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RESUMEN

La presente investigacion estd enfocada a desarrollar un modelo de cadena de valor
como mecanismo de integracion para las pequefias y medianas empresas del sector
productivo maderero, cuya actividad principal es la fabricacién de muebles para
acabados de construccion. Se parte de una investigacion tedrica relacionada con la
administracion estratégica, enfocandose principalmente en la matriz FODA vy las
estrategias que de esta se derivan; la situacion actual de las pymes del sector en el
Ecuador y la teoria de la cadena de valor basdndonos especificamente en el modelo de
Michael Porter. El tema del sector de la construccién se da con el objetivo de
evidenciar el auge inmobiliario que esta experimentando el pais en los ultimos afios,
primordialmente en la ciudad de Quito, determinando que la mayor cantidad de

proyectos estan ubicados al norte de la ciudad.

En esta investigacion se demuestra que las PYMES dedicadas a la fabricacion de
muebles para acabados de construccion como son: cocinas, closets, bafios y oficinas,
tienen un bajo nivel administrativo y productivo, acompafiado del poco interés que
demuestran por mejorar su tecnologia; procesos de produccién, capacitacion al
personal y falta de integracion entre pymes del mismo sector productivo, por lo que su
participacion en grandes mercados es minima. Ante esta situacion se plantea un
modelo de cadena de valor como mecanismo de integraciéon entre las pymes y
empresas relacionadas en la cadena; orientado especificamente a mejorar en si sus
procesos productivos con responsabilidad ambiental, desde el ingreso de la materia
prima hasta la entrega del producto terminado al cliente; los mismos que deberan ser
diferenciados y con valor agregado; establecer alianzas con compromisos de
cooperacion e integracion entre las propias pymes del sector, proveedores y clientes y

asi alcanzar el crecimiento esperado y posicionamiento en el mercado.



ABSTRACT

This research is focused on developing a value chain model as an integration tool for
small and medium enterprises from wood productive areas, which main activity is
manufacturing furniture for buildings finishing, a theorical research is the point of start
an it has relation with strategic administration, mainly focusing in SWOT chart and
related strategies; the present situation for Ecuadorian PYMES and value chain theory
specifically based on Michael Porter model. Building sector discussion takes place
aimed to show the state development that Quito has especially during last years,
determining that the majority of housing projects are located in the north side of the

city.

This research shows that PYMES related with furniture manufacturing for building
finishes as: kitchens, closets, bathrooms and offices, has a low administrative and
productive level, along with low interest in showing an improvement of technology;
production processes, training staff and lack of PYMES integration among the same
productive sector, so that their participation in macro markets in minimal. Facing this
situation, a value chain model is proposed as an integration method between PYMES
and chain related enterprises; focused mainly to improve their productive processes
indeed with environmental responsibility, since raw material enters to the process until
the final good is delivered to the customer; which will be told apart with added value;
to establish alliances with cooperation and integration compromises among PYMES
from the same sector, suppliers and customers and in this way, to reach the expected

growing and market positioning.



INTRODUCCION

El Ecuador es un pais lleno de personas con grandes ideas, potencialmente aptas para
desarrollar actividades productivas de cualquier indole. A esto se le suma la gama de
actividades que en pos de favorecer al pequefio y mediano productor se implementan
cada dia, ya sea por parte del gobierno o por parte de la iniciativa privada.

Nuestro pais es muy privilegiado tanto por la biodiversidad, fauna, flora y la riqueza
de su suelo, y esto es gracias a su ubicacion geogréfica y al clima. Desde hace mucho
tiempo atras cientos de especies vegetales se han adaptado a vivir aqui, muchas de esas
especies han dejado de existir o estan en peligro de desaparecer. Pero gracias a la
forestacion y la reforestacion se podria convertir nuestro pais en una potencia forestal,
mediante un buen control e incentivo de las autoridades gubernamentales dedicadas a

proteger al sector maderero y forestal del pais.

El sector maderero estd compuesto por dos sectores importantes; el sector primario
que se refiere a la gran industria y a la produccion de la materia prima, al cual
pertenecen grandes empresas reconocidas en el mercado nacional e internacional, con
productos con valor agregado y de calidad; el otro sector es el secundario que son las
pequefias y medianas empresas que corresponden a talleres y artesanos, que procesan
la materia prima del sector primario que son usados en la construccion, muebles,
puertas, pisos, etc. siendo pocas las empresas que exportan sus productos, ya que son

empresas con muchas limitaciones y problemas.

Para que los productos finales lleguen al consumidor final, primero se requiere de un
largo proceso de produccion, que implica desde la adquisicion de la materia prima,
elaboracion del producto y comercializacion, por esta razon se debe dar la debida
importancia de conocer los diferentes factores que involucra esta actividad. Esta
informacion seria de gran ayuda para las pymes afiliadas a la CAPEIPI, ya que por
medio del desarrollo de un modelo de cadena de valor y mediante un mecanismo de
integracion permitird mejorar el desarrollo de las mismas, frente a un fendbmeno de

globalizacion y exigencias del mercado nacional e internacional.



CAPITULO 1
MARCO TEORICO
1.1. Administracion estratégica
Definicion

La administracion estratégica es un conjunto de decisiones y acciones
administrativas que determina el rendimiento a largo plazo de una
corporacion. Incluye el anélisis ambiental (tanto externo como interno),
la formulacion de la estrategia (planificacion estratégica a largo plazo),
implementacion de la estrategia, asi como la evaluacion y el control.
Por lo tanto el estudio de la administracion estratégica hace hincapie en
la vigilancia y evaluacion de oportunidades y amenazas externas a la
luz de las fortalezas y debilidades de una corporacion. (Wheelen &
Hunger, 2011, pag. 5).

El propdsito general de la administracion estratégica es enfrentar eficazmente las
oportunidades y amenazas del entorno a partir de las fortalezas y debilidades de la
organizacion. Mediante esta herramienta se puede diagnosticar, formular e
implementar diversas estrategias, que son indispensables para lograr el éxito que

requiere una organizacion.

Términos claves de la administracion estratégica

Para desarrollar y analizar todo lo referente a la administracion estratégica, primero

se debe definir los términos claves que se utiliza en este tema como:

Estrategia: La palabra estrategia se ha venido utilizando a través del tiempo y en
diferentes contextos. En épocas anteriores se utilizaba la estrategia en operaciones de
guerra y con el pasar del tiempo se ha venido implementando la estrategia en otras

actividades humanas y especialmente en el ambito empresarial.

El término estrategia viene del griego strategos, que significa jefe del

ejército, el verbo griego, stratego significa planificar la destruccién de



los enemigos en razon del uso eficaz de los recursos. Por altimo,
strategos procede de la fusion de dos palabras: stratos (ejército) y agein

(conducir, guiar). (Rojas Lopez & Medina, 2011, pag. 29)

Las estrategias son los medios a través de los cuales se alcanzaran los
objetivos a largo plazo. Las estrategias son posibles cursos de accion
que requieren de decisiones por parte de los altos directivos y de
grandes cantidades de recursos de la empresa. Ademas las estrategias
tienen consecuencias multifuncionales y requieren la consideracion de
los factores externos y los internos que enfrenta la empresa. (Fred,
2013, pag. 11)

1.1.1. Tipos de estrategias

Existen tres estrategias genéricas que se puede usar individualmente o
en conjunto, para crear en el largo plazo una posicién defendible que
sobrepasara el desempefio de los competidores en una industria. Estas

estrategias genéricas son:

1. Estrategia de liderazgo en costos bajos totales
2. Estrategia de diferenciacion

3. Estrategias de enfoque (Rojas Lopez & Medina, 2011, pag. 42).

Las estrategias se estudiaran mas detenidamente en el detalle del concepto de cadena

de valor. (pag. 42)
1.1.2. Herramientas de diagndstico de la administracion estratégica

Para realizar el tema de estudio nos enfocaremos en las diferentes herramientas de la
planeacion estratégica, las cuales servirdn de guia para elaborar eficientemente la
propuesta de modelo de la cadena de valor que se ha planteado en el tema de estudio,

las herramientas de administracion estratégica que se analizaran son:

e Matriz de evaluacion de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
(FODA)
e Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

e Matriz de evaluacidn de factores internos (EFI)



e Matriz de Holmes o priorizacion
1.1.2.1. Matriz FODA

La matriz de las amenazas, oportunidades, debilidades y fortalezas (FODA) es un
instrumento mediante el cual, se analiza la situacion actual de la organizacion, con el
objetivo de obtener un diagndstico preciso y definir estrategias para superar las
dificultades que se puedan presentar en el futuro.

Mediante la aplicacion del analisis FODA se puede diagnosticar los factores internos
como externos que afectan ya sea de manera positiva o negativa a la organizacion; esta
matriz es una herramienta que es aplicada por la mayoria de las empresas debido a que
es un modelo sencillo y claro de entender, no representa la mayor dificultad al
momento de su elaboracion. “La matriz FODA es el resultado de una sintesis de los
analisis del entorno interno y externo de la organizacion. Esta sintesis representa un
esfuerzo para examinar la interaccion entre las caracteristicas particulares del negocio

y el entorno en el cual éste se desenvuelve”. (Herndndez & Gallardo, 2012, pag. 135).

La matriz FODA esta constituida por dos niveles que son: factores internos y factores

externos.
Factores internos

e Anadlisis interno: Es la evaluacion de las fortalezas potenciales y de las debilidades

al interior de la empresa, las cuales se detallara a continuacion.

Fortalezas: Son los elementos positivos o las capacidades especiales con las que
cuenta la empresa, ya que mediante estos factores la organizacion logra obtener la
ventaja competitiva frente a la competencia.  Entre las fortalezas podemos
mencionar: ventaja en administracion, atencion al cliente, bajos costos de
operacion, etc.

Debilidades: Son los factores negativos internos que provocan una posicién
desfavorable frente a la competencia, constituyéndose en un obstaculo para el logro
de las metas u objetivos propuestos. Las debilidades que puede existir en una
empresa son: errores de calidad, deficiencia en el servicio, recursos insuficientes,

etc.



Factores externos

Anédlisis externo: Los factores externos se refiere a la situacion externa o ambiente
que rodea a la empresa y que afecta al desarrollo de la misma. Las empresas deben
formular estrategias que les permitan aprovechar las oportunidades y evitar o
disminuir las consecuencias de las amenazas. Los elementos del ambiente externo
son:

Oportunidades: Son factores que resultan ser positivos para la empresa pero
dependen de la misma, al descubrir estas oportunidades y aprovecharlas al maximo
la organizacion obtiene la ventaja competitiva. Las oportunidades pueden
presentarse cuando los cambios ocurren en el ambiente externo como por ejemplo:
condiciones econdmicas actuales y futuras, cambio politico y social, etc.
Amenazas: Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar
a atentar incluso contra la permanencia de la organizacién. Las amenazas que se
presenta en una organizacion son: Incremento de precios en insumos, situacién

politica inestable, etc.

La matriz FODA representa una herramienta de doble entrada, en la que se analizan el

nivel horizontal como el nivel vertical, en estos niveles se incluyen factores positivos

y negativos; los factores internos controlables y los factores externos no controlables,

respectivamente.

Matriz FODA
POSITIVOS NEGATIVOS
Para alcanzar los Para alcanzar los
objetivos objetivos
ORIGEN INTERNO F @]
(Atributos de la empresa)
ORIGEN EXTERNO
(Atributos del ambiente) D A
Figura 1. Esquema de matriz FODA
Fuente: Hernandez José, Administracién estratégica; pag. 135




1.1.2.1.1. Matriz de acciones estratégicas

La matriz de acciones estratégicas presenta las cuatro estrategias alternativas de la

matriz FODA, en la cual se analizan factores internos y externos claves, con la

finalidad de que estas estrategias ayuden a mejorar el desempefio de toda organizacion.

Estas cuatro estrategias son: FO, DO, FA y DA, estas estrategias resultan de la

combinacién de fortalezas y debilidades con oportunidades y amenazas.

Estrategias DA (mini-mini)

El objetivo de la accion estratégica DA (Debilidades vs Amenazas) es minimizar
debilidades y amenazas, una empresa al encontrarse en esta estrategia estaria en
peligro, ya que debe enfrentarse con amenazas externas y debilidades internas por

esta razon se debe evitar la posicion DA.
Estrategias DO (mini-maxi)

La accion estratégica DO (Debilidades vs Oportunidades) intenta minimizar las
debilidades y maximizar las oportunidades. Una empresa debe aprovechar las
oportunidades que se presente, pero a su vez debe preocuparse por evitar las

debilidades internas.
Estrategias FA (maxi-mini)

Esta accion estratégica FA (Fortalezas vs Amenazas) se basa en que la
organizacion puede utilizar todas sus fortalezas con la finalidad de enfrentar las
amenazas del medio ambiente externo. La meta en esta accion debe ser maximizar

las fortalezas y minimizar las amenazas.
Estrategias FO (maxi-maxi)

La accion estratégica FO (Fortalezas vs Oportunidades) es la accion mas adecuada
para una organizacién, ya que puede maximizar sus fortalezas como sus

oportunidades. EIl objetivo de toda empresa es lograr ubicarse en esta estrategia.



Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
FO DO
OPORTUNIDADES | Estrategia para Estrategia para minimizar
maximizar fortalezas y debilidades y maximizar
oportunidades oportunidades
FA DA
AMENAZAS Estrategia para Estrategia para minimizar
maximizar fortalezas y debilidades y amenazas
minimizar amenazas

Figura 2. Matriz FODA para la formulacién de estrategias
Fuente: Hernandez José, Administracion Estratégica; pag. 137

1.1.2.2. Matriz de evaluacion de factores externos EFE

La matriz de evaluacion de factores externos EFE, es una herramienta que ayuda a
identificar y a evaluar las oportunidades y amenazas externas, mediante este tipo de
analisis las organizaciones tienen la facilidad para elaborar objetivos a largo plazo,

establecer politicas y disefiar estrategias.

Al desarrollar la matriz EFE podemos determinar la posicion estratégica externa de la
empresa y a su vez identificar y asignar un valor cuantitativo a las oportunidades y
amenazas que afectan a la organizacion ya sea de manera directa o indirecta, mediante
esta herramienta se puede establecer la importancia de cada uno de los factores
externos de la empresa y crear las debidas estrategias para fortalecer las amenazas y
aprovechar las oportunidades que posee la organizacién. De acuerdo al siguiente autor
“la matriz de evaluacion de los factores externos EFE permite a los estrategas resumir
y evaluar informacién econdmica, social, cultural, demogréafica, ambiental, politica,

gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva” (Fred, 2013, p. 80).

En la figura 3 se puede observar un modelo de matriz de evaluacion de factores
externos EFE.



Matriz EFE

Factores

Ponderacion

Calificacion

Resultado ponderado

Oportunidades

Entrely4

Peso*Calificacion

01

02

Amenazas

Entrely4

Peso*Calificacion

Al

A2

Resultados
Totales
Ponderados

1,00

Sumatoria

Figura 3. Modelo de matriz de evaluacion de factores externos EFE
Fuente: Fred David, Conceptos de Administracion Estratégica: pag. 80

1.1.2.3.

La matriz de evaluaciéon de factores internos EFI es una herramienta en la cual se
resume y se evallan las fortalezas y debilidades méas importantes para una

organizacion, para elaborar esta matriz es importante aplicar juicios intuitivos y es

Matriz de evaluacion de factores internos EFI

primordial entender los factores antes que los valores cuantitativos.

Mediante el analisis de la matriz EFI se puede formular estrategias para las diferentes
areas funcionales de la organizacion ademas sirve para identificar y evaluar las
relaciones entre dichas areas. El autor Fred David define a la matriz de evaluacion de

factores internos EFI como una “sintesis dentro del proceso de auditoria interna de la

administracion estratégica” (Fred, 2013, pag. 122).

En la figura 4 se puede observar un modelo de una matriz de evaluacion de factores

internos.




Modelo de matriz de evaluacion de factores internos EFI

Factores Ponderacion Calificacion Resultado ponderado
Fortalezas Entrely 4 Peso*Calificacion
F1
F2
Debilidades Entrely 4 Peso*Calificacion
D1
D2
Resultados Totales
Ponderados 1,00 Sumatoria

Figura 4. Matriz EFI
Fuente: Fred David, Conceptos de Administracion Estratégica: pag. 122

1.1.2.4. Matriz de HOLMES o priorizacion

La Matriz de Holmes o también conocida como matriz de priorizacién es una técnica
muy util, se puede aplicar con los miembros de un equipo de trabajo de una empresa
para obtener un consenso sobre un tema especifico, mediante esta herramienta se
puede analizar y determinar diferentes criterios, priorizar problemas, detectar
oportunidades de mejora, etc. El analisis de todos estos factores nos ayuda y facilita la
toma de decisiones acertadas para la organizacion. “La matriz de priorizacion es una
herramienta que permite la seleccidén de opciones sobre la base de la ponderacién y

aplicacion de criterios” (Aiteco Consultores, 2012).

Al desarrollar la matriz de Holmes se puede comparar o relacionar un grupo de
enunciados entre si, con el objetivo de ponderarlos de acuerdo a la importancia que
considere cada uno de los integrantes de la empresa de esta forma esta matriz facilita
el consenso en el equipo de trabajo y proporciona un método estructurado de toma de

decisiones.

En la figura 5 se puede observar el modelo para elaborar la matriz de Holmes.



Matriz de Holmes

F1 |[F2 [F3 [F4a [F5 [F6
FlI |05 |A B C D E
2 |A |BB |G H J K
3 |B |G 05 |L M N
A |C |w [ (08 [P Q
5 | D | 7T M P 05 |R
e |E |K [N |[Q |[rR |08

Figura 5. Modelo de la matriz de Holmes o priorizacion
Fuente: Aiteco Consultores. 2014

1.1.3. Diagramas de flujo

Los diagramas de flujo son una mezcla de simbolos y explicaciones que expresan
secuencialmente los pasos de una actividad, con la finalidad de que un proceso sea
mas facil de entender. Ademas esta herramienta es eficiente porque a través de las
diferentes fases de analisis y organizacion se puede observar la relacion causa-efecto
que existe entre ellos. "Los flujogramas son la representacion simbolica de los
procedimientos administrativos y su uso contribuye con el desarrollo de una mejor

gestion institucional” (Luna Gonzales, 2010, pég. 276).

Diagramar significa representar graficamente hechos, situaciones,
movimientos, relaciones o fendmenos de todo tipo, utilizando simbolos
que explican la interrelacion entre diferentes factores o unidades
administrativas y la relacion causa-efecto que existe entre ellos. (Luna
Gonzales, 2010, pag. 77).

Componentes: El flujograma tiene tres componentes primordiales que son:
e Acciones
e Decisiones

e Inicio/fin

10



Ventajas que ofrece la elaboracion de flujogramas

e Uso: facilita su empleo

e Destino: Permite la correcta identificacion de actividades
e Interaccion: Permite acercamiento y coordinacion

e Simbologia: Disminuye la complejidad y accesibilidad

e Comprension e interpretacion: Simplifica su comprensién

Simbolos utilizados en los diagramas de flujo

Para representar un proceso administrativo los simbolos basicos utilizados son:

Diagramas de flujo

Inicio/Fin: Indica inicio y fin Documento: Representa un

de un flujo. documento en general que entre,
se utilice, se genere o

salga del procedimiento.

|

Archivo: Indica que se guarda
un documento en forma
temporal o permanente.

Operacion: Refleja una tarea o

|:| actividad realizada en el proceso.

Decision: Indica un punto dentro Lineas de flujo: Indica la direccion
<> del flujo en donde se debe tomar 0 el flujo del proceso.

una decision entre dos 0 mas

alternativas.

]

Figura 6. Simbolos del diagrama de flujo
Fuente: Gonzalez Luna, Proceso Administrativo, pag. 77
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto, 2014

1.1.4. Cadena de valor
Definicién

La cadena de valor es una herramienta gerencial utilizada para describir las actividades
en el desarrollo del proceso productivo desde el inicio de la produccién hasta la
finalizacion de un producto para el consumidor final, esta herramienta permite generar
valor agregado a los productos finales, analizando las fuentes de la ventaja
competitiva, este sistema permite separar las actividades de la empresa
estratégicamente a fin de conocer su comportamiento tanto en costos como en

diferenciacion. “Es la serie completa de actividades laborales de una organizacion, que

11



afiaden valor a cada etapa, desde la materia prima hasta el producto terminado” (Ruiz,
2012, pag. 37).

La cadena de valor tiene como objetivo maximizar la creacion de valor
mientras se minimizan los costos. Como instrumento de decision
proporciona informacion al categorizar las actividades que producen
valor afiadido en una organizacion e identificar las actividades que le
generan una ventaja competitiva sustentable. (Hernandez & Gallardo,
2012, pag. 102)

La cadena de valor es una herramienta innovadora, que describe y analiza cada eslabon
del proceso productivo, desde el momento en que el proceso es solo una idea; va desde
la investigacion y desarrollo, pasando por la adquisicién de materias primas, la
produccion y entrega a los consumidores finales. Ademas esta herramienta se puede
referir a una red de alianzas estratégicas entre varias empresas independientes dentro
de una categoria de productos o servicios, por éste motivo, la finalidad de la cadena de
valor es buscar la colaboracion estratégica de empresas con el propdsito de satisfacer
objetivos especificos del mercado en el largo plazo, y lograr beneficios mutuos para

todos los eslabones de la cadena.

La cadena de valor es un sistema de actividades interdependientes, estas actividades
estan relacionadas como eslabones en su desempefio y costo. Los mismos que suelen
reflejar intercambios entre las actividades para lograr un mismo resultado, buscando
optimizar los procesos, con el fin de obtener la ventaja competitiva, la misma que debe

ser sostenible, defendible, rentable y valorada por el mercado.

Ventajas del uso de una cadena de valor
La aplicacién de la cadena de valor nos proporciona diferentes ventajas como:

= Lograr un mejor conocimiento y entendimiento de la estructura logica del
negocio.

= Obtener una ventaja competitiva, mediante los siguientes factores tales como:
el costo, diferenciacidn y alcance competitivo.

= |dentificar nuevas oportunidades de negocios y cambios organizacionales.

= Servir como herramienta de comunicacion, asi como un marco de referencia

gerencial.

12



1.1.4.1. Modelos de cadena de valor

A continuacion se detallara diferentes modelos de cadena de valor de varios autores

importantes en este tema.

1.1.4.1.1. Modelo de cadena de valor de Mckinsey & Company

En el afio de 1980, McKinsey & Company plantea un modelo que buscé
desvincular a la empresa en una cadena de actividades secuenciales
construida sobre el concepto de “sistema de negocios”. Es decir, la
teoria de Mckinsey consideraba que una empresa era una serie de
funciones como: mercadeo, produccion, recursos humanos,
investigacion y desarrollo, etc. y que la manera de entenderla era
analizando el desempefio de cada una de las siguientes funciones con
relacion a las ejecutadas por la competencia. Ademas la cadena de valor
era considerada como una cadena de actividades que van desde la
entrada de insumos, materias primas, entre otros, por medio de compras
u otros procesos, hasta el servicio posventa, cada eslabon debe
desempefiar un papel en la contribucién de la explotacion de las fuentes
potenciales de ventajas competitivas sobre los competidores. (Garcia,
2010, pag. 4)

Con relacion al trabajo de Mckinsey, la sugerencia de Porter fue que
habia que ir mas alla del analisis de un nivel funcional tan amplio y que
era necesario descomponer cada funcion en las actividades individuales
que la constituian, como paso clave para distinguir entre los diferentes

tipos de actividades y sus relaciones entre si. (Garcia, 2010, pag. 5)
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Cadena de valor de Mckinsey & Company: “El sistema de negocio”

Tecnologia Disefio del Fabricacion
producto
Marketing Distribucion Servicio

Figura 7. Cadena de Valor de Mckinsey & Company
Fuente: Garcia Emilio, Fases para el disefio y analisis de la cadena de valor en las organizaciones,

pag. 5

1.1.4.1.2. Lacadenade valor de servicios de Heskett, Loveman, Sasser y Schlesinger

Debido a que el modelo de Porter es genérico, otros autores como Heskett, Sasser y
Schlesinger (1997), tuvieron la iniciativa de disefiar una cadena de valor orientada
especificamente a las organizaciones que se desarrollan dentro de servicios, es decir,
con un alto contacto de los empleados con los clientes o0 compradores finales; Heskett,
Sasser y Schlesinger afirmaron que los empleados motivados, leales y productivos
transmiten valor a los clientes, a la vez estos clientes lo demuestran transformandose
en compradores o clientes leales lo cual se refleja directamente en los resultados

financieros de la compafiia.

De acuerdo a la teoria de los autores la clave mas importante para explicar el éxito de
las empresas es la calidad de sus servicios y la orientacion al cumplimiento de los
deseos de sus clientes, la estrategia principal se basa principalmente en, definir sus
clientes, conocer sus deseos y cumplirlos. La responsabilidad de cumplir con esta
estrategia se encuentra en el capital humano de la empresa, al aplicar esta estrategia la
idea de la organizacion es lograr ofrecer una calidad superior del servicio y se convierta
en valor afadido para el cliente. La base del éxito de una empresa de servicios se basa
en la fidelidad del cliente.
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Cadena de valor de los servicios (Heskett, Sansser y Schlesinger)

Retencion del

empleado
Calidad Interna Satisfaccion del Valor del Satisfaccion
del servicio empleado » servicio externo del cliente

~

Productividad del

empleado Aumenta
ingresos
Fidelidad del
cliente
Rentabilidad

Figura 8 Cadena de Valor de Servicios
Fuente: Garcia Emilio, Fases para el disefio y analisis de la cadena de valor en las organizaciones,
pag. 7

1.1.4.1.3. Michael Porter

Segun este autor esta herramienta ayuda al andlisis interno de cada unidad estratégica,
una empresa no puede ser analizada como un todo, es preciso comprender todas y
cada una de la funciones que intervienen en el proceso productivo, de una forma
amplia, sistematica y a la vez relacionada de las actividades que la componen, con el
fin de lograr ventajas competitivas que pueden ser por el costo méas bajo, o por la
diferenciacién del producto; crear valor agregado para que de este modo los clientes
paguen el valor generado y este exceda el costo de producirlo, es la meta de toda

estrategia y de toda empresa.

La empresa es considerada como un conjunto de actividades de produccion Unicas,
pero a la vez relacionadas, cada actividad consume y genera costos pero también
generar mayor valor para el producto segun la eficiencia con la que es ejecutada la

actividad en el proceso productivo.

De acuerdo a la teoria del autor, la cadena de valor despliega el valor total y consiste
en las actividades de valor y del margen.
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e Margen: Es la diferencia entre el valor total y el costo colectivo de desempefiar las
actividades de valor.

e Actividades de Valor: Son las distintas actividades que realiza una empresa, se
dividen en dos amplios tipos:

1. Las Actividades Primarias: Son aquellas que tienen que ver con el desarrollo del
producto, su produccion, logistica, comercializacion y los servicios de post-venta.

2. Las Actividades de Apoyo: Son aquellas que tienen que ver con la administracién
de los recursos humanos, de compras de bienes y servicios, desarrollo tecnologico
(telecomunicaciones, automatizacion, desarrollo de procesos e ingenieria,
investigacion) e infraestructura empresarial (finanzas, contabilidad, gerencia de la
calidad, relaciones publicas, asesoria legal, gerencia general).

La cadena de valor: actividades primarias y de apoyo

Infraestructura de la empresa

Gestion de Recursos Humanos
Actividades

de apoyo Desarrollo tecnolégico
Aprovisionamiento

Logistica loperacxcnes Logistica Marketing

interna externa yventas | Servicios

Actividades primarias

Figura 9 Cadena de Valor de Michael Porter
Fuente: Michael Porter, Ventaja competitiva, pag. 75

La figura 9 determina el modelo de cadena de valor de este autor, las lineas
discontinuas reflejan el hecho de que el aprovisionamiento, el desarrollo de la
tecnologiay la gestidn de los recursos humanos pueden estar asociados con actividades
primarias especificas, ademas de dar apoyo a toda la cadena, mientras que la
infraestructura de la empresa no esta asociada con actividades primarias en particular,

pero da apoyo a toda la cadena.

Actividades Primarias

El autor identifica cinco actividades primarias que son las siguientes:

16



1. Logistica de entrada: Esta actividad esta relacionada con la adquisicion, recepcion,
almacenaje y control de los insumos necesarios para fabricar el producto, como
manejo de materiales, almacenamiento, control de inventario, programa de los
vehiculos y devoluciones a los proveedores.

2. Operaciones: Actividades relacionadas con la transformacién de los insumos en el
producto final, como mecanizacidn, embalaje, montaje, verificacion, impresion y
operaciones en general.

3. Logistica de salida: Actividades relacionadas con la reunion, almacenamiento y
distribucion fisica del producto a los compradores, como almacenaje de los
productos terminados, manejo de materiales, organizacion de los vehiculos de
repartos, procesamiento de pedidos y horarios.

4. Marketing y ventas: Actividades relacionadas con el desarrollo de un motivo que
justifiqgue la compra del producto; motivaciones hacia el cliente como la
publicidad, promocion, venta, ofertas, seleccion del canal de distribucién
relaciones con el canal de distribucion y precios.

5. Servicio: Actividades relacionadas con la provision de un servicio para realzar o
mantener el valor de dicho producto, como la instalacién, preparacion, formacion,

suministro de recambios y reajustes del producto.
Actividades de Apoyo
Porter, da a conocer cuatro actividades de apoyo detalladas a continuacion:

1. Compras: Actividades relacionadas con la compra de materias primas, suministros
y otros articulos consumibles, ademas de la maquinaria, equipamiento de
laboratorio, equipamiento de oficinas y edificios.

2. Desarrollo de tecnologia: Actividades relacionadas con la mejora del producto y/o
de los procesos, incluyendo investigacion y desarrollo, disefio de producto, analisis
de medios, disefio o0 procesos, disefio de procedimientos de servicios, etc.

3. Gestion de recursos humanos: Actividades relacionadas con la busqueda,
contratacion, formacion, desarrollo y compensacion del personal.

4. Infraestructura de la empresa: Actividades como direccion de la empresa,

planificacion, finanzas, contabilidad, cuestiones legales, gestion de calidad, etc.
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Este autor también indica que la cadena de valor de toda empresa debe tener nexos con
otras empresas del mismo sector productivo, cadenas de valor de sus proveedores,
distribuidores y clientes. Como una red de valor, un sistema de informacion, con el
fin de mejorar la competitividad en las empresas, cumpliendo estandares y poder
trabajar de una manera mas eficiente con sus socios de valor. Considero a la cadena
como un sistema de valor, afirmando que la empresa estd compuesta por un conjunto
complejo de actividades ejecutadas por un gran nimero de actores diferentes. Asi, se

pueden determinar al menos tres cadenas de valor adicionales a la genérica.
Los nexos son los siguientes:

e Nexos de la cadena de valor: las actividades relacionadas con la creacion de valor
son la estructura de la ventaja competitiva, la cadena de valor es un sistema de
actividades interdependientes. Un nexo es una relacion entre la forma de ejecutar
una actividad y el coste o rendimiento de otra.

e Nexos Verticales: nexos entre su cadena, proveedores y clientes. Los nexos son
una relacion en que todos ganan y brindan oportunidades para que se mejora la

ventaja competitiva.

La capacidad de reconocer y administrar los nexos es a menudo una fuente sostenible

de ventaja competitiva. Esto se obtiene mediante:

e Lacoordinaciony la

e Laoptimizacion

Existen ciertas estrategias que permiten alcanzar la ventaja competitiva, estas son:

e Ventaja en costos: el costo tiene vital importancia como estrategia de
diferenciacion; este es una ventaja, si el costo acumulado al realizar todas las

actividades de valor en un proceso productivo es menor que el de sus competidores.
Como obtener una ventaja en costos:

» ldentificando y controlando los factores de los costos mejor que la competencia,
estos factores son: economias de escala, aprendizaje, patron de utilizacién de la
capacidad, nexos, interrelaciones, integracion, oportunidad, politicas

discrecionales, ubicacidn y factores institucionales.

18



» Reconfigurando la cadena de valor

¢ Diferenciacion: una empresa se distingue de sus competidores si logra ser especial
en algo valioso para sus clientes, esta es una gran oportunidad de ventaja

competitiva. La diferenciacion se puede obtener mediante:

» El desarrollo tecnoldgico

» Las actividades relacionadas con la operaciones, en el aspecto, conformidad con
las especificaciones y fiabilidad

» El sistema logistico de salida

» Las actividades del marketing.

Se detallara las cadenas de valor de los socios que segun este autor se deben relacionar

con la cadena de valor de la empresa.

1. Cadena de valor de los proveedores

La cadena de valor de los proveedores influye directamente en la cadena de valor de
las empresas, ya que los proveedores aportan los abastecimientos necesarios para la
produccion de los productos, estos suministros incurren en costos, al producir y
despachar los mismos; de esta manera se puede decir que el costo y la calidad de los
suministros influyen en los costos de la empresa y en la diferenciacion del producto

final que ofrecen.

2. Cadena de valor de los canales

La cadena de valor de los canales, son los medios utilizados por los distribuidores para
entregar los productos finales de una empresa al consumidor final. Los costos que
resultan de este proceso, vienen a ser parte del precio que paga el cliente, las funciones
desarrolladas por los canales de distribucion de los productos o servicios de la empresa

determinar la satisfaccion del cliente.
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3. Cadena de valor del comprador

La cadena de valor de los compradores, son lo que determina la diferenciacion por un
eficiente proceso, puesto que la funcion del producto es de satisfacer las necesidades
del cliente, el producto de una empresa representa el insumo comprado para la cadena

del comprador.

Toda organizacién requiere de tener clientes, para de esta manera lograr ser
reconocidos en el mercado, los clientes son quienes deciden los productos que tienen
valor, las organizaciones son quienes deben ofrecer ese valor. "El valor se define como
las caracteristicas de desempefio, funciones y atributos, y cualquier otro aspecto de los
bienes y servicios a cambio de lo cual los clientes estan dispuestos a ceder sus recursos
(generalmente dinero)" (Robbins, Decenzo , & Coulter, Fundamenos de
Administracion, 2013, pag. 374).

El valor a los clientes se ofrece mediante la transformacion de las materias primas con
otros recursos, los productos finales deben ser producidos como los clientes lo deseen
y a la vez deben ser valorados por el mismo; los compradores deben estar dispuestos
a pagar por un producto que satisfaga sus necesidades, este proceso implica varias
actividades laborales interrelacionadas, estas actividades empiezan desde el

proveedor, el fabricante y los consumidores finales.

4. Mecanismo de integracion productivo a traves de la cadena de valor

En la cadena de valor se permite realizar interrelaciones con otras unidades de negocio
0 empresas, esto permite compartir costos, y esto se da cuando una actividad de valor
puede ser compartida con una unidad afin; se puede decir que consiste en compartir
los conocimientos précticos entre actividades de valor similares pero independientes,
con el fin de cooperar y crear una ventaja competitiva contribuyendo a mejorar la

eficiencia de la actividad y por ende los procesos.

Mediante la integracion vertical en la cadena de valor, existen diferentes formas de
disminuir los costos, asi por ejemplo: al utilizar la publicidad para un grupo de
empresas asumiendo el costo entre todas las entidades; en las actividades de
adquisicién y de transporte, al influir en el poder negociador frente a los proveedores,

aportando a las economias de una operacién conjunta.

20



El mecanismo de integracion productivo da la pauta para desarrollar nuevas ventajas
competitivas a partir de la especializacion y complementacion de un sector productivo,
en una busqueda de la integracion completa del sector por empresas que han
presentado conflictos y no pueden desarrollarse adecuadamente por los problemas que
suelen tener la mayoria de pymes, por falta de capital, tecnologia, especializacion,
infraestructura, capacitacion, etc. Esto sefiala el cambio de los patrones productivos en
camino a una reasignacion de los procesos que intervienen en la produccion de un
producto. "Este concepto hace referencia a la creacion de cadenas productivas de valor
que a través de su configuracion en redes verticales u horizontales buscan mejorar su
competitividad" (Botto, 2013, pag. 4).

Para establecer un mecanismo de integracion entre pymes es necesario implementar
nuevas estrategias, politicas y acciones que promuevan la integracion; concentracién
de empresas que actdan en actividades relacionadas entre si, con el fin de compartir
experiencias, informacion, y reducir costos en los procesos; consolidar alianzas entre
empresas con el fin de mejorar la competitividad y alcanzar un crecimiento sostenido,
especialmente de quienes han tenido mayor dificultad para acceder plenamente al
mercado, buscando siempre que se beneficie a todos los miembros participantes del
sector; deben complementarse los distintos eslabones de la cadena de valor procurando
la eficiencia en la especializacion de los proceso productivos de las pymes de menor

tamafio.

El proceso de integracion productiva debe ayudar a fortalecer a la pymes en especial
a las dedicadas a producir muebles para acabados de produccidn, el desarrollo de las
cadenas de valor, el interactuar relacionadas, permitiré la suma de capacidades para el
lanzamiento de las empresas al mercado ofreciendo productos con valor agregado que

es el fin de la investigacion.

Este mecanismo de trabajo no es muy utilizado actualmente por empresas en nuestro
pais, el trabajo bajo el lema de cooperacion industrial debe constituirse como un
elemento esencial para superar algunos problemas como: las diferencias de produccién
a escala, desarrollo tecnoldgico, capacitacion administrativa, fallas del mercado,
rechazo al cambio, falta de interés para trabajar por medio de la vinculacion,
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dificultades en el acceso al financiamiento, etc. Para implementar esta nueva estrategia
de trabajo se debe incentivar a las pymes dandoles a conocer los beneficios de
vincularse entre empresas para desarrollar cadenas de valor mejor estructuradas con

resultados competitivos y con valor agregado.
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Este autor establece a la cadena de
valor como una mezcla de funciones
internas de la empresa, definiéndolo
como un ‘"sistema de negocio";
considerando que una empresa esta
establecida por wuna serie de
funciones tales como tecnologia,
disefio del producto, fabricacion,
marketing, distribucion y servicio,
las mismas que para un mejor
analisis y desempefio debian ser
analizadas en relacion con las
funciones de las empresas de la
competencia.

Estos autores disefiaron una cadena
de valor orientada especificamente a
empresas que desarrollan y prestan
servicios, indican que mientras el
personal este motivado y a gusto con
el ambiente de trabajo son mas leales
y producen maés, lo cual se
transforma en valor trasmitido hacia
los clientes, la calidad del servicio se
traduce en éxito hacia la empresa ya
gue los compradores se convierten en

Tabla 1. Cuadro comparativo de los modelos de cadena de valor

Este autor da el primer concepto de
cadena de valor en donde establece
que una empresa constituye una
serie de funciones secuenciales,
una cadena de actividades que van
desde el ingreso de insumos,
materias primas, hasta el servicio
posventa. De la debida importancia
al ejecutar cada funcion, los
recursos disponibles, el proceso de
compras y la comparacion de las
cadenas de valor de los
competidores depende alcanzar la
ventaja competitiva.

La base de este concepto parte de la
prestacion eficiente de los servicios
por parte de los empleados que
deben estar a satisfaccion con el
ambiente laboral, calidad interna
gue incluye conocimiento del
producto, del cliente y soporte
tecnoldgico; toda empresa debe
tomar en cuenta que el éxito y en si,
alcanzar la ventaja competitiva se
traduce en la fidelidad del cliente,
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Concepto base para
otras teorias,
permitiendo  conocer
las funciones de la
misma empresa y la
competencia.

La empresa estad
definida como una
serie  de funciones
integradas y también
funciones
subcontratadas.
Aprendizaje por medio
de analizar a otras
empresas del mismo
sector.

Prioridad la
satisfaccion del
cliente.

Excelente  ambiente
laboral de trabajo

El capital humano
motivado, son quienes
se encargan de que la
estrategia se traduzca
en una calidad superior

Esta teoria puede
resultar un tanto
simple ya que solo se
determina  a la
empresa como una
cadena de funciones
secuenciales.

Al enfocarse a
compararse con
otras empresas se
corre el  riesgo
también de cometer
los mismos errores.

Enfocado
especificamente a
empresas dedicadas
a prestaciones de
Servicios.
Elevadas
inversiones en
capacitaciones  del
personal.



clientes leales. Esta teoria se basa en
la calidad superior del servicio y en
el valor generado para el cliente,
basandose en:

1) Definir sus clientes,

2) Conocer sus deseos y

3) Cumplirlos.

Porter, indica que una empresa no
puede ser analizada como un todo,
sino utilizar la cadena de valor como
una herramienta bésica permitiendo
dividir a laempresa en funcidon de sus
actividades como un  medio
sistematico que examina todas las
actividades y la forma como
interactian buscando alcanzar la
ventaja competitiva a través de
obtener costos mas bajos y alcanzar
fuentes actuales y potenciales de
diferenciacion. Divide las
actividades de valor de la empresa en
actividades primarias (creacion del
producto), actividades de apoyo
(brindan soporte a las actividades
primarias y expresan el
funcionamiento interno de la
empresa) y el margen.

quien debe estar satisfecho, que
implica un aumento de los
beneficios y mejor rentabilidad de
las empresas.

Este autor aprobo el trabajo de
Mckinsey, con la diferencia de que
fue mas riguroso, lo profundizo y
amplio més, al decir que en cada
funcién de la empresa se deben
analizar las distintas actividades de
cada funcién y la relacién que
tienen una con la otra. Determina
gue para alcanzar la ventaja
competitiva se  requeria de
reconocer las actividades que
generen menos costos y presenten
diferenciacion en el producto final,
los cuales se pueden obtener a
través de nexos de la cadena de
valor y nexos verticales.

del servicio y en valor
afiadido para el cliente

Al  analizar cada
actividad y  sus
relaciones, se pueden
determinar con mayor
exactitud fuentes que
permitan alcanzar la
ventaja competitiva.
Permite identificar las
cadenas de valor de las
mismas unidades de
negocio, los
proveedores, clientes y
la competencia para un
mejor desempefio de la
empresa.

Permite  maximizar
valor 'y minimizar
costos en las
actividades.

Permite la integracion
de empresas y alianzas
estratégicas.

Si no se identifica
correctamente  las
actividades de valor
y sus relaciones no
se podria determinar
eficientemente  la
generacion de valor
en el proceso ni en
los productos.

Se  debe  tener
cuidado al enfocarse
a obtener costos mas
bajos para que no
perjudiquen la
calidad del producto.

Nota: Aporte critico de los diferentes modelos de cadena de valor con las ventajas y desventajas.
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto, 2014.
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1.2. Las PYMES en el Ecuador

Las PYMES son un conjunto de pequefias y medianas empresas que de
acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad de
trabajadores, y su nivel de produccion o activos presentan
caracteristicas propias de este tipo de entidades econdmicas. Las
pequefas y medianas empresas se clasifican de acuerdo a los diferentes
tipos de actividades econdmicas entre las que se destaca las siguientes:

(Servicio de Rentas Internas, 2014).

= Comercio al por mayor y al por menor.

= Agricultura, silvicultura y pesca.

= Industrias manufactureras.

= Construccion.

= Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.

= Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

= Servicios comunales, sociales y personales (Servicio de Rentas
Internas, 2014).

1.2.1. Clasificacion de las PYMES

En el Ecuador la clasificacion de las PYMES se lo ha realizado de
acuerdo al numero de trabajadores, valor bruto en ventas anuales y el
valor en activos totales, lo cual se basa en el “Registro Oficial N° 335
del martes 7 de diciembre del 2010, en donde se publico la clasificacion
de las pequefias y medianas empresas de acuerdo a la normativa dictada
por la Comunidad Andina de Naciones (CAN) en su Resolucién 1260.
La legislacién nacional acogio la siguiente clasificacion de las PYMES
la cual se indica en la tabla 2 en donde se puede observar que en el
Ecuador las micro, pequefias, medianas y grandes empresas se han
clasificado de acuerdo al nimero de empleados, valor bruto en ventas

anuales y por el valor en activos totales. (Sampértegui, 2010, pag. 85)
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Tabla 2.

Clasificacion de las PYMES en el Ecuador

Micro Pequefias Medianas Grandes
Namero de
empleados la9 10a49 50 a 199 Mayor a 200
Valor bruto Pequefias De 100.001 a $1°000.001 a Mayor a
en ventas $1°000.000 $5°000.000 $5°000.000
anuales
Valor de De $100.001 a $750.001 a Mayor a
activos totales 10249 $750.000 $4°00.000 $4°000.000

Nota: Clasificacion de las PYMES de acuerdo al nimero de empleados, valor bruto en ventas anuales
y el valor en activos totales.
Fuente: Sampertegui Ontaneda, Boletin legal empresarial, pag. 85

En el Ecuador la actividad de las PYMES es de gran relevancia para la economia del

pais, porque son empresas que por su estructura tienen la facilidad para adaptarse a los

diferentes cambios de capital que se puedan presentar. Ademas las pequefas y

medianas empresas crean fuentes de empleo, aumento de la productividad e ingresos

y como consecuencia un alto beneficio social.

En el Ecuador existen mas de 16 mil pequefias y medianas empresas,
ademas el ingreso anual por concepto de empresas medianas es un
promedio de USD 2.5 millones y por empresas pequefias es de USD
451.341 cada afio. El valor de 4.661 (34,96%) corresponde a empresas
medianas y 8.671 (65,04%) son empresas pequefias, de las cuales
Pichincha y Guayas siguen siendo las provincias que agrupan la mayor
cantidad de pymes. En Pichincha se estima que existen 43,29% y en
Guayas 40,46%, esto, debido a la concentracion de la poblacion en estas
localidades asi como de las empresas mas grandes, a las que las pymes
proveen de bienes y servicios, en gran medida especializados. En la
actualidad en el Ecuador el 70% de todas las empresas registradas en la
Superintendencia de Compafiias son pymes, estas compafiias aportan
mas del 25% del producto interno bruto (PIB) no petrolero del pais 'y
su generacion de mano de obra bordea el 70% de toda la poblacién
econémicamente activa (PEA). (Ekos Negocio, 2013, pag. 35)

En la figura 10 se refleja la clasificacion de las PYMES segun su actividad econdémica

y el valor en porcentajes de los ingresos que percibe cada sector.
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Composicidn de las PYMES

H Comercio i Servicios M Manufactura
36,3

41,3

13,111,7

% Ingresos % empresas
totales

Figura 10. Composicién de las PYMES vy sus ingresos por el sector econdmico
Fuente: EKOS negocios, PYMES: contribucidn clave en la economia, pg. 30.
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto, 2014.

1.3. El sector de la construccion en el Ecuador

El sector de la construccién en los ultimos afios ha tenido un significativo incremento,
que ha comenzado desde el afio 2009 y ha seguido expandiéndose hasta la actualidad,
la ciudad de Quito es una de las ciudades que ha reflejado mas crecimiento en el sector
inmobiliario ya que existen obras, tanto de casas terminadas como de oficinas en las
principales vias de norte, centro y sur de la ciudad, de igual forma en los valles como

son Cumbaya y Los Chillos.

En el pais, el sector de la construccion es un pilar muy fuerte en el desarrollo
econdémico y social, debido a que genera cadenas con otras ramas comerciales e
industriales de la sociedad, y a su vez genera trabajo a otros sectores, como son:
empresas de venta de insumos y materiales para la construccion, materiales de madera
para la construccion, muebles para acabados de construccion, inmobiliarias,

publicidad, etc.
Esta industria esta conforma por dos actividades econdémicas:

e La construccion de obras de infraestructura bésica, vial y edificacion publica
e La construccion del sector inmobiliario, engloba a la construccion de viviendas y

edificaciones.

Aun con la crisis internacional que se ha reflejado en otros paises y potencias
mundiales, en el Ecuador existe otro panorama, el mismo que ha sido positivo y en un

crecimiento sostenido, mas notable en los Ultimos afos.
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La construccion, petréleo y minas, agricultura y manufactura son las
principales industrias que dinamizaron el crecimiento econémico del
Ecuador en el 2013, cuando el PIB (Producto Interno Bruto) llego al
4,5%, y sobre todo la construccion genero contribuciones por industrias
al PIB del 0.87% que es el mayor porcentaje, segun un informe del
Banco Central del Ecuador (BCE). (El Universo , 2014, pag. 1)

Actualmente en la disposicion inmobiliaria en la ciudad de Quito, se puede observar
gue en muchos de los barrios del norte de Quito, que es el lugar que interesa en este
estudio, son de caracter residencial en donde las nuevas generaciones y los de mayor
nivel socio econdmico se han establecido. En este sector estdn ubicados muchas
entidades importantes del centro financiero, bancario, sede de muchas empresas

nacionales, multinacionales, embajadas, centros comerciales, etc.

La oferta que representa este sector estd determinada principalmente por viviendas
terminadas, casas, departamentos y suites listos para habitar, pero también se

encuentran terrenos y casas de construccion, en menor proporcion.

Las cifras del Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(BIESS) confirman que la preferencia del ecuatoriano es la vivienda
terminada. Entre octubre del 2010 y octubre del 2011 el Bies entrego
unos USD 740 millones en préstamos hipotecarios (en valor neto). De
esa cifra, 611,5 millones fueron para vivienda terminada. Los otros
128,5 millones fueron para construccion de vivienda, reparacion,
remodelacion, sustitucion de hipoteca o compra de terrenos. (El
Comercio, 2012, pag. 1)

El BIESS ha tenido mucho que ver en el crecimiento de este sector en el pais, y esto
se debe a que ofrece créditos con mayor facilidad a tasas de interés mucho mas bajas
que otras entidades financieras y a plazos més largos, se generan algunas politicas para
dinamizar al sector inmobiliario, con la intencion de solidificar el mercado y al mismo

tiempo aportar grandes beneficios econémicos y sociales.
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Esta entidad ofrece créditos de hasta 25 afios, con una tasa de interés de
entre el 7.90% y 8.56%, tomando como referencia la tasa activa efectiva
referencial por el segmento de vivienda publicada por el Banco Central
del Ecuador considerando los plazos méximos de pago." (Banco
Central del Ecuador, 2014, pag. 1)

Muchas de las constructoras han aprovechado estas oportunidades de construir y
vender mas, lo que representa mas ventas y oportunidades para el sector de pymes

dedicadas a la fabricacion de muebles para acabados de construccion.

Con un crecimiento del 8,6% en el 2013, la construccion volvid a
ubicarse como uno de los sectores de mayor dinamismo de la economia.
Inmobiliarias como Urbicasa, por ejemplo, crecieron un 50% el afio
pasado frente al 2012. (Lideres, 2014, pag. 5)

Se puede observar que el sector de la construccion esta en un continuo crecimiento, y
esto es muy positivo para las PYMES dedicadas a la fabricacion de muebles para
acabados de construccion, ya que tienen disponible trabajo; para ello requieren de
mejorar sus procesos Y estrategias a través del modelo de la cadena de valor propuesto
como mecanismo de integracion de las PYMES y para poder satisfacer las necesidades
de los posibles clientes. En este estudio se identificaran a las constructoras ubicadas al
norte de Quito, como el mercado objetivo, ya que la mayoria de familias prefieren

comprar casas ya terminadas y listas para habitar.

No existen datos estrictamente de constructoras al norte de Quito, ya que las
constructoras tienen proyectos que abarcan todo el Distrito Metropolitano de Quito,
por lo tanto no se puede especificar constructoras en el sector norte de Quito
especificamente; para realizar este estudio se tomara en cuenta las constructoras
participantes en una de las ferias mas importantes de la vivienda en la ciudad de Quito
que es la Feria de la Vivienda Mi Casa Clave 2014 realizada el 25 de abril del 2014,
en el Centro de Exposiciones Quito donde se dieron cita 85 promotores inmobiliarios,

con proyectos que en su mayoria estan ubicados al norte de la ciudad de Quito.

En la figura 11 se detalla el niUmero de proyectos que se expusieron en la feria de la

vivienda realizada en al afio 2012, participaron 125 constructoras que ofrecieron 497
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proyectos ubicados en la ciudad de Quito. El mayor numero de proyectos se encuentran
en el sector norte de Quito con 261 proyectos que representa el 52%, los Chillos con
104 proyectos que es el 21%, Cumbaya con 59 proyectos que es el 12%, la Quito Sur
con 38 proyectos que es el 8%, otros sectores con 30 proyectos que es el 6% y el centro

de Quito con 5 proyectos que es el 1%, dando el total de 497 proyectos.

Numero de proyectos por ubicacién geografica

NUmero de Proyectos por ubicacion geografica
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Figura 11. Proyectos al norte de Quito
Fuente: Centro de Investigacion Clave, Feria mi casa clave, pag. 5
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto, 2014.

Para realizar este estudio, se tomara en cuenta los datos de la feria realizada en el afio
2012 ya que no existen datos exactos en el afio 2014; al existir en el afio 2014, 85
promotores constructores y al multiplicarlo por el porcentaje correspondiente de
proyectos en el norte de Quito indicado en la figura 11 (85x52%), dan como resultado

44 constructoras con proyectos ubicados al norte de Quito.
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CAPITULO 2
SECTOR PRODUCTIVO MADERERO
2.1. Antecedentes del sector productivo maderero del Ecuador

La industria de la madera en el Ecuador ha tenido un desarrollo diferente con respecto
a los dos sectores que conforman esta industria, estos son: La industria de

transformacion primaria y la industria de produccion secundaria.

La industria de transformacion primaria se ha desarrollado méas que la industria
secundaria, ya que este sector esta representado por grandes empresas reconocidas en
el mercado nacional e inclusive internacional, las mismas que cuentan con grandes
capitales y se han podido financiar y alcanzar estandares de calidad, entre estas
empresas, estan: Novopan del Ecuador S.A., Plywood Ecuatoriana S.A. Endresa y
Botrosa, Aglomerados Cotopaxi y Telmantop S.A., dedicadas a la fabricacion de
tableros aglomerados, contra enchapados, chapas, MDF, tableros de fibras, madera
aserrada y preparada, triplex, etc. estas empresas se distinguen de las demas por su
capacidad de produccion, su organizacion, marketing y administracion, cuentan con
equipos y maquinarias con tecnologia de punta, personal capacitado y algo muy
importante, que cuentan con plantaciones forestales propias, para poder abastecer su
demanda de productos y para dar una mejor imagen con respecto al cuidado del medio
ambiente, aprovechando al maximo los recursos naturales del pais, todo esto, dan
como resultado, empresas que ofrecen productos de calidad abarcando en su totalidad

el mercado interno y externo.

La industria de produccion secundaria, por lo contrario no se ha desarrollado tanto
como el sector de produccion primario de la madera, este sector utiliza la materia prima
que proviene de la industria de transformacién primaria, el mismo que esta
conformado por fabricas dedicadas a producir muebles en general como son: muebles
para acabados de construccion, muebles para el hogar, materiales de construccion,
pisos, ventanas, etc. Las empresas que incluyen este sector no cuentan con tecnologia
de punta, conocimientos sobre la cadena de valor, procesos eficientes, personal
capacitado, etc. debido a que implementar nuevas estrategias y acciones requieren de

cambios e inversiones, y como consecuencia existe baja estructura empresarial con
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pocas aplicaciones de normas ambientales y bajos estandares de calidad, lo que ha
dificultado que se exporten, ya que la mayoria de los productos son vendidos en el
mercado interno. Este sector esta conformado en su mayoria por talleres artesanales,
pequefias, medianas y grandes empresas dirigidas a los diferentes segmentos
econdmicos de la poblacion local, las empresas dedicadas a la exportacién son muy
pocas; muchos de los talleres artesanales estan dirigidos a clientes de nivel bajo, ya
que su capacidad de produccion es baja por las dificultades que presentan en su proceso
productivo. Las pequefias y medianas empresas que dirigen sus productos a la
poblacion de clase media alta, es debido a que cuentan con empresas con un mejor
desempefio en sus procesos productivos porque tienen mas tecnologia en sus
maquinarias aunque con limitaciones en su disefio, éstas por lo general se encuentran

agrupadas mas en Quito, Guayaquil y Cuenca.
2.1.1. Subsectores de la transformacién maderera

Segun algunas instituciones dedicadas al mejoramiento de este sector productivo, la

industria forestal comprende la siguiente clasificacion:

Transformacion de la madera

Aserraderos
e =3
Fabricas de
Industria Primaria contrachapado
/-_ L ! 7 -
Subsectores de ‘ Fébrica de

aglomerado y MDF

la
transformacion ‘ —
de la madera onstruccion
Industria Fabricas de muebles
Secundaria

Fébricas de pisos,
puertas y marcos

Figura 12. Subsectores de la transformacién de la madera

Fuente: CAPEIPI, COPEI, EXPOECUADOR, COMAFORS, AIMA & otros, Planificacion
estratégica de la transformacion y comercializacion de la madera en el Ecuador”, pag. 21
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto 2014.
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2.1.1.1. Laindustria primaria

Se dedica al primer proceso que es la preparacion de la madera en trozos, madera que
viene directamente de los bosques que pueden ser, bosque nativo o plantaciones

propias de alguna empresa, esta industria estd conformada por:

1. Aserraderos: Son talleres dedicados a preparar maderas solidas en rollo y de ésta
se obtiene la madera aserrada o preparada, la cual debe estar seca para poder ser

utilizada por el sector secundario.

2. Fabricas de Contrachapado: Estos materiales por lo general son tableros forrados
con chapas de madera, que le dan una apariencia similar a la madera; por su
calidad, versatilidad y rigidez, facilitan el trabajo y constituyen una materia prima

para la artesania, carpinteria en general, la industria del mueble y la construccién.

3. Féabricas de aglomerados (tableros de particulas) y MDF: Son tableros formados
por multicapas de particulas de madera, en los tableros aglomerados las particulas
son mas gruesas, mientras que el MDF es un tablero con particulas muy finas y
mas compactas, este material por ejemplo es mas adecuado para pintar, los dos
tableros son termo fundidos con laminas decorativas impregnadas con resina
melaminica. En el Ecuador, existen dos grandes empresas que representa y
comercializan estos productos estas son: NOVOPAN DEL ECUADOR S.A.y
ACOSA.

2.1.1.2. Laindustria secundaria

En este sector se procesa los productos que prepara el sector primario, que viene a ser
la materia prima requerida por las empresas dedicadas a fabricar muebles, materiales
gue en su mayoria son: madera preparada por los aserraderos o tableros aglomerados

producidos por las fabricas. Este sector se divide en las siguientes ramas:
1. Construccion: En el sector de la construccion la utilizacion de la madera es limitada
y es requerida para realizar vigas, travesafos, postes, marcos de ventanas y puertas,

etc.
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2.

Industria del mueble: Este es un sector muy importante, aqui pertenecen los talleres
artesanales, pequefias y medianas empresas; pymes con muchas limitaciones, por
falta de tecnologia, disefid de productos, mandos medios, falta de capacitacion,
control de calidad, gestion empresarial, marketing, integracion, etc. limitando su

produccion y crecimiento. Este segmento se divide en dos areas:

Fabricas de muebles modulares para acabados de construccion: Estos son talleres
o fabricas dedicadas a la trasformacion de la materia prima que son los tableros
aglomerados  cubiertos con laminas, férmica, papel impregnado o chapas
decorativas de madera, etc. Los productos resultantes de este tipo de fabricas son:
muebles de cocina, closets, bafios y de oficina. Estas empresas tiene algunos
problemas relacionados con la produccion, puesto que las técnicas utilizadas son
muy simples, no se cuenta con la tecnologia de punta requerida en el proceso

productivo; este es el sector productivo maderero al cual nos vamos a enfocar.

Talleres y pequefias fabricas de muebles: Este segmento esta generalmente
conformado por talleres, en su mayoria artesanales y pequefias fabricas, la materia
prima utilizada es la madera sélida o combinaciones de contrachapados
decorativos con madera. En este sector de la industria se generan muchos
problemas desde el secado adecuado de la madera, calidad de la misma, maquinaria
y herramientas, inadecuada infraestructura, etc. limitando su produccién y en si su

desarrollo.

Pisos, puertas y marcos: Este segmento también tiene varios de los problemas
mencionadas anteriormente, en este proceso se tienen que dar mucha importancia
al cuidado y secado, maquinado y terminado de la madera, ya que se debe tomar
en cuenta la humedad, tipo de madera, uniformidad en el color, etc. Las puertas de
madera sélida son articulos de lujo, en la actualidad ya no son muy solicitadas por
los clientes, ya sea por su precio elevado y porque este material ha sido sustituido

por los tableros aglomerados antes mencionados.
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2.2. Situacion actual del mercado nacional interno del sector productivo maderero

El mercado de la madera en el Ecuador ha evolucionado con el tiempo, como se ha ido
mencionando anteriormente el sector de la industria primaria, ha ido creciendo y se ha
desarrollado de una manera positiva con el pasar del tiempo, los productos que ofrecen
son reconocidos a nivel internacional y son caracterizados por la excelente calidad de
los productos, los mismos que son destinados al mercado interno satisfaciendo las
necesidades del sector productivo maderero y también al mercado externo, exportando
la mayoria de los tableros a otros paises con gran acogida, sin embargo, con respecto
al sector de la industria secundaria, por diversos factores no ha tenido el adecuado
desarrollo, por lo que la mayoria de las empresas dedicadas a producir muebles en
general no ha podido expandirse a nivel interno, la mayoria de PYMES que
representan el sector tratan de abastecer el mercado local, se requiere de nuevas
estrategias para lograr que las PYMES mejoren sus procesos y poder abastecer no solo
el mercado local, sino también regional, nacional y porque no pensar en lograr exportar
los productos aprovechando los recursos naturales con los que cuenta el Ecuador,
ahora el mercado nacional se identifica bajo ciertos parametros para poder competir
en el mercado interno los cuales varian segun cada productor y la variedad de los

productos.

Las tendencias de disefio y estilo en el mercado nacional son las siguientes:

e Minimalista: Esta nueva tendencia artistica que reduce las obras y disefios de
muebles a sus formas o estructuras geométricas, buscando la maxima expresion
con los minimos medios que son modelos rectos y sencillos, que no dejan de ser

atractivos y elegantes.

e Clasicos: Este tipo de tendencia es la tradicional, con terminados en madera y
lacados, muebles tallados o ruteados en diferentes disefios; actualmente ha
disminuido la produccién de muebles clasicos, pero se han creado nuevos
materiales para la fabricacion de muebles que se parecen mucho a la madera, dando

terminados clasicos.

e Ecoldgicos: Cada vez se crea mas conciencia por el medio ambiente y se ve

reflejado en la decoracion de los hogares, la produccion de muebles con materiales
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que provienen de fibras naturales, madera reforestada u otros materiales reciclables
va en aumento y se estan convirtiendo en alternativas principales para la

fabricacion de muebles, sin dejar de ser disefios vanguardistas y modernos.

Actualmente las tendencias de disefio y estilo han variado mucho y lo seguirdn
haciendo de acuerdo a las necesidades y gustos del cliente, tanto que, ahora los
modelos son mas minimalistas que clasicos, en la mayoria de fabricas dedicadas a la
produccién de muebles para acabados de construccion, realizan sus disefios de muebles
en estilos minimalistas, sencillos, elegantes y rectos, esto se ha dado por diversos
factores, tales como: la materia prima que son los tableros aglomerados que facilitan
el proceso de produccion, menos costos, variedad de modelos, colores, y texturas, y su
transporte e instalacion es méas facil. Con respecto a los clientes, los factores que
intervienen para que elijan este tipo de muebles son: precios mas bajos, buena calidad,
nuevas alternativas en disefios, nuevos estilos mas modernos y son faciles de manejar

y limpiar.
2.3. PYMES mobiliarias en el mercado nacional

Nos vamos a enfocar en las PYMES dedicadas a fabricar muebles para acabados de
construccion ubicadas al norte de Quito y afiliadas a la CAPEIPI, las cuales en su

mayoria abastecen el mercado interno de nuestro pais.

Segun datos de la Superintendencia de Compafiias existen registradas
aproximadamente 170 empresas dedicadas a la fabricacion de muebles en general en
el Ecuador, cabe recalcar que se observo mayor cantidad de empresas que producen
muebles en las grandes ciudades tales como, Guayaquil con 41 empresas, Quito con
71 empresas, Cuenca con 26 empresas y 32 empresas gque se encuentran en las demas

ciudades del pais.
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Registro de empresas dedicadas a la fabricacion de muebles

Empresas de muebles en Ecuador
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Figura 13. Empresas dedicadas a la fabricacion de muebles

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Nimero de empresas dedicadas a fabricar
muebles en general, pag. 1

Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto, 2014.

El producto interno bruto para el sector de la industria manufacturera
del 2012 en precios constantes segin datos provisionales del Banco
Central del Ecuador se ubic6 en 7.452 millones de USD vy su
crecimiento con respecto al afio 2011, fue de 3,44%. Las actividades
que mas crecimiento registraron en el afio 2012 son: Elaboracion de
aceites y grasas origen vegetal y animal al igual que el procesamiento
y conservacion de carne con el 8%; seguida del procesamiento y
conservacion de camardn con el 7%; elaboracion de otros productos
alimenticios fue de 6%, respecto al afio anterior. Segun datos del
Banco Central del Ecuador los sectores que registran decrecimiento
son: Elaboracion de cacao, chocolate y productos de confiteria en
4,8%; elaboracion de tabaco en 3%; seguida de produccion de madera
y de productos de madera con el 2% y fabricacion de metales comunes
y de productos derivados del metal en 1%, respecto al afio 2011,
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2013, pag. 9)

Con respecto a la demanda de muebles segin el Banco Central del Ecuador, ha
decrecido con respecto del afio 2012 al 2011 en un 2%, esto se debe a que aun existen
problemas que afectan directamente a los fabricantes de muebles nacionales, algunos
de estos problemas son los muebles importados, que son mas econdémicos, falta de
tecnologia en la maquinaria y equipos, falta de inversion en procesos administrativos,

falta de personal capacitado, dificultad para obtener créditos, no existe produccion en
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serie de muebles, falta de integracion, etc. Se puede observar como consecuencia la
existencia de muchas empresas con las mismas caracteristicas, en vez de
especializaciones distintas de las empresas. Estos son factores que han retrasado el
crecimiento de la industria de muebles en nuestro pais, en si se habla de productos que
resultan no ser de necesidad primordial y el cliente al adquirirlo se basa en precios,
acabados, disefios, calidad, cumplimiento, etc., por lo tanto las pymes dedicadas a este
sector deben buscar las estrategias necesarias para poder competir en el mercado

nacional.

Las PYMES dedicadas a la industria del mueble en su mayoria son empresas
artesanales y familiares, con limitaciones en aspectos tales como, tecnologia, disefio
de productos, control de calidad, falta de operarios y mandos medios; su
competitividad comercial es baja y el destino de los productos es el mercado interno y

local.

Existen productores dedicados a satisfacer las necesidades de la poblacion de nivel
bajo, utilizando materias primas e insumos mMas econémicos; en este segmento
productivo se hallan los artesanos y la pequefia industria; en cambio, las medianas y
grandes industrias se orientan a satisfacer las necesidades de la poblacion de ingresos
econémicos medio y alto, donde se hallan empresas con un mejor nivel tecnoldgico,

aungue con limitaciones en disefio y administracion.

El utilizar tableros aglomerados viene a ser una ventaja para las pymes dedicadas a la
fabricacion de muebles para acabados de construccion, puesto que son materiales que
facilitan el proceso productivo, tanto productores como clientes prefieren este tipo de
material ya que también son mucho menos costosos que los muebles tradicionales de
madera sélida, el terminado con respecto al disefio de los muebles con este tipo de
material es moderno, minimalista acorde a las tendencias actuales del mercado, con
respecto a la calidad es garantizada ya que los tableros son producidos por empresa
nacionales reconocidas a nivel mundial por la eficiencia y calidad en los productos que

ofrecen.

Los tableros aglomerados son productos forestales renovables, no-toxicos vy
biodegradables, en la actualidad es la materia prima mas usada por estas empresas, son

favorables para el medio ambiente cuando provienen de bosques manejados de manera
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responsable, cuando se respeta también la madurez econdmica y ecoldgica de los

arboles.

Las PYMES dedicadas a la fabricacion de muebles para acabados de construccion
tienen que aprovechar al maximo todas las ventajas, para poder sobresalir en el
mercado nacional, y es necesario implementar una estrategia que permita mejorar la
cadena de valor de las PYMES, utilizando un mecanismo de integracion que las haga

mas fuertes teniendo asi una oportunidad para incursionar en el mercado.

2.4. Muebles para acabados de construccion

Los muebles de cocina, closets, bafios y de oficina son el Gltimo proceso a seguir en la
construccion de una casa, departamento u oficina; el estilo, el disefio, el modelo, los
colores, son lo que le brindan la armonia y el confort a un hogar u oficina; son muy
importantes ya que después de una jornada diaria de trabajo, no hay nada mejor que
llegar a un lugar que nos brinde un ambiente de bienestar, alegria y relajacion, todos
los ambientes deben ser disefiados de acuerdo a parametros que le permitan ser
adecuado y apto para el uso, siempre optimizando los espacios para que sean lo mas

utiles posibles.
2.4.1. Muebles de cocina

Se pueden considerar diferentes estilos y tendencias en los muebles de cocina, de
acuerdo a los gustos, capacidad adquisitiva y necesidades de los clientes. La
organizacion de la cocina es variada, de acuerdo a las dimensiones, estructuras, formas
de los espacios, etc. Para la fabricacion de los muebles se utilizan medidas estandares,

por ejemplo:

e Muebles Altos: van desde 0.30 m hasta 1.00 m de ancho x 0.70 m de altura x 0.30
m de profundidad.

e Muebles bajos: van desde 0.30 m hasta 1.00 m de ancho x 0.87 m de altura x 0.55

m de profundidad.
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Muebles de cocina

Figura 14. Disefio de muebles cocina
Fuente: Dismocon 2014.

2.4.2. Muebles de closets

Cada dormitorio debe tener su propio closet, este siempre debe tener una distribucion
Optima en cada uno de sus espacios, cuenta con repisas, cajoneras, zapateras,
maleteras, tubos para colgar la ropa, espacios para la television, puertas, etc. De la
organizacion dependera mucho el aumentar la calidad de vida de los usuarios. Estos

muebles vienen en las siguientes dimensiones:

e Modulares: van desde 0.30 m hasta 1.00 m de ancho X 2.23 m de alto x 0.60 m de
profundidad.

e Bastidores: son fabricados en base a la medida requerida por el cliente.

Muebles de closet

Figura 15. Disefio de closet
Fuente: Dismocon 2014.
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2.4.3. Muebles de bafio
Estos son fabricados en dos estilos y en las siguientes medidas:

e Muebles bajos: van desde 0.30 m hasta 1.00 m de ancho x 0.87 m de alto x 0.50 m
de profundidad.

e Muebles suspendidos: van desde 0.30 m hasta 1.00 m de ancho x 0.50 m de altura
x 0.50 m de profundidad.

Mueble de bafio

Figura 16. Disefio de mueble de bafio
Fuente: Dismocon 2014.

2.4.4. Muebles de oficina

Los muebles de oficina se los usa como medio de trabajo y estudio en viviendas u
oficinas, son disefiados con el fin de crear ambientes armoniosos, organizados, y
ordenados; se colocan escritorios con cajoneras, repisas flotantes y decorativas,
archivadores o libreros que faciliten la organizacion de documentos, libros y otros
elementos. Por ejemplo los escritorios pueden estar ubicados en una oficina o estudio
profesional, pero también pueden ser incluidos en habitaciones de dormitorio y en

salas de estudio privadas o familiares.

En estos muebles se destacan:

e Muebles de escritorios: disefiados por lo general con cajoneras, pueden ser

combinados con materiales como el metal y son utilizados para oficinas u centros
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de estudio. Las medidas y modelos pueden variar de acuerdo a las necesidades de

los clientes.

Medidas: 1.50 m x 1.50 m de ancho x 0.90 m de alto x 0.60 m de profundidad

Archivadores: su funcion especifica es la organizacion y archivo de documentos,
son cajoneras con 2, 3 0 4 gavetas y con seguro en cada gaveta segun las

necesidades del cliente.

Medidas: 0.48 m de ancho x 0.70, 1.00, 1.30 m de alto x 0.60 m de profundidad

Archivadores aéreos: son muebles altos, suelen ser ubicados a la altura de las

estaciones de trabajo, sirven para archivar documentos.

Medidas: 0.70, 0.80, 0.90 m de ancho x 0.45 m de alto x 0.40 m de profundidad

Librerias: utilizadas para organizar y almacenar carpetas, libros, documentos,
adornos, etc. suelen ir con puertas o sin puertas ya depende del gusto y necesidad
de cada cliente.

Medidas: 0.70, 0.80, 0.90 m de ancho x 1.80 m de alto x 0.40 m de profundidad

Muebles de oficina

Figura 17. Disefio de oficina
Fuente: Dismocon 2014.
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2.5. Caracterizacion del proceso de fabricacion de los muebles para acabados de

construccion

Se tratara de abarcar y determinar el proceso de produccion que nos dé resultados
optimos para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la
produccion de los muebles para acabados de construccion. Por lo cual, se deben
determinar ciertos parametros y alternativas que se puedan utilizar con el fin de
optimizar todos los recursos y pasos que intervienen en este proceso, tales como: la
cuantificacion y proyeccion en el tiempo de los montos de inversiones, los costos y los

ingresos de operacion asociados con cada una de las alternativas de produccion, etc.
En este proceso se determinan los siguientes elementos esenciales tales como:

e Los recursos: la materia prima, maquinaria, toda clase de bienes o servicios
econdémicos empleados con fines productivos.

e Las acciones: ambito en el que se combinan los factores y recursos en el marco de
determinados procesos.

e Losresultados: los productos finales o servicios, que son el resultado de un proceso

productivo.

La teoria de la produccion estudia estos tres elementos, que forman parte de la
transformacion en el proceso, buscando resultados 6ptimos, sin limitarse por factores
negativos propios de la actividad industrial que afectan los resultados eficientes. El
concepto puede abarcar los cambios “de modo”, “de tiempo”, “de lugar” o de
cualquier otra indole, provocados en los factores con similar intencionalidad de

generar valor agregado a los productos finales.

El proceso de produccion puede ser determinado como un sistema que abarca ciertas
acciones interrelacionadas entre si, orientadas y enfocadas a la transformacion de la
materia prima, materiales o insumos con un Unico fin de que el producto sea
diferenciado y con valor agregado, buscando siempre satisfacer al méximo las

necesidades de los clientes.
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La fabricacion de muebles para acabados de construccidn, se caracteriza por una serie
de actividades que siguen un orden ldgico e inalterable, basicamente estas actividades

son:
1. Creacion del disefio

El disefio es la actividad creativa con el fin de proyectar un bosquejo y definir la mejor
forma de disefiar y producir los muebles basandose en la habilidad y experiencia de

las personas.

El departamento de produccion debe trabajar en conjunto con el jefe de disefio de
interiores y arquitectura, los cuales se encargaran de realizar los planos y

procedimientos técnicos necesarios para posteriormente producir los muebles.

Hay ciertos elementos que deben ser tomados en cuenta para la realizacién del disefio

de los muebles para acabados de construccion.

e La funcionalidad y creatividad: Los muebles deben ser funcionales fabricados
eficientemente de tal manera que satisfagan los requerimientos de los clientes, cada
mueble debe tener una funcion especifica, la creatividad siempre debe ser un
elemento clave en el disefio y decoracion de un area o espacio a amoblar, los
disefios deben adaptarse al tiempo segun los gustos de los clientes, ya sean modelos

clasicos, minimalistas, etc.

e Latecnologia en la maquinaria y la seleccion de la materia prima: La maquinaria
y las herramientas utilizadas tienen una estrecha relacion con los materiales, la
tecnologia permite que se perfeccione el terminado del mueble, las maquinarias
deben ser manejadas por personal profesional que las utilice en forma segura y
adecuada, también permiten que los procesos sean mas rapidos y eficientes,

asegurando la calidad en el terminado del mueble.

e La apariencia: La apariencia y la belleza de un objeto por lo regular se llama
estética. Si esa cantidad de belleza estética en un mueble es buena, pues
determinara un ambiente en el hogar de los clientes agradable, comodo, atractivo,

moderno y armonioso con el fin de que el cliente se sienta a gusto en su hogar.
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Para que los muebles estén bien disefiados, el profesional encargado de esta tarea debe
tener muy en cuenta diversos factores tales como: la configuracion (forma), la armonia
de lineas, combinacion de colores y texturas, el balance, la funcionalidad y
organizacion de los muebles, son consideraciones importantes en el disefio, y en el

acabado de un mueble.

Plano de cocina

Figura 18. Disefio en planos, planta y perspectiva de los muebles de cocina
Fuente: Dismocon 2014.

2. Pedido de la materia prima y materiales

Posteriormente se procede a entregar el disefio aprobado por el cliente al departamento
de produccion donde se selecciona cuidadosamente la materia prima que se va usar de

acuerdo a los requerimientos del cliente; los materiales que son mas utilizados son:

e Tableros aglomerados: los tableros aglomerados son por lo general de 215 cm x
244 cm, vienen en espesores de 15mm, que son utilizados para los costados,
tableros, repisas y puertas de los muebles y de 6mm que son utilizados para los
respaldos de los muebles; los tableros tiene una varia gama de colores, texturas y
disefios, los muebles son fabricados en su interior modular en color blanco y sus
frentes y costados vistos en el color escogido por el cliente, con el fin de abaratar

costos.
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Los tableros aglomerados (Duraplac) son tableros formados por multicapas de
particulas de madera que por lo general provienen de madera reforestada de pino,
donde las méas gruesas estan en el centro y las mas finas en las superficies. Se

aglutinan con resina y son prensadas en condiciones controladas de presion, tiempo

y temperatura.

Tableros aglomerados
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Figura 19. Presentacién de los colores y disefios de los tableros
aglomerados, llamados Duraplac.
Fuente: Aglomerados Cotopaxi, 2013.

Otro tablero utilizado es el MDF, este producto esta formado por fibras de madera muy
finas, aglutinadas con resinas sintéticas, que son compactadas en un proceso
controlado que utiliza presion, tiempo y temperatura, ofrece mayor flexibilidad en el
disefio, permitiendo realizar ruteados, tallados y moldurados, se pueden pintar, lacar,
pos formar, termo laminar o aplicar otros terminados para lograr atractivos disefios;
también se presenta con laminas impregnadas en diferentes colores, texturas y disefios,

con los que vienen directo de fabrica.

Tableros MDF

Figura 20. Presentacién del tablero MDF crudo.
Fuente: Aglomerados Cotopaxi, 2013.
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e Cantos suaves y duros: Estos son ldaminas PVC que se pegan a los tableros para

recubrir los bordes.

Cantos

Figura 21. Presentacion de la lamina PVC que viene en diferentes
colores.
Fuente: Aglomerados Cotopaxi, 2013.

e Herrajes: estos son provenientes de otros paises, son de empresas lideres a nivel

mundial, entre estos estan bisagras, conectores, rieles, etc.

Herrajes

Figura 22. Presentacién de herrajes que son rieles, bisagras y
conectores.
Fuente: Aglomerados Cotopaxi, 2013.

3. Seccionado

En esta etapa, ya definido los tableros aglomerados a utilizar, se procede a pre-
dimensionar los componentes de los muebles modulares, esto se puede realizar
mediante programas de software de optimizacion y planeamiento de los procesos de
corte, un ejemplo es el programa Corte-Certo, este detalla las medidas y formas de

cdmo se debe cortar el tablero con el fin obtener el menor desperdicio del material.
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Corte

Figura 23. Seccionado de tableros segln la utilizacién de programa de
software Corte.
Fuente: Aglomerados Cotopaxi, 2013.

4. Escuadrado

Una vez entregada la orden de produccién adjunta con la orden de seccionado, se
procede a cortar los tableros aglomerados, estos deben obtener angulos perfectos de
90 grados, para evitar inconvenientes en el momento de armar los muebles. Para ello
se requiere de una sierra escuadradora, que es una maquina que primero escuadra el

ancho de la pieza y luego el largo.

Sierra Escuadradora
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Figura 24. Sierra escuadradora para cortar los tableros.
Fuente: Scmiberica, 2012.

5. Pegado de cantos

Las piezas una vez escuadradas pasan a la seccidn de pegado del canto; para el modular

interior se utilizan cantos suaves, que en su mayoria son utilizados en grosores de
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18mm y 22mm, para los frentes o las puertas son utilizados los cantos duros que por

lo general son iguales a los colores de los tableros aglomerados.

Para esta etapa se requiere de una enchapadora de cantos que son maquinas
automaticas las cuales funden los cantos mediante presion y temperatura a los tableros

a traves de un adhesivo especial.

Laminadora de Cantos
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Figura 25. Maquina utilizada para pegar los cantos suaves y duros en
los bordes de los tableros o puertas de los muebles.
Fuente: Scmiberica, 2012.

6. Perforado

Las piezas escuadradas, segin el modulo pasan a ser perforadas en las piezas que sean
necesarias; tales perforaciones son para colocar tarugos o galletas que permiten la

union de las piezas y asi formar los médulos sin que sean notorias o vistas las uniones.

Para este proceso se requiere de una maquina llamada taladro multiple, que permite
hacer todo tipo de perforaciones de diferentes, grosores y profundidades segin los

requerimientos de armado de cada médulo.

Taladro Multiple

Figura 26. Maquina utilizada para perforar los tableros y poder unir
los tableros para formar los médulos.
Fuente: Scmiberica, 2012.




Una vez perforadas todas las piezas, se las junta por modulos, estas piezas son:
costados, tableros, respaldos, bases, costados de cajon, frentes de cajon, fondos y

repisas.
7. Ensamble

En esta etapa una vez reunidas las piezas por médulos, se procede a ensamblar las
partes, en las perforaciones se coloca cola especial para madera y se une las piezas
mediante tarugos o galletas, se coloca prensas manuales 0 neumaticas y se procede a

dejar prensado por algunos minutos.

Ensamble de Muebles

Figura 27. Ensamble de muebles de closet
Fuente: Decoracion y estilo, 2013.

8. Traslado de los mddulos y piezas a las obras para la instalacion

Los modulos y piezas una vez listos son trasladados a la obra y son instalados por el
profesional encargado, los muebles para acabados de construccion son lo Gltimo en
instalar en una obra, esta debe estar totalmente terminada, esto es, puesto ceramica en
las paredes, pintada, puesto pisos, ventanas, etc. para evitar que los muebles sean

maltratados.

Ya instalados los muebles se procede a la toma de medidas exactas de los frentes o
puertas para mandar a producirlos, esto es con el fin de que no existan errores en las
medidas, ya que las paredes o pisos de las obras, en ocasiones no suelen tener medidas

exactas.
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9. Produccion de frentes (puertas)

Mediante una orden de produccién se procede a fabricar los frentes de los muebles,

estos pueden ser fabricados segun el modelo y material escogido por el cliente:

e Tableros aglomerados de 15mm (MDPKOR o Duraplac): Vienen de diversos
colores, disefios, texturas, directamente de fabrica.

e MDF de 15mm (Fibrakor): Este viene en una cara impregnado una lamina de color
blanco y la otra cara en MDF crudo, este material se puede rutear con cualquier
disefio y luego proceder a lacar en un color a eleccion del cliente.

e MDF de 15mm Pos formado (Fibrakor): este material por ser producido con
particulas mucho més compactas que un tablero aglomerado, se los puede pos
formar con formicas especiales que vienen en diversos colores y disefios.

e MDF de 15mm Termo laminado (Fibrakor): de igual forma se puede termo laminar
las puertas con telas plasticas de diversos colores y disefios de acuerdo al gusto del
cliente.

e MDF de 15mm con chapas de madera (Fibropanel): Estos son MDF laminados con
chapas de madera, también pueden ser ruteadas y lacadas, dandole un aspecto de

terminado en madera.

Las tiraderas es recomendable que sean entregadas por el cliente, e instaladas por la
empresa, ya que las tiraderas vienen en diferentes disefios y precios, razon por la cual

es recomendable que las compre directamente el cliente de acuerdo a sus gustos.
Para la produccién de frentes se requiere del siguiente proceso:
9.1. Seccionado de frentes

Se procede con las medidas definitivas, a pre dimensionar los frentes en el programa

Corte-Certo, de acuerdo al material escogido por el cliente.
9.2. Escuadrado de frentes

Se procede a escuadrar los frentes de acuerdo a la orden de produccion.
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9.3. Pegado de cantos en los frentes

Con los frentes listos después de haber sido escuadrados se procede a laminarlos con

el canto suave o duro.
9.4. Bisagrado de frentes

Las puertas o frentes después de ser laminadas con el canto, deben ser bisagradas o
perforadas, para de esta manera poder instalar las bisagras de presién en los muebles

y ser colocadas en los muebles.

Bisagradora

Figura 28. Bisagradora semiautomatica
Fuente: Orcal, 2013.

9.5. Pos formado de frentes

Si la eleccion de los clientes ha sido la opcion del material con terminado Pos formado,
se procede con los frentes listos y escuadrados, que por lo general son producidos con
el tablero MDF llamado Fibrakor de espesor de 15mm, se lo pos forma con formicas

importadas, del color escogido por el cliente.

Pos formadora

Figura 29. Maquina pos formadora
Fuente: Barberan, 2013.
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9.6. Termo laminado de los frentes

Si la opcion escogida por el cliente es en terminado termo laminado, pues los frentes
una vez escuadrados son sometidos a termo laminar con laminas pet o madefim de 150
0 300 micras, que son telas plasticas utilizadas para este proceso, son importadas y

vienen en diferentes colores y disefios.

Termo laminadora

Figura 30. Termo laminadora automatica
Fuente: Industrial automation sistema, 2013

9.7. Ruteado y lacado de los frentes

Si el cliente prefiere los frentes en terminados lacados, estos son ruteados en un disefio
escogido por el mismo, se proceder a lijar y a pintar con lacas catalizadas en un color
a eleccion del cliente. Este es un proceso ejecutado manualmente, mediante la
utilizacion de herramientas como tupi, lijadoras manuales, compresores y pistolas

aptas para lacar.

Herramientas de ruteado

L=—_d
AT

Figura 31. Herramientas de ruteado
Fuente: Pintulac, 2014
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Herramientas de lacado

Figura 32 Herramienta para lacar
Fuente: Pintulac, 2013

9.8. Traslado de los frentes e instalacion

Se procede a colocar los frentes en los modulos ya instalados, se ponen las tiraderas y
demas accesorios tales como vidrios, dicroicos, tapas adhesivas, etc. Dando como
terminado la instalacion de los muebles en la obra contratada, con el fin de que sea

aceptada a satisfaccion por el cliente.

9.9. Limpieza y revision de los muebles

Siempre es necesario realizar una inspeccion con el fin de determinar que los muebles
estén perfectamente colocados, limpios, revisados hasta el Gltimo detalle, de esta

manera quedar bien con el cliente, dando como finalizado el proceso de produccion de

muebles para acabados de produccion.
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CAPITULO 3
MARCO METODOLOGICO
3.1. Disefio de la investigacion

Para obtener informacion sobre un mismo problema pueden emplearse diferentes
métodos y tipos de investigacion, sin embargo, lo relevante del disefio de la
investigacion radica en seleccionar los adecuados, un disefio apropiado de la

investigacion asegurara un desarrollo eficaz y eficiente del tema planteado.

Para el desarrollo del tema de estudio es importante determinar los procesos necesarios
con el fin de crear un modelo de cadena de valor para el sector productivo maderero
de muebles para acabados de la construccion, como mecanismo de integracion de las
pymes ubicadas en el sector norte de la ciudad de Quito, afiliadas a la (CAPEIPI). “el
disefio de la investigacion es el marco de referencia o plan para un estudio, que guia la

recopilacion y analisis de los datos” (Churchill, 2010, pég. 55).
3.1.1. Tipo de investigacion

El tema de la investigacion planteada requiere de la aplicacion de los diferentes tipos
de investigacion, el propdsito es sefalar el tipo de informacién que se necesita y
determinar el nivel de andlisis que se debera realizar. “Sefala el nivel de profundidad
con el cual el investigador busca abordar el objeto de conocimiento” (Alvarez, 2011,

pag. 62).

Para determinar y analizar los datos sobre las PYMES que se dedicadas a la fabricacién
de muebles para acabados de construccion, afiliadas a la CAPEIPI se va a utilizar los

siguientes tipos de investigacion.

e Investigacion de tipo exploratoria: Mediante este tipo de investigacion se realiza
el analisis de diferentes documentos, entrevistas con expertos, encuestas, etc. con
temas relacionados a la industria maderera, nos ayudara a descubrir nuevas ideas
y conocimientos. “El objetivo de la investigacion exploratoria es proporcionar
informacion y comprension sobre la situacion del problema que enfrenta el

investigador” (Naresh, 2010, pag. 79).
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e Investigacion de tipo descriptiva: El objetivo de la investigacion descriptiva es

Ilegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes, a través de

la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas “Un disefio

descriptivo requiere una especificacion clara de las seis preguntas de la

investigacion (quién, qué, cuando, donde, por qué y como)” (Naresh, 2010, pag.
82).

3.1.2. Métodos de investigacion

La aplicacion de diferentes métodos de investigacion es esencial para diagnosticar con

eficacia el problema planteado, para lo cual se emplea un procedimiento riguroso que

a su vez debe ser formulado de una forma l6gica y que el investigador debe seguir en

la adquisicion del conocimiento.

Los métodos de investigacion que se va a aplicar para nuestro tema en estudio son:

Método de observacién/campo: Se utilizara este método para el presente
estudio ya que se realizaran entrevistas a las empresas pymes afiliadas a la
CAPEIPI del sector productivo maderero para saber sus procesos, forma de
trabajo, maquinaria adquirida, materia prima utilizada, producto final, personal
profesional utilizado, etc. con el fin de conocer cuéles podrian ser sus alcances
productivos y su adaptacion a posibles cambios con el fin de mejorar y crear

una cultura de integracion entre las empresas en beneficio de las mismas.

Meétodo deductivo: Se utilizard este método, con el fin de dar solucion a los
problemas que se han presentado para alcanzar los objetivos planteados.
Mediante el método deductivo se plantea las situaciones generales hasta llegar

a determinar los factores particulares.

Método de sintesis: Se utilizard el método cuantitativo con el fin de realizar la
respectiva tabulacion de los datos, usando la recoleccion de los mismos, para
probar hipoétesis, con base en la medicion numérica y el analisis estadistico,

para establecer patrones de comportamiento y probar teorias.
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3.1.3. Poblaciény censo
Beneficiarios directos:

PYMES dedicadas a la fabricacion de muebles para acabados de construccion afiliadas
a la CAPEIPI: Segun los datos entregados por la CAPEIPI, son 119 PYMES en total,
ubicadas en la provincia de Pichincha, de la cuales 20 se dedican a la fabricacion de

muebles para acabados de construccion en el sector norte de Quito.

Para poder conocer mas sobre las PYMES dedicadas a la fabricacion de muebles para
acabados de construccion, identificar y diagnosticar los problemas, beneficios,
procesos de produccidn, alcance de la produccion, maquinaria a utilizar, beneficio y
apoyo que esperan de entidades publicas y privadas, materia prima que utilizan, etc.
Se realizaran encuestas con las personas encargadas de cada pyme afiliada a la
CAPEIPL.

N= 20 PYMES dedicadas a fabricar muebles para acabados de construccion

ubicadas al norte de Quito y afiliadas a la CAPEIPI
Mercado objetivo:

Consumidores del sector productivo maderero, constructoras de la provincia de

Pichincha (Segmentacion)
Indicadores Demograficos:

Constructoras participantes en la Feria de la Vivienda Mi Casa Clave 2014 en el Centro
de Exposiciones Quito: Segun la Feria mi casa clave 2014, son 85 promotores, de los
cuales el 52% tienen proyectos que abarcan el sector norte de Quito, (85x52%), dan

como resultado 44 constructoras ubicadas al norte de Quito.
N= 44 constructoras

En este caso se considera conveniente estudiar la poblacion completa ya que las
poblaciones de interés son pequerfias, se realizaran encuestas a todas las pymes y

constructoras antes mencionadas.

57



3.1.4. Procesamiento de la informacion
Tabulacion de las preguntas
ENCUESTA

Encuestados: PYMES dedicadas a la fabricacion de muebles para acabados de
construccion ubicadas al norte de Quito y afiliadas a la CAPEIPI

Obijetivo: La informacion solicitada tiene la finalidad de investigar el proceso de
produccion de las PYMES, dedicadas a la fabricacién de muebles para acabados de
construccion afiliadas a la CAPEIPI, con el fin de identificar sus problemas y
desarrollar un modelo de cadena de valor para el sector productivo maderero como

mecanismo de integracion.

Fecha: Quito, 01 de julio del 2014

Lugar: Norte de la ciudad de Quito

1. ¢Indique los productos que fabrica la empresa (Producto Final)?
Muebles de Cocina, Closets y Bafios |:| Muebles de Oficina |:|
Las dos anteriores |:|

La mayoria de las PYMES fabrican las dos lineas de productos que son los muebles
de cocina, closet y bafios con un porcentaje del 85%, el 10% de las PYMES fabrican
muebles de cocina, closet y bafios y el 5% de las PYMES se dedican a la fabricacién
de muebles de cocina.
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2. ¢Qué cantidad de casas / departamentos u oficinas tiene la capacidad de amoblar

al mes?

Departamentos/Casas: 1 inmueble 2 inmuebles 3 inmuebles 4 inmuebles en adelante

1 O [] []

Oficinas: 1inmueble 2inmuebles 3 inmuebles 4 inmuebles en adelante

L1 O [] []

El 42% de las PYMES tienen la capacidad para amoblar dos inmuebles al mes, el 32%
puede amoblar tres inmuebles al mes, el 21% de las PYMES puede instalar 4

inmuebles o mas al mes y el 5% restante puede fabricar 1 inmueble al mes.

El 44% de las PYMES tienen la capacidad para amoblar tres oficinas al mes, el 17%
puede amoblar tres oficinas al mes, el 28% de las PYMES puede instalar 4 inmuebles
0 méas al mes y el 11% restante puede fabricar 1 inmueble al mes, ya que la mayoria
de las PYMES no cuentan con toda la maquinaria necesaria para cumplir

eficientemente con el proceso productivo.
3. ¢Cuadl es la materia prima que utiliza para fabricar sus productos?

Madera solida Melaminicos MDF

[] [] []

Los tableros aglomerado o melaminicos son la primera opcion de compra de las
PYMES con el 45%, ya que este tipo de materia prima facilita el proceso productivo,
el 42% de las PYMES lambien utiliza los tableros MDF que de igual forma son de
facil manejo; y tan solo el 13% utiliza en la fabricacion de los muebles madera sélida.

4. ¢Los proveedores de los productos madereros son nacionales o importados?

Nacionales |:| Importados |:|

Todas las PYMES adquieren materia prima nacional, ya que es de muy buena calidad,
los precios son méas economicos que los de la competencia que ofrecen productos
importados y de igual forma los proveedores de productos nacionales ofrecen mejor
servicio y atencion hacia las PYMES.
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5.

¢Indique su proveedor de preferencia?

Empresa/caracteristica Precio  Crédito  Servicio Calidad

MASISA [] (] