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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion tiene como propdsito disefiar un plan de negocios para
lograr mayor eficiencia en la gestion empresarial de la compafiia maderal de la ciudad de
Riobamba, provincia de Chimborazo, para contribuir a la gestion administrativa, financiera, y
técnica de la empresa. La metodologia utilizada se basa en la realizacion de una entrevista al
gerente y encuestas a los clientes y empleados, ademas se realizd un diagnostico completo de
Maderal para visualizar la situacion actual de la Comparfiia. Se determind que se necesita
elaborar estrategias para mejorar tanto su productividad como su débil innovacién. Con la
tabulacién de los datos se realiz6 el andlisis e interpretacién, cuyos resultados mediante un
analisis general se determiné que la compafiia no cuenta con una planificacion estratégica y que
su produccion no es segmentada. La propuesta contiene un mix de marketing en donde se
encuentra establecido la promocion del producto por medio de ferias muy comunes en la
provincia, de igual forma se pretende mejorar el &mbito tecnolégico con una inversién de
capital, conjuntamente con el manual de funciones se busca optimizar el desempefio de los
empleados de la empresa. Se concluye resaltando la importancia de un estudio de mercado que
nos ha permitido conocer de mejor manera las necesidades y preferencias de la poblacion una
variable sumamente importante para el plan propuesto. Finalmente se recomienda que se realice
un estudio de mercado cada dos afios, este apoyara la propuesta del plan de negocios, que con el

desarrollo de indicadores afianzar el establecimiento del plan propuesto.

Palabras clave: <PLAN DE NEGOCIOS > <GESTION EMPRESARIAL> < GESTION
FINANCIERA> <INVERSION> <ESTRATEGIAS> <RIOBAMBA (CANTON)>
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ABSTRACT

The present study called design of a procedures manual for the Direction of Administrative
Management of GADPCH, located in the city of Riobamba, aims to achieve the adequate
performance of the employees, improving the processes and procedures that are being
developed regularly. As for the methodological part of the research, the deductive and inductive
method was used, the techniques and instruments used were observation, surveys and
interviews, which helped to collect true information for the development of the proposal.
Through the surveys, it was determined that 60% of the staff is not aware of the existence of a
procedures manual, with consequences such as: the execution of work in an empirical manner,
lack of knowledge of functions, bottlenecks, stagnation of processes, etc. The proposal is based
on the elaboration of the map of processes, procedures manual, procedure and deadlines sheet
and the flow charts for each process of the administrative management, through which
management improvements are sought. In conclusion, the elaboration of the procedures manual
will help the staff to have a management tool that allows them to execute their activities in an
efficient and effective way, thus fulfilling the objectives set. Finally, it was suggested that the
design be adaptable to changes in accordance with the needs that may arise in the future as a
result of the institution's dependence.

KEYWORDS: <PROCEDURES MANUAL> <PROCESS MAP> <PROCESS
MANAGEMENT> <HUMAN RESOURCES> <ADMINISTRATIVE MANAGEMENT >
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INTRODUCCION

El proposito del Plan de negocios es contribuir a lograr mayor eficiencia en la gestién
empresarial de la empresa Maderal de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo, un
modesto aporte a la larga lista de trabajos académicos que se han venido haciendo con la
finalidad de proponer derroteros y mejores practicas en la apasionante aventura de llevar a cabo
negocios. La provision de herramientas para las personas emprendedoras se ha convertido en los
altimos afios en acciones y politicas que provienen del sector académico y organizaciones no

gubernamentales que buscan el desarrollo de las actividades empresariales y de las localidades.

La mayoria de las veces estos estudios se han ocurrido porque la empresa carece de una guia
metodoldgica que, desde la concepcién de la idea, les permitiese prever la viabilidad y el
desarrollo de actividades que aseguraran su puesta en marcha, supervivencia y rentabilidad.

Este trabajo orienta cuatro capitulos, un capitulo | que basicamente expone el problemas, asi
como los objetivos planteados y la justificacion de la respectiva investigacion, un capitulo 1l
involucra la revisién bibliogréafica y conceptual que requiere la construccion de un plan de
negocios y fundamentalmente su objetivo fundamental o propoésito, en el capitulo I, se
establece el marco metodol6gico, métodos, técnicas e instrumentos necesarios para la
recoleccién de la informacién primaria, que sirve de orientadora para la construccion del
capitulo IV en el cual se orienta el desarrollo de la propuesta, es decir se desenvuelven cada uno
de los estudios requeridos en la construccion del plan, los mismos que se unen a la pléyade de
manuales, guias de orientacién y otros instructivos que buscan resolver en la empresa la

carencia de formacion en temas fundamentales en el desarrollo de los negocios.

Planteamiento del problema

La empresa Maderal ubicada en el Parque Industrial del cantén Riobamba, provincia de
Chimborazo, dedicada a la produccién y comercializacion de derivados de la madera, con una
estructura organica basica que involucra produccion, ventas, finanzas, cuenta con 12
trabajadores que se dedican a procesar 6000 metros lineales de madera al dia, en la actualidad la
empresa cuenta con un patrimonio de 95000 ddlares con corte a la fecha de presentacion del
TDT.

La inexperiencia en la construccion de planes de negocios por parte de la empresa Maderal, nos

deja ver la inexistencia de politicas entorno a la gestion empresarial, situacion que no ayuda a



mejorar la rentabilidad de este tipo de empresa, sin duda el no contar con una hoja de ruta sobre
las operaciones, la organizacién de las personas, los recursos materiales y el conjunto de tareas
que se llevaran a ejecucién, asi como la forma en que seran medidos los resultados, compromete
tres aspectos esenciales de la gestion empresarial: el planear, ejecutar y evaluar las operaciones,
que se traducen hoy en dia en ineficientes y poco efectivas, situacion que afecta directamente
en el crecimiento sostenible de la organizacion y de seguir de esta manera no solo le afectard
de forma directa a los trabajadores, sino de manera indirecta a quienes proveen la materia prima
y a los consumidores de los bienes que produce la empresa. Siendo necesario nuevas
orientaciones del producto hacia el consumidor y nuevas inversiones que faciliten el

posicionamiento de la marca Maderal en el mercado local, regional y nacional.

Concluyéndose que el no poseer un plan de negocios acordes a las exigencias del mercado
actual, la empresa no puede alcanzar el crecimiento econdémico y rentabilidad deseada; se ha
limitando las decisiones propias de ampliacion y mejoramiento de los mercados a los que se
encuentra destinado sus productos, castigando la productividad y la rentabilidad de Maderal,

siendo necesario preguntarnos:

Formulacién del problema

¢Como un Plan de Negocios influye en la eficiencia de la gestion empresarial de la empresa

Maderal de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo?

Sistematizacion del problema

La investigacion se plantea las siguientes interrogantes:

¢Se cuenta con fundamentos tedricos necesarios para apoyar la elaboraciéon del trabajo

investigativo??
¢Es necesario conocer la situacion actual en que se encuentra la empresa Maderal?

¢Qué estudios se desarrollan en el plan de negocios?



Objetivos

General

Disefiar el Plan de negocios para lograr mayor eficiencia en la gestion empresarial, a través de
un estudio de mercado de la empresa Maderal de la ciudad de Riobamba, provincia de
Chimborazo.

Especificos

1. Establecer los fundamentos tedricos necesarios para la elaboracién del Plan de negocios, a
través de la revision Bibliogréfica.

2. Desarrollar un estudio de mercado. Administrativo, técnico y financiero a través del
desarrollo de indicadores que permitan el establecimiento de la factibilidad de dicho plan.

3. Presentar la propuesta del plan de negocios, a través del desarrollo de sus partes para que se

mejore la eficiencia empresarial.

Justificacion

Justificacion Teorica:

La realizacion de la presente investigacién desde un punto de vista tedrico se justifica, ya que
la misma requiere la participacion técnica tedrica de quienes estudian y colaboran con el
desarrollo de los planes de negocios, siendo necesario la revision de varios libros, escritos,

virtuales para orientar el trabajo de forma efectiva.

Justificacion Metodoldgica:

Un punto de vista metodolégico nos deja ver la necesidad de contar con una herramienta de
apoyo para los emprendimientos, misma que nos permita identificar los factores que posibilitan
el crecimiento de la empresa, y nuevas posibilidades de estudios e investigacion a través de

ellos.

Justificacion Practica

Desde un punto de vista practico, la empresa “Maderal”, contara con un conjunto estudios,
mismos que permitirdn agilizar procesos y lograr la competitividad deseada para la

organizacion.



Se justifica el desarrollo de la presente investigacion ya que es necesario en el cotidiano de
Maderal contar con una herramienta técnica de apoyo para lograr mayor eficiencia en la gestion
empresarial, y de esta manera alcanzar la capacidad de disponer del talento humano y recursos
fisicos para conseguir objetivo empresarial a corto plazo con el minimo de recursos

posibles, a la vez que posibiliten el crecimiento sostenido de la empresa.

Desde una perspectiva de los beneficiarios directos (Personas que conforman la empresa
“Maderal™) el estudio les da la seguridad de continuar en el desarrollo de sus actividades
laborales y los indirectos (proveedores de la empresa), quienes se ven comprometidos en seguir
produciendo insumos para la empresa, asi como los consumidores de los productos que se

presentan al mercado esperando satisfacer sus necesidades en cuanto a maderas.



CAPITULO |

1. MARCO DE TEORICO REFERENCIAL

1.1.  Antecedentes de Investigacion

Como antecedentes de la investigacién propuesta, se realizan indagaciones sobre planes de
negocios establecidos y sobre estudios de planes de negocios realizados, los mismos que
visualizan las variables fundamentales empleadas en los mismos, las cuales nos permitiran

orientar adecuadamente el plan de negocios propuesto para la empresa Maderal.

Un primer estudio revisado es el presentado por Daniel Borrego, (2009) en los que se presentan
los Componentes basicos para elaborar un plan de negocios, en él se plantean los componentes

bésicos que encierra un plan de negocios:

Introduccién. Trata que la introduccion sea de una sola pagina en donde pongas los datos
principales, como son: nombre, direccidn, como se encuentra constituida, teléfono, correo
electronico, direccion web, en fin, todos los datos que consideres necesarios que brinden una

idea general de tu empresa.

Contenido. Llamado también indice. Aqui debes de dar a conocer el contenido de tu plan de
negocios, cuales son los temas a tratar. Utiliza titulos claros y descriptivos que permitan al
lector identificar cada uno de los temas, pero sobre todo hazlos atractivos para invitar a que sean
leidos. Esta comprobado que muchas de las personas Gnicamente leen los indices para tener idea

de lo que trata ya sea un libro o un trabajo, por eso es importante los titulos.

Resumen ejecutivo. Considero que esta seccion es una de las importantes de un plan de negocio,
el resumen ejecutivo es la entrada a tu plan de negocios, si no logras interesar a tus lectores en
con esta seccion no creo que ellos lean el resto de tu plan. En esta seccion debes de colocar los
enunciados mas relevantes o importantes de cada seccion, se breve y conciso no utilices mas de

dos cuartillas.

Biografia de la empresa. En esta seccion describe la historia de la empresa, cuales son ventajas

competitivas, como ha sido su crecimiento, tu producto o servicio, a quien se lo vendes, cuales


http://www.herramientasparapymes.com/componentes-basicos-para-elaborar-un-plan-de-negocios

son tus canales de distribucion, como estd ubicada la empresa en su ramo, que posicion tiene,

etc... Es decir, describe la vida de tu empresa.

Mercado. Dentro de esta seccidn describe los perfiles de tu cliente, de la competencia y de ramo
en el que te encuentras compitiendo. En cuanto al perfil del cliente puedes hablar sobre: quienes
son, donde se encuentra ubicados, por qué prefieren tus productos o servicios. En fin, s6lo por

mencionar algunas.

En el perfil de la competencia puedes hablar sobre: cuales son las ventajas y desventajas de tus

productos o servicios, nuevamente quiénes son y donde se encuentran ubicados, etc.

Sobre el perfil de la industria 0 ramo ahi puedes presentar informacién sobre cual es la
tendencia, hacia donde se estd moviendo, cuales son las ventajas de tus productos y cémo se
adaptan a esas nuevas tendencias, si las nuevas tendencias traeran beneficios econdmicos a tu

empresa.

Operaciones. Esta seccion se orienta a la descripcion de las operaciones en tu empresa, la
capacidad maxima de produccién, almacenamiento, bodegas, inventarios, vehiculos. Asi como
la realizacion de una proyeccion de las necesidades a futuro que se tendran dentro de la

empresa.

Estructura. Describe brevemente o mediante un organigrama como se encuentra tu empresa,

cuales son los puestos principales, las personas que colaboran, la experiencia que tienen, etc.

Informacion financiera. Presenta los estados actuales, las proyecciones a futuro, el flujo de
efectivo de tu empresa (pasado, presente y futuro), presenta informacién relacionada a costos,

salarios. Por favor presenta informacion real no exageres.

Apéndices. Esta seccion no la debes de olvidar, aqui debemos poner términos, asi como toda la
informacién anexa que consideres de importancia para que tu plan de negocios sea lo mas facil

de entender.

Elementos que se consideraran al momento de estructurar el plan de negocios para Maderal.

Otro estudio es el presentado por Cabezas Dario, (2016) Disefiar un plan de negocios para la
produccion de licor de frutas elaborado mediante un proceso de maceracion. En el cual se fija

varios objetivos: 1. Desarrollar un Estudio de Mercado para el licor de frutas en la ciudad de
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Riobamba, a fin de determinar los requerimientos del mercado, 2. Plantear un Estudio Técnico
para la implementacion de la planta de produccion de licor de frutas, 3. Realizar un Estudio
Econdmico — Financiero que determine la viabilidad del proyecto y 4. Efectuar un Estudio
Organizacional y Legal para la constitucion y funcionamiento de la empresa, objetivos con los
cuales se pretende impulsar el negocio del licor de frutas, en él se llegan a las siguientes

conclusiones:

e Laidea considerada que el plan de negocios para la produccion y comercializacion de
licor de frutas se la requiere por la menor inversién, en equipamiento y tecnologia.

e La figura juridica del negocio es un memorandum de entendimiento, el cual contiene
clausulas en las que se estipula los derechos y obligaciones de las partes, asi como
regula las actividades comerciales que se llevaran a efecto.

o De acuerdo al estudio comercial se proyectan ventas mensuales promediadas de
$4522.

e La planta de produccidn estara ubicada en el Canton Guano, estaré en la capacidad de
atender la demanda existente en el mercado, con una produccién mensual de 2300
unidades.

e La inversion necesaria para ejecutar el proyecto es de $35.436,35 mas la inversion
existente valorada en $25.000.

e El proyecto es viable, pues cumple con todos los indices que se exigen en un estudio.

Las mismas nos orientan sobre costos e inversiones, asi como los ingresos que genera el plan y
nos dan una perspectiva de como manejar la situacion econémica y la financiera de un plan de

negocios.

En conclusién, los estudios recogidos orientan de manera adecuada el camino a seguir para que
el plan de negocios de la empresa Maderal tenga una estructura adecuada y los estudios
requeridos para que se transformen en una herramienta para orientar nuevas inversiones entorno

al negocio de la madera que es la razén de ser de la empresa.
1.2. Marco teorico
El presente trabajo de investigacion realiza indagaciones puntuales sobre planes de negocios y

eficiencia en la gestion empresarial, variables fundamentales para un adecuado desarrollo de la

investigacion.



1.2.1. Plan de negocios

Un Plan, se define como el documento que de manera ordenada y coherente lista las metas u
objetivos, estrategias, mecanismos y acciones que se utilizaran para llegar a un fin deseado. En
esencia el plan es el desarrollo de una actividad establecida previamente y, que se desenvuelve
de modo dindmico a la evaluacion periddica de los resultados logrados.

El profesor Vega Ignacio (2004) precisa que “El Plan de Negocio constituye un instrumento
fundamental en el anélisis corporativo de una nueva oportunidad de negocio, un plan de
diversificacion, un proyecto de internacionalizacion, la adquisicion de una empresa o0 una

unidad de negocio externa, o incluso el lanzamiento de un nuevo producto o servicio”.

El Plan de Negocio es una herramienta con la cual se traza el camino que debe recorrerse para
llevar a la practica un emprendimiento empresarial. Es decir, en su formulacion subyace una
actitud estratégica para alcanzar los objetivos que permitiran que el negocio sea viable o
exitoso. Exige la observancia, analisis y determinacion de oportunidades y potencial del
mercado y segmento al que se dirigira el producto o servicio que se piensa ofrecer, asi como
todos los aspectos operativos del negocio tales como las &reas productivas, logisticas,

econdmicas y financieras, entre otros.

El Plan de Negocios es una importante herramienta de gestion empresarial cuya elaboracion ha
venido tomando cada vez mas importancia para el emprendimiento de nuevos negocios 0
ampliacion de empresas existentes. Con respecto al estimulo que da origen a alguna iniciativa
empresarial, Pedro Nueno, (Lo que se Aprende en los Mejores MBA, 2003, pag. 53) sefala que “la esencia
de emprender esta, primero, en identificar la oportunidad y, segundo, convertirla en negocio”.
Asi mismo Nueno (pag. 55) afirma que “no hay duda que el mejor camino para transformar una
oportunidad identificada en una empresa requiere empezar por la elaboracién de un proyecto
detallado de lo que se pretende emprender: el Ilamado plan de negocio y ya conocido como
business plan”. El Plan de Negocio es un documento que identifica, describe y analiza una
oportunidad de negocio, examina la viabilidad de mercado, técnica, econémica y financiera de
la misma, y desarrolla todos los procedimientos y estrategias necesarias para convertir una idea

de negocio en un proyecto empresarial definido.

Segun el autor Juan Flérez, el plan de negocios es el documento donde se plasman los objetivos,
procesos y proyecciones de una idea o iniciativa empresarial. Es importante porque sirve para
evaluar la rentabilidad econémica, la responsabilidad social, la viabilidad operativa y la

sostenibilidad ambiental de un negocio. (Flérez, Plan de Negocios para pequefias empresas, 2016)
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El plan de negocios es un plan empresarial que se realiza cuando se tiene intencidn de iniciar un
negocio 0 una compafiia. En ese caso, se emplea internamente para la administracion y
planificacion de la empresa. Este plan puede ser una representacion comercial del modelo que
se seguird. Reune la informacion verbal y gréfica de lo que el negocio es o tendrd que ser.
También se lo considera una sintesis de como el duefio de un negocio, administrador, o
empresario intentard organizar una labor empresarial y llevar a cabo las actividades necesarias y
suficientes para que tenga éxito. El plan es una explicacion escrita del modelo de negocio de la

compairiia a ser puesta en marcha.

