
que se le expone las ventajas:

o Uso del local por un pago
mensual.

o Exhibicion de productos
en diferentes ambientes.

o Ambientes amplios vy

complementados con
muebles.
o Bodega dentro del local.

« Acuerdo entre las partes y firma

de contrato.
PE204:

* Visita a tres empresas
importadoras de tapices en las
ciudades de Cuenca y Guayaquil.

« Eleccién de la mejor empresa
considerando:

o Precios
o Exclusividad
o Calidad
o Amplio stock

» Firma de la alianza a través de un

contrato.
PE10O5:

* Reuvision del estudio de mercado
que posee la empresa de la ciudad
de Guayaquil del mes de marzo
del presente afio.

» Analisis de las diferentes opciones
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para el cambio del local comercial
(sucursal).

« Cambio del local comercial que
actualmente se encuentra en el
centro comercial City Mall.

PE205:

e Estructurar un  manual de
funciones para este nuevo cargo.

« Publicaciéon en la prensa que la
empresa necesita agente vendedor.

* Recepcidn de carpetas.

e Selecciébn de las 3 mejores
carpetas.

« Entrevista con aspirantes al
puesto.

» Entrega de las rutas a cubrir por el
vendedor de manera semanal.

« Seguimiento al vendedor a través
de GPS.

PE10O6:

» Reestructuracion del manual de
funciones de los vendedores, los
cuales haran lo siguiente:

o Ingreso a la pégina
principal y péagina de
Facebook de los 3
principales competidores
de la empresa.

o Realizar una lista de
precios comparativa para
su analisis.

« Analisis de los precios por parte

de la gerencia.
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PE206:

« Al momento de realizar el
benchmarking, obtener
informacion sobre las

promociones y descuentos de la
competencia.
* Lectura de la prensa en tiempos
libres por parte de los vendedores.
« Comunicacion a gerencia de las

promociones de la competencia.

» Controlada por: Gerente de la

empresa.

Costo $18560

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Cuadro 22

Obijetivos, politicas, estrategias y procedimientos del area de produccion

4.6 Area de produccion

Objetivos:

Politicas:

1. Reducir desperdicios en un 5%
de la materia prima principal.

2. Reducir el impacto ambiental en
los procesos productivos.

con el

3. Cumplir proceso

productivo en los tiempos
establecidos 0 menos.

4. Reducir los riesgos laborales de
los trabajadores.

5. Eliminar cuellos de botella en el
proceso productivo.

6. Utilizacion del 90% del espacio

fisico de la planta productiva.

« P101: Utilizacién obligatoria de
kardex para control del uso de
madera y tableros.

e P102: Donaciéon de desperdicios
(virusa y aserrin) para que estos
sean reutilizados.

« P103: Actualizacion trimestral del
listado de tiempos que toma la
realizacion de cada producto.

+ P203:
personal con bono salarial por

Reconocimiento al

ideas de mejora en procesos y/o
ahorro para la empresa.
« P104: Uso obligatorio de equipo

de seguridad industrial en la
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planta productiva.
« P105:

produccion por parte del jefe del

Control diario de la

departamento productivo.
« P106:
reformulacién anual del Layout de

Evaluacion y

la planta de produccién.

Estrategias:

Procedimientos:

+ EI10IL:

empleados

Concientizar a los

sobre los costos

incurridos por los desperdicios

generados a través de una
capacitacion.
o Costo $50

+ E201: Realizar planos de corte
de tableros para cada producto
para utilizar eficientemente la

materia prima.

o Costo $0
« E102: Entregar los aceites
quemados a la EMAC.
o Costo $0
« [E202: Utilizacion de tintes,

lacas y sellantes amigables con
el medio ambiente.
o Costo $0

+ E103: Fijar metas diarias a los

empleados.

PE10O1:

« Una capacitacion cada seis meses
por parte del gerente.

« Asistencia  obligatoria a la
capacitacion.

« Colocacion de letreros en la planta
productiva que incentiven a los
empleados a optimizar recursos y

reducir desperdicios.

PE201
« Reestructuracion del manual de
funciones del disefiador de
productos.

* Incluir un plano de corte de
tableros con el disefio de cada
producto.

« Entrega del plano al maquinista
encargado del corte de tableros.

« Control del proceso de corte de
tableros.

PE102:

» Extraccion de todos los aceites

quemados de los motores de las

diferentes maquinas de la planta.
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o Costo $0

E104: Proveer

trabajo a empleados acorde al

uniforme de

area en la que se desempeia.
o Costo $2100

E204: Sefalizar todas las areas
de riesgos dentro de la empresa.
o Costo $50

E105: Alinear todos los
procesos con el mas lento.
o Costo $0

E205: Empoderamiento a un

empleado para  decisiones
operativas.

o Costo $0

E106: Reestructuracion  del

Layout de la planta en conjunto
con el personal de las é&reas
involucradas.

o Costo $0

Almacenamiento en los tanques de
50gl que posee la empresa.
Envio a la EMAC con el personal

de logistica.

PE202:

Realizacion de proformas a los
distribuidores  de productos
amigables con el ambiente.
Analisis de proformas.

Eleccion de productos que le
conviene a la empresa.

Cambio de tintes, lacas y sellantes
actuales por unos

que son

amigables con el ambiente.

PE103:

Elaboracion de la estructura de un
kardex para control diario de
produccion.

Establecer de forma semanal el
trabajo diario esperado por cada
empleado de produccion.

Control del trabajo diario.

Evaluar cumplimiento de

objetivos.

PE104:

Cotizacion de uniformes de
trabajo en 3 empresas.
Anélisis de proformas.
Compra de uniformes.
los

Entrega de uniformes a

empleados de forma anual.

PE204:

Recorrido por toda la planta.

87




Enlistar  todos los letreros
necesarios para colocar en planta.
Compra de los letreros.

Colocacion de letreros en las
zonas de riesgo dentro de la

empresa.

PE105:

Identificacion del proceso mas
lento en la fabricacion del mueble.
Constatar que no existan tiempos
ociosos en los procesos que
avanzan mas rapido que el
identificado.

Rotacion del personal en caso de
identificacion de tiempos 0ciosos.
Control permanente del
alineamiento de procesos con el

ms lento.

PE205:

Asignacion del rol de controlar
decisiones  operativas a un
empleado considerando lo
siguiente:

o Experiencia

o Antiguedad

o Compromiso

o Conocimiento de todo el

proceso productivo

Cambios pequefios en el manual
de funciones del empleado
asignado.
Empoderamiento al empleado

asignado.
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PE106:

Convocatoria a reunion
obligatoria con todo el personal.

Lluvia de ideas sobre espacios no

utilizados dentro de la planta
productiva.
Enlistar  sugerencias de los

empleados para ocupar el 90% de
la planta productiva.

Analisis de las sugerencias.
Ejecucion de las  mejores

sugerencias recibidas.

Controlada  por: Jefe de

produccion

Costo $2200

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Cuadro 23
Obijetivos, politicas, estrategias y procedimientos del area de ventas

4.7 Area de ventas

Obijetivos:

Politicas:

1.

Capacitar de manera constante a
la fuerza de ventas.

Incursionar en ventas online a
través de las redes sociales.
Elevar las ventas de la empresa
en un 10% anual.

Fidelizar al 5% de los clientes

anualmente.

P101: Capacitacion obligatoria
para el personal de ventas de
forma trimestral.

P201:
capacitacion sera motivo de una
multa de $20.

P102: Forma de pago a través de

La no asistencia a la

tarjeta de crédito, PayPal vy
depdsito bancario para ventas
online.

P202: Destinar a un empleado a la
atencion del cliente a través de
forma

redes sociales de
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permanente.

P103: Dar una comision del 5%
sobre las ventas a los vendedores.
P203: Producto que no se vende
durante 4 meses se remata.

P104: Descuentos para clientes

actuales de la empresa.

Estrategias:

Procedimientos:

E101: Capacitaciones dictadas
por el gerente.
o Costo $0

E102: Utilizar Facebook como
medio de venta.
o Costo $500

E202: Obsequios por compras a
través de la pagina de Facebook
de la empresa.

o Costo $1080

E103: Mejorar la exhibicion de
los productos.
o Costo $0

E203: Cambiar de proveedores
de tapices.
o Costo $0

E104: Llamar a los clientes y
consultar su satisfaccion de
compra.

o Costo $0

PE101:

Convocatoria a la capacitacion de
la fuerza de ventas en las ciudades
de Cuenca y Guayaquil.
Preparacion de la capacitacion con
ayuda audiovisual.

Exposicion de los temas a tratar.
Escuchar sugerencias de los

vendedores.

PE102:

Colocacion  de  precios vy
descripcién de productos en la
pagina de Facebook de la empresa.
Colocacién de la fecha de entrega,
colores disponibles y promociones
vigentes.

Re direccionamiento de la pagina
de Facebook hacia la pagina de la
empresa.

Proceso de pago seguro en la
pagina de la empresa.

Recepcién del pedido por parte de

los vendedores.

PE202:

Colocacion de los obsequios a
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E204: Dar recompensas por
acumulacion de puntos a los
clientes.

o Costo $2000

entregarse por la adquisicion a
través de la pagina de Facebook
para incentivar la compra online.
Comunicacion en las publicidades
de regalos exclusivos a entregarse
por compras online.

Compartir fotos de clientes

satisfechos por su compra online.

PE103:

Reunion con el personal de ventas.
Lluvia de ideas sobre cémo
mejorar  la  exhibiciobn  de
productos.

Seleccion de las ideas mas
importantes.

Cambio de ubicacion de los
productos exhibidos.

Cambio de ubicacion de divisiones
de ambientes

Reestructuracion de los ambientes

dentro del local.

PE203:

Busqueda de proveedores de
tapices en la ciudad de Guayaquil.
Cotizacion en 3 empresas.
Seleccion del mejor proveedor
considerando:

o Precios

o Calidad

o Servicio

o Disponibilidad
Negociacion y apertura de linea de

crédito con el proveedor.
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PE104:
* Reuvision de los clientes a los que
se les entregd algun producto en el

altimo mes.

« Llamada telefonica a los clientes.

* Realizacibn de wuna encuesta

telefénica.

« Tabulacion de datos de las
encuestas.
« Presentacion de resultados a
gerencia.
« Solucionar las quejas de los
clientes.
PE204:

« EI cliente tiene distintas formas
por las cuales acumulara puntos ya
sea por:

o Compra

o Recompra

o Recomendacion

o Compartir publicaciones en
redes sociales

« Cuando el cliente acumule 50
puntos,

podrd canjearlos con

productos de la empresa.

» Controlada por: Jefe de ventas

Costo $3580

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Cuadro 24

Obijetivos, politicas, estrategias y procedimientos del area de logistica

4.8 Area de logistica

Obijetivos:

Politicas:
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1. Entregar los productos a los

clientes a tiempo.

2. Entregar los productos en
Optimas  condiciones a los
clientes.

3. Tener tiempos de respuesta

cortos en caso de imprevistos
dentro de la ruta de entrega de
productos.

4. Tener una rapida identificacion
visual de los productos en
bodega.

5. Vehiculo disponible en 6ptimas
condiciones para el transporte de

productos terminados.

« P101: Ofrecer al
semana después del tiempo que

cliente una

toma la elaboracion de los
productos de su pedido.

+ P102: Revision minuciosa de
todos los productos antes de su
despacho.

« P202: Cubrir con pléastico y carton
en su totalidad a todos los
productos antes de su despacho.

+ P103:

personal de logistica para casos de

Empoderamiento al

emergencia.

« P104: Etiquetado obligatorio de
cada producto.

+ P105: Mantenimiento mensual del

vehiculo de la empresa.

Estrategias:

Procedimientos:

+ EL101: Revision de las entregas
una semana antes de que se
realicen las mismas.

o Costo $0

« E201: Trazar ruta en GPS antes
del inicio del recorrido.
o Costo $0
« E102: Capacitacion de los
empleados sobre el manejo del
producto.

o Costo $0

PE101:

« Elaboracion de la lista de
productos a entregarse por parte
de los vendedores.

» Reuvision de productos el dia lunes
anterior a la semana en la que se
entregan los productos.

« Comunicacion a gerencia si algun
producto no esta listo.

» Terminar los productos faltantes.

PE201:
» Listado de direcciones de clientes

a entregar en ese dia, elaborado
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E202: Revision de productos
empacados antes de su carga en
el vehiculo.

o Costo $0

E103: Contar con transporte

tercerizado para casos de
emergencia.

o Costo $0
E203: Proveer de GPS al

personal de logistica.
o Costo $100

E104:

ubicacion para cada tipo de

Establecer zonas de

producto en bodega.
o Costo $0

E204: Distincion por colores en
las etiquetas de los productos.
o Costo $20

E105: del

vehiculo antes de su partida a la

Inspeccion  visual

ruta de entregas.
o Costo $0

E205: Limpieza semanal del
vehiculo.
o Costo $30

por los vendedores.
» Analisis de ruta de entregas.
» Caélculo de tiempos de entrega.
» Trazado de ruta en GPS.
» Auvisar a los clientes la hora de
Ilegada estimada.
PE10O2:
* Reunir al personal de logistica.
del
encargado de despachos sobre el

« Capacitacion por  parte
manejo de productos.

« Control de la ejecucidn correcta.

PE202:

* Revision en bodega del producto
que se va a cargar en el camion
para su entrega.

» Checklist verificando que cumplan
con las especificaciones de
empaque.

« En caso de estar mal empacados,
proceder a realizar el empacado
correcto.

+ Carga de los productos en el
vehiculo.

PE103:
 Busqueda de un transporte
considerando lo siguiente:
o Precio
o Disponibilidad
o Imagen
o Servicio
» Contrato verbal con la persona

indicada.
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* Llamar en saco de suscitarse la

emergencia en la empresa.
PE203:

» Proforma de 3 GPS que funcionen
sin conexion a internet.

« Seleccion de la proforma mas
conveniente.

» Compra del producto.

e Seguimiento de la  buena
utilizacion del GPS por parte del
personal.

PE10O4:

* Reunion entre el personal de
logistica, el encargado de
despachos y el gerente.

* Lluvia de ideas para cambio de
ubicacion de productos en bodega.

» Seleccidn de las mejores ideas.

« Organizacion de productos de tal
forma que su separacion sea
notoria.

PE204:

« Compra de cartulinas de colores
brillantes.

» Elaboracion de identificaciones de
distintos colores segun el tipo de
productos.

» Colocacion de identificaciones en
productos.

PE105:

* Revision del kilometraje del

vehiculo antes de su partida.

» Chequeo de luces del vehiculo.
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» Chequeo del nivel de gasolina.

* Registro en kardex de todos los
datos.

» Informe a gerencia para las cosas

cuenta en el

del

a tener en
mantenimiento  mensual
vehiculo.
PE205:
« Compra de articulos de limpieza.
« Dar dos horas a la semana en la
orden de trabajo a cualquier
empleado de despachos para el
lavado del vehiculo.
« Controlar la ejecucion del proceso
 Inspeccion del lavado del vehiculo

los dias lunes.

« Controlada por: Jefe de logistica

Costo $150

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Cuadro 25

Obijetivos, politicas, estrategias y procedimientos del area de compras

4.9 Area de compras

Objetivos:

Politicas:

1. Adquirir la materia prima al
mejor precio del mercado.

2. Evaluar de forma constante a
todos los proveedores.

3. Reposicion de materia prima en
el momento que ésta es
requerida.

4. Controlar que la calidad de los
materiales

adquiridos sea la

requerida.

« P101: Poseer tres cotizaciones por
cada producto que se necesita.

« P102:
trimestral a los proveedores.

+ P103:

compras

Evaluacion de forma

Alineamiento de las

con el nivel de
produccion mensual.

» P203: Pedido de toda la materia
prima necesaria para un mes

completo el primer dia del mismo.
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Diversificar portafolio de
proveedores.

Mantener buenas relaciones con
los proveedores.

Devolver materia prima que no

cumpla con las especificaciones.

P104: Revisibn minuciosa de

cada unidad comprada al
momento de ingreso a la empresa.
P105: Contar con 3 proveedores
de cada linea de producto.

P106: Pagar 10 dias antes de la
fecha limite a los proveedores.
P107: Devolucion de la materia
prima en mal estado en un plazo

méaximo de 48 horas.

Estrategias:

Procedimientos:

E101: Revision de las facturas
de compras para constatar que
los precios sean los correctos.

o Costo $0

E201: Preguntar por descuentos
0 promociones antes de realizar
los pedidos.

o Costo $0

E102:

parametros importantes para la

Tener distintos

evaluacion.
o Costo $0

E202: Evaluacion en conjunto
con otras areas interesadas.
o Costo $0

E103: Pedido completo de la

materia prima.

PE101:

Recepcion de las facturas una vez
que lleguen a la empresa.
Comparacion con lista de precios
establecidos para compras.
Reclamo a proveedores en caso de
haber sobreprecio.

Recepcion de notas de crédito o
devolucién de materia prima.
Registro de facturas y notas de

crédito.

PE201:

Elaborar la lista de pedidos del
mes.

Llamar a los proveedores.
Preguntar por promociones en los
productos requeridos.

Adquisicion de productos con

promociones.

PE102:

Evaluacion a los proveedores
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o Costo $0

E203: Contar con reservas de
material indispensable.
o Costo $500

E104: Tener parametros para
revisar cada material ingresado a
la empresa.

o Costo $0

E204: Revisién visual y fisica
de los productos.
o Costo $0

E105: Trabajar
proveedores.
o Costo $0

con nuevos

E205: Trabajar con proveedores
de tapices en la ciudad de
Guayaquil.

o Costo $0

E106: Realizar pedidos con dos

dias de antelacibn a cada

proveedor.

o Costo $0
E206: Atencion amable al
momento que Nnos visitan.

o Costo $0

considerando  los  siguientes

parametros:

o Servicio

o Precios

o Entrega inmediata

o Disponibilidad de
productos

o Crédito

o Calidad

o Garantia

Ponderar todos los parametros.

Realizar la evaluacion.

PE202:

Presentacion del informe a
gerencia.
Discusion con el personal de

produccion sobre la materia prima.
Modificacion en la ponderacion de

calificacion a proveedores si es

necesario.

Obtener la calificacion con
criterios de otras areas.
Presentacion del informe a
gerencia.

PE103:

Pedido a proveedores de toda la
materia prima necesaria para el
mes en curso.

Recepcidn de materia prima.
Revisar que el pedido esté
completo.

En caso de estar incompleto, se

realiza el pedido a otro proveedor
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E107: Tener pardmetros para
considerar la devolucion de un
producto.

o Costo $0

de la materia prima faltante.

PE203:

Realizar listado de material

indispensable para el proceso
productivo.

Revision y aprobacion del listado
por parte de la gerencia.

los

Realizar el pedido de

materiales de tal forma que
siempre exista un stock sobrante
mes tras mes.

Control para que se mantenga ese

stock de manera permanente.

PE104:

Fijacion de pardmetros por parte
de la gerencia considerando:

o Calidad

o Cantidad

o Integridad

o Libre de fallas y golpes
Todo esto debe coincidir con el
pedido realizado y con las
negociaciones con el proveedor.
Revision de los materiales
ingresados 'y comparacion con

parametros.

PE204:

Recepcion de materiales.
Inspeccion visual de etiquetas de
materiales que vienen sellados
como: tintes, lacas, sellos,
pegamentos, tornillos, etc.

Inspeccion fisica de materiales
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descubiertos como  tableros,
esponjas y plumon.

Comparacién de consistencia de
esponjas con muestras que se

posee en la planta de produccién.

PE105:

Llamar a nuevos proveedores que
ingresan en el mercado.

Solicitar la visita de un vendedor.
Atencién al vendedor.

Pedir listado de precios Yy
materiales disponibles.
Comparacién con los actuales
proveedores.

Informe de precios y materiales a

gerencia.

PE205:

Busqueda de proveedores en la
ciudad de Guayaquil por parte de
los vendedores.

Obtencion del contacto con
proveedores.

Cita con proveedores.
Negociacion.

Compra de tapices.

PE106:

Elaboracion del pedido mensual.
Aprobacion del pedido por parte
de la gerencia.

Realizar pedido 48 horas antes de
la entrega, con esto no se presiona
a los proveedores.

Seguimiento del pedido.
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* Recepcion del pedido.
PE206:
« Saludar amablemente a los
proveedores que nos visiten.
« Pago a tiempo (hasta 5 dias antes
de la fecha pactada) de las
obligaciones de la empresa con los
proveedores.
« Reclamos fundamentados y con
criterio hacia los proveedores.
» Ser tolerantes en lo posible.
PE1O7:
« Fijacion de parametros por parte
de la gerencia considerando:
o Falta de calidad
o Cantidad incorrecta
o Fallas en la materia prima
o Materia prima con golpes
o Materia prima sucia
e Revision de  materiales 'y
comparacién con los pardmetros.
* Devolucion de materiales que
coincida

con un parametro

sefialado.

« Controlada por: Jefe de compras

Costo $500

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Cuadro 26

Objetivos, politicas, estrategias y procedimientos del area de disefio

4.10 Area de disefio

Objetivos:

Politicas:

1. Disefar los productos en funcion

de la capacidad productiva de la

« P101: Utilizacién de plantillas
existentes por lo menos el 30% en
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empresa y de la materia prima
empleada para la elaboracion de
productos.

Disefar productos funcionales.
Priorizar la reduccion de costos
con los materiales que se
incluyen en cada producto, asi
como los procesos requeridos
para su elaboracion.

Elaborar planos didacticos de
facil lectura para el personal de
produccion.

Disefiar productos que sigan la

tendencia del mercado.

el disefio de la estructura del
mueble.
P102: Cada

contener un

debe

agregado

producto
valor
adicional a su funcion basica.
P103:

empleados si innovan dentro de la

Incentivo  salarial a

empresa y reducen el proceso
productivo.

P104: Utilizar codificacion en
todos los planos de disefio y en el
listado de medidas del producto.
P105: Benchmarking cuatrimestral
para evaluar los disefios de

productos de la competencia.

Estrategias:

Procedimientos:

E101: Estudio de capacidad de

maquinaria por parte del
disefiador.

o Costo $0

E201: Estudio de

prima empleada en produccién

la materia

por parte del disefiador.
o Costo $0

E102:
productos funcionales.
o Costo $0

Benchmarking de

E103: Compra de materiales al

proveedor que venda al mejor

PE101:

Revision del manual de toda la
maquinaria de planta.

Establecer la capacidad de
medidas de cortes para toda la
maquinaria.

Elaboracion de un listado con las
medidas maximas.

Consideracion de capacidad de
medidas para el préximo disefio

del producto

PE201:

Inspeccion en planta de la materia
prima empleada en procesos.
Ver las especificaciones en las

fichas técnicas de cada materia
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precio.
o Costo $0

E104: Elaboracion de planos en
Visio codificados con el listado
de medidas de cada producto.

o Costo $0

E204: Incluir una fotografia en
el plano.

o Costo $0

E105: Benchmarking digital de

empresas nacionales y
extranjeras.
o Costo $0

E205: Adquisicion de catalogos
0 revistas especializadas.
o Costo $600

prima.

Elaboracion de un listado de los
materiales con sus rangos de
resistencia.

Consideracion de la resistencia de
materia prima para los préximos

disefios de productos.

PE102:

Ver disefios de revistas en linea de
muebles funcionales que siguen
las tendencias del momento.

Ver

especializadas.

disefios en paginas web

Toma del concepto funcional del
disefio del mueble.
Implementacion  en  nuestros

disefios actuales.

PE103:

Una vez cada tres meses sacar
proformas los productos
requeridos para el proceso en

lugares distintos a los que se
compra habitualmente.
Anélisis de precios.
Compra de materia prima en
lugares que tengan el mejor
precio, considerando:

o Calidad

o Disponibilidad

o Servicio

o Precio

PE104:

Activacion de Microsoft Visio en
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la computadora de la empresa.
Pasar los disefios de planos del
mueble al programa.

Incluir codificacion en todos los
disefios.

Archivar todos los disefios y
respaldarlos.

Impresion de los mismos cada que

se necesiten.

PE204:

Tomar una fotografia de la
estructura del mueble una vez que
se arme por primera vez en la
empresa.

Archivar la fotografia.

Respaldar la fotografia.

Impresion de la foto cada que se
vuelva a armar el producto en la

empresa.

PE105:

Entrar en la pagina de las
empresas nacionales y extranjeras.
Seleccion de los nuevos modelos.
Andlisis de las tendencias de los
modelos escogidos.

Seguir la tendencia de dichos

modelos.

PE205:

Busqueda de revistas en Amazon
0 en supermercados de la ciudad.
Compra de los titulos mas
sonados.

Seleccién de nuevos modelos.
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« Anélisis de las tendencias de los
modelos escogidos.
« Seguir las tendencias de esos

modelos en los proximos disefios.

» Controlada por: Gerente de la

empresa.

Costo $600

Costo total $18330
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Capitulo 5. Etapa financiera

Introduccion:

El presente capitulo aborda la etapa financiera de la planeacion estratégica, para lo
cual se exhibe el andlisis del balance general de la empresa, asi como también se
presentan las estimaciones de ventas con sus diferentes escenarios para el afio 2018.
Finalmente se dan a conocer las proyecciones de los estados de resultados que

obtendria la empresa si implementara la planificacion estratégica propuesta.

5.1 Balance general
A continuacién se presenta un balance general condensado de la empresa de los tres
ultimos afios, no obstante en los anexos 1, 2 y 3 se adjunta el balance por separado de

cada uno de los afios mencionados.
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Cuadro 27
Balance General

Empresa Detalles Mueble
Balance General

Activo

2015] 2016 2017
Activo corriente
Cajay bancos $9.670,00 $10.435,00 $10.550,00
Cuentas por cobrar $44.125,00 $45.560,00] $46.490,00
Documentos por cobrar $49.150,00 $48.435,00] $47.990,00
Inventarios $131.960,00 $133.895,00[ S 136.000,00
Total activo corriente $ 234.905,00 $238.325,00( $241.030,00
No corriente
Propiedad, plantay equipo
Terrenos $210.000,00 $210.000,00| $210.000,00
Vehiculos $ 24.400,00 $18.300,00 $12.200,00
Edificios $951.635,00 $886.575,00 $821.515,00
Total activo no corriente $1.186.035,00| $1.114.875,00|$ 1.043.715,00
Total Activos $1.420.940,00 $1.353.200,00|$ 1.284.745,00
Pasivo
Pasivo corriente
Cuentas por pagar $28.870,00 $29.980,00[ $29.489,00
Documentos por pagar $27.340,00 $26.800,00] $26.723,00
Remuneraciones por pagar $4.190,00 $4.450,00 $4.390,00
IESS por pagar $ 705,00 $ 695,00 $710,00
Deudas fiscales-impuestos $959,00 $1.094,00 $1.115,00
Otras acreencias $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00
Total pasivo corriente $ 63.064,00 $64.019,00f $63.427,00
No corriente
Largo plazo
Obligaciones a largo plazo $0,00 $0,00 $0,00
Diferidos y contingentes
Anticipo de clientes $9.780,00 $10.000,00 $9.890,00
Total pasivo $72.844,00 $74.019,00 $73.317,00
Patrimonio
Capital $1.210.815,22| $1.140.145,26|$ 1.068.290,28
Resultados
Utilidad/pérdida actual $137.280,78 $139.035,74| $143.137,72
Utilidades retenidas $0,00 $0,00 $0,00
Total Patrimonio $1.348.096,00| $1.279.181,00|$ 1.211.428,00]
Total Pasivo y Patrimonio $1.420.940,00| $1.353.200,00| $ 1.284.745,00]

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Para efectuar el analisis del balance general presentado en el cuadro 27, se utilizaran

los siguientes ratios para el afio 2017, los mismos que no presentan mayor variacion

con respecto a los afios 2016 y 2015:
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Activos totales: se ve una reduccion de los activos totales a medida que pasan los
afos, eso se debe a las depreciaciones sufridas por la empresa en los terrenos y el

vehiculo que tiene.

Capital de trabajo neto: (Activo Corriente-Pasivo Corriente)= $241 030 - $63 427
=$177 603

La empresa cuenta con capital de trabajo neto positivo, con el cual lleva a cabo sus
funciones con normalidad, aun cuando se hayan pagado todos los pasivos a corto

plazo.
Liquidez: (Activo Corriente /Pasivo Corriente)= $241 030 / $63 427 = 3,8

Se ve que el activo corriente cubre en 3,8 veces el pasivo corriente en el afio 2017,
con ello se observa que la empresa cuenta con liquidez para cubrir sus obligaciones a

corto plazo.
Prueba acida: (Activo Corriente- Inventarios)/Pasivo Corriente=
($241 030-$136 000)/ $63 427=1,67

Ante este indicador la empresa también muestra una situacion estable, ya que en el
afio 2017 la empresa dispone de $1,67 por cada dolar de deuda a corto plazo que
posea, eso sin requerir de la venta de los articulos que tiene en inventario, con lo que

se garantiza el pago de la deuda a corto plazo generando confianza a los acreedores.
Solvencia: (Activo/Pasivo)= $1 284 745/ $73 317= 17,52

Al analizar la solvencia se denota que la empresa cuenta en su activo con $17,52 por
cada ddlar que tiene de deuda, con lo que se puede decir que es una empresa

ampliamente solvente.

5.2 Ventas
Cuadro 28
Incremento de ventas Detalles Mueble
Ventas netas Incremento
2015 $ 882.340,00
2016 $ 893.650,00 1,28%
2017 $909.800,00 1,81%

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel
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En el cuadro 28 se presenta el resumen de las ventas que ha tenido Detalles Mueble
durante los tres ultimos periodos, en el mismo se indica también el incremento
porcentual de un afio a otro. Estos datos son tomados de los estados de resultados de

la empresa que se adjunta en anexos 3, 4y 5.

Cuadro 29

Proyeccion de ventas

Proyeccion con el crecimiento normal de la empresa
Aiho Ventas Incremento
2018 $923.851,92 1,54%

Fuente: Detalles Mueble

Elaborado por: Edgar Coronel

Para el célculo de la proyeccion de ventas se tomd como referencia la media de los
incrementos de los afios anteriores que es de 1,54%. Valor que se puede asignar a la

empresa ya que se parte de un histérico.

Cuadro 30
Escenarios optimista y pesimista
Proyecciones con la aplicacion del plan estratégico
Aio Escenario optimista |Incremento Escenario pesimista |Incremento
2018 $955.290,00 5% $923.851,92 1,54%
Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

Ademas en el cuadro 30 se plantea un escenario optimista, y se deja como escenario

pesimista al crecimiento normal que tendria la empresa.

Para el escenario optimista se ha dado un valor del 5% en el incremento de ventas ya
que al implementar el plan estratégico se va a invertir un 50,26% mas en publicidad
y promociones, incrementando el gasto de ese rubro de $30 240 al valor de $45 440.
También se considerd el incremento de un agente de ventas adicional que cubrird
gran parte de las urbanizaciones en la ciudad de Guayaquil durante el afio, con lo que

se espera que suban las ventas también.

Para el escenario pesimista no se asigna ningun crecimiento adicional del que

creceria normalmente la empresa.
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5.3 Estado de resultados
Los estados de resultados de la empresa de los afios 2015, 2016 y 2017 se adjuntan

en los anexos 3, 4 y 5. Los estados de resultados que se presentan a continuacion en

el cuadro 31y 32 son los proyectados para el afio 2018:

Cuadro 31
Escenario optimista

Detalles Mueble

Estado de Resutados Proyectado (escenario optimista)
Fecha: 1de Enero al 31 de diciembre del 2018

Cuentas

Parcial

Total

Ventas

$955.290,00

(-)Costo de ventas

$ 477.645,00

(=)Utilidad bruta

$ 477.645,00

(-) Gastos operacionales

$ 262.006,00

Sueldos

$114.100,00

Comisiones vendedores

$6.816,00

Servicios bdsicos

$6.080,00

Depreciaciones

$71.160,00

Impuestos

$13.310,00

Publicidad y promociones

$45.440,00

Gastos por la implementacion del Plan

$12.930,00

Otros

$5.100,00

(=) Utilidad opercaional

$215.639,00

(+) Rentas no operacionales

$17.600,00

Arriendos ganados

$15.600,00

Venta de activos inutiles

$2.000,00

(-) Gastos no operacionales

$0,00

Ayudas econdmicas

$0,00

(=) Utilidad contable del ejercicio

$233.239,00

(-) Participacion de trabajadores 15%

$34.985,85

(=) Utilidad antes de impuesto alarenta

$198.253,15

(-) Impuesto a la renta 22%

$43.615,69

(=) Utilidad neta

$154.637,46

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

El estado de resultados proyectado con un escenario optimista, se lo realiz6 con un
incremento en las ventas de un 5%, ademas se incurrieron en mayores gastos en
sueldos, publicidad y promociones, asi como también se adjunté un rubro llamado

“gastos por la implementacion del plan” en donde constan todos los otros gastos que
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generaria la implementacion del plan estratégico. Con esto la empresa incrementaria

sus utilidades en un 8,03% con respecto al afio anterior 2017.

Cuadro 32
Escenario pesimista

Detalles Mueble

Estado de Resutados Proyectado (escenario pesimista)
Fecha: 1de Enero al 31 de diciembre del 2018

Cuentas

Parcial

Total

Ventas

$923.851,92

(-)Costo de ventas

$461.925,96

(=)Utilidad bruta

$461.925,96

(-) Gastos operacionales

$ 262.006,00

Sueldos

$114.100,00

Comisiones vendedores

$6.816,00

Servicios basicos

$ 6.080,00

Depreciaciones

$71.160,00

Impuestos

$13.310,00

Publicidad y promociones

$45.440,00

Gastos por la implementacion del Plan

$12.930,00

Otros

$5.100,00

(=) Utilidad opercaional

$199.919,96

(+) Rentas no operacionales

$17.600,00

Arriendos ganados

$15.600,00

Venta de activos inutiles

$2.000,00

(-) Gastos no operacionales

$0,00

Ayudas econdomicas

$0,00

(=) Utilidad contable del ejercicio

$217.519,96

(-) Participacién de trabajadores 15%

$32.627,99

(=) Utilidad antes de impuesto alarenta

$184.891,97

(-) Impuesto alarenta 22%

$40.676,23

(=) Utilidad neta

$144.215,74

Fuente: Detalles Mueble
Elaborado por: Edgar Coronel

El estado de resultados proyectado con un escenario pesimista, se lo realizé con un
incremento en las ventas de un 1,54%, ademas se incurrieron en mayores gastos en
sueldos, publicidad y promociones, asi como también se adjunt6é un rubro llamado
“gastos por la implementacion del plan” en donde constan todos los otros gastos que
generaria la implementacion del plan estratégico. Con esto la empresa incrementaria

sus utilidades en un 0,75% con respecto al afio anterior 2017.
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Es importante mencionar que para las proyecciones no se tomd en cuenta la inflacion
ni el incremento de pequefios gastos, que a fin de cuentas no afectan casi en nada a

los resultados.

Conclusiones

Al iniciar sus operaciones en el afio 1992 Detalles Mueble cuenta con una importante
trayectoria en el mercado cuencano, y ha venido acrecentando su imagen y marca
través de los afios hasta llegar a convertirse en una empresa reconocida en el medio
local y que se encuentra en expansion hacia el mercado regional y nacional. Al
momento posee un organigrama estructurado de forma lineal con nueve &reas

funcionales.

Al realizar el diagndstico se pudo observar que posee un canal de distribucion
directo, que cuenta con la cantidad suficiente de proveedores y que ofrece a sus

clientes un variado portafolio de productos.

El sector industrial de la madera en la ciudad de Cuenca al ser un sector lider en el
Ecuador posee varias fortalezas y oportunidades que son aprovechadas por todas las
empresas que lo conforman, sin embargo, como en todo sector, también cuenta con
debilidades y amenazas de las cuales se tiene que estar alerta. El analisis de la cadena
de valor denot6é un extenso proceso desde la venta al cliente, hasta la entrega del

producto en su domicilio.

Al hacer el analisis de las cinco fuerzas de Porter se puede constatar un sector muy
competitivo, en el cual sin embargo, empresas pequefias tratan de ingresar para ganar
mercado de manera constante. Tras el analisis se denoto también un sector carente de
normas de calidad, y que se manejan precios similares entre empresas que son
competencia directa para Detalles Mueble, con excepcion de la empresa lider

dominante que maneja precios mas altos.

En cuanto a lo que es alianzas entre empresas del sector existen muy pocas, en donde
las empresas consiguen beneficiarse mutuamente es en la conformacion de alianzas

con proveedores.

Al realizar el analisis PESTAC se observo que existe una situacion politica favorable

para el sector, no asi la situacion econdémica, que se esta recuperando luego de haber
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tenido un bajén. Y cabe mencionar también que la tasa de crecimiento del sector esta

bien encaminada segun los indicadores analizados.

En la mision la empresa menciona claramente su razon de ser que es la de
produccion y comercializacion de muebles, asi como también en la vision su
proyeccion se basa en ser una empresa reconocida por la diferenciacién en el medio.
Como valores internos se destacan el respeto y la responsabilidad que poseen dentro
de la organizacion y los del sector industrial los mas importantes son el compromiso

que se tiene con la sociedad y la contribucion al desarrollo econémico del pais.

En cuanto a las estrategias propuestas destacan: la alianza estratégica con una
empresa de decoracion que, ademas de dar una nueva imagen a los locales de la
empresa, le generara ingresos mensuales; y la inversién adicional en publicidad, con
lo que se espera que las ventas de la empresa aumenten. En total el consto de la

estrategia a implementar sera de $18330.

Y finalmente en la etapa financiera al analizar los ratios se evidencia una empresa
financiada con capital propio y que tiene los suficientes recursos como para hacer
frente a todas sus obligaciones sin ningn inconveniente. En cuanto a los resultados
obtenidos en las proyecciones de ventas y en los estados de pérdidas y ganancias se
ve que es conveniente para la empresa la implementacion de este plan estratégico ya
que incrementaria la utilidad de la organizacion, con respecto a la del afio anterior,
tanto en el escenario optimista como con el pesimista; sin embargo, hay que
mencionar que la utilidad de la empresa de por si ya venia creciendo afio tras afio

segun sus estados financieros.

Recomendaciones
Para la implementacion del plan estratégico en la empresa Detalles Mueble se

recomienda lo siguiente:

e Que el plan estratégico sea puesto en marcha por el Ing. Edgar Coronel,
Gerente de la empresa Detalles Mueble.

e Analizar cada una de las estrategias propuestas en el plan, para lograr una
sincronizacion con la empresa que le permitan lograr los objetivos

propuestos.
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e Proveer el presupuesto requerido para la implementacién del plan, revisando
que los gastos sean los mismos 0 con minimas variaciones de los que se
presupuesto.

e Realizar una planeacion para la ejecucion de las estrategias propuestas,
tratando de que se lleve a cabo de forma integra para lograr un trabajo en
conjunto y eficiente.

e Llevar un control de la situacién de la empresa Detalles Mueble una vez
implementada la planeacion, para ir observando los avances y si se cumplen o
no finalmente los objetivos propuestos.

e Monitorear las areas de la empresa de manera semestral para corregir las

falencias presentadas durante la ejecucion.
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6.2 Anexos

Anexo 1

Balance general al 31 de diciembre del 2015

Empresa Detalles Mueble
Balance General
Al 31 de diciembre del 2015

Cuentas Parcial Total Cuentas Total
Activo corriente Pasivo corriente
Cajay bancos $9.670,00|Cuentas por pagar $28.870,00
Cuentas por cobrar $44.125,00|Documentos por pagar $ 27.340,00
Documentos por cobrar $49.150,00|Remuneraciones por pagar $4.190,00
Inventario de productos $98.750,00|IESS por pagar $ 705,00
Inventario de productos en proceso $ 15.650,00|Préstamos bancarios $0,00
Inventario de materiales $ 17.560,00|Deudas fiscales-impuestos $959,00
Prepagados $0,00
Otras acreencias $1.000,00
No corriente No corriente
Propiedad, plantay equipo Largo plazo
Terrenos $ 210.000,00|Provisién jubilacién patronal $0,00
Vehiculos $30.500,00] S 24.400,00|Préstamos bancarios a LP $0,00
(-) Depreciacién acumulada vehiculos $6.100,00 Otras acreencias a largo plazo $0,00
Edificios $951.635,00
Edificio 1 $ 595.500,00
(-) Depreciaciéon acumulada edificio 1 $ 208.425,00
Edificio 2 $ 705.700,00
(-) Depreciaciéon acumulada edificio 2 $ 141.140,00
Equipos y maquinaria $ 80.000,00 $0,00|Diferidos y contingentes
(-) Depreciacién acumulada equipos $ 80.000,00 Anticipo de clientes $9.780,00
Herramientas $5.000,00 $0,00
(-) Depreciacién acumulada herramientas $5.000,00
Total pasivo $72.844,00
Total Activos $1.420.940,00
Patrimonio
Capital $1.210.815,22
Resultados

Utilidad/pérdida actual

$137.280,78

Utilidades retenidas

$0,00

Total Pasivo y Patrimonio

$1.420.940,00

Elaborado por: Edgar Coronel
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Anexo 2

Balance general al 31 de diciembre del 2016

Empresa Detalles Mueble
Balance General
Al 31 de diciembre del 2016

Cuentas Parcial Total Cuentas Total
Activo corriente Pasivo corriente
Cajay bancos $10.435,00|Cuentas por pagar $29.980,00
Cuentas por cobrar $ 45.560,00|Documentos por pagar $ 26.800,00
Documentos por cobrar $ 48.435,00|Remuneraciones por pagar $4.450,00
Inventario productos $100.230,00(IESS por pagar $ 695,00
Inventario de productos en proceso $15.689,00|Préstamos bancarios $0,00
Inventario de materiales $17.976,00|Deudas fiscales-impuestos $1.094,00
Prepagados $0,00
Otras acreencias $1.000,00
No corriente No corriente
Propiedad, plantay equipo Largo plazo
Terrenos $ 210.000,00|Provisién jubilacion patronal $0,00
Vehiculos $30.500,00f $18.300,00|Préstamos bancarios a LP $0,00
(-) Depreciacién acumulada vehiculos $ 12.200,00 Otras acreencias a largo plazo $0,00
Edificios $ 886.575,00
Edificio 1 $ 595.500,00
(-) Depreciaciéon acumulada edificio 1 $238.200,00
Edificio 2 $ 705.700,00
(-) Depreciaciéon acumulada edificio 2 $176.425,00
Equipos y maquinaria $ 80.000,00 $0,00|Diferidos y contingentes
(-) Depreciacién acumulada equipos $ 80.000,00 Anticipo de clientes $10.000,00
Herramientas $5.000,00 $0,00
(-) Depreciacién acumulada herramientas $5.000,00
Total pasivo $74.019,00
Total Activos $1.353.200,00
Patrimonio
Capital $1.140.145,26
Resultados
Utilidad/pérdida actual $139.035,74
Utilidades retenidas $0,00

Total Pasivo y Patrimonio

$ 1.353.200,00

Elaborado por: Edgar Coronel
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Anexo 3

Balance general al 31 de diciembre del 2017

Empresa Detalles Mueble
Balance General
Al 31 de diciembre del 2017

Cuentas Parcial Total Cuentas Total
Activo corriente Pasivo corriente
Cajay bancos $ 10.550,00|Cuentas por pagar $29.489,00
Cuentas por cobrar $ 46.490,00|Documentos por pagar $26.723,00
Documentos por cobrar $ 47.990,00|Remuneraciones por pagar $4.390,00
Inventario productos $102.300,00(IESS por pagar $710,00
Inventario de productos en proceso $16.150,00|Préstamos bancarios $0,00
Inventario de materiales $17.550,00|Deudas fiscales-impuestos $1.115,00
Prepagados $0,00
Otras acreencias $1.000,00
No corriente No corriente
Propiedad, plantay equipo Largo plazo
Terrenos $ 210.000,00|Provisién jubilacion patronal $0,00
Vehiculos $30.500,00f $12.200,00|Préstamos bancarios a LP $0,00
(-) Depreciacién acumulada vehiculos $ 18.300,00 Otras acreencias a largo plazo $0,00
Edificios $821.515,00
Edificio 1 $ 595.500,00
(-) Depreciaciéon acumulada edificio 1 $267.975,00
Edificio 2 $ 705.700,00
(-) Depreciaciéon acumulada edificio 2 $211.710,00
Equipos y maquinaria $ 80.000,00 $0,00|Diferidos y contingentes
(-) Depreciacién acumulada equipos $ 80.000,00 Anticipo de clientes $9.890,00
Herramientas $5.000,00 $0,00
(-) Depreciacién acumulada herramientas $5.000,00
Total pasivo $73.317,00
Total Activos $1.284.745,00
Patrimonio
Capital $1.068.290,28
Resultados

Utilidad/pérdida actual

$143.137,72

Utilidades retenidas

$0,00

Total Pasivo y Patrimonio

$ 1.284.745,00

Elaborado por: Edgar Coronel
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Anexo 4
Estado de resultados afio 2015

Detalles Mueble
Estado de Resutados

Fecha: 1de Enero al 31 de diciembre del 2015

Cuentas Parcial Total
Ventas $882.340,00
(-)Costo de ventas $441.170,00
(=)Utilidad bruta $441.170,00
(-) Gastos operacionales $234.110,00
Sueldos S 104.320,00

Comisiones vendedores $4.780,00

Servicios bdsicos $5.890,00
Depreciaciones $71.160,00

Impuestos S 12.980,00

Publicidad y promociones $30.180,00

Otros S 4.800,00

(=) Utilidad opercaional $207.060,00
(+) Rentas no operacionales $0,00
Arriendos ganados $0,00

Venta de desperdicios S 0,00

(-) Gastos no operacionales $0,00
Ayudas econémicas S 0,00

(=) Utilidad contable del ejercicio $207.060,00
(-) Participacién de trabajadores 15% $31.059,00
(=) Utilidad antes de impuesto a larenta $176.001,00
(-) Impuesto a la renta 22% $38.720,22
(=) Utilidad neta $137.280,78

Elaborado por: Edgar Coronel
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Anexo 5
Estado de resultados afio 2016

Detalles Mueble
Estado de Resutados

Fecha: 1de Enero al 31 de diciembre del 2016

Cuentas Parcial Total
Ventas $893.650,00
(-)Costo de ventas $446.825,00
(=)Utilidad bruta S 446.825,00
(-) Gastos operacionales $237.118,00
Sueldos S 106.340,00

Comisiones vendedores $4.940,00

Servicios bdsicos $5.965,00
Depreciaciones $71.160,00

Impuestos S 13.201,00

Publicidad y promociones $30.390,00

Otros $5.122,00

(=) Utilidad opercaional $209.707,00
(+) Rentas no operacionales $0,00
Arriendos ganados $0,00

Venta de desperdicios S 0,00

(-) Gastos no operacionales $0,00
Ayudas econémicas S 0,00

(=) Utilidad contable del ejercicio $209.707,00
(-) Participacién de trabajadores 15% S 31.456,05
(=) Utilidad antes de impuesto a larenta $178.250,95
(-) Impuesto a la renta 22% $39.215,21
(=) Utilidad neta $139.035,74

Elaborado por: Edgar Coronel
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Anexo 6
Estado de resultados afio 2017

Detalles Mueble
Estado de Resutados

Fecha: 1de Enero al 31 de diciembre del 2017

Cuentas Parcial Total
Ventas $909.800,00
(-)Costo de ventas $454.900,00
(=)Utilidad bruta S 454.900,00
(-) Gastos operacionales $239.006,00
Sueldos S 108.100,00

Comisiones vendedores $5.016,00

Servicios bdsicos S 6.080,00
Depreciaciones $71.160,00

Impuestos $13.310,00

Publicidad y promociones $30.240,00

Otros $5.100,00

(=) Utilidad opercaional $215.894,00
(+) Rentas no operacionales $0,00
Arriendos ganados $0,00

Venta de desperdicios S 0,00

(-) Gastos no operacionales $0,00
Ayudas econémicas S 0,00

(=) Utilidad contable del ejercicio

$215.894,00

(-) Participacién de trabajadores 15% $32.384,10
(=) Utilidad antes de impuesto a larenta $183.509,90
(-) Impuesto a la renta 22% $40.372,18

(=) Utilidad neta

$143.137,72

Elaborado por: Edgar Coronel
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Anexo 7
Factura Diario ElI Mercurio

OEL MERCURIO

emmr—
RUC. 0190005151001
EACTURANo, 001-107-000013093

Wﬁ 16/04/2018 16:39:05.000

NUMERO DE AUTORIZACION

EL MERCURIO CIA. LTDA. 160420180101200051510012001107.0000430230000000113
EL MERCURIO i) S AMBIENTE: PRODUCCION
Direccién AV DI S AMERICAS $
Matriz: ASCAZUBI Telf: 4111786 EMISION: NORMAL
Direccién AV. DE LAS AMERICAS SIN Y CLAVE DE ACCESO
Sucursal: FRANCISCO ASCAZUBI
Contribuyente Especial Nro 3257
OBLIGADO A LLEVAR Si 1604201801019000515100120011070000130930000000113
Razon Social / Nombres y Apellidos: Identificacién: 0102980067001
EDGAR GERARDO CORONEL AGUDO
5 Fecha Emision: ~ 16/04/2018 Guia Remision:
Direccion: MAX UHLE Y AV. 24 DE MAYO
Principal Auxiliar Unitario
ANUNCIO 156 1 it o FERIA DEL MUEBLE 408.24 0 408.24
ANUNCIO 3X5 PUB 12
ANUNCIO 156 1 stz S5 bk FERIA DEL MUEBLE 408.24 0 408.24
SUBTOTAL 12% 81648
Informaocion Adicional
SUBTOTAL IVA 0% 0,00
;:::0“0 ‘2’:6'3192583“ i SUBTOTAL NO OBJETO IVA 0,00
! Bomed.com SUBTOTAL EXENTO IVA 0,00
SUBTOTAL SiN MPUESTOS 8648
DESCUENTO 0.00
CE Q.00
VA 12% 9798
IRBPNR 0,00
PROPINA 0,00
VALOR TOTAL 914 46
Forma de Pago al VALOR TOTAL SIN SUBSIDIO 0.00
"GTROS CON UTILIZACION DEL SISTEMA FINANGIERO 914.4 AHORRO POR SUBSIDIO:
3 0.00
(Incluye IVA cuando
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Anexo 8
Proforma Makro

Ky |
MAakKro

orzullgciuta pub

cia =

PROFORMA Pr - 2018 - 0000005

Cuenca, 16 de mayo de 2018

Nombre:  DETALLES MUEBLES
Direccion: AV 24 DEMAYO Y MAX ULE

Ced/RUC: 0103931606 Teléfono: 072869057

Atencién:  Ing. Edgar Coronel Ciudad: CUENCA

Email: detallesmueble@gmail.com

Cédigo _|Origen |Marca | Deseripcion Caducidad | Cantidad | P. Unitario Valor

140 MAKRO Reéplicas inflables. Alto: 2.50 1.00 887.00 887.00

GUAYAQUL ; Subtotal 0% 0.00

W#MMQMWM'““ imp ble, 100% poli y al Subtotal IVA 887.00

MW'MWWowfﬂumaumumwcm, Descuento 0.00

Tocioys Py e e mpppapinsion: SUBTOTAL $87.00
IVA 106.44
TOTAL 993.44

Atentamente,

MAKRO MARO
0190362876001

22/05/1809:20 AM  makro
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Anexo 9
Proforma Makro

1

ry |
MAakro

Sravitectura pubiiciais

PROFORMA Pr - 2018 - 0000012

Cuenca, 31 de mayo de 2018

Nombre: DETALLES MUEBLES
Direccién: AV 24 DE MAYO Y MAX ULE

Ced/RUC: 0103931606 Teléfono: 072869057

Atencién:  Ing, Edgar Coronel Ciudad:  CUENCA

Email: detallesmueble@gmail.com

Caodigo Origen Marca Descripcién Caducidad | Cantidad | P, Unitario Valor

179 N/A Letrero gigantografico fabrica 1.00 31250 312.50

179 N/A Juego de letras individuales f 1.00 1000.00 1000.00
TRABAJO GUAYAQUIL Subtotal 0% 1,312.50°
- Juego de letras individuales fabricadas en acrilico frontal rojo, con paredes en aluminio, iluminacién Subtotal IVA 0.00
interior a base de leds, incluye transformador y timer de Descuento 0.00
Lados. l(-Zokx: Full Calado: No Alto: 0. SUBTOTAL 1312.50
80 Ancho: 3. L IVA 0.00
50- Letrero g en metélica al contorno de 1 1/2 pulgada. TOTAL 1,312.50
A RRBRE o rr

1440 DPI).
Instalado en GuayaquilLados: 1 Color: Full Calado: No Alto: 2. Gla. Lida
A L -,(.(,malm -

50 Ancho: 5. faarcs
m - - 4
MAKRO MARO (
0190362876001 N i

01/06/18 11:24 AM  makro

124




Ane

X0 10

Factura City Mall

Cil'yMcl

FIDEICOMISO CITY MALL
Dir. Matriz:JUNIN 105 Y MALECON EDIF VISTA AL RIO

Dir. Sucursal:JUNIN 105 ¥ MALECON EDIF VISTA AL RIO

Contribuyente Especial Nro.: 310
Obligado a llevar contabilidad: SI

|

A

R.U.C: 0992566760001

FACTURA

No.001-002-000005148"’

NUMERO DE AUTORIZACION:
01062018010 760001200100

1481234567816

Fecha y hora de autorizacion:

2018-06-01 12:14:00
Ambiente: PRODUCCION
Emisién: NORMAL

CLAVE DE ACCESO:

0106201801099256676000120010020000051481234567816

Razén Social/Nombres y Apellidos: EDGAR GERARDO CORONEL AGUDO

Fecha Emision: 01/06/2018 RUC / €I: 0102980067001
Cédigo Cant. Descripcion Precio Unitario Descuento Precio Total
359 1| VALOR MENSUAL DE CONCESION 1 3,148.74 1,259.50 1,889.24
INFORMACION ADICIONAL SUBTOTAL12% 1,889.24
DIRECCION: PARAMARCA OCHOA LEON S/N Y BELLAVISTA L ETP, 0.00
TELEFONO: SUBTOTAL No Sujeto de IVA 0.00
EMATL:detallesmuebles@gmail.com;edynel@hotmail.es SUBTOTAL SIN IMPUESTOS 1,889.24
DESCUENTO 1,259.50
OBSERVACIONES:VALOR MENSUAL DE CONCESION MES DE JUN/2018/DETALLE
MUEBLES/LOCAL 204, LOCAL 205/VENCIMIENTO: 06/jun/2018 TR 99
IVA 12% 226.71
g VALOR TOTAL 2,115.95
DIas FORMA DE PAGO VALCR
1 |OTROS CON UTILIZACION DEL SISTEMA FINANCIERO 2,115.95
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Doctora Maria Elena Ramirez Aguilar, Secretaria de la Facdltad de Ciencias de la Administracion deA
la Universidad del Azuay,

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesion del 2 de febrero de 2018, conocid y aprobo la soizc:tud para
realizacion del trabajo de titulacion, presentada por:

Estudiante: Coronel Canipéverde Edgar Eduardo con codigo 72795

Tema: PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA DETALLES MUEBLE"
Previo a la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial

Director: Ing. Xavier Ortega Vasquez

Tribunal: Ing. Benjamin Herrera Mora

Ing. Maria José Gonzalez Calle

Plazo de presentacion del trabaj'o de titulacion: seis meses a partir de la fecha de aprobacion,
esto es hasta el 02 de agosto de 2018, debiendo el Director presentar a la Junta Académica, dos
informes bimensuales del desarrollo del trabajo de titulacidn.

Cuenca, 8 de febrero de 2018

e

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad de
Ciencias de la Administracion



CONVOCATORIA

Por disposicién de la Junta Académica de la escuela de Administracién de Empresas se
convoca 2 los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del Protocolo del
Trabajo de Titulacién: “PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA
EMPRESA DETALLES MUEBLE”, presentado por el estudiante Coronel
Campoverde Edgar Eduardo con cédigo 72795, previa a la obtencién del titulo de
Ingeniero Comercial, para el dia Miércoles, 20 de diciembre de 2017 a las 17:20

Tomar en cuenta que posterior a la sustentacion del Diseiio del Trabajo de Titulacién,
por ningiin concepto se puede realizar modificaciones ni cambios en los documentos;
unicamente, en caso de disefio aprobado con modificacidn, el Director adjuntard al
esquema un oficio indicando que se procede con los cambios sugeridos.

Cuenca, 19 de diciembre de 2017

/ /

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad

Ing. Xavier Ortega Vésquez

Ing. Benjamin Herrera Mora

Ing. Maria José Gonzélez Calle




DOCTORA MARIA ELENA RAMIREZ AGUILAR SECRETARIA DE LA

~ FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINSTRACION DE TA UNIVERSIDAD'"'""""""‘" )
“DELAZUAY™

""Que el Sefior Edgar ‘Eduardo Coronel Campoverde, reﬂ:strado con codigo 72794

pe:’teneCiente a la escuela de Administracién de Empresas, tiene aprobado el 86.32% de

SECRETARIA DE LA FACULTAD DE

o Dereeho 8008 e
vel



Escuela . s s _» 2 » . . x ADM-RE-EST-20
miminisiacisn | OTicio: Revision Trabajo Titulacion (UTE) Vercan ot
de Empresas P@_/ﬁfgli
dgina 1 de
Lugar de Almacenamiento Retencidn Disposicién Finak
F: UDA Calidad/Académico EstudiantesfUTE/Trabajos de Titulacidn/Registros 3 afios Almacenar en nube de respaldos

Cuenca, 18 de diciembre de 2017
Oficio: EA-1512-2017-UDA

ingeniero

OSWALDO MERCHAN MANZANO

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracidn, en relacidn a la Denuncia/Protocolo de Trabajo de
Titulacidn, presentado por Coranel Campoverde Edgar Eduardo con cédigo 72795 tema: “PROPUESTA DE
UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA DETALLES MUEBLE”, informa que, este trabajo cumple con la

metodologia propuesta en fa “Guia para elaboracidn y presentacidn de la denuncia/ protocolo de trabajo de

titutacién”
Director: Ing. Ortega Vasquez Xavier Esteban
Tribunal sugerido: Ing. Herrera Mora Benjamin

Ing. Gonzalez Calle Maria Jose
Atentamente,

/)

ING. MARIA JOSE GONZALEZ CALLE.
Coordinadora de la Junta de Administracién
Universidad def Azuay
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ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAIO DE TITULACION

)

UNIVERSIDAD DEL £
AZUAY

Fecha de sustentacién: Miércoles, 20 de diciembre de 2017 a las 17:20

1.1. Nombre del estudiante: Coronel Campoverde Edgar Eduardo
1.2. Cédigo: 72795
1.3. Director sugerido: Ing. Xavier Ortega Véasquez

1.4. Codirector {opcicnal):
1.4.1,
1.4.2.

1.4.3.

1.4.4.

1.4.5,
148,

Tribunal: Ing. Benjamin Herrera Mora e Ing. Maria José Gonzilez Calle

Titulo propuesto: “PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA

EMPRESA DETALLES MUEBLE”
Aceptado sin modificaciones :

X

Aceptado con las siguientes modificaciones:

]

No aceptado
Justificacién:

Tribunal

Sréetrond Campoverde Edgar Eduardo

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de ia Facultad




¥

UNIVERSITAD DEL
ALUAY

RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

(Tribunal)

1.1. Nombre del estudiante: Coronel Campoverde Edgar Eduardo
1.1 Cdodigo: 72795
1.2 DBirector sugerido: Ing. Xavier Ortega Visquez
1.3 Codirector [opcional):

1.1.1. Titulo propuesto: PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA

EMPRESA DETALLES MUEBLE”

1.4 Revisores {tribunal); Ing. Benjamin Herrera Mora e Ing. Marfa José Gonzélez Calle

1.5 Recomendaciones generales de la revisidn:

Cumple

No cumple

Problemdtica y/o pregunta de investigacidn

1. déPresenta una descripcién precisa y clara?

2. {Tiene relevancia profesional y social?

-
v’

Objetivo general

3. diConcuerda con el problema formulado?

4. 45e encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo?

Objetivos especificos

5. éPermiten cumplir con el objetivo generai?

6. éSon comprobables cualitativa o cuantitativamente?

v

i
—
)

Metodologla

7. ¢Se encuentran disponibles los datos y materiales mencionados?

8. (Las actividades se presentan siguiendo una secuencia légica?

NN

9. ¢las actividades permitirdn la consecucidn de los objetivos especificos
planteados?

10. ¢Las técnicas planteadas estdn de acuerdo con el tipo de investigacion?

Resultados esperados

11. ¢Son relevantes para resolver o contribuir con el problema formulado?

12. éConcuerdan con los ohjetivos especificos?

N NN

13. ¢Se detalia ia forma de presentacion de los resultados?

14. ¢ Los resuftados esperados son consecuencia, en todos los casos, de las
actividades mencionadas?

Ing. Xavier Ortega Vasquez Ing. Bénjamin Hertera Mora

H




Rubrica para evaluacién del Protocolo de FCA-RE-EST-02

A Version 01
e Trabajo de Titulacidn {Metoddloge v Director} 07/08/2017
Pagina1de 2
Lugar de Alscunanieniu Acieniida spusicion Final
FrArghive Secretoria Jde sa Fazulted 5 ahos Almacenar 2n grekivo pasive de la Facuitad

1.1.Nombre del Estudiante: Edgar Eduardo Coronel Campoverde
1.1.1. Codige: ua072795
1.2. Director sugerido: Ing. Xavier Esteban Ortega Vésquez
1.3.Docente metoddlogo: Doc. Carlos Wilfrido Guevara Toledo
1.4.Codirector {opcional):
1.5.Tituio propuesto: “Propuesta de un plan estratégico para la empresa Detalles Mueble”

DIRECTOR METOROLOGO
Cumple No Cumple No
cumple cumple
Linea de investigacién
1. ¢Elcontenitdo se enmarca en fa linea de investigacion )
sefeccionada? *"
Titulo Propuesto
{ 2. ¢Esinformativo? e e
3. iEsconcisg? . W
Estado del arte
4. {ldentifica claramente el contexto histérico, cientifico, globaty
regicnal del tema del trabajo? ¥
5. dDescribe la teoria en fa que se enmarca el trabajo ) v
6. ¢Describe los trabajos relacionados mas relevantes? . o
{ 7. ¢Utiliza citas bibliograficas? _ W
! problematica
| 8. ¢Presenta una descripcién precisa y clara? . v
9. ¢Yiene relevancia profesional y social? . o
Pregunta de investigacién
10. éPresenta una descripcidn precisa y clara? o o
11. ¢Tiene relevancia profesional y social? : o
Hipétesis {opcional)
12. iSe expresa de forma clara? e
13. ;Es factible de verificacion? b J—
Objetivo gensral
14. iConcuerda con el problema formulado? L
15. éSe encuentra redactado en tiempo verbal infinitive? ) ! i
Objetivos especificos :
16. iPermiten cumplir con el objetivo general? . v
17. iSon comprobables cualitativa o cuantitativamente? ; ; L
Metodologia
18. ¢5e encuentran disponibles los datos y materiales
mencionados? v
19. élas actividades se presentan sigulende una secuencia 1ogica? < L
| 20. éLas actividades permitirin la consecucion de fos objetivos
| especificos planteados? g ‘ 4
i 21. ¢Las técpicas planteadas estdn de acuerdo con el tipo de .
investigacion? ! d i
i Resultados esperados : ; :
! 22 ison relevantes para resolver o contribuir con et problema i . ,
' formulado? o P f
© 23. {Concuerdan con los objetives especificos? : o




rnolasdala

L

%
i

Rubrica para evaluacion del Protocoio de

Adminsscsn rranajo de Titulacidn {Metoddlogo vy Director)

FCA-RE-EST-02
Versign 01
07/04/2017

Pagina 2 de

2

Lugar de Almacenamienio Ratencidn Oisposician Final
Fr Artive Secretariz de la Faovitgd FER Alraaienar en zrohive pasiva de '3 Bacuitad
DIRECTOR METODOLOGO |
Cumple No Cumple .| No !
: cumple cumple
{ 24. ¢5e detalla la forma de presentacién de los resultados? v
25. iLos resultados esperados son consecuencia, en todos los )
casos, de las actividades mencionadas? 7
Supuestos y riesgos
! 28, ¢Se mencionan los supuestos y riesgos mis relevantes, en caso
' de existir? P
27. ¢Es conveniente Hevar a cabo el trabajo dado los supuestos y
riesgos mencionados? 5 v’
Presupuesto .
28. ¢El presupuesto ¢s razonable? - i
29. iSe consideran Jos rubros mis relevantes? e 1;
Cronograma ;
30. iLos plazos para las actividades estdn de acuerdo con el )
reglamento? v
Citas y Referencias dei documento
31. {Se siguen las recomendaciones de normas internacionales _ o
para citar? - P :
Expresion escrita i j
32. {la redaccidn es clara y faciimente comprensible? i
. 33. (£l texto se encuentra libre de faltas ortogréficas? v

OBSERVACIONES METODOLOGO:

OBSERVACIONES HRECTOR:

METODOLOGO




® Oficlo Director: Aprobacién disefio
g di Empragas
Ludsr da Almacanamisnte Ratencida Disposicidn Final
£: Archive Secretaria de ' Faguitad 5 afios almarenar en archive pasive de 13 Fatuitad
Cuenca, 13 de diciembre de 2017
Ingeniero,

Oswaldo Merchan Manzano
DECANGC DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UMNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracién,

Yo, Ing. Xavier Esteban Ortega Vasquez informo que he revisado el protocolo de trabajo de
titulacion elaborado previo a la obtencién del titulo de Ingeniero Comercial denominado,
“PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA DETALLES MUEBLE”, realizado
por el estudiante Edgar Eduardo Coronel Campoverde, con cédigo estudiantif 72795,
protocolo gue a mi criterio, cumple con los lineamientos y requerimientos establecidos por la

carrera.

Por lo expuesto, me permito sugerir que sea considerado para la revisién y sustentacion de!
mismo,

Atentamente

Ing. Xavier Ortega



:@/((//m’

Cuenca, 13 de diciembre de 2017

ingeniero,

Oswaldo Merchan Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

Respetado Ingeniero,

Yo Ing. Edgar Gerardo Coronel Agudo, Gerente General de la empresa Detalles Mueble,
autorizo al estudiante Edgar Eduardo Coronel Campoverde de la Escuela de Administracién de
Empresas de la Universidad del Azuay, a realizar su trabajo de titulacidn pravio a la obtencién
dei titulo de ingeniero Comercial en la empresa, misma que ayudard al estudiante
proporciongndole los documentos e informacion requerida para el desarrolto de su trabajo.

Sin otro particular me suscribo,

Atentamente

T T
1

P _//_:'
S

Ing. I;dga’r/toronel




Oficio Estudiante: Aprobacidn disefio.

1nmas da Ak
lugst s Al

Retopcidn 2ipatiztén Fnal

© Cuenca, 13 de diciembre de 2017

Ingeniero,

""Estimado Sefior Decano, yo Edgar Eduardo Coronel Campoverde con C.i. 0105275937, cédige

Uestudiantl T 72795; "estiidiante dé 1 Carrera de Administracién de “Empresas, solicito muy T

~-obtencién-del titulo de Ingeniero-Comercial-para o cual-adjunto fa documentacidn respectiva; -

~ Por la favorable acogida que brinde a la presente, anticipo mi agradecimiento.

Oswaldu..M.erch.a'n.manza,nﬁ....,...--.--..-.-..-,...A...4..-v...u....h...,.‘.............A........................v....v..“...‘v.......,......“........A.A,A,,.,.....‘...r....4.“...A...A....,.........A..

... DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION. ... i
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

comedidam‘erité'H"U‘sted'“la‘“a'p‘ra'b'a'ciéﬁ"'d'éf"ﬁrﬁtﬁéﬁiﬁ“‘dé"ti‘é‘b’éjﬁ“‘dé"ti‘t‘ﬁtﬁ‘éi‘c‘a‘ﬁ“t‘aﬁ"é!‘"t‘é‘ﬁ'ié""" T

~“PROPUESTA DE-UN-PLAN- ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA DETALLES MUEBLE” previo a fa "

Atentamente:

L S

Estudiante de la Escuela de Administracidn de Empresas

e B e AUDAGENAT 00 Ate R pasivode e Faculad L
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UNIVERSIDAD DEL
AZUAY
Datos Generales
1 1. Nombre del Estudlante
__Coronel Campoverde Edgar Edua_rdo
................................. U077 oreieerresesissscmsrmesn

.....Célmﬁﬁ..owgsggzsz ........................................................................................................................
................................. C.o..i...i;.éb..El.-e--c--f-l-.-é..ﬂj.éﬁ.{..é‘g.&ﬁﬁrﬁ.c@gmajt:wmu-........................................u.“.........................".".-..-u---.-..-..................

......I:z:i’ Cunt.acto: T T T D T LTI
.................................. C él.].jl.i.i;.:--.07280868.5..:.072.808687....................u-.-u-.............. warrrrener
............".......-...-...---.-Cai;i;.éﬁ.El.éuc.ﬁ;ﬁ.ﬁié.ﬁ.i..xﬁﬁega.@wuay;.edu:ec ..........................................................................................................

..................................................................................................................................................................

........................................................

...1.4.. Asesor Metodolégico: Guevara Toledo. Carlos Wilfrido, Doctor ...
S

16 Apmbacwn

1 7 Lmea de Investxuacxén de la Carrera

531 1 Org cmn y dlrcccmn de empresas
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LoFaginaddell

1.7.1. Cédigo UNESCG: 5311.99 Otras: Gestidn Estratégica
3722, IO Ae trabajo: e
a) Modelo de necocms

b) Investlgacxon forrnatwa

..................................... 133 ESIa00. 0Ll PIOYECO. ..ot assesses s s ssss s tsesesssss s s

et Bl 1rabalo 88 AUEYOu oo e ettt et

fabricados en esta ciudad. Lo que demuestra |a importancia de la industria dentro de

"la"capital azuaya, y por esto, es necesario estructurar un pian estrategmo que pueda

“"ser aplicado por empresas del sector, lo que “lo potenciard atin mas.

-----La--empfesa---Demlles---Mueble-~-a@--euvmta--ﬁen--uﬂ--'pi-an--eﬁratéu-éeo.; lo-que-le-impide~

—.cumplir;.-encontrandose .en--una.-situacién.. de- £o-- saber-come--a - tuar-¥-- tomar-as -
.. decisiones..acertadas...que.. la. beneficien.. Al encontrarse..ademés ..en. un..mercado...
- globalizado.y altamente cambiante, toma. gran. importancia la. propussia.dz..plan para..

R F= W= 4517 =1 O
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2.3. Pregunta de Investigacion yyvepsipap ost

.De qué manera el plan estratégico yudar a que Detalles Mueble se proyecte

..alargo plazo, y asf facilitar a que la empresa cumpla con sus propdsitos?

" El plan estratégico es una herramienta administrativa ilevada a cabo por Ia afta direccién™
" que contiene todo o que Ia empresa espera conseguir en el futuro, acorde con su mision
"y Vision. Entonces este marca el camino que Se espera para 1a Organisacion, dlf §iends
" ima ruta imprevisible, dé esta forma §€ forha én Un fipo dé apussta; pero  defifistide Tag

“"acdcianes necesarias que 1€ conviené para conségiiir 108 Topros de 14 institiicion & futwre.

.A.continuacién.se-muestra la.definicién de.. Serna {1994).que afirma la siguientes.. .o




ADM-RE-EST-43
Versién 0}
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Lohdgnasdedl

--Es-un-proceso-mediante-el-cual-una- organizacion define-su-visién de-largo-plazo -
-.¥...|as...estrategias.. para-.alcanzarla..a..partir..del ..andlisis.. de...sus.. fortalezas, -
..debilidades,.oportunidades..y..amenazas.. Supone . la. participacién..activa..de. 1os..
..actores organizacionales, la obtencion permanente de. informacion sobre. factores.

.....c;la.\..f.cs,....dﬂl...éxito.,...s.u...rﬁ.v.isién,...moniturm...‘y...aj.ustcs....pf:r,ié.dicgs...pam...que....se....

—-Segin-los-autores-Thompson;-Gambile; Peteraf y-Stickland 111-(2012) la-estrategiaque s

--va& implementar-debe-levar a-la-empresa-a-competir-de manera distinta:-hacer o que-fa-

~-competencia-no-hace; -o-mejor-ain;-hacer-lo-que ellos ne-pueden-hacer.-Toda-estrategia--

~.necesita- alge.-que-la.diferencie; un-elemento-distintive. que-Hame - la-atencién-de-los -

....clien@es....y....que....gene;:e,....una..,.uenta_.ja...cg;npf;ti.ﬁva,....y....que...mej{;p...si...esta....].lgga...a....ggr....

~.sustentable,.es.dzcir, que. ilegue.a.saiisfacer Jas.-necesidades.de.los clientes.con.mayor..

..eficacia. que. sus.rivales y.gque.ademas. prevalezca.en.el tiempo..de.tal.forma.que.la...

..compsiencia por méis.que.intente igualarmnos 10,10, 10gre. CoONSEgUIT. . oo

E1 proceso de: P an-ﬁcapwn estrateglca consta d.,, bmco Pasos, que son aos sw"

I’lt:SI

'S Co_{‘po an‘w.

1. 8eieccionar la wision y Lasprhncipalss T
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2. Analizar el ambiente compgtitiyGrexteno de la organizacion para identificar

las oportunidades y las amenazaéZUAY

...3. Analizar el ambiente operativo interno de la organizacién para identificar las

fortalezas y las debilidades con que se cuenta.

Proponer un plan estratégico para la empresa Detalles Mueble.

..2.7. Objetivo General =~

280bjet1vosEspeciﬁcos

TS iagnostioar |a SHAAIOn AOTAl 6 Ta Grmpraga,

T i
e Ta GG TG SO TIEA @E Ta SRR
T4 Formular objetivos, politicas, estrategiay y provedimisntos para cada gy de

-.....l..a..grﬁréas.--ﬁmt.iﬁﬁ-a:té.s-.deul-a--e-mp-re.sa.-(empa.-operativa):noq.u...... - Bidmddbmnrserdan e re . iadeaesvare e arbendinmirte F1T




.....2,9,..I&Ietgdo[cgia................................

ADM-RE-EST-43
Versidn 01
OLO3/2017

e EBENRI SR

5. Realizar la proyeccién financierade laempresa. .

L.a.investigacion.es.de.tipo.descriptiva,.ademas. se. hard. investigacion-de. campo-en-

- 1008, 18 £Mpresa,..que.comprende. tres. Jocales..comerciales,.una. planta.industrial .y. el...

..personal.que.lahora. en. los. mismos..Las. técnicas. a _emplearse. son:. entrevistas..a..

..clientes. internos,..para..determinar. las. falencias.. existentes.. Asi..como. fambién..

2.12.?1‘9@11_{3(3 estos

’R‘ﬂhrﬂ CGStU{ESD}J&“iﬁﬁﬁCiéﬁ

Articulosdeoficing | 10 | Elaboracidn de documenios. . ..

f

Internet ? 40 Fuante de investiga~idn.

........................................... Jutorvuniversidad.

i50 Viajes a la ciudad de Guayaguil para

....i.........-................w.........-... "cb'{ég‘{jr -ilflﬁjmia:i@ﬁ:‘“ [RITEITI

Compresion 4 50 . ilmoresidnvempasiz detesis. o
2

 Imprevistos 0 Castos no programados.

.. "‘-""m'““"'"“Th{_)zr;ﬂ‘ fee irmermddae s nan .......,........3i.t},.........“.... e

e I3 FINARCIATMERIO. | s it e
F.ecursos propios.
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2.14. Esquema tentativo UNIVERSIDAD DEL

Introduccion

......i.:.i.:xﬁ{géqe.aga{é.g:u"............

1.4.FODA.
e e e
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