1.2.1.1. Etapas del plan de negocios

Una estructura o formato usual en el desarrollo de un plan de negocios, esta compuesto por las

siguientes etapas: (Flérez, Plan de Negocios para pequefias empresas, 2016)

Resumen del negocio.
Estudio de mercado.
Estudio técnico.
Estudio de la inversion.

Estudio de los ingresos y egresos.

o ok~ w DN PE

Estudio financiero.

Etapas, que nos permiten sefialar datos basicos del negocio, asi como un resumen del plan en si
(de las etapas que lo conforman), por lo que se debe desarrollar en secuencia cada una de las

etapas propuestas por el autor.

El Autor (Fores, 2012), considera que en la etapa inicial de un plan de negocios, ademas de los
datos béasicos del negocio, debemos mostrar una sola lectura de lo qué trata el proyecto, en ella

debemos sefialar:

a) Los datos principales del negocio: el nombre del proyecto o empresa, su ubicacién, el
tipo de empresa, etc.

b) La descripcion del bien o servicio que brindaremos.

c) Laidea de la necesidad u oportunidad del negocio: cudles son las principales razones
que justifican la propuesta del negocio, por qué hemos escogido este negocio, por
ejemplo, debido a alguna necesidad insatisfecha, a alguna ventaja competitiva que

tengamos y queramos aprovechar, etc.



d) Las caracteristicas innovadoras o diferenciales de nuestro bien o servicio: qué vamos
a ofrecer que sea innovador, novedoso y que nos va a permitir diferenciarnos de

nuestros competidores.

Por lo expuesto anteriormente, podemos decir que un plan de negocios es una herramienta que

facilita demostrar la viabilidad de la idea de negocio y facilita conseguir financiamiento.

1.2.1.2. Objetivos del plan de negocios en la economia de mercado.

El Plan de Negocios tiene como objetivo ayuda a alcanzar un conocimiento amplio y objetivo
de la empresa o la actividad que pretende poner en marcha. Al mismo tiempo encontrar socios o
servir de base para convencer a estos del mérito del proyecto y conseguir reunir los recursos y
capacidades necesarias para poner en marcha el plan, y de esta manera obtener el
financiamiento para ejecutar el negocio. (Napoles, 2007)

El estudioso en esta materia Pedro Nueno propone un posible indice del Plan de Negocios, el

cual detallamos a continuacion:

1-Resumen ejecutivo.

2-Concepto del negocio.
e Bien o servicio que se va a producir o vender.
e Enfoque especifico para producir o vender.

e Factores fundamentales de diferenciacion.

3-La nueva empresa en su sector.
4-El producto y su posible potenciacion con productos o servicios relacionados.
5-Tecnologia.
e Plan de Investigacion y Desarrollo, aspectos tecnolégicos que desarrolla y
aspectos gque se comparan, calendario y presupuesto.
¢ Plan de Investigacién y Desarrollo, motivacién y retencién.

e Principales contingencias tecnoldgicas y sus coberturas.

6-El mercado y la competencia.

e Plan comercial.
e Plan de produccion.
e Comprar frente a fabricar. Proveedores.

e Sus contratistas.
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7-Personal. Plan de incorporacién de personas. Perfiles, motivacion y retencion.

8-Aspectos econdmicos. Prevision de cash - flow. Rentabilidad.

¢ Financiacién. Necesidades financieras de la nueva empresa.

e Fuentes de fondo para financiar capital. Deudas.

e Accionistas y sus derechos y obligaciones.

9-Gestion de la empresa. Responsabilidad de cada actividad y medios de control.

10-Plan detallado de lanzamiento de la empresa. Contingencias principales y coberturas.
(Népoles, 2007)

1.2.1.3. Estudios basicos de un plan de negocios

e Estudio de mercado.

Segun el autor Nassir Sapag Chain, 2014.

” El estudio de mercado es mas que el analisis y determinacion de la oferta y demanda o de los
precios del proyecto. Muchos costos de operacion pueden preverse simulando la situacion futura
y especificando las politicas y procedimientos que se utilizardn como estrategia comercial.
Pocos proyectos son los que explican, por ejemplo, la estrategia publicitaria, la cual tienen en
muchos casos una fuerte repercusion, tanto en la inversion inicial, cuando la estrategia de
promocién se ejecuta antes de la puesta en marcha del proyecto, como en los costos de

operacion, cuando se define como un plan concreto de accion”(Sapag & Sapag, 2014)

El estudio de mercado basicamente tiene que ver con la descripcion del producto o servicio en

su ambito general, producto, usos, oferta, demanda, canales de distribucién y marketing.
e Estudio organizacional:
Hace referencia a la definicion de mision, vision, objetivos, que se pretenden alcanzar con el

desarrollo del proyecto, aqui se aplican conceptos de planificacion estratégica, que nos permiten

definir las fortalezas, debilidades y amenazas del estudio que se esta realizando.
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Segin Florez Juan.: “Este estudio contempla el organigrama estructural, nivel jerarquicos,
definicion de éreas, procesos de seleccion de personal, manual de funciones y aspectos basicos

sobre higiene y seguridad industrial.” (Flérez, Plan de Negocios para pequefias empresas, 2016)

e Tamafo y Localizacion

Juan Florez en su obra Plan de Negocios para pequefias empresas considera importante el
estudio del tamafio del proyecto y manifiesta que se debe mantener presente algunas
consideraciones que incide en la definicion de su tamafio. A continuacién, se incluyen alguno

de ellos:

Tamafio y mercado: La magnitud del mercado es uno de los aspectos que es preciso considerar
al estudiar el tamafio del proyecto. La preocupacion estara en torno a la estimacion del tamafio
mas apropiado para el proyecto, por tanto, habra de tener en cuenta el comportamiento de la
demanda en su relacién con el ingreso, los precios, los cambios en la distribucion geogréfica del
mercado, la distribucion geografica, la estratificacion de la poblacion y los costos unitarios
propios del proyecto.

Tamafio, costos y aspectos técnicos: Los costos del proyecto estan estrechamente ligados a la
definicion del tamafio. Si la capacidad de produccion se incrementa, los costos fijos unitarios
decrecen, y por lo tanto los costos unitarios totales, ademas se pueden manifestar economias de

escala, que mejora la relacién, tamafio-costo.

Disponibilidad de insumos y servicios publicos: Dimensionar el mercado de insumos y asegurar

el suministro permanente de los mismos en términos de precios, calidad y cantidad.

Tamafio y localizacion: De acuerdo con la dispersidn geogréafica de la demanda, se fracciona la
empresa en unidades ubicadas estratégicamente, en donde cada unidad es autébnoma en la

prestacion del servicio, pero dependiente de una organizacion matriz.

Tamafio y financiamiento: Tener en cuenta los recursos financieros disponibles, tanto internos
como externos, para analizar si permiten seleccionar entre varios tamafios alternos, escogiendo

aquellos que permitan cubrir sus costos minimos. (Flérez, Plan de Negocios para pequefias empresas,
2016)
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e Estudio financiero.

En la realizacion de la parte financiera del plan de negocios y con el objeto de tener los estados
financieros proyectados, balance general, balance de resultados, y flujo de efectivo, se hace
necesario realizar las proyecciones de ventas, materias primas, compras, presupuesto de
personal presupuesto de costos y gastos operacionales, tabla de depreciaciones y financiacién
del proyecto con las proyecciones propuestas, elementos que nos permitiran obtener los estados
de resultados, a la vez dar paso al flujo de efectivo indispensable para la evaluacion financiera

correspondiente. (Flérez, Plan de Negocios para pequefias empresas, 2016)

e Andlisis e indicadores del plan de negocios

Los indicadores a calcular como el Punto de Equilibrio, Valor Presente Neto (VPN), Tasa
Interna de Retorno (TIR), Tasa interna de retorno modificada (TIRM), Relacién
Beneficio/Costo, Periodo Promedio de Recuperacién de la Inversién (PPRI) y Valor Econémico
Agregado (EVA).

e Valor Actual Neto (VAN)

A. Conceptualizacion: dentro de las conceptualizaciones tenemos las siguientes:

Q EIl método descuentan todos los flujos de fondos para encontrar su valor actual.(Sapag
& Sapag, 2014)

Q EIl Valor Actual Neto mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios que
exceden a la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion.

Q El valor actual neto no es otra cosa que el flujo neto de fondos en el periodo de
evaluacion medido en dinero de hoy.

Q Es el equivalente en dolares actuales de todos los flujos de fondos futuros del
proyecto.

Q Valor actual neto es la sumatoria de los valores actualizados, a una tasa de descuento

adecuada para el inversionista.

A.l1.Calculo del VAN

Generalmente el VAN se calcula de la siguiente manera:
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Se parte del resultado del FLUJO NETO DE EFECTIVO. Ese resultado se le actualiza al afio
CERO, utilizando una tasa de descuento se resta la inversion Inicial, ese resultado se constituye

en el valor actual neto o valor presente neto. (Sapag & Sapag, 2014)
Formula.

VAN = - Inversion inicial + Sumatoria FNE Actualizado

FNE, FNE, FNE, FNE, FNE,

VAN =—lo+ — + — + 5 T 2 T -
@+t @+)?* @+ @+t @a+ie

B. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Conceptualizacién

Q Es aquella tasa que hace al VAN igual a cero.
Q Expresa el rendimiento de la inversion en términos de tasa de interés

Q La TIR es aquella tasa que mide la rentabilidad como un porcentaje. (Sapag & Sapag,
2014)
Q La TIR mide la rentabilidad del dinero que se mantiene en el proyecto.

Q La TIR no debe ser menor a la TREMA considerada como el costo de oportunidad
del capital.
Q Sila TIR es mayor que la tasa de interés del dinero prestado para la ejecucion del

proyecto, el proyecto es conveniente.
B.1.Calculo dela TIR.

Existen algunas formas de calcular, una de ellas es mediante el método de aproximaciones
sucesivas o de tanteo, para lo cual se debe establecer dos VAN, el uno con valor positivo y un

negativo, la TIR estara ubicado al interior del intervalo. (Sapag & Sapag, 2014)

VAN,

TIR=r+(r,-1)——2—
L 1)VAl\ll—VANZ

r1 = Tasa de descuento utilizada para calcular el VAN,

I', = Tasa de descuento utilizada para calcular el VAN,
VAN, = Valor positivo

VAN, = Valor negativo
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C. Periodo de la Recuperacién de la Inversion (PRI)

Mide en cuanto tiempo se recupera la inversion o en cuanto tiempo se recupera la inversion mas

el costo del capital involucrado. (Sapag & Sapag, 2014)
Es el nimero de periodos necesarios para recuperar la inversion inicial.

C.1. Formula

_Inversion neta
Utilidad anual

D. Relacion Beneficio/Costo

Es el cociente que resulta de la division de la sumatoria del valor presente de los ingresos entre
la sumatoria del valor presente de los egresos descontados a una tasa determinada (i) (Sapag &
Sapag, 2014)

D.1 Formula Relacién Beneficio/Costo

Ingresos actualizados
Egresos actualizados

RB/C=

1.2.2. Gestion empresarial

Para llevar adelante el trabajo de titulacion, es necesario tener claridad todas las variables, asi
como en el conjunto de conceptos y métodos de la presente variable que son indispensables para

llevarlo adelante.

Segun Ortiz Gomez, Alberto. Gestion empresarial es, “el enfoque de planeacion y control de
recursos”. Proviene del italiano que significa modelo a su vez este tiene como concepto que es
la accion de gestionar o de administrar recursos para obtener resultados positivos o negativos.

Por lo tanto, gestionar es hacer diligencia o una accion en favor de un negocio o0 empresa.

En la gestion influye también muchas variables de la administracion como son el organizar
dirigir y controlar los procesos para resolver el asunto en el cual este inmerso o se necesite de

gestionar.
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La Gestion empresarial es el proceso de planificar, organizar, ejecutar y evaluar una empresa, lo
que se traduce como una necesidad para la supervivencia y la competitividad de las pequefias y

medianas empresas a mediano y largo plazo.

La gestion funciona a través de personas y equipos de trabajo para lograr resultados. Cuando se
promociona a una persona dentro de una empresa, €S necesario que también se promocionen
también sus responsabilidades y no caer en ciclos sin sentido donde la misma persona hacen las

mismas cosas todo el tiempo.

Funciones de la gestién

La gestion empresarial se basa principalmente en cuatro funciones segun (Pedro Rubio Dominguez,

2015) que son:

Planificacion: se utiliza para combinar los recursos con el fin de planear nuevos

proyectos

e Organizacion: donde se agrupan todos los recursos con los que la empresa cuenta,

haciendo que trabajen en conjunto

e Direccion: implica un elevado nivel de comunicacion de los administradores hacia los
empleados, para crear un ambiente adecuado de trabajo, para aumentar

la eficiencia del trabajo.

e Control: este podra cuantificar el progreso que ha demostrado el personal. (Rubio,
2015)

Finalidades

Anteriormente la gestion era vista como la funcidon de satisfacer las expectativas de los
propietarios de ganar dinero. Pero en la actualidad ha cambiado esa perspectiva, desde la

competencia y la funcion de la oferta en el mercado.

Se dice que mientras mas tecnologia exista, mas amplio sera el campo de la gestion, sin
embargo, la automatizacion, la informatica, las nuevas tecnologias de la informacion y la
comunicacion y las expectativas de la sociedad han puesto en descubierto las carencias que

tienen los directivos dentro de las empresas.
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Herramientas para la Gestion

Segun (Rubio, 2015) la gestion, al igual que muchas otras funciones dentro de la empresa, se basa
en cuatro herramientas principales otorgadas por Eco negocios, que son:

e Plan de negocios
e  Estructura del negocio
o Contabilidad

e Lista de comprobacion

A continuacién, se describen brevemente cada una de las anteriores herramientas, para su facil

comprension y asimilacion:

Plan de negocios: Un plan de negocios es una serie de actividades relacionadas entre si para el
comienzo o desarrollo de una empresa o0 proyecto con un sistema de planeacion tendiente
alcanzar metas determinadas. El plan define las etapas de desarrollo de un proyecto de empresa

y €s una guia que facilita la creacién o el crecimiento de la misma.

Estructura del negocio: La estructura de negocios se refiere directamente a las responsabilidades
gue le corresponden a cada persona dentro de una empresa y los tipos y estructuras de negocios
que se establecen regularmente, tales como: propiedad individual, sociedades, limitada vy

corporaciones.

Contabilidad: El uso de la contabilidad dentro de la gestion es muy importante, es por eso que el
gestor, debera tener altos conocimientos de contabilidad, para poder llevar a cabo sus funciones

como gestor.

Lista de comprobacién: Esta herramienta elaborada en forma de cuestionario por la Agencia
Federal para el Desarrollo de la Pequefia Empresa es una guia, que sirve para ayudarle a
preparar un plan de negocios completo y para determinar si sus ideas se pueden realizar, y asi

convertir sus suefios es realidades.

Por lo tanto, un modelo de gestion es un esquema de referencia para la administracion de una
entidad. Los modelos de gestion pueden ser aplicados tanto en las empresas y negocios privados
como en la administracion publica y recae basicamente en el campo administrativo y el campo

financiero.
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Procesos de gestion

La Gestion por Procesos es la forma de gestionar toda la organizacion basandose en los
Procesos. En tendiendo estos como una secuencia de actividades orientadas a generar un valor
afiadido sobre una ENTRADA para conseguir un resultado, y una SALIDA que a su vez
satisfaga los requerimientos del Cliente. (Rubio, 2015)

Se habla realmente de proceso si cumple las siguientes caracteristicas o condiciones

e Se pueden describir las ENTRADAS y las SALIDAS

e El Proceso cruza uno o varios limites organizativos funcionales.

e Una de las caracteristicas significativas de los procesos es que son capaces de cruzar
verticalmente y horizontalmente la organizacion.

e Se requiere hablar de metas y fines en vez de acciones y medios. Un proceso
responde a la pregunta "QUE", no al "COMOQO".

e El proceso tiene que ser facilmente comprendido por cualquier persona de la
organizacion.

e El nombre asignado a cada proceso debe ser sugerente de los conceptos y actividades

incluidos en el mismo.

Ventaja en la gestion empresarial

Una ventaja que ofrece la gestion empresarial es la autoevaluacion de las empresas, esto quiere

decir que la empresa tiene la posibilidad de evaluar regularmente su estado de organizacion.
Este proceso de evaluacion, requiere que se describan las diversas actividades y resultados,
claro estos varian en cada empresa, ya que cada organizacion, utiliza un método muy propio de

organizacion para lograr sus objetivos particulares.

A continuacion se describen las etapas generales necesarias para el establecimiento y puesta en

marcha del ciclo del proceso de autoevaluacion en la empresa que describe (Canela, 2004)

Actividades que se realizan en cada etapa del proceso de autoevaluacion de las empresas:

Etapa 1: desarrollo de compromisos con el proceso de autoevaluacion

18



e Lograr que el maximo responsable de la organizacion se comprometa con el uso
del modelo de gestion.
e Desarrollar el compromiso de la alta direccion mediante la comprension del modelo.

e Formaré a la alta direccion en el uso del modelo como impulsor de la mejora continua

Etapa 2: autoevaluacion planeacion del ciclo de autoevaluacion.

e Seleccionar de un enfoque de autoevaluacion.

o Identificar las unidades de negocios adecuadas para llevarlas a cabo.

o Seleccionar los primeros equipos o personas para desarrollar una experiencia piloto
del proceso.

o Definir los limites de las unidades de negocios seleccionadas.

Etapa 3: establecimiento de las tareas para la realizacion de la autoevaluacion y formacion.

e Formar los equipos para gestionar la autoevaluacion.
e Seleccionar a las personas relevantes.
e Formar al personal directamente implicado.

e Identificar los puntos fuertes y las aéreas de mejoras de los casos.

Etapa 4: comunicacion de planes asociados al proceso de autoevaluacion.

e Determinar el mensaje a comunicar, el medio de transmisién y el objetivo.
e Subrayar el hecho de que este proceso contribuye a la orientacién al cliente y a la

prosperidad de la empresa.

Etapa 5: ejecucién de la evaluacion.

e Seleccionar el tipo de autoevaluacion en funcion del enfoque elegido.

Los distintos métodos de autoevaluacion son:

e Simulacion
e Enfoques por formularios

e Autoevaluacion por reuniones de trabajo
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Etapa 6: elaboracion del plan de mejora.

e Si es necesario, agrupar la informacion.
e Revisar las aéreas a abordar.

e Asignar propiedades.

e Acordar responsabilidades.

e Comunicar el plan de accién.

Etapa 7: ejecucién del plan de mejora.

e Establecer equipos de mejora.

e Facilitar los recursos necesarios.

Etapa8: seguimientos del programa de mejora

e Establecimiento de los mecanismos de monitorizacién y control del progreso. (Canela,
2004)

Cada paso es importante dentro del proceso de autoevaluacion de la empresa y como muestra el
esquema, todo el proceso es un ciclo interminable, donde al acabar un paso inmediatamente

inicial el otro.

1.2.3. Lagestion financiera

La Gestion Financiera es un proceso que involucra los ingresos y egresos atribuibles a la
realizacion del manejo racional del dinero en las instituciones financieras y, en consecuencia, la
rentabilidad financiera generada por el mismo. Esto nos permite definir el objetivo basico de la
gestion financiera desde dos elementos; la generacién de recursos o ingresos, incluyendo los
aportados por los asociados; en segundo lugar, la eficiencia y la eficacia o esfuerzos y
exigencias en el control de los recursos financieros, para obtener niveles aceptables y

satisfactorios en su manejo. (Cérdoba P, 2012)

La gestion financiera merece especial consideracion las concepciones que se tenga sobre
rentabilidad, riesgo liquidez, hay que recordar que dentro de las actividades financieras de una
institucion hay que tomar en consideracion el planteamiento financiero, la obtencion de fondos,

asignacion de fondos y el control financiero.
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1.3. Marco conceptual

1.3.1. Orientaciones generales de la empresa

Permite conocer el la empresa y su entorno: mercado, competidores, legislacion vigente,
condiciones econdmicas, situacion tecnologica, demanda, etc. Asi como los recursos

disponibles para la empresa. (Flores, 2016)

1.3.2. Indicadores

Se constituye como el dato o informacidn que sirve para conocer o valorar las caracteristicas y

la intensidad de un hecho o para determinar su evolucién futura.

"indicador cultural; indicadores econémicos; la evolucion de tales porcentajes puede sefialarnos

la direccion de la historia del pais con mas precision que cualquier otro indicador”.
(Océano/Centrum, Administracion y Finanzas, 2015)

1.3.3. Rentabilidad

La rentabilidad se define como la condicion de rentabley la capacidad de generar renta
(beneficio, ganancia, provecho, utilidad). La rentabilidad, por lo tanto, est4d asociada a la

obtencion de ganancias a partir de una cierta inversion. (Océano/Centrum, Administracién y Finanzas,
2015)

1.3.4. Eficiencia

Se la define como el uso de los recursos con el animo de lograr objetivos particulares o

generales de la empresa. (Océano/Centrum, Administracion y Finanzas, 2015)

1.3.5. Eficacia

La eficacia es la capacidad de alcanzar el efecto que espera o se desea tras la realizacion de una

accion. (Océano/Centrum, Administracion y Finanzas, 2015)
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1.3.6. Economia

La economia de la empresa es la rama de la ciencia econémica que tiene por objeto el estudio de
los hechos de naturaleza econdmica que acontecen en la empresa y que trata de explicar de una

forma cientifica sus actividades, sus funciones y los criterios de decision de la misma. (salas, 2009)

1.3.7. Competitividad

Es la capacidad de una organizacion publica o privada, lucrativa o no, para mantener
sistematicamente ventajas competitivas que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una

determinada posicion en el entorno socioeconémico en que se desenvuelve. (Océano/Centrum,

Administracion y Finanzas, 2015)

1.3.8. Estudio del mercado

El estudio comprende un analisis del producto, su precio, oferta, demanda, canales de
distribucion y su marketing, las responsabilidades y como encajan en los subsiguientes estudios,
asi como las estrategias a implementar. (Flores, 2016)

1.3.9. Organizacion y administracion

De hecho, el planificar, y dirigir son la base fundamental para el éxito de la empresa sin

importar su naturaleza. (Flores, 2016)

1.3.10. Estudio técnico del proyecto

Las investigaciones efectuadas para realizar el Plan de negocios y el analisis de las alternativas
de distribucion de los procesos, estimulan a reflexionar sobre las circunstancias que influyen en

el proceso a desarrollar sobre los eventos que pueden aparecer, modificando ideas y objetivos
(Flores, 2016)

1.3.11. Aspectos financieros del proyecto

En cualquier proyecto es fundamental el factor tiempo, casi siempre existe una fecha de
terminacion que debe ser respetada. Es, por ello, importante programar las actividades de
manera que puedan aprovecharse todas las circunstancias previsibles para llevar a cabo el plan
de financiamiento. La elaboracion del plan intenta evitar a la sub optimizacion, o lo que es lo

mismo, optimizar una parte del proyecto en detrimento de la optimizacion del conjunto. Por otra
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parte, se logra que cada unidad sepa cuanto requiere de recursos econémicos para su accionar
(Sapag & Sapag, 2014)

1.3.12. Proyecciones financieras

Permite visualizar el comportamiento de las variables en el tiempo, se busca soluciones previas
a la puesta en marcha del plan. Asimismo, permite descubrir oportunidades favorables que se
hayan escapado en un andlisis previo.(Sapag & Sapag, 2014)

1.3.13. Evaluacion financiera

Permite visualizar la viabilidad de llevar a cabo el plan, utiliza indicadores importantes de
decision como el VAN, TIR. Relacion Beneficio Costo y Recuperacion de las inversiones.
(Sapag & Sapag, 2014)

1.4. Interrogantes de estudio.

- ¢El plan de negocios, permitira mejorar la eficiencia en la gestién empresarial de la empresa
Maderal de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo?

- ¢El establecimiento de los fundamentos tedricos permitiran orientar la elaboracién del Plan
de negocios, a través de la revision Bibliografica?

- ¢Con un estudio de mercado, Administrativo, Técnico y Financiero a través del desarrollo
de indicadores, podremos establecer la factibilidad del plan de negocios?

- ¢El desarrollo de las partes que integran un plan de negocios permitira la mejore la

eficiencia empresarial?
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CAPITULO II

2. MARCO METODOLOGICO

2.1. Enfoque de investigacion

En la ejecucion del plan de negocios para lograr mayor eficiencia en la gestion empresarial de la
empresa Maderal, se utilizard un enfoque mixto, es decir cualitativo y cuantitativo. Cualitativo
porqué la orientacion se centrara en la comprension del problema, objeto de estudio, ya que la

observacion sera naturalista en donde la empresa va hacer analizada interna y externamente.

2.1.1. Cualitativa

Consiste en descripciones detalladas de situaciones, eventos, personas, interacciones y
comportamientos que son observables. Incorpora lo que los participantes dicen, sus
experiencias, actitudes, creencias, pensamientos y reflexiones tal como son expresadas por ellos

mismos y no como uno los describe. (Hernandéz, 2015)

Centrada en la fenomenologia y comprension
Observacion naturista sin control

Subjetiva

Inferencias de sus datos

Exploratoria, inductiva y descriptiva
Orientada al proceso

Datos ricos y profundos

La investigacion cualitativa nos permite obtener informacion a traves de la observacion directa

del mercado.

2.1.2. Cuantitativa

La investigacion cuantitativa segin Hernandez, trata de determinar la fuerza de asociacion o

correlacion entre la propension a “servirse de” los sujetos del estudio.

e Se limita a responder
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e Son débiles en términos de validez interna — casi nunca sabemos lo que quieren
medir, pero son fuertes en validez externa, lo que encuentran es generalizable a la

poblacién.

La investigacion cuantitativa trata de determinar la fuerza de asociacion o correlacion entre las
variables, la generalizacién y objetivacion de los resultados a través de una muestra para hacer

inferencia a una poblacion de la cual toda muestra procede. (Hernandéz, 2015)

Con la utilizacién de la investigacion cuantitativa se podra orientar adecuadamente la
informcién en torno al plan de negocios para la empresa Maderal, sin dificultad se podra
proporcionar los datos necesarios para ir construyendo lo que pretende el presente trabajo

investigativo.

2.2. Nivel de Investigacion

Segun el alcance del objetivo general y objetivos especificos la presente investigacion requiere

de los siguientes niveles de investigacion:

2.2.1. Investigacion exploratoria

La investigacién corresponde a un estudio de caracter exploratorio y descriptivo. Exploratorio,
ya que se trata de una de las primeras aproximaciones empiricas en torno al plan de negocios y
la competitividad. En este sentido, “los estudios exploratorios se efectiian, normalmente, cuando
el objetivo es examinar un tema o problema de investigacion poco estudiado o que no ha sido

abordado antes” (Paredes, 2014: 41).

La voluntad y entusiasmo para investigar un tema, si se desconoce del mismo se debe realizar
un estudio exploratorio para empezar a conocerlo, familiarizarse con él, y precisar el problema,

dando forma a la idea a defender previa que sobre la cuestién tengamos.

Se realizard el estudio exploratorio con el propdsito de destacar los aspectos fundamentales de la
problemética determinada en Maderal y se encontrard los procedimientos adecuados para
elaborar una investigacion posterior. Es Util desarrollar este tipo de investigacion porque, al
contar con sus resultados, se simplificara al abrir otras lineas de investigacion y proceder a su

consecuente comprobacion.

25



Los estudios exploratorios nos permiten aproximarnos a fendmenos desconocidos, con el fin de
aumentar el grado de familiaridad y contribuyen con ideas respecto a la forma correcta de

abordar una investigacion en particular. (Paredes, 2014).

Con el proposito de que estos estudios no se constituyan en pérdida de tiempo y recursos, es
indispensable aproximarnos a ellos, con una adecuada revision bibliogréafica.

2.2.2. Investigacion descriptiva

Los estudios descriptivos buscan desarrollar una imagen o fiel representacion (descripcion) del
fendmeno estudiado a partir de sus caracteristicas. Describir en este caso es sinénimo de medir.
Miden variables o conceptos con el fin de especificar las propiedades importantes de
comunidades, personas, grupos o fendémeno bajo analisis. El énfasis estd en el estudio
independiente de cada caracteristica, es posible que de alguna manera se integren las mediciones

de dos 0 més caracteristicas con el fin de determinar cémo es o como se manifiesta el fenémeno.
(Paredes, 2014).

Se va aplicar la investigacion descriptiva ya que se va a realizar una encuesta para establecer la
realidad de Maderal. Mediante este tipo de investigacion, que utiliza el método de analisis, y se
lograra caracterizar un objeto de estudio o0 una situacion concreta, sefialar sus caracteristicas y
propiedades. Combinando con ciertos criterios de clasificaciébn para ordenar, agrupar o

sistematizar los objetos involucrados en el trabajo investigado.

Pero en ningin momento se pretende establecer la forma de relacion entre estas caracteristicas.

En algunos casos los resultados pueden ser usados para predecir.

2.2.3. Investigacion explicativa.

Los estudios explicativos pretenden conducir a un sentido de comprension o entendimiento de
un fendmeno. Apuntan a las causas de los eventos fisicos o sociales. Pretenden responder a
preguntas como: ¢por qué ocurre? ;En qué condiciones ocurre? Son mas estructurados y en la
mayoria de los casos requieren del control y manipulacién de las variables en un mayor o menor

grado. (Paredes, 2014).

Mediante esta investigacion, se requiere la combinacién de los métodos analitico y sintético, los

mismos que tratan de responder o dar cuenta del porqué del objeto que se investiga.

26



Los estudios explicativos dentro de la presente investigacion nos van a ayudar a la comprension
y entendimiento del fenémeno de estudio (la competitividad) como es el caso del por qué ocurre
el disenso de la misma y desde que momento se hizo presente el disenso.

2.3. Disefio de investigacion

El disefio de investigacion a utilizarse de caracter cuantitativo y cualitativo. Disefio de
investigacion cualitativo: la investigacion cualitativa se lleva a cabo ya que se establece una

relacién entre los datos recopilados y la observacion sobre la base de calculos matematicos.

La idea a defender relacionada con el plan de negocios puede ser probada o refutada usando
calculos simples. Nos basamos en el disefio cualitativo de la investigacién donde se espera que
se concluya “por qué” existe una teoria en particular junto con “qué” tienen que decir los

encuestados al respecto.

Disefio de Investigacion cuantitativa: La investigacion cuantitativa se lleva a cabo ya que es
importante que el investigador tenga conclusiones a través de proyecciones faciles de procesar.
Los nUmeros proporcionan una mejor perspectiva para tomar decisiones de negocios

importantes.

El disefio cuantitativo de la investigacion es vital para el crecimiento de cualquier organizacion,
sin lugar a duda de Maderal porque cualquier conclusion basada en nimeros y analisis resultara

ser efectiva para el negocio.

2.4. Tipo de estudio.

Segun el nivel de conocimiento cientifico (observacion, descripcion, y explicacion), se plantea

para el presente trabajo de titulacion el tipo de estudio descriptivo

2.5. Poblacion y muestra

2.5.1. Poblacion

La empresa Maderal de la parroquia Veloz del canton Riobamba, cuenta con 12 trabajadores,
125 proveedores y estima unas 1253 construcciones que se estdn llevando a cabo en la
provincia, segln la Camara de la Construccion de Chimborazo, con los cuales trabajaremos en

funcion de una muestra representativa. Para la siguiente investigacion se considera realizar
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entrevistas al personal de cada una de las unidades empresariales y encuestas a proveedores y

clientes en funcion de una muestra representativa.

2.5.2. Muestra

Las muestras son tomas parciales de un conjunto total de cosas materiales o inmateriales que se

quieren analizar, y que por su cantidad es imposible hacerlo sobre la cantidad total (wilks, 2002).

Es una coleccion de unidades de muestreo obtenidas a partir de un marco o marcos. En
ocasiones en que no es posible o conveniente realizar un censo, se selecciona una muestra,
entendiendo por tal una parte representativa de la poblacion. Para que una muestra sea
representativa, y por lo tanto (til, debe reflejar las similitudes y diferencias encontradas en la

poblacidn (wilks, 2002).

Segln (Merino, 2009) muestra es; una parte o una porcién de un producto que permite conocer la

calidad del mismo.

2.5.3. Tamafio de la muestra

La busqueda de la informacién se hace por medio de dos fuentes: primaria y secundaria, en
orden inverso, es decir que primero buscamos la informacion bibliografica y segun las
necesidades que se presenten se identifica el tipo de informacién de campo que se va a buscar y

obtener.(Urquizo, 2000)

Para la obtencion de informacion primaria es necesario centrarse en el tipo de variable que se
manejara (analisis de la demanda-oferta), después identificar el universo y de esta manera se
elegira la muestra. Para la obtencion de informacion primaria es necesario centrarse en el tipo de
variable que se manejara (analisis de la demanda-oferta), después identificar el universo y de

esta manera se elegira la muestra.

La muestra es definida mediante la siguiente formula, dispuesta a continuacion:

N*p*q)
(N-1)*(e/k)? +(p*q)
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Donde:
n = Tamafio de la muestra
N = Universo de estudio
p = (0,5) Probabilidad de ocurrencia
g = (0,5) Probabilidad de no ocurrencia
e = (5%) Margen de error
k = (1,96) Nivel de confianza

Para el caso de los clientes se desarrolla el calculo de la muestra dandonos el siguiente

resultado.

N*p*q)
(N-1)*(e/k)? +(p*q)

= 1,962

N= 1253

p= 0,5

g=1-p 0,5

e= 0,05
313

1252 0,00064944 0,25

n= 313,25
1,06

n= 295

Para la obtencién de informacidn primaria se encuestara a 295 posibles clientes de la empresa

Madera.
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2.6. Métodos, técnicas e instrumentos de investigacion

2.6.1. Meétodos

Inductivo. - Parten de hechos particulares aceptados como validos para llegar a conclusiones,
cuya aplicacion sea de caracter general. Paredes, 2014).

Métodos que se aplican en la recoleccion de datos necesarios para la construccion del plan de
Negocios.

Deductivo. - Parte de razonamientos generales para ir en busca de aplicaciones particulares. El
método se inicia con el andlisis de los postulados, teoremas, leyes, principios, etc., de aplicacion
universal y de comprobada validez, para aplicarlos a soluciones o hechos particulares dentro de

la organizacion empresarial. (Paredes, 2014).

Se aplicara en el andlisis de la informacién obtenida para construir soluciones particulares de

eficiencia administrativa en Maderal.

Analitico. - Método de proceso cognoscitivo, que consiste en descomponer un objeto de estudio

en cada una de las partes del todo para estudiarlas en forma individual. (Paredes, 2014).

Método que se lo utilizara con el objeto de conocer, a analizar de modo general los estudios
requeridos en el plan de negocios, y poder plantear la mejora de la competitividad en la empresa
Maderal.

2.6.2. Técnicas o instrumentos

Las técnicas a utilizar son las siguientes:

Entrevistas. — Una entrevista es un intercambio de ideas, opiniones mediante una conversacion

que se da entre una, dos 0 mas personas donde un entrevistador es el designado para preguntar.
(Paredes, 2014)

Con la practica de esta técnica obtendremos principalmente las opiniones de los directivos de la
empresa en consideracion al disefio del plan de negocios para la organizacion, en funcién del

cuestionario preestablecido (ver anexo 1)

Encuesta. - Unaencuestaes un procedimiento dentro de los disefios de una investigacion
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descriptiva en el que el investigador recopila datos mediante un cuestionario previamente
disefiado, sin modificar el entorno ni el fenémeno donde se recoge la informacién ya sea para
entregarlo en forma de triptico, gréafica o tabla. (Paredes, 2014)

Encuesta que se aplicara clientes de la empresa, con ella clarificaremos los aspectos a mejorar, y

que, por ende, aportardn con mejores resultados a la rentabilidad de la organizacion. Ver anexo
2cuestionarios de encuesta.
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CAPITULO Il

3. MARCO DE RESULTADOS Y DISCUSION DE RESULTADOS

3.1. Andlisis e interpretacion de resultados

3.1.1. Entrevista a gerencia

1. ¢Existe aceptacion y consumo de productos maderables?

La madera es el producto que tradicionalmente se utiliza en la edificacién de casas, por su

elegancia y facil moldeo.

2.- ¢Considera que el precio de los productos maderables esta al alcance de toda la

ciudadania?

En la actualidad no, son clientes que basicamente, les gusta la madera y a la vez pueden pagar el

precio que esta mantiene en el mercado

3.- ¢Cudl es el producto maderable que mayormente prefieren las personas?

El producto maderable que mas aceptacion tiene es la duela, se la utiliza para pisos y paredes.

4.- ¢Considera que los productos que propone el plan de negocios tendra acogida por el

mercado?

La madera es muy apetecida en casas tipo colonial pertenecientes a propietarios de clase media
alta, por su elegancia. Y casas quintas donde se combina con otros materiales de construccion

que tienen armonia con la naturaleza.

5.- ¢Cuenta Maderal con capacidad instalada para proveer de los bienes maderables al

mercado local y regional?

Con la incorporacion de nueva maquinaria y equipo, la empresa estara en posibilidad real de
absorber los requerimientos del mercado en cuanto a duelas, medias duelas, tablones,

tabloncillos, parquets.
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6.- ¢ Qué aspectos considera importante en el negocio de la Madera?

La reforestacion porque se requiere de renovar los bosques y contar con la materia prima para la

produccion de los distintos productos que se pueden elaborar con la madera.
7.- ¢ Conoce Usted cual es la aceptacion de sus productos en el mercado?
Hace un afio la empresa realizo un estudio de mercado cuyo resultado le entrego para que sea

sustento de su trabajo y los mismos sean actualizados, pero en €l se manifiesta clara aceptacion

de los productos maderables comercializados por Maderal.
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3.1.2. Encuestas a clientes

1. ¢Conoce usted con claridad para que se utiliza la madera?

Tabla 1-3: Utilizacion de la madera

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Si 205 69%
2 No 90 31%
TOTAL 295 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del
cantén Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

mSj
= No

Gréfico 1-3: Utilizacion de la madera

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del
canton Riobamba

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis:

Al observar la gréafica puedo decir que el 69% de las personas que utilizan la madera y sus

afines, conocen con claridad para que es Gtil la madera, y en un 31% dicen que no conocen la

utilizacion de la madera, los sefiores que utilizan madera deberian realizar cursos y

capacitaciones para que se ilustren sobre la utilidad de las distintas maderas que existen en el

mercado actual.
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2. Usted utiliza madera para la construccion y/o arreglo de los hogares?

Tabla 2-3: Madera para la construccion y arreglos

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Si 180 61%
2 No 115 39%
TOTAL 295 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del
cantén Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

mSi

H No

Grafico 2-3: Madera para la construccion y arreglo
Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del cantén
Riobamba

Analisis:

De los sefiores trabajadores de la madera en un 61% dicen que si, utilizan la madera para la

construccion y arreglo del hogar, mientras que en 39% dicen que no, la mayor parte de personas

utilizan madera para arreglar sus hogares por la calidez que da la madera en el hogar, mientras

que el resto de personas requieren de distintos materiales para refaccionar sus viviendas.
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3. Qué clase de madera utiliza usted:

Tabla 3-3: Madera que utiliza

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje

1 Pingos 46 15%

2 Tablas de monte 58 20%

3 Tablas de 70 24%
eucalipto

4 Duelas 65 22%

5 Medias duelas 56 19%
TOTAL 295 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del

cantén Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

&
'

m Pingos

m Tablas de monte

m Tablas de eucalipto
m Duelas

= Medias duelas

Gréfico 3-3: Madera que utiliza

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del cantén

Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis:

La madera que utilizan los sefiores trabajadores en un 24% ocupan tablas de eucalipto, en 22%
utilizan duelas, y en menor porcentaje requieren de pingos, tablas de monte, medias duelas, para
la construccién en obra gris se requiere de material rastico en madera, mientras que para los

acabados se requiere de material tratado y con buen acabado como son las duelas y medias

duelas.
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4. Utiliza madera, debido a la sensacion de comodidad y la elegancia queda a una
casa.

Tabla 4-3: Comodidad y elegancia

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Si 255 86%
2 No 40 14%
TOTAL 295 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del
cantén Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

mSi
= No

Gréfico 4-3: Comodidad y elegancia

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del cantén
Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Andlisis:
Al realizar la encuesta a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos tenemos
que en un 86% dicen que si, que la madera se utiliza por su comodidad y especialmente la

elegancia que da al realizar los distintos acabados en las casas, mientras que en 14% dicen que
no utilizan madera.
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Le interesa a usted que sea buena madera, aunque estos sean con materiales mas

econémicos.

Tabla 5-3: Buena Madera

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Si 186 63%
2 No 109 37%
TOTAL 295 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del
cantén Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

mSj
m No

Graéfico 5-3: Buena Madera

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del cantén
Riobamba

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis:

Al realizar las encuestas el 63% dicen que si que les interesa que sea buena madera, aunque sus

materiales sean mas econémicos, en un 37% dicen que no, por lo que a los clientes les gusta

tener buena madera, con acabados finos, aunque el material sea econémico, y que perdure.
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6. Busca la funcionalidad en las maderas, que facilite su utilizacion y aproveche
espacios.

Tabla 6-3: Utilizacion y aprovechamiento de espacio

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Si 244 83%
2 No 51 17%
TOTAL 295 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del
canton Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

B Si

H No

Gréfico 6-3: Utilizacion y aprovechamiento de espacio

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del
canton Riobamba

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis:
Al observar la grafica puedo decir que el 83% de los sefiores trabajadores de la madera
encuestados, dicen que si, mientras que en un 17% dicen que no, a los clientes les gusta que las

maderas les sirvan para aprovechar espacios, que queden elegantes en cada uno de los
ambientes en donde es colocada la madera.
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7. Considera que el servicio al cliente determina la diferencia entre comprar o no.

Tabla 7-3: Servicio al cliente

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Si 285 97%
2 No 10 3%
TOTAL 295 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del
cantén Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

mSi

H No

Gréfico 7-3: Servicio al cliente

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del cantén
Riobamba

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis:

Al realizar la encuesta a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos, en un
porcentaje de 97% dicen que si, en un 3% dicen que no, el servicio al cliente es importante para

tomar decisiones certeras al realizar las distintas compras de los materiales exhibidos.
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8. Tener un local para exhibir los disefios ayuda a promover las ventas.

Tabla 8-3: Promocién de venta

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Si 163 55%
2 No 132 45%
TOTAL 295 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del
cantén Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

mSi
= No

Gréfico 8-3: Promocidn de ventas

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del cantén
Riobamba

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Andlisis:
En un porcentaje del 55% los sefiores trabajadores de la madera estan de acuerdo en que influye
tener un local comercial para promover las ventas, y en un 45% dicen que no, la exhibicion de

distintos disefios de madera en un local comercial ayuda a promover las ventas, porque la gente

observa y le gusta el material los acabados, su elegancia.

41



9. Para perdurar en el mercado se debe usar:

Tabla 9-3: Perdurar en el mercado

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje

1 Buenos materiales 85 29%

2 Ser cumplidos 92 31%

3 Mantener los tiempo de 67 23%
entrega ofrecidos

4 Ser perseverante 51 17%
TOTAL 295 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del cantén
Riobamba

Elaborado por: Andrade, D. 2020

B Buenos materiales

m Ser cumplidos

Mantener los tiempo de

67; 23% entrega ofrecidos

m Ser perseverante

Grafico 9-3: Perdurar en el mercado

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del cantén
Riobamba

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis:

Al realizar la encuesta a los sefiores trabajadores de la madera y sus afines, obtuvimos que el
31% deben ser cumplidos, en un 29% deben tener buenos materiales, en 23% deben mantener
los tiempos de entrega ofrecidos, y en un 17% deben ser perseverantes, para que perdure un
negocio en el mercado se debe expender buen producto y ser cumplidos, para que el cliente

regrese.
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10. ¢Conoce alguna empresa que le ofrezca buenas maderas?

Tabla 10-3: Empresa con buenas maderas

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Si 105 36%
2 No 190 64%
TOTAL 295 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del
cantén Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

mSi

H No

Gréfico 10-3: Empresa con buenas maderas

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del cantén
Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis:
De los sefiores trabajadores de la madera y sus afines, dicen que en un 64% no conocen de una
empresa que les ofrezca buenas maderas, y en un 36% dicen que, si conocen, por lo que se

puede manifestar que la mayor parte de sefiores que trabajan con la madera no encuentran buen
producto en el mercado.

43



11. ¢ Qué medio usted utiliza para buscar informacion sobre empresas de madera?

Tabla 11-3: Informacidn sobre empresas

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Television 66 23%
2 Revistas 51 17%
3 Internet 145 49%
4 Radio 33 11%
TOTAL 295 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del
cantén Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

M Television
M Revistas

Internet

B Radio
145; 49%

Gréfico 11-3: Informacidn sobre empresas

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del cantén
Riobamba

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis:

Los medios mas utilizados para buscar informacién sobre las empresas de madera tenemos que
en un 49% los sefiores trabajadores de la madera utilizan el internet, en un 23% obtienen
informacion a través de la television, en un 17 y 11% utilizan la radio y las revistas, por lo que
se podria decir que los sefiores trabajadores de la madera utilizan con frecuencia el internet

como medio informativo sobre las empresas de madera que existen en el pais.
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12. ¢Con qué frecuencia adquiere maderas para la vivienda?

Tabla 12-3: Adquisicion de madera

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 1 vez cada 10 176 60%
afios
2 1 vez cada 5 afios 86 29%
3 1 vez al afio 33 11%
TOTAL 295 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del
cantén Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

m 1 vez cada 10 afos
m 1 vez cada 5 afios

=1 vez al afio

Gréfico 12-3: Adquisicion de madera

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del cantén
Riobamba

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis:
La frecuencia con la que se adquiere la madera para las viviendas en un porcentaje del 60% lo
adquieren durante 10 afios, en un 29% lo adquieren en 5 afios, y en un 11% lo requieren 1 vez al

afio, la madera se adquiere de acuerdo a la utilidad que le den, si es que es tratada durard

muchos afios, y si no tendran que adquirir nuevos materiales.
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13. ¢ Cudl es su opinidén sobre las maderas para la vivienda que se ofertan actualmente?

Tabla 13-3: Opinién de la madera

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Precios 122 41%
convenientes
2 Madera tratada 90 30%
Madera sin tratar 34 12%
4 Buen material 49 17%
TOTAL 295 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del
cantén Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

34;12%

® Precios convenientes
® Madera tratada
Madera sin tratar

B Buen material

Gréfico 13-3: Opinion de la madera
Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del cantén

Riobamba

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis:

De las encuestas realizadas a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos
obtuvimos que el 41% opinan que los precios son convenientes, en un 30% las maderas son
tratadas, en un 17 y 12% opinan que son buen material y las maderas son sin tratar, podemos
decir que los sefiores que trabajan con madera estan de acuerdo con el precio de los materiales,

ya que ellos opinan que son convenientes, y que las maderas son tratadas, lo que es importante

para realizar un buen trabajo.

46



14. ;Cémo prefiere que sean entregados sus maderas para la vivienda?

Tabla 14-3: Entrega de madera

No. Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Servicio a 76%
domicilio
2 Recogerlos 24%
directamente del
local comercial
TOTAL 100%

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del

canton Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

m Servicio a domicilio

m Recogerlos directamente
del local comercial

Gréfico 14-3: Entrega de la madera

Fuente: Encuesta realizada a los sefiores trabajadores de la madera y sus distintos productos del cantén

Riobamba
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis:

Al realizar las encuestas a los sefiores trabajadores de la madera y sus afines manifestaron en un
76%, que prefieren que sus materiales sean entregados a domicilio y en 24% les gustaria
recogerlos directamente del local comercial, a los sefiores que adquieren y utiliza madera se

sienten mas comodos recibiendo el material a domicilio, porque ahorran tiempo y dinero en su

traslado.
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3.1.3.  Comprobacion de las Interrogantes de estudio — hipotesis (Contrastacion o apoyo

segun los resultados estadisticos obtenidos)

Un anélisis amplio de los resultados de las encuestas en sus preguntas 1,2, 6, 11y entrevistas
podemos realizar un juicio de valor a favor de que la empresa Maderal, requiera del disefio del
plan de negocios, ya que permitira mejorar la eficiencia en la gestion empresarial, a partir de su

aplicacion en la empresa.

3.2. Propuesta

3.2.1. Titulo

Propuesta de un plan de negocios para lograr mayor eficiencia en la gestion empresarial de la

empresa Maderal de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo.

3.3. Contenido de la propuesta

En base a los criterios de Florez Juan, 2015 en lo referente a planes de negocios para pequefias y

medianas empresas, se establecen las siguientes etapas a desarrollar:

Identificacion de la empresa

Estudio de Mercado

Organizacion y administracion de la empresa
Mix de Marketing

Aspectos de mercado

Aspectos Tecnol6gicos

Costos e inversiones

o N o g~ w D E

Evaluacion financiera

3.3.1. ldentificacién de la empresa

NOMBRE DE LA EMPRESA: MADERAL Maderas Andinas
RAMA DE ACTIVIDAD: Industria Maderera
SUBSECTOR: Produccion de derivados de la madera

CONFORMACION JURIDICA:  Capital propio
CONFORMACION DEL CAPITAL: Unipersonal
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LOCALIZACION DEL PROYECTO: Republica del Ecuador
Provincia de Chimborazo
Canton Riobamba
LOCAL DE LA EMPRESA: Propio

La Empresa MADERAL Maderas Andinas fue creada en el afio 2000 con la intencion de
ofrecer productos de maderas de Eucalipto, Pino y otros para la produccion de pulpa de celulosa
a Compariias que se encargan de exportar a paises como Japén, China etc. Ademas, en el
transcurso de este tiempo se fueron creando nuevas perspectivas de produccién para el mercado
local, principalmente para la ciudad de Riobamba, por lo que se consolidé la firme intencién de
entregar a la misma productos de madera para la construccion sean estos para techos, pisos y

otros complementarios con procesos de calidad y cumpliendo los requerimientos del mercado.

La Empresa fue creada principalmente para la explotacion de bosques y la posterior
comercializacion de los productos por lo que no se contaba con un sitio especifico de
localizacion, pero con la transformacion de procesos se cuenta en la actualidad con un patio de

acopio, como de produccién en el Parque Industrial Av. Circunvalacién y Antonio Santillan.

El capital con que se constituyd la Empresa es propio que aproximadamente asciende a $
578.150,00 que esta repartido en capital de trabajo como activos fijos los mismos que estan en

operacion.

Entre los productos principales estan la madera rolliza de Eucalipto pelada, la misma que se la
comercializa a una Empresa Exportadora para la pulpa de celulosa, utilizada en la elaboracion
del papel. Se tiene ademas la linea de madera para construccion tanto de Eucalipto como de
Pino en el mercado local de la manera tradicional, es decir utilizando la maquinaria existente
como un aserradero de montafia para la creacion de los productos que en parte son
comercializados, la otra parte sufre el posterior secado natural y la preparacion de los productos

finales para el mercado.

De las ideas de crear productos diferentes en su calidad y estandarizacion la Empresa emprende
la creacion de una linea nueva en el mercado, pretendiendo ofrecer materiales seguros, con
tratamientos adecuados y en los que el cliente tenga la seguridad de que estd comprando un
producto de igual o de mejor calidad y belleza que el hormigdn, es por esto que analizamos los

aspectos mas importantes para construir con madera.
Sector al que pertenece

MADERAL pertenece al sector industrial maderero.
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3.3.2. Estudio del mercado

Identificacion del Sector, &mbito de actuacion y segmento de mercado Maderal es una empresa
dedicada a la produccion de productos maderables.

Se encuentra por lo tanto en el sector industrial, concretamente en el sector primario.

El dmbito de actuacion de la empresa es nacional, es decir, Maderal comercializard sus
productos en las grandes ciudades del Ecuador, habiéndose ya identificado mercados de
importancia por su volumen y tendencias de compra las ciudades de Riobamba, Ibarra, Loja,

Latacunga, Puyo y Santo Domingo.

El segmento de mercado al cual se dirigen los productos de Maderal, estd constituido
principalmente por familias que aprecian la madera como parte integral de sus hogares, en las
gue la decision de compra estd normalmente determinada por el padre y madre de familia que
busca alternativas naturales para sus hogares. Constructores inmobiliarios, arquitectos

independientes y contratistas de la construccion.

Asi podemos decir que el tablon y tabloncillo estd dirigido a un publico adulto que busca
elegancia refinada y natural. La duela y media duela esta dirigido principalmente a habitaciones
para nifios de 5y 12 afios. Los palos pelados o tablas estan dirigidos a un publico adulto que

requiere llevar a cabo una obra civil o construccion.

3.3.2.1. Anélisis de mercado

A.) Determinacion de la Muestra

El presente estudio de mercado se realiza durante el afio 2019 en la ciudad de Riobamba, como
alternativa de consolidacion de los productos propuestos para el plan de negocios, se considerd

la muestra calculada de 295 personas (clientes y posibles clientes) de Maderal. A continuacion,

presentamos los datos obtenidos.
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B.) Los productos, su estado actual y proyecciones

Demanda Actual de productos maderables

De acuerdo a los datos entregados por el gerente de la empresa Maderal, nos permite determinar
la demanda de nuestro proyecto, la misma que se muestra en la tabla 15.

Tabla 15-3: Nivel de aceptacion del consumo de productos maderables

NIVEL DE ACEPTACION F.A. F.AA. F.R. F.R.A.
Sl 295 295 100,00 100,00
NO 0 295 0,00 100,00

295 100

Fuente: Maderal, 2019

Elaborado por: Andrade, D. 2020
En la tabla 15 podemos observar que 100% de los encuestados tienen predisposicion por
consumir productos maderables, lo que significa que 89.387 mujeres y 110.647 varones,
habitantes que se encuentran dentro de poblacion econémicamente activa en un rango de edad
25-54 afios (edad laboral maxima) de la ciudad de Riobamba son potenciales consumidores del

producto que oferta Maderal, (Resultados del censo en el Ecuador, 2010)

F. A = Frecuencia absoluta.

FAA. = Frecuencia absoluta acumulada.

F.R. = Frecuencia relativa.

F.R.A. = Frecuencia relativa acumulada.

Universo = 200034 habitantes dentro de la PEA. (INEC, 2010)

El consumo de productos maderables en el afio 2019, se muestra en el cuadro No. 16.

Tabla 16-3: Consumo productos maderables 2019

Producto U. Consumo
Duelas 185107
Media Duela 200034
Tablon 159739
Tabloncillo 200034

Fuente: (Camara de la Construccion Chimborazo, 2019)
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Demanda actual de duelas

La demanda actual afio 2019 para el producto duelas es de 185107 unidades anuales. (Camara de

la Construccion Chimborazo, 2019)

Tabla 17-3: Nivel de aceptacion del consumo de duelas

VEL DE ACEPTACI( F.A. F.AA. F.R. F.R.A.
Sl 295 295 100,00 100,00
NO 0 295 0,00 100,00

295 100

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020

En la tabla 17 se observa que el 100% de los Riobambefios tienen predisposicion a consumir
duelas, esto significa que los 200.034 habitantes de la PEA de la ciudad de Riobamba son

potenciales consumidores.

Analisis de la Demanda Proyectadazzz

La demanda proyectada para el afio 2020 es de 187778 unidades de duelas como se observa en
la tabla No. 18, tomando en cuenta como dato base el afio 2019 y un incremento poblacional del

1,443% (INEC, 2010)

Tabla 18-3: Proyeccién de la demanda de unidades de duelas en la ciudad de Riobamba.

INDICE DE CRECIMIENTO POBLACIONAL 1,443%
DEMANDA ACTUAL 185107
NUMERO DE
ANO POBLACION CANT. DUELAS DUELAS
2020 187778 1 187778
2021 190488 1 190488
2022 193236 1 193236
2023 196025 1 196025
2024 198854 1 198854

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis de la oferta de duelas

En la tabla 19 hemos identificado que las duelas solamente lo encontramos en las ferias de la

construccion. La cantidad ofertada por los proveedores en el afio 2019 fue de 129600

duelas/afio, que cumple con estandares minimos de calidad.
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Tabla 19-3: Andlisis de la oferta de unidades de duelas en la ciudad de Riobamba.

DENOMINACION |U.OFERTA MESES MESES TOTAL
Ferias 10800 1 12 129600
TOTAL 129600

Fuente: Maderal, 2019

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Oferta Proyectada de duelas Maderal

En la tabla 20 se observa que la oferta proyectada de duelas para la empresa Maderal el afio
2020 es de 33023 unidades proyectadas en funcién del método de incremento porcentual de los
datos histéricos; para lo cual se tomd como base la evolucion de las ventas de la empresa a

partir del afio 2015 hasta el afio 2019; se observa que la empresa Maderal contribuye con el

25,48% de la oferta total.

Tabla 20-3: Proyeccién de la oferta de unidades de duelas en la ciudad de Riobamba.

INDICE DE CRECIMIENTO
POBLACIONAL 1,010%
OFERTA ACTUAL 129600
ANO OFERTA/UNIDADES DE DUELAS
2015 30433
2016 30872
2017 31318
2018 31769
2019 32693
2020 33023
2021 33357
2022 33694
2023 34034
2024 34378

Fuente: Maderal 2019

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Determinacion de la Demanda Insatisfecha

Tabla 21-3: Demanda insatisfecha de unidades de duelas en la ciudad de Riobamba.

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA
PROYECTADA PROYECTADA INSATISFECHA
2020 187778 33023 -154754,8
2021 190488 33357 -157131,3
2022 193236 33694 -159542 .4
2023 196025 34034 -161991,1
2024 198854 34378 -164476,3

Fuente: Cuadros de oferta y demanda duelas, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Como puede verse en la tabla 21, se tiene una demanda insatisfecha de 154755 unidades de

duelas para el afio 2020.

1. Tabloncillo, Demanda Proyectada

En la tabla 22 podemos observar la demanda proyectada para el afio 2019 del producto
tabloncillo, la cual es de 200034 unidades y para el 2020 seria de 202920 unidades. Para realizar

este céalculo hemos utilizado la formula del incremento compuesto, a partir de la demanda

actual.

Tabla 22-3: Proyeccién de la demanda de tabloncillo en la ciudad de Riobamba.

INDICE DE CRECIMIENTO POBLACIONAL 1,443%
DEMANDA ACTUAL 200034
NUMERO DE

ANO | POBLACION CANT. TABLONCILLOS TABLONCILLOS
2020 202920 1 202920
2021 205849 1 205849
2022 208819 1 208819
2023 211832 1 211832
2024 214889 1 214889

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Andlisis de la Oferta (Competencia)
En la tabla 23 hemos identificado seis proveedores provenientes de las provincias de Pichincha,
Tungurahua y de Chimborazo. La cantidad ofertada para el afio 2019 por los proveedores

alcanza 301200 tabloncillos/afio, que cumplen con estandares minimos de calidad.

Tabla 23-3: Analisis de la oferta de unidades de tabloncillo en la ciudad de Riobamba. (Letra

de la tabla)

DENOMINACION CLIENTES| UNIDADES/MES MESES TOTAL
Industria forestal arbolito 30 250 12 90000
Ecuamadera 2 2500 12 60000
Ali Maderas 2 1200 12 28800
Parket chimborazo 20 350 12 84000
Aserraderos el Bosque 2 800 12 19200
Maderistica Almeida 2 800 12 19200

TOTAL 301200

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Andlisis de la Oferta Proyectada
Se realizo la proyeccion de la oferta de la empresa Maderal en base a la aplicacion del método
de incremento porcentual de los datos histéricos a partir del afio 2015 hasta el afio 2019

tomando como base la evolucion de las ventas historicas de la empresa.

Tabla 24-3: Proyeccion de la oferta de unidades de tabloncillos en la ciudad.

INDICE DE CRECIMIENTO 1,010%
POBLACIONAL

ANO OFERTA/UNIDADES DE

TABLONCILLOS

2015 104689

2016 106200

2017 107732

2018 109287

2019 110864

2020 111984

2021 113115

2022 114257

2023 115411

2024 116577

Fuente: Maderal, 2019

Elaborado por: Andrade, D. 2020
En la tabla 24se observan los resultados obtenidos de la proyeccién de la oferta los mismos que
nos permiten determinar que la proyeccion de la oferta para el afio 2020 es de111984 unidades

de tabloncillo.

Formula del incremento compuesto (Co)

cn=co(l+1)"
cn = oferta proyectada
co = oferta actual
i = incremento porcentual

n = namero de afios a proyectar
Confrontacion de la Demanda y Oferta de Tabloncillo
La oferta para el afio 2020 de tabloncillo es de 111984 unidades. La demanda total se establecid

en 202920 unidades de tabloncillo, por lo que la demanda insatisfecha es de 90936 unidades de

tabloncillo por afio.

55



Tabla 25-3: Determinacion de la demanda insatisfecha de unidades de tabloncillos en la ciudad

_ de Riobamba.
ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA
PROYECTADA PROYECTADA INSATISFECHA
2020 202920 111984 -90936
2021 205849 113115 -92734
2022 208819 114257 -94562
2023 211832 115411 -96421
2024 214889 116577 -98312

Fuente: Cuadros de oferta y demanda tabloncillos, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Los resultados de la tabla 25 determinan que la demanda insatisfecha para el afio 2020 es de
90936unidades de tabloncillos.

2. Demanda Actual del producto media duela

La demanda actual de la media duela es de 185107 unidades.

Tabla 26-3: Nivel de aceptacion del consumo de media duela

NIVEL DE ACEPTACION |F.A.|FAA.| FR. |F.RA.
Sl 243 | 243 | 82,25%| 0,82
NO 52 295 | 17,75%| 1
295 100%

Fuente: Cuadros de oferta y demanda tabloncillos, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020

En la tabla 26 podemos determinar que 82% de los encuestados tienen predisposicion para
consumir las medias duelas, el consumo para el afio 2019 fue de 200034unidades de medias

duelas.
Demanda Proyectada de medias duelas
En la tabla 27 se observa gque la demanda proyectada para el afio 2020 es de 202920 unidades de

medias duelas. Se realiza la proyeccién en base al porcentaje del crecimiento poblacional que
asciende a 1,443% en base a los datos del (INEC, 2010).
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Tabla 27-3: Proyeccién de la
Riobamba.

demanda de unidades de medias duelas en la ciudad de

INDICE DE CRECIMIENTO 1,443%

POBLACIONAL

DEMANDA ACTUAL 200034

ANO POBLACION|CANT. MEDIAS NUMERO DE

DUELAS MEDIAS DUELAS

2020 202920 1 202920
2021 205849 1 205849
2022 208819 1 208819
2023 211832 1 211832
2024 214889 1 214889

Fuente: Cuadros de oferta y demanda tabloncillos, 2019

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Oferta Actual de Medias Duelas

En la tabla 28 se observa que en el afio 2019 se ha identificado 6 proveedores provenientes de

las provincias de Pichincha, Tungurahua y localmente de Chimborazo. La cantidad ofertada por

los proveedores alcanza las 156000 Media Duela/afio, que cumplen con estandares minimos de

calidad.

Tabla 28-3: Analisis de la oferta de unidades de medias duelas en la ciudad de Riobamba.

DENOMINACION CLIENTES | UNIDADES/MES MESES TOTAL
Industria forestal arbolito 10 150 12 18000
Ecuamadera 30 250 12 90000
Ali Maderas 2 500 12 12000
Parket chimborazo 20 50 12 12000
Aserraderos el Bosque 2 500 12 12000
Maderistica Almeida 2 500 12 12000

TOTAL 156000

Fuente: Cuadros de oferta y demanda tabloncillos, 2019

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Oferta Proyectada de Medias Duelas Maderal

En la tabla 29 los resultados obtenidos nos permiten observar que la oferta del afio base es de

77347 unidades de media duela/afio y para el afio 2020 la oferta sera de 78128 unidades de

medias duelas.
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Tabla 29-3: Proyeccion de la oferta de unidades de Medias Duelas Maderal
INDICE DE CRECIMIENTO POBLACIONAL 1,010%

OFERTA/UNIDADES
ANO DE DUELAS
2015 73039
2016 74093
2017 75162
2018 76247
2019 77347
2020 78128
2021 78917
2022 79714
2023 80519
2024 81333

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Confrontacién de la Demanda y Oferta de Medias Duelas

La demanda insatisfecha de Medias Duelas para el 2020 se espera que sean 124792 unidades

como se observa en la tabla No. 30

Tabla 30-3: Confrontacion de demanda y oferta y determinacion de la demanda insatisfecha de
unidades de Media duelas en la ciudad de Riobamba.

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA
PROYECTADA PROYECTADA INSATISFECHA
2020 202920 78128 -124792
2021 205849 78917 -126932
2022 208819 79714 -129105
2023 211832 80519 -131313
2024 214889 81333 -133556

Fuente: Cuadros de oferta y demanda Media duelas, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Si se toma en cuenta la oferta total 124785 del mercado local se puede observar que la empresa

Maderal contribuy¢ a la oferta con el 62,61% de la oferta total en el afio 2019.
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3. Tabldén, Demanda del producto
En la tabla 31 podemos determinar que 71% de los encuestados tienen predisposicion para
consumir tablones. Esto significa que, de los 225741 habitantes de la ciudad de Riobamba, en el

afio 2019 consumieron 159739 unidades anuales del producto tablon.

Tabla 31-3: Nivel de aceptacion del consumo de tablones

NIVEL DE F.A. F.AA. F.R. F.R.A.
ACEPTACION
SI 209 209 70,76% 0,71
NO 86 295 29,24% 1
295 100%

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Demanda Proyectada de tablones

La demanda proyectada para el afio 2020 es de 162044 unidades de tablén tomando en cuenta el

incremento poblacional que asciende a 1,443% en base a los datos del (INEC, 2010).

Tabla 32-3: Proyecciéon de la demanda de unidades de tablén en la ciudad de Riobamba.

INDICE DE CRECIMIENTO POBLACIONAL 1,443%
DEMANDA ACTUAL 159739
ANO POBLACION CANT. TABLONES |UNIDADES DE
TABLON
2020 162044 1 162044
2021 164382 1 164382
2022 166754 1 166754
2023 169161 1 169161
2024 171602 1 171602

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis de la Oferta de Tablones

Actualmente se identifica a dos proveedores de Tablones en la ciudad de Riobamba, mientras
gue hay una oferta menor de varias marcas menores. En la tabla 33 se puede ver que la oferta

total de tablones en el afio 2019 alcanza a 513600 unidades.

Tabla 33-3: Andlisis de la oferta de unidades de Tablén en la ciudad de Riobamba.

DENOMINACION CLIENTE [UNIDADES/MES MESES TOTAL
S
Madera lider 15 500 12 90000
Ecuamadera 20 100 12 24000
Otros 30 1110 12 399600
TOTAL 513600

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Oferta Proyectada de Tablones

En la Tabla 34 se determina los resultados obtenidos de la oferta de tablén en el afio 2020

asciende a 56118 unidades.

Tabla 34-3: Proyeccion de la oferta de unidades de Tablones en la ciudad de Riobamba.

Incremento porcentual 1,010%
ANO OFERTA/UNIDADES DE DUELAS
2015 56118
2016 56928
2017 57750
2018 58583
2019 59428
2020 60028
2021 60635
2022 61247
2023 61866
2024 62490

Fuente: Maderal, 2019

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Determinacion de la Demanda insatisfecha

De acuerdo a los datos de la tabla No. 34. La oferta para el afio 2020 es de 60028 y la demanda

162044 unidades, por lo que la demanda insatisfecha proyectada es de 102015 unidades de

tabldn al afio.

Tabla 35-3: Demanda Insatisfecha de Tablones en la ciudad de Riobamba.

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA
PROYECTADA |PROYECTADA [INSATISFECHA
2020 162044 60028 -102015,8
2021 164382 60635 -103747,5
2022 166754 61247 -105507,1
2023 169161 61866 -107295,5
2024 171602 62490 -109111,6

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Si se toma en cuenta la oferta total del mercado 129594 se puede observar que la empresa

Maderal contribuy6 a la oferta con el 46,32% de la oferta total en el afio 2019.
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3.3.3. Organizacion y administracién de la empresa

1. Resumen del Negocio

Maderal es una empresa que se dedica a la produccién y comercializacion de derivados de la
madera. En este plan de negocio se plantea introducir al mercado cuatro (4) productos: duelas,
medias duelas, tabloncillos, y tablones.

Las principales materias primas utilizadas para la transformacion y elaboracién de los productos
de Maderal provienen de bosques de pino, eucalipto, laurel, guayacan entre las méas importantes
en una cantidad que bordea el 80% de los requerimientos de la misma. Adicionalmente y como
parte importante del modelo de negocio de Maderal, se cuenta al momento con
aproximadamente 30 madereros pequefios y medianos de las provincias de Tungurahua,
Chimborazo, Pastaza y Bolivar, quienes reciben capacitacion y seguimiento por parte de
Maderal para reestablecer la capacidad productiva de la madera en los bosques talados. Esto ha
permitido integrar a los madereros en el negocio, asegurando por una parte el aprovisionamiento
de materias primas para la industrializacion y, por otra un mercado seguro y una alternativa de

ingresos para estos madereros.

Maderal, durante los doce afios de funcionamiento ha comercializado sus productos en ciudades
del Ecuador como Ambato, Cuenca, Quito, Manta y en Riobamba donde se cuenta con su planta

de produccién.

A pesar de que los productos han tenido muy buena acogida, prevalecen ciertos conflictos a
nivel de produccién, que se originan principalmente en los costos de produccion debido a un
volumen reducido de materia prima. Por esta razdn, el presente plan plantea el escalamiento de
la produccién. Durante este periodo de tiempo, se ha constatado que los productos Maderal
tienen una alta acogida en el mercado nacional, teniéndose muy pocas experiencias negativas.
Esto se ha convertido en el motor principal que impulsa la idea de transformar la produccion de
una escala artesanal a una industrial que le permita a la empresa comercializar los productos a

nivel nacional.
Al momento actual, se han identificado las principales cadenas de distribucion a las cuales

Maderal entraria, asi como las ciudades que representan el mejor potencial de mercado para los

productos de la empresa por su nivel adquisitivo y demanda de productos.
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Adicionalmente, dada la coyuntura para una produccion sostenible, responsable socialmente e
innovadora en su oferta comercial, colocan a Maderal en una posicion adecuada para ingresar

con sus productos a estos mercados en crecimiento.

Maderal cuenta actualmente con un personal comprometido con la empresa y que ha
desarrollado experiencia y pericia, especialmente en el area de produccion. Adicionalmente la
empresa ha realizado esfuerzos por aplicar diversas herramientas y normas de gestién que han
ido de la mano con capacitaciones al personal, estas incluyen el estudio para implementacion de
Buenas Préacticas de Manufactura, implementacion de software para la gestién empresarial, todo
esto con la ayuda de importantes sectores gubernamentales como el Ministerio de la

Produccion, y la agencia de desarrollo local de Riobamba CRECER.

2. Mision

Producir y comercializar productos maderables naturales, innovadores en base a maderas
nobles, renovables que brinden a nuestros consumidores el beneficio de calidez, elegancia y
belleza. (Maderal, 2019)

3. Vision

Ser una empresa con presencia en el mercado nacional en tendencias innovadoras en usos de la

madera con sostenibilidad en las regiones madereras. (Maderal, 2019)

4. Estructura Legal

4.1. Socios y Forma Juridica

Maderal es una compafiia limitada, con dos socios accionistas. Cada socio cuenta con una
participacion del 50% segun la Gltima reforma del estatuto de la empresa, presentado a la
Superintendencia de Compafiias.

Al momento, Maderal cuenta con personeria juridica, publicacion en el registro mercantil y
registro en la Superintendencia de Compafiias del Ecuador, registro en el Servicio de Rentas

Internas y registro como proveedor del Estado en el Portal de Compras Publicas; todo

actualizado y legalizado.
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De la misma forma se cuenta con el estatuto de funcionamiento, el cual ha sido avalado por un

abogado y aprobado por la Superintendencia de Compafiias del Ecuador.

5. Capital Social

El capital social de Maderal registrado ante la Superintendencia de Compafiias es de 800,00
dolares en el afio 2008

6. Objeto Social

El objeto social de la compafiia es: La produccién, transformacién, industrializacion,
comercializacion de todo tipo de producto maderable, el mejoramiento de técnicas estéticas, y

de vistosidad en el hogar:

a) Acopio de madera y derivados tanto de los producidos como de productores
minoristas

b) Administrar a concesion zonas boscosas de personas 0 comunidades ajenas a
Maderal, para su explotacion y obtencion de maderas como materia prima.

¢) Distribucién, transformacion compra, venta de bienes muebles.

d) Laasesoria en los campos industriales, de la construccion de viviendas y espacios de
lujo con maderas;

e) Lacomercializacion y distribucidn de pisos de madera y sus complementos.

f) Manejo de recursos derivados de la actividad Maderera para la incursion en
tecnologias alterativas.

g) Prestacion de asistencia técnica, investigacion cientifica y transferencia de
tecnologia.

h)  Procesamiento e industrializacion de madera y sus complementos.

Para el cumplimiento de su objeto social, la Compafiia podra celebrar contratos de asociacion,
cuentas en participacion, o consorcio de actividades con personas juridicas o naturales,
nacionales o extranjeras. Adquirir para si acciones, participaciones o derechos de compafiias
existentes o intervenir en la constitucion de nuevas compafiias participando como parte en el
contrato constitutivo, fusionandose con otras o transformandose en una compafia distinta,

conforme lo disponga la ley.
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La Compaiiia no podra dedicarse a la compraventa de linea café. Para cumplir con su objeto
social podré ejecutar actos y contratos permitidos por las leyes ecuatorianas y que tengan

relacion con el mismo.
7. Organigrama

A continuacion, se puede observar el organigrama funcional de la empresa:

Junta General de Socios

Gerente General

Secretaria
Gerente de
Gerente de Ventas Produccién e
Innovacton
| : |
'ersonal de Ventas Contador Técnico de Personal de
Produccitén Produccion

Grafico 15-3: Organigrama
Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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8. Funciones y Responsabilidades

Dentro del manual de puestos que mantiene Maderal se encuentran los siguientes cargos y sus

respectivas funciones:

Tabla 36-3: Cargos y funciones (Gerencia general)
GERENCIA GENERAL

AREA EN QUE DESEMPENA SUS FUNCIONES ~ ADMINISTRACION

SUPERVISADO POR: JUNTA DIRECTIVA
CARGOS QUE SE ENCUENTRAN BAJO SU GERENTE DE PRODUCCION E
SUPERVISION INNOVACION

GERENTE DE VENTAS
REPRESENTANTE DE LA GERENCIA
NUMERO DE PERSONAS QUE SUPERVISA: 3

PERFIL DE COMPETENCIAS DEL CARGO

1. EDUCACION

Titulo de educacidn superior area de administracion.

2. FORMACION

Conocimientos de las areas de desarrollo, produccidn y servicios de la empresa.
Conocimiento especializado de administracidn, conocimientos basicos de sistemas de gestion de calidad.
Manejo de paquetes contables, especialmente FACTUSOL 2019
Computacion: aplicaciones de Microsoft Office.

3. HABILIDADES

Capacidad administrativa y de gestion.

Capacidad de andlisis, sintesis y creatividad.

Capacidad de Liderazgo

Capacidad organizacion y planificacion.

Capacidad para trabajar bajo presion.

Capacidad para trabajar en equipos.

Excelente comunicacion oral y escrita.

Responsabilidad, honorabilidad y ética

TOTAL

4. EXPERIENCIA

Dos afios de experiencia en cargos de responsabilidad, o iniciativa probada como profesional.

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Tabla 37-3: Cargos y funciones (Gerente de produccion e innovacion)
GERENTE DE PRODUCCION E INNOVACION

AREA EN QUE DESEMPERNA SUS FUNCIONES ~ PRODUCCION E

INNOVACION
SUPERVISADO POR: GERENTE GENERAL
CARGOS QUE SE ENCUENTRAN BAJO SU PERSONAL DE PRODUCCION
SUPERVISION TECNICOS DE PRODUCCION

NUMERO DE PERSONAS QUE SUPERVISA: 7
PERFIL DE COMPETENCIAS DEL CARGO
1. EDUCACION

Titulo de educacion superior en el area forestal, industrial.

2. FORMACION

Conocimientos de las areas de desarrollo, produccion y servicios de la empresa.

Conocimiento especializado de produccion de derivados de la madera, implementacion de
sistemas de produccion maderable.

Manejo de paquetes contables, especialmente FACTUSOL 2019

Computacion: aplicaciones de Microsoft Office.

TOTAL

3. HABILIDADES

Capacidad administrativa y de gestién.

Capacidad de andlisis, sintesis y creatividad.

Capacidad de Liderazgo

Capacidad organizacion y planificacion.

Capacidad para trabajar bajo presion.

Capacidad para trabajar en equipos.

Excelente comunicacién oral y escrita.

Responsabilidad, honorabilidad y ética

TOTAL

4. EXPERIENCIA

Un afio de experiencia en cargos de responsabilidad, o iniciativa probada como profesional en

aéreas de produccion.

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Tabla 38-3: Cargos y funciones (Director de ventas)
DIRECTOR DE VENTAS

AREA EN QUE DESEMPENA SUS VENTAS

FUNCIONES :

SUPERVISADO POR: GERENTE GENERAL
CARGOS QUE SE ENCUENTRAN BAJO SU  VENDEDOR
SUPERVISION CONTADOR
NUMERO DE PERSONAS QUE 2

SUPERVISA:

2. FORMACION

Conocimientos de las areas de desarrollo y produccion de la empresa.

Conocimiento especializado de ventas, cursos en administracion, emprendimiento o similares.
Manejo de paquetes contables, especialmente FACTUSOL 2019

Computacion: aplicaciones de Microsoft Office.

TOTAL

3. HABILIDADES

Capacidad de gestion en ventas.

Capacidad de andlisis, sintesis y creatividad.

Capacidad de Liderazgo

Capacidad organizacion y planificacion.

Capacidad para trabajar bajo presion.

Capacidad para trabajar en equipos.

Excelente comunicacion oral y escrita.

Responsabilidad, honorabilidad y ética

TOTAL

4. EXPERIENCIA

Un afio de experiencia en cargos de responsabilidad, o iniciativa probada como profesional en

ventas.

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Tabla 39-3: Cargos y funciones (Contador)
CONTADOR

AREA EN QUE DESEMPENA SUS VENTAS
FUNCIONES :

SUPERVISADO POR: GERENTE DE VENTAS
CARGOS QUE SE ENCUENTRAN BAJO SU NINGUNO
SUPERVISION

NUMERO DE PERSONAS QUE NINGUNA
SUPERVISA:

2. FORMACION

Conocimientos de tributacion.

Conocimiento especializado de contabilidad general.

Manejo de paquetes contables, especialmente FACTUSOL 2019
Computacion: aplicaciones de Microsoft Office.

TOTAL

3. HABILIDADES

Capacidad administrativa y de gestion.

Capacidad organizacion y planificacion.

Capacidad para trabajar bajo presion.

Capacidad para trabajar en equipos.

Excelente comunicacién oral y escrita.

Responsabilidad, honorabilidad y ética profesional.

TOTAL

4. EXPERIENCIA: Dos afios de experiencia realizando la contabilidad de empresas, como
contador, asistente contable o afines.

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Tabla 40-3: Cargos y funciones (Personal de produccion)
PERSONAL DE PRODUCCION

AREA EN QUE DESEMPENA SUS PRODUCCION E INNOVACION
FUNCIONES :

SUPERVISADO POR: GERENTE DE PRODUCCION E
INNOVACION

CARGOS QUE SE ENCUENTRAN BAJO SU NINGUNO

SUPERVISION

NUMERO DE PERSONAS QUE = NINGUNA

SUPERVISA:

2. FORMACION

Conocimientos basicos de produccién de tablas, tabloncillos, duelas, parquet, medias dulas,
barrederas

Manejo basico de Computacién: aplicaciones de Microsoft Office.
TOTAL

3. HABILIDADES

Capacidad de andlisis, sintesis y creatividad.

Capacidad de Liderazgo

Capacidad organizacion y planificacion.

Capacidad para trabajar bajo presion.

Capacidad para trabajar en equipos.

Excelente comunicacién oral y escrita.

Responsabilidad, honorabilidad y ética

TOTAL

4. EXPERIENCIA

Entrenamiento basico en manufactura de productos derivados de la madera.

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Tabla 41-3: Cargos y funciones (técnico de produccion)
TECNICO DE PRODUCCION

AREA EN QUE DESEMPENA SUS PRODUCCION E INNOVACION
FUNCIONES :

SUPERVISADO POR: GERENTE DE PRODUCCION E
INNOVACION

CARGOS QUE SE ENCUENTRAN BAJO SU NINGUNO

SUPERVISION

NUMERO DE PERSONAS QUE = NINGUNA

SUPERVISA:

2. FORMACION

Conocimiento para elaboracién y valoracion de proyectos
Conocimientos basicos de produccion de productos derivados de la madera.
Conocimientos bosques

Manejo basico de Computacién: aplicaciones de Microsoft Office.
TOTAL

3. HABILIDADES

Capacidad administrativa y de gestion.

Capacidad de andlisis, sintesis y creatividad.

Capacidad de Liderazgo

Capacidad organizacion y planificacién.

Capacidad para trabajar bajo presion.

Capacidad para trabajar en equipo.

Excelente comunicacion oral y escrita.

Responsabilidad, honorabilidad y ética

TOTAL

4. EXPERIENCIA

2 afios en Aserraderos

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Tabla 42-3: Cargos y funciones (Cargo de vendedor)
CARGO DE VENDEDOR

AREA EN QUE DESEMPENA SUS VENTAS
FUNCIONES :

SUPERVISADO POR: DIRECTOR DE VENTAS
CARGOS QUE SE ENCUENTRAN BAJO SU NINGUNO
SUPERVISION

NUMERO DE PERSONAS QUE NINGUNA
SUPERVISA:

2. FORMACION

Conocimientos basicos de ventas.

Capacitaciones en ventas.

Manejo de paquetes especialmente FACTUSOL, 2019

Manejo basico de Computacién: aplicaciones de Microsoft Office.
TOTAL

3. HABILIDADES

Capacidad administrativa y de gestion.

Capacidad de andlisis, sintesis y creatividad.

Capacidad de Liderazgo

Capacidad organizacion y planificacion.

Capacidad para trabajar bajo presion.

Capacidad para trabajar en equipos.

Excelente comunicacion oral y escrita.

Responsabilidad, honorabilidad y ética

TOTAL

4. EXPERIENCIA

Un afio de experiencia en venta de productos madereros.

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Tabla 43-3: Cargos y funciones (Contador)
CONTADOR

AREA EN QUE DESEMPENA SUS GERENCIA
FUNCIONES :

SUPERVISADO POR: GERENTE GENERAL
CARGOS QUE SE ENCUENTRAN BAJO SU NINGUNO
SUPERVISION

NUMERO DE PERSONAS QUE NINGUNA
SUPERVISA:

2. FORMACION

Conocimientos de asistencia administrativa

Conocimiento especializado secretariado ejecutivo

Manejo de paquetes contables, especialmente FACTUSOL 2019
Computacion: aplicaciones de Microsoft Office.

TOTAL

3. HABILIDADES

Capacidad administrativa y de gestion.

Capacidad organizacion y planificacion.

Capacidad para trabajar bajo presion.

Capacidad para trabajar en equipos.

Excelente comunicacién oral y escrita.

Responsabilidad, honorabilidad y ética profesional.

TOTAL

4. EXPERIENCIA: Dos afios de experiencia como asistente administrativo de gerencia.

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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3.3.4.  Mix de Marketing

A.) Productos

1 Duelas

Pieza de madera tropical solida selecta machihembrada a los cuatro lados de manera precisa que

pueda ser pulida hasta cuatro veces sin perder sus caracteristicas. Secado bajo condiciones

controladas para lograr que permanezca estable una vez instalado.

DUELAS

COMBINABLES

Figura 1-3: Duelas
Elaborado por: Andrade, D. 2020

1.1. Especies de madera disponibles

e Chanul

e Mascarey
e Marfil

e Colorado
e Eucalipto

1.2.BENEFICIOS

e Mayor Vida util del piso terminado.

e Disponible en varias especies de madera.

e Excelente resistencia al desgaste.

e Aumenta el valor de su proyecto.

o Ideal para uso residencial, comercial o institucional.
1.3. Dimensiones:

e [Espesor: 18 mm

e Ancho: 100 — 110 — 120 mm

e Largo: 450 a 2400 mm (variable)
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1.4.Valor afadido:

El valor afadido del producto se encuentra principalmente en su empaque el cual brinda
seguridad, capacidad de almacenamiento y transporte y fiabilidad hacia el cliente. El empaque
estd conformado por el embalaje de un numero de terminado de piezas de madera que contiene

el nombre del producto, marca, informacion general, peso, y peso neto.

1.5. Presentacion?®:

Figura 2-3: Embalaje de 10 unidades por m2
Elaborado por: Andrade, D. 2020

2. Media Duela

Pieza de madera tropical solida selecta machihembrada a los cuatro lados de manera precisa que
pueda ser pulida hasta cuatro veces sin perder sus caracteristicas. Secado bajo condiciones

controladas para lograr que permanezca estable una vez instalado.

Figura 3-3: Media duela
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Las medias duelas se emplean en pisos y divisiones de paredes interiores. Las medias duelas
alcanzan los 5,5 cm de anchura.

! Presentaciones actuales del producto, pueden cambiar de acuerdo a exigencias del mercado y canales de
distribucion
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2.1. Especies de madera disponibles

e Chanul

e Mascarey
e Marfil

e Colorado
e Eucalipto

2.2.Beneficios
e Mayor Vida util del piso terminado.
o Disponible en varias especies de madera.
o Excelente resistencia al desgaste.
¢ Aumenta el valor de su proyecto.

o Ideal para uso residencial, comercial o institucional.

2.3.Dimensiones:
e Espesor: 18 mm
e Ancho: 55cm
e Largo: 450 a 2400 mm (variable)

2.4.Valor afiadido:

El valor afadido del producto se encuentra principalmente en su empaque el cual brinda
seguridad, capacidad de almacenamiento y transporte y fiabilidad hacia el cliente. El empaque
esta conformado por el embalaje de un numero de terminado de piezas de madera que contiene

el nombre del producto, marca, informacion general, peso, y peso neto.

2.5. Presentacién?:

Figura 4-3: Embalaje de 20 unidades por m?
Elaborado por: Andrade, D. 2020

2 Presentaciones actuales del producto, pueden cambiar de acuerdo a exigencias del mercado y canales
de distribucion
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3. Tabloncillo

Madera de sierra de variadas dimensiones, segun la region. Asiento de la fila mas alta de gradas
y tendidos de la plaza de toros. Origen etimoldgico de la palabra: proviene de tablén y con el

sufijo -illo (en su variante -cillo).

Pieza de madera tropical solida selecta machihembrada a los cuatro lados de manera precisa que
pueda ser pulida hasta cuatro veces sin perder sus caracteristicas. Secado bajo condiciones

controladas para lograr que permanezca estable una vez instalado.

Figura 5-3: Tabloncillo
Elaborado por: Andrade, D. 2020

3.1. Especies de madera disponibles

e Chanul

e Mascarey
e Marfil

e Colorado
e Eucalipto

3.2. Beneficios
e Mayor Vida util del piso terminado.
e Disponible en varias especies de madera.
o Excelente resistencia al desgaste.
e Aumenta el valor de su proyecto.

e Ideal para uso residencial, comercial o institucional.

3.3.Opciones de Disefio
o Diagonal con cenefa
e Recto Modulado

¢ Random Recto
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e PARQUET

e Diagonal con cenefa
¢ Recto Modulado

e Recto

e Encruz

e Pluma

3.4. Dimensiones:
e Espesor: 18 mm
e Ancho: 150 — 160 — 170 mm
e Largo: 450 a 2400 mm (variable)

3.5.Valor afadido:

El valor afiadido del producto se encuentra principalmente en su empaque el cual brinda
seguridad, capacidad de almacenamiento y transporte y fiabilidad hacia el cliente. EIl empaque
esta conformado por el embalaje de un nimero determinado de piezas de madera que contiene

el nombre del producto, marca, informacion general, peso, y peso neto.

3.6. Presentacion?®:

Figura 6-3: Embalaje de 10 unidades por m2
Elaborado por: Andrade, D. 2020

4. Tablon

Se denomina tablon (aumentativo en espafiol del latin: tabula) a una pieza de madera plana,

alargada y rectangular, de caras paralelas, méas alta o larga que ancha, empleado en la

construccion de barcos, casas, puentes, etc.2

Suele ser de madera aserrada, con més de 38 mm de espesor, y de una anchura normalmente
superior a 63 mm. Si la anchura es inferior a 63 mmy el espesor menor de 38 mm se

denomina tabla.

3 Presentaciones actuales del producto, pueden cambiar de acuerdo a exigencias del mercado y canales de
distribucion
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Figura 7-3: Tablon
Elaborado por: Andrade, D. 2020

4.1. Especies de Madera Disponibles

e Chanul

e Mascarey
e Marfil

e Colorado
e Eucalipto

4.2.Beneficios
e Mayor Vida util del piso terminado.
¢ Disponible en varias especies de madera.
o Excelente resistencia al desgaste.
¢ Aumenta el valor de su proyecto.
o Ideal para uso residencial, comercial o institucional.
4.3.Dimensiones normales:
Espesor: 38 mm
Ancho: 63 mm
Largo: 450 a 2400 mm (variable)

4.4, Valor afadido:

El valor afiadido del producto se encuentra principalmente en su empaque el cual brinda
seguridad, capacidad de almacenamiento y transporte y fiabilidad hacia el cliente. El empaque
esta conformado por el embalaje de un nimero determinado de piezas de madera que contiene

el nombre del producto, marca, informacion general, peso, y peso neto.

4.5. Presentaciones:
Seike:
Dimensiones de tablones rustico: 5x25x240 cm 18 Délares por tablon

Dimensiones de tablones cepillado: 4x22x230 cm 19 Dolares por tablon
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Porcentaje de humedad: 12%

Nombre Cientifico: Cedrelinga cateniformis

Colorado:

Dimensiones de tablones rustico: 5x25x240 cm 14 Délares por tablon
Dimensiones de tablones cepillado: 4x22x230 cm 15 Dolares por tablon
Porcentaje de humedad: 12%

Nombre Cientifico: Guarea kunthiana.

Laurel:

Dimensiones de tablones rastico: 5x25x240 cm 13 Dolares por tablén
Dimensiones de tablones cepillado: 4x22x230 cm 14 Dolares por tablon
Porcentaje de humedad: 12%

Nombre Cientifico: Cordia alliodora.

Guarango:

Dimensiones de tablones rastico: 5x25x240 cm 13 Dolares por tablén
Dimensiones de tablones cepillado: 4x22x230 cm 14 Dolares por tablén
Porcentaje de humedad: 12%

Nombre Cientifico: Caesalpinia spinosa.

Sande:

Dimensiones de tablones rustico: 5x25x240 cm 13 Délares por tablon
Dimensiones de tablones cepillado: 4x22x230 cm 14 Dolares por tablon
Porcentaje de humedad: 12%

Nombre Cientifico: Brosimum Utile

Copal:

Dimensiones de tablones rustico: 5x25x240 cm 13 Délares por tablon
Dimensiones de tablones cepillado: 4x22x230 cm 14 Ddlares por tablon

Porcentaje de humedad: 12%

Figura 8-3: Presentaciones
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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3.3.5. Aspectos de mercado

B.) Precio

A continuacion, se detalla en la tabla, la estructura de costos y precios de venta para los
productos Maderal que se esté por introducir al mercado

Tabla 44-3: Costo unitario de los productos Maderal para el afio 2020

Unidades Costo

Variable
U
U
Duelas 33023 1,2 39627,6
Media Duela 78128 0,9 70315,2
Tablén 6028 25 150700 m2
Tabloncillo 111984 12 1343808 m?2

1604450,8

Fuente: Investigacion de Mercado, 2020
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Dominio Sobre el Precio de Venta

Como se explicd, aunque existen en el mercado productos que compiten con los productos
Maderal, estos Gltimos son productos cien por ciento naturales. Si bien los productos no son

baratos, la empresa mantiene precios que permiten competitividad y rentabilidad.

Para lograr la competitividad por precios se aplicara las siguientes estrategias.

*  Presentacion de los productos que permitan visualizar precios competitivos.

»  Establecimiento de precios realizando analisis de la competencia.

*  Masificacion de la produccion para reducir los costos por un efecto de economia de escala.

«  Utilizacion de materias primas de calidad con precios competitivos frente a otras marcas.

» Utilizacion de materias primas locales provenientes de madereros pequefios y medianos.

» El procesamiento y tratamiento a la madera como valor agregado, incrementa el precio
final de los bienes, lo que nos orienta a un porcentaje del precio promedio de 47%, mismo
gue se muestra en la tabla 36.

* De acuerdo con la entrevista con el gerente en la que manifestdé que ellos por tener un
producto de comportamiento elastico son tomadores de precios de los productos que

existen actualmente en el mercado. Mismos que se detallan en la tabla 36n
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Tabla 45-3: Previsién de Ventas al Primer Afio

: ; Volumen
Unidades Precio Unidades
Producto o de Ventas
U Unitariou U
(USD)
Duelas 33023 2,3 Unidad 75952,9
Media
78128 1,15 ) 89847,2
duela Unidad
Tablon 6028 28 m2 168784
Tabloncillo 111984 18 m2 2015712

TOTAL 2350296,1

Fuente: Investigacion de Mercado, 2020
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Crecimiento del precio

De acuerdo a la politica de la empresa Maderal, para el calculo del crecimiento de precios se

consideran los siguientes parametros:

Los productos maderables considerados especiales tendran un crecimiento anual de su precio en
funcidn al promedio en el periodo 2010 — 2019 que fue de 2,38%. (IPC, 2019) mas un 4% (Tasa

pasiva, 2019) de premio al riesgo, dandonos un crecimiento en los precios anual del 6,38%.

C.) Plaza

Cada producto esta dirigido a una plaza, la duela y media duela para ferreterias y tiendas de

venta de pisos, tablon y tabloncillo se vende bajo pedidos en las instalaciones de la empresa.

ESTRATEGIAS. Las siguientes estrategias de comercializacion precio, producto, plaza y

promocion, ayudaran para llegar al cliente.
ESTRATEGIAS DEL PRECIO.
»  Fijar los precios acordes a las necesidades del cliente.

» Realizar un anélisis permanente de los precios de la competencia.

»  Establecer precios competitivos que permitan incrementar el nimero clientes.
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ESTRATEGIAS DEL PRODUCTO.

* Resaltar los beneficios de los pisos de madera en comparacion con los otros.
*  Producir con calidad, ya que, se cuenta con la experiencia de 15 afios en la elaboracién de

parquet, duela, media duela tabloncillo, y tablones.

ESTRATEGIAS DE PLAZA.

«  Contar con el servicio de entrega del producto a domicilio de esta manera el cliente recibe
el producto en el lugar de su preferencia.

* Realizar contactos comerciales con instituciones que deseen el producto.

»  Usar medios masivos de comunicacion para que el cliente se entere del producto.

»  Participar en ferias o eventos en donde se exhiba el producto en sus diferentes formas.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION.

Esta herramienta de marketing ayuda a que los futuros clientes conozcan el producto mediante

la comunicacion de los beneficios del mismo.

*  Nombre de la empresa.

» El nombre de la empresa sirve para identificarla de la competencia y permitir elaborar el
logotipo de la misma. EI nombre de la fabrica se denominara: MADERAL

* EIl logotipo es el que refleja la posicion del mercado de la empresa, permitiendo a la

empresa identificarse visualmente.
D.) Promocion
La promocidn de los productos se va hacer mediante las siguientes estrategias:
*  Ferias de Riobamba (abril de cada afio)
*  Promociones (En ferias de la construccion)
»  Participacion en rondas de negocios.

E.) Normas Sanitarias y Otras Reglamentaciones

Maderal se encuentra en un proceso de obtencion de certificacion para Buenas Practicas de

Manufactura, el cual es emitido por el Ministerio de Salud del Ecuador. Para la obtencién de
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esta certificacion es preferible contar con una planta de produccion propia, por lo cual la

obtencion de esta certificacion podria verse retrasada.

Por otra parte, se cuenta con el conjunto de herramientas y documentos que componen el
Sistema de Gestion de Calidad basado en la normativa 1ISO 9001. Maderal se encuentra al
momento, realizando las medidas necesarias para la implementacién de la norma, aunque la
obtencion de la certificacion se verd retrasada hasta el momento de contar con los recursos

econodmicos necesarios.

F.) Sistema Tributario Legal

Maderal cuenta con el Registro Unico de Contribuyentes, que es el registro legal en el Servicio

de Rentas Internas del Ecuador como productor — industrializador de productos de la madera.

La empresa se encuentra al dia en todas las obligaciones tributarias con el Ecuador.

La carga tributaria sobre la explotacidn industrial es la siguiente:

- Impuesto al valor agregado que corresponde al 12% del precio de venta. Es un
impuesto que se carga al consumidor final y que puede afectar la competitividad del
producto.

- Impuesto a la renta. Corresponde al 22% de las utilidades netas antes de distribuir el
15% de éstas a los empleados.

- Tasas y permisos de funcionamiento que no pertenecen al sistema tributario pero que
tienen que ser consignados a las autoridades regionales. Varian de acuerdo a las

ordenanzas de cada territorio.

3.3.6. Aspectos tecnoldgicos

o Ubicacién Geografica de la Empresa
Anadlisis de Micro localizacion

Parque industrial Riobamba. Av. Circunvalacion

. Areas disponibles
Maderal cuenta con un terreno ubicado en el Canton Riobamba de la Provincia de
Chimborazo con una extension de 900 m? y un terreno ubicado via cerro negro de 5000

mZ
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3.3.7. Consideraciones sobre costos e inversiones

A.) Consideraciones iniciales

Areas

El presente proyecto mantiene una construccion de una planta de produccion en una superficie

de 650 m?y aéreas administrativas de 250 m?

Distribucion de los edificios

La infraestructura total de la planta de produccion contaré con la siguiente distribucion:

- Oficinas del personal administrativo

- Oficina del personal de produccion

- Bafios

- Nave de produccién

- Salas de maquinas (cortadoras, canteadoras, cepilladoras, machimbradoras)
- Bodega

- Terrenos para produccién aserradero (Via a Cerro Negro)

De materias primas

Las materias primas sensibles en el plan son principalmente maderas de eucalipto, chanul,

guayacan, laurel, otras

Se obtiene estas materias primas mediante un proceso de desarrollo de proveedores que
contempla la capacitacién, asesoramiento y seguimiento a los madereros quienes son en su
mayoria pequefios y medianos productores de la sierra del Pais. Esto permite asegurar un
aprovisionamiento de materias primas, al mismo tiempo que, genera fuentes de empleo

indirecto y creacion de oportunidades econdmicas para los madereros de la region.
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Figura 9-3: Materias primas

Al momento actual, se cuenta con una base 30 proveedores localizados en las provincias de
Chimborazo, Tungurahua, y Pastaza. EIl promedio de arboles es de 1500. Dado que la cantidad
de arboles que poseen los productores de madera no permite que puedan realizar una rentable
muy frecuente, la actividad maderable es una actividad productiva alternativa y lucrativa que
permite el uso del espacio. Esta es la principal razén por la cual Maderal ha tenido hasta el

momento bastante éxito en entablar relaciones productivas con los productores de madera.
Por esta razon, el presente proyecto generard ademas fuentes de trabajo indirecto y una
oportunidad de mercado y diversificacion de la produccion de agricultores en situacion de

vulnerabilidad, generando con esto externalidades positivas.

El proyecto plantea trabajar con un aproximado de 80 agricultores proveedores lo cual
representa un ingreso adicional para 80 familias con un aproximado total de 160 personas.

De los insumos

Dentro de los insumos requeridos que ameritan un analisis especial, podriamos mencionar a
aquellos que sirven para el proceso de venta. Dentro de esto hemos considerado empaques de
alambre. Por otra parte, se elaborardn cartones para la distribucion de los pisos menos pesados.

De los Canales de Distribucion

El canal de distribucion elegido por Maderal es un canal indirecto en Fébrica y por medio de
grandes cadenas ferreteras principalmente.
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B.) Procesos

Alternativas consideradas

Maderal, como se ha mencionado, produce y comercializa los productos de la marca desde hace
aproximadamente quince afios. Hasta el momento, el proceso de produccion ha sido semi
industrial, con prevalencia de mano de obra y fuerza humana para realizar los procesos

productivos.

La combinacion de un proceso mas el costo de ciertas materias primas “anti polillantes” han
provocado, junto con el bajo volumen de produccion, que los costos de produccién se

incrementen y no se logre la rentabilidad empresarial deseada.

Esta es la razon principal, por la cual el presente proyecto busca el escalamiento industrial como
estrategia para incrementar los volimenes de produccion, lo que traerd consigo la reduccién de
costos de produccién. El incremento de volimenes de produccidn, permitira introducir los
productos abarcando el mercado nacional; metas que no pueden ser alcanzadas con el proceso
productivo actual, o por lo menos, no sin sacrificar competitividad debido a los costos.

Justificacion de la alternativa escogida

Por la descripciébn mencionada anteriormente, se ha escogido la alternativa de produccién

industrial, como estrategia para alcanzar los objetivos econdmicos y comerciales de la empresa.

Maderal ha trabajado durante los ultimos meses en colaboracion directa con la Escuela de

Finanzas de la Escuela superior Politécnica de Chimborazo en el disefio de su plan de negocios.

C.) Consideraciones sobre las Inversiones

Magquinaria

Actualmente, Maderal utiliza un sistema de produccion semi industrial, el cual necesita ser

escalado a un nivel industrial para poder lograr los niveles de rentabilidad esperados para la

empresa.
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A continuacién, se detallan las principales maquinarias que deben ser adquiridas para la
produccion industrial de los productos Maderal.

Tabla 46-3: Cotizaciones de la maquinaria a implementar en el presente proyecto

Producto Maquinaria Cantidad Valor V Total
Unitario (USD)
Duelas y Machimbradora nueva 1 4350 4350
medias duelas  Cepilladora 4 Caras 1 18000 18000

TOTAL 22.350,00

Fuente: Cotizaciones, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Figura 10-3: Machimbradora De 45 De Ancho
U$S 4.350

Figura 11-3: Cepilladora 4 Caras Canteadora
Machimbradora Alemana

U$S 18.000
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Vida atil y valor de reposicion

Técnicamente se espera una vida Gtil de la maquinaria descrita en la tabla anterior de 10 afios.
D.) Sistemas de control de calidad

Actualmente, Maderal se encuentra en proceso de integrar a su sistema de gestion la
certificacion ISO 9001. Al momento se cuenta con todos los manuales de procesos y
procedimientos, y se esta realizando la implementacion del sistema. No obstante, el proceso de
certificacion estara pospuesto para afios proximos.

E.) Personal Laboral

En la tabla 39 se identifica el nimero de personas y sus puestos de trabajo que se requerira para
la produccion.

Tabla 47-3: Plazas de trabajo directas que son necesarias dentro del proyecto

] Costo Costo B
Concepto Cantidad o Observacion
Unitario Total
Canteador 3 560 1680 Externo
Cepillado 3 560 1680 Externo
Corte 2 560 1680
Curador 2 560 1120
Fuerza laboral
Personal de ventas 1 700 490 )
propia
Fuerza laboral
Personal de ventas 4 0 externa (gana
por comision)
Contador/a 1 560 560
Secretaria/o 1 600 600
Gerente General 1 1120 1120
Director de produccion 1 980 980

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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En la tabla No. 39, se observa que con este proyecto de escalamiento industrial se requiere de 16
personas o plazas de trabajo directo; ademas, se ha cuantificado que se generard 80 plazas de
trabajo indirectas por concepto de proveedores.

F.) Mercado y clientes meta

La industria de la construccion es el mercado mas viable para Maderal. Los clientes meta
identificados son principalmente las cadenas de supermercados Kiwi e Hypermarket.

También se plantea la distribucién en locales comerciales de ferreteria en los principales
mercados de la ciudad Santa Rosa, San Alfonso y la Condamine en la ciudad de Riobamba y las

grandes ferreterias de las ciudades de Ambato, Sur de Quito y Puyo.

A continuacidn, se presenta en la tabla un perfil de consumidores para cada producto de la

empresa Maderal.

Tabla 48-3: Rango de edades de los diferentes productos propuestos en el proyecto

Edad Sexo Capacidad econémica
Tablones 30-65 F media - alta
Tabloncillos 30 -65 M-F media - alta
Duelas 25- 50 F media - alta
Medias duelas 25-50 M-F media - alta

Fuente: Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020

Tendencias de crecimiento del negocio

El mercado de los productos maderables naturales esta en vigencia y franca expansion en todo
el mundo. En el Ecuador los productos maderables naturales con valor agregado han mostrado
un gran auge, y la tendencia mundial es aun a seguir apreciandolos a nivel de clase media y alta.

G.) Mix de Comunicacion

En el mix de comunicacion tendremos en cuenta los costos e inversiones necesarias para llevar
los productos hasta los clientes de forma Optima y asegurando las ventas requeridas para la

rentabilidad de la empresa.
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H.) Prevision de gastos en publicidad

Para el primer afio se ha contemplado un presupuesto mensual de 200 USD el cual sera utilizado
para las diferentes actividades de promocidn, publicidad y merchandising. Adicionalmente se
contara con un presupuesto anual para pago de honorarios a consultores en comunicacion y
publicidad de 2000 USD.

Tabla 49-3: Presupuesto de publicidad y merchandising para el primer afio de proyecto.

Concepto Afio 1 Total
. » o 200 USD
Publicidad, Promocién, Merchandising 2000 USD
(por mes)

Fuente: Radio Tricolor, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020

1.) Componente Social

La empresa Maderal, es un nuevo modelo de empresa que busca estratégicamente establecer
alianzas con proveedores que son pequefios y medianos productores de madera, los cuales
reciben capacitaciéon y asistencia técnica especializada, insumos y materiales mediante la
implementacion de este proyecto para incrementar la produccion de forma eficiente y rentable
garantizando la provisién de materia prima, asi como la compra de toda la produccion de

acuerdo a las condiciones de comercializacion establecidas entre ambas partes.

Los enfoques metodoldgicos a ser utilizados har&n una contribuciéon permanente e integral de
cada individuo hacia el interés colectivo y el derecho de compartir las decisiones y el usufructo
también permanente y proporcional en los resultados alcanzados. De esta manera finalmente la
propuesta busca también combatir la inequidad en el acceso a oportunidades que tienen las
personas en la sociedad y la equidad social como la posibilidad de transformar la dicotomia

entre riqueza y pobreza y promover un desarrollo centrado en el ser humano.

Viabilidad socio-politica: El Proyecto quiere aportar a los procesos econdémicos, sociales,
culturales y politicos del desarrollo para el incremento de la produccion maderera, el acceso a
servicios entorno la produccion, desde la gestion de la equidad social, porque promueven
mayores oportunidades para la democratizacion de los espacios de decision, negociacion, del
conocimiento, saberes culturales y ancestrales y de las oportunidades entre los miembros al
interior de una comunidad y de ésta con las instituciones o agentes externos de su desarrollo

para la incidencia en el disefio de politicas publicas.
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Viabilidad Institucional: el proyecto desarrolla capacidades cumplimiento de normativas, de
autogestion, planificacion, seguimiento y evaluacion y fortalece la institucionalidad mediante la
cohesion social y la generacién y practicas de normativas que consoliden el mejoramiento socio

econodmico y la calidad de vida delos productores madereros.

3.3.7.1. Inversiones

Tabla 50-3: Maguinas Y Equipos

P.
RUBRO UNIDAD | CANTIDAD UNITARIO V. TOTAL
Cortadora unidad 2 1300 2600
Machimbradora unidad 3 4350 13050
Cepilladora cuatro caras unidad 1 18000 18000
Canteadoras unidad 2 1200 2400
Motosierras unidad 6 800 4800
Otros unidad 1 2000 2000
TOTAL 42850
Fuente: Cotizaciones, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
Tabla 51-3: Muebles y Enseres
P.
RUBRO UNIDAD CANTIDAD UNITARIO V. TOTAL
Escritorios unidad 2 350 700
Sillas unidad 6 30 180
Anaqueles unidad 2 150 300
Archivadores unidad 3 200 600
TOTAL 1780
Fuente: Cotizaciones, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
Tabla 52-3: Equipo de Computo
RUBRO UNIDAD | CANTIDAD P.UNITARIO | V.TOTAL
Impresora unidad 1 450 450
Computadoras unidad 2 860 1720
Teléfono unidad 4 150 600
Centrales de teléfono e )
) unidad 1 600 600
internet
TOTAL 3370

Fuente: Cotizaciones, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Tabla 53-3: Estudios del Plan

V.
RUBRO UNIDAD | CANTIDAD | P. UNITARIO
TOTAL
Estudio de mercado unidad 1 1500 1500
TOTAL 1500
Fuente: Cotizaciones, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
Tabla 54-3: Publicidad
RUBRO UNIDAD | CANTIDAD | P.UNITARIO | V.TOTAL
Publicidad unidad 34 117,64 2000
TOTAL 2000
Fuente: Cotizaciones, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
Tabla 55-3: Cuadro mano de obras directa
RUBRO UNIDAD CANTIDAD | P. UNITARIO |V.TOTAL
Empleados Mensual 8 560 53760
TOTAL 53760
Fuente: Rol d pagos Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
Tabla 56-3: Mano de obra indirecta
Director de Produccion e Innovacion mensual |12|780| 9360
Guardia mensual 12560 | 6720
Limpieza mensual |12| 60 | 720
TOTAL 16800
Fuente: Rol de pagos Maderal, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
Tabla 57-3: Sueldos y Salarios personal administrativo
RUBRO UNIDAD | CANTIDAD | P.UNITARIO | V.TOTAL
Gerente General mensual 12 980 11760
Contador (a) mensual 12 700 8400
Secretaria (0) mensual 12 560 6720
TOTAL 26880

Fuente: Nomina, 2019
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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INVERSIONES FIJAS

Tabla 58-3: Clasificacion de las Inversiones

Maquinaria y equipos 42.850,00
Muebles y enseres 1.780,00
Equipo de computo 3.370,00
TOTAL 48.000,00
INVERSIONES

DIFERIDAS

Estudios 1.500,00
TOTAL 1.500,00
CAPITAL DE

TRABAJO 321.240,00
Materia prima 249.000,00
Mano de obra directa 53.760,00
mano de obra indirecta 16800
Materiales indirectos 700
Energia 780
Mantenimiento 200
Gastos Administrativos 26.880,00
Gastos de ventas 10.400,00
TOTAL 406.520,00

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Tabla 59-3: Resumen de la Inversion

DETALLE VALOR
ACTIVOS FIIOS 48.000,00
ACTIVOS DIFERIDOS 1.500,00
CAPITAL DE

321.240,00
TRABAJO
TOTAL 370.740,00

Fuente: Cuadro de inversiones
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Financiamiento

EL Financiamiento del presente plan de negocios tiene una aportacion de capital propio
correspondiente al 70% de todos sus activos y un 30% del capital de trabajo sera financiado a
través de una linea de crédito para el fomento productivo a través de Banecuador a una tasa

preferencial del 8% anual durante 5 afios.

Tabla 60-3: Financiamiento

PRESTAMO 13% | 48.000,00
APORTACION EMPRESA 87% | 322.740,00
TOTAL FINANCIAMIENTO | 100% 370740
Fuente: Cuadro de Inversiones
Elaborado por: Andrade, D. 2020
Tabla 61-3: Depreciacion de los Activos
ANO
DEPR. VALOR %
DENOMINACION | COSTO VIDA
ANUAL SALV. |DEPRECIA.
UTIL
Maquinaria y
) 42.850,00 4.285,00 0,00 0,1 10
equipos
Muebles y enseres 1.780,00 178,00 0,00 0,1 10
Equipo de computo 3.370,00 1.112,10 33,70 0,33 3
TOTAL 48.000,00 5.575,10 33,70
Fuente: Cuadro de inversiones en activos fijos
Elaborado por: Andrade, D. 2020
Tabla 62-3: Amortizacion del Diferido
INVERSIONES DIFERIDAS | VALOR | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 |ANO 5
Estudios 1.500,00| 300,00| 300,00/ 300,00 300,00| 300,00
Intereses de préstamo 12.109,55| 3.840,00 | 3.185,45|2.478,53 | 1.715,06 | 890,51

Fuente: Cuadro de Diferidos y tabla de amortizacion deuda
Elaborado por: Andrade, D. 2020

En consideracidn al tipo de crédito y sus condiciones se establece el calculo de amortizacion de

la deuda a traves del método de cuota fija aleman.

Dx = Capital
i = Costo del capital

n = Numero de periodos
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CF =Cuota Fija

Tabla 63-3: Interés corté plazo

Dx= 48000,00 CF= 48000,00 0,11754625
i= 0,08 0,46932808
n=>5 CF= 12021,91
INTERES CORTO PLAZO = 3840,00
PERIODO DEUDA | INTERES | AMORTIZACION CF
0| 48000,00
1| 39818,09 3840,00 8181,91| 12021,91
2] 30981,63 3185,45 8836,46| 12021,91
3 21438,2 2478,53 9543,38| 12021,91
4 11131,4 1715,06 10306,85| 12021,91
5 0,0 890,51 11131,401 12021,91
TOTAL: 12109,55 48000,00| 60109,55

Elaborado por: Diego Fabricio Andrade Palacios

Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Costos y Gastos del Proyecto

Los gastos se proyectan a una tasa del 2,38% promedio de inflacion anual

Tabla 64-3: Estructura de Costos y Gastos del Proyecto

COSTOS DE PRODUCCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Materia prima 249.000,00 256.470,00 264.164,10 272.089,02 280.251,69
Mano de obra directa 53.760,00 55.372,80 57.033,98 58.745,00 60.507,35
Mano de obra Indirecta 16.800,00 17.304,00 17.823,12 18.357,81 18.908,55
Materiales indirectos 700,00 721,00 742,63 764,91 787,86
Energia 780,00 803,40 827,50 852,33 877,90
Mantenimiento 200,00 206,00 212,18 218,55 225,10
Gastos Administrativos 26.880,00 27.686,40 28.516,99 29.372,50 30.253,68
Gastos de ventas 10.400,00 10.712,00 11.033,36 11.364,36 11.705,29
Gastos financieros 3.840,00 3.185,45 2.478,53 1.715,06 890,51
TOTAL 362.360,00 372.461,05 382.832,40 393.479,54 405.232,48

Elaborado por: Diego Fabricio Andrade Palacios
Elaborado por: Andrade, D. 2020
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Ingresos

Tabla 65-3: Estructura de ingresos

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Venta de productos 2.350.296,10 2.500.244,99 2.659.760,62 2.829.453,35 3.009.972,47
TOTAL INGRESOS 2.350.296,10 2.500.244,99 2.659.760,62 2.829.453,35 3.009.972,47

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Estado de resultados: En la tabla No. 58, se muestra el Estado de resultados de la empresa Maderal que se espera tener en los afios 2020 —

2024:

Estado de resultados Maderal
Al 31 de diciembre del 2020-2024

Tabla 66-3: Estado de resultados Maderal, 2019

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 2.350.296,10| 2.500.244,99 | 2.659.760,62 | 2.829.453,35| 3.009.972,47
Costos de produccién (-) 1.676.690,80| 1.726.991,52 | 1.778.801,27| 1.832.165,31| 1.887.130,27
Utilidad Bruta (=) 673.605,30| 773.253,47| 880.959,35 997.288,04 | 1.122.842,21
Gastos Administrativos (-) 26.880,00 27.686,40 28.516,99 29.372,50 30.253,68
Gastos de ventas (-) 10.400,00 10.712,00 11.033,36 11.364,36 11.705,29
Gastos financieros (-) 3.840,00 3.185,45 2.478,53 1.715,06 890,51
tJ_t)'"dad antes de reparticion de utilidades e impuestos | ) o0 50| 731 660 62| 838.93047|  954.836.12| 1.079.992,73
Reparticion de utilidades 15% (-) 94.872,80| 109.750,44| 125.839,57 143.225,42 161.998,91
Utilidad antes de los impuestos (=) 537.612,51| 621.919,18| 713.090,90 811.610,70| 917.993,82
El 25% (-) 134.403,13| 155.479,79| 178.272,72 202.902,68 229.498,45
Utilidad neta 403.209,38 | 466.439,38 | 534.818,17 608.708,03 688.495,36

Elaborado por: Andrade, D. 2020
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En la tabla 66, se muestra el Flujo de Caja que se genera en base a los datos proporcionados por el presente plan y que espera tener en los
afios 2020 al 2024:

Tabla 67-3: Flujo de caja

=)

Elaborado por: Andrade, D. 2020

INGRESOS /
ENTRADAS
VENTAS
PRESTAMO O

FINANCIAMIENTO

SALDO DISPONIBLE

USOS /SALIDAS
COMPRAS O COSTO DE

PRODUCCION
GASTOS

ADMINISTRATIVOS

GASTOS DE VENTAS
CUOTA PRESTAMO
(CAPITAL + INTERES)
REPARTICION DE

UTILIDADES

IMPUESTO A LA

RENTA

TOTAL USOS

2020

$2.350.296,10

$  48.000,00

$
2.398.296,10

$
1.676.690,80
$

26.880,00

$

10.400,00

$

12.021,91

$

94.872,80

$
134.403,13
$
1.955.268,64

FLUJO DE CAJANETO $ 443.027,46

2021

$2.500.244,99

$
2.500.244,99

$
1.726.991,52
$

27.686,40

$

10.712,00

$

12.021,91

$
109.750,44

$
155.479,79

$
2.042.642,06

$ 457.602,93
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2022
$ 2.659.760,62

$
2.659.760,62

$
1.778.801,27
$

28.516,99

$

11.033,36

$

12.021,91

$
125.839,57

$
178.272,72

$
2.134.485,82

$ 525.274,80

2023
$ 2.829.453,35

$
2.829.453,35

$
1.832.165,31
$

29.372,50

$

11.364,36

$

12.021,91

$
143.225,42
$
202.902,68
$
2.231.052,18

$ 598.401,17

2024
$ 3.009.972,47

$
3.009.972,47

$
1.887.130,27
$

30.253,68

$

11.705,29

$

12.021,91

$
161.998,91

$
229.498,45

$
2.332.608,51

$ 677.363,96



3.3.8. Evaluacion financiera

En busca de evaluar la viabilidad financiera del presente plan se plantea indicadores
fundamentales como: el VAN, TIR, PRIy RB/C.

Calculo de la Tasa minima de retorno
Estd constituida por el porcentaje promedio de inflacion 2,38 y el 4% como costo de
oportunidad, siendo esta la tasa con la que se descontardn los valores y dardn paso a los

indicadores propuestos.

Tabla 68-3: Valor Actual Neto

TMAR 6,38%

(VAN +) en base a TMAR

0 -$1.761.970,80 $1,0000| -$1.761.970,80 -$1.761.970,80

1 $ 443.027,46 $0,9400 $416.457,47 -$ 1.345.513,33

2 $ 457.602,93 $0,8836 $ 404.360,59 -$941.152,73

3 $ 525.274,80 $0,8307 $436.321,49 -$ 504.831,24

4 $598.401,17 $0,7808 $ 467.253,42 -$ 37.577,82

5 $677.363,96 $0,7340 $497.189,74 $459.611,92
VAN= $459.611,92

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Analisis

Al ser el valor actual neto positivo, las inversiones son atractivas para el inversionista, se

recomienda llevar acabo los desembolsos necesarios.
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Calculo del VAN negativo

Para lo cual se utiliza una tasa superior aleatoria.

Tabla 69-3: Célculo del VAN negativo

COSTO DE

OPORTUNIDAD

VALOR AN
(VAN)

UAL NETO

15,00%

0 -$1.761.970,80 $1,0000| -$1.761.970,80 -$1.761.970,80

1 $ 443.027,46 $0,8696 $385.241,27 -$ 1.376.729,53

2 $ 457.602,93 $0,7561 $ 346.013,56 -$ 1.030.715,97

3 $525.274,80 $0,6575 $345.376,71 -$ 685.339,27

4 $598.401,17 $0,5718 $342.137,81 -$ 343.201,45

5 $677.363,96 $0,4972 $ 336.769,60 -$6.431,85
VAN= -$ 6.431,85

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Al existir un valor actual neto positivo en su etapa inicial, se

rentable desde el punto de vista del inversionista.

Calculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR)

TIR=r1+(r,

Ly VAN,

VAN, —VAN,

asume que el plan va hacer

Al ser la tasa interna de retorno superior al costo de oportunidad, el plan de negocios propuesto

es atractivo desde la perspectiva financiera.
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Tabla 70-3: TMAR

TMAR 6,38%

COSTO DE

OPORTUNIDAD 15,00%

VAN+ $459.611,92

VAN- -$ 6.431,85
TIR= 1500%  $0,99
TIR= 14,79%

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Una tasa superior a la tasa de oportunidad TIR 14,79%> a I= 15%, nos dice que el plan desde el

punto de vista del inversionista es atractivo.

Tabla 71-3: Periodo de recuperacion de la Inversion (PRI)

PRI
$443.027,46  $457.602,93 $525.274,80 $598.401,17 $677.363,96
0 1 2 3 4 5
$
1.761.970,80
SUMA ANO 3 FRACCION
$ 1.425.905,19 $598.401,17 1
$ 336.065,61 $0,56
ANOS MESES
3 5

Elaborado por: Andrade, D. 2020

Es decir, se espera recuperar todas las inversiones en 3 afios, 5 meses, estando este periodo

dentro de los rangos normales de inversion y recuperacion de la misma.
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Relacion Beneficio Costo (RB/C)

Ingresos actualizados

RB/C= _
Egresos actualizados
RB/C= $2.221.582,72
$1.761.970,80
RB/C= 1,26 m- prima
RB/C= 0,26

Elaborado por: Andrade, D. 2020

El plan de negocios propuesto es atractivo desde la perspectiva beneficio costo, al ser el
propietario el gerente, el cual se encuentra en ndmina, el plan le devuelve 0,26 centavos de dolar

por cada dolar invertido de manera neta.
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CONCLUSIONES

Terminada la etapa de la investigacion se ha podido llegar a las siguientes conclusiones:

Es necesario establecer los fundamentos tedricos necesarios para la elaboracion de cualquier
Plan, considerando la revision Bibliogréafica contemporénea que sustenta teorias, técnicas y
estrategias que se pueden aplicar dentro de una investigacion. EI modelo que sirvié de guia
en el presente trabajo investigativo es el de Florez juan, que contempla las etapas

desarrolladas en el presente documento.

Es importante el desarrollo de un estudio de mercado, este nos ha permitido conocer que el
69% de la poblacion utiliza madera en la construccion de sus viviendas, que el 86% de los
consumidores considera que la madera brinda comodidad y confort por lo que estan
dispuestos a adquirir este producto, y que, a la poblacion en su mayoria, 76%, le gustaria
tener un servicio a domicilio de este bien, variables importantes para el impulso del plan

propuesto.

El 97% de los ciudadanos del cantén Riobamba considera la importancia de los productos
maderables siendo necesario para el desarrollo del negocio un conjunto de pasos légicos en
el desarrollo del proyecto, a través de él se puede promover el desarrollo de la empresa, solo
ha sido necesario desarrollar cada una de sus partes para ir en busca de una mejora de la

eficiencia empresarial.
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RECOMENDACIONES

e Es recomendable realizar promociones por lo que se deberd acentuar la difusion, de las
medidas de los productos, sus precios, para dar confianza a los clientes, se considera un
factor determinante en la disposicion de compra, el contacto directo con el cliente.

o Al ser productos maderables caros es recomendable establecer una politica de descuentos
gue pueden ser por pronto pago, 0 por compras al por mayor, situacion que puede traer

beneficios a Maderal sobre todo en esta etapa de crecimiento.

e Es importante el desarrollo un estudio de mercado cada dos afios, este apoya la propuesta
del plan de negocios, que con el desarrollo de indicadores afianzara el establecimiento del

plan propuesto.

e Es importante aprovechar el retorno del plan 14,79% rentabilidad adicional para los futuros
afios, a través de él se puede promover el desarrollo de las familias que proveen de materias
primas a la empresa, a la vez de desarrollarle cada una de sus aéreas logrando verdadera

eficiencia empresarial.
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ANEXOS

ANEXO A: ENTREVISTA A GERENTE MADERAL

1.

¢Existe aceptacion y consumo de productos maderables?

¢Considera que el precio de los productos maderables esta al alcance de toda la

ciudadania?

¢ Cual es el producto maderable que mayormente prefieren las personas?

¢Considera que los productos que propone el plan de negocios tendra acogida por

el mercado?

¢Cuenta Maderal con capacidad instalada para proveer de los bienes maderables
al mercado local y regional?

¢ Qué aspectos considera importante en el negocio de la Madera?

¢ Conoce Usted cual es la aceptacion de sus productos en el mercado?



ANEXO B: ENCUESTA A CLIENTES DE LA EMPRESA MADERAL

Objetivo obtener la informacion de primer orden de quienes trabajan en el canton Riobamba con
madera y sus distintos productos.

1. ¢Conoce Usted con claridad para que se utiliza la madera?

Si No

2. ¢Usted utiliza madera para la construccién y o arreglo de los hogares?
Si No

3. Qué clase de madera utiliza usted:
Pingo

Tablas de monte
Tablas de eucalipto
Duelas

Medias duelas

4. Utiliza madera, debido a la sensacion de comodidad y la elegancia queda a una casa.
Si No

5. Le interesa a usted que sea buena madera, aunque estos sean con materiales mas

econoémicos.

Si No

6. Busca la funcionalidad en las maderas, que facilite su utilizacion y aproveche espacios.
Si No

7. Considera un factor primordial el servicio al cliente, esto marca la diferencia entre

comprar 0 no.

Si No
8. Tener un local para exhibir los disefios ayuda a promover las ventas.
Si No
9. Para perdurar en el mercado se debe usar:

Buenos materiales
Ser cumplidos
Mantener los tiempos de entrega ofrecidos

Ser perseverante

10. ¢Conoce alguna empresa que le ofrezca buenas maderas?
Si No

11. ¢Qué medio usted utiliza para buscar informacion sobre empresas de madera?



12.

13.

14.

Television
Revistas
Internet
Radio
¢Con qué frecuencia adquiere maderas para la vivienda?
1 vez cada 5 afios
1 vez cada 10 afios
1 vez al afio
¢ Cudl es su opinion sobre las maderas para la vivienda que se ofertan actualmente?
Precios convenientes
Madera tratada
Madera sin tratar
Buen material
¢Cémo prefiere que sean entregados sus maderas para la vivienda?
Servicio a domicilio

Recogerlos directamente del local comercial.
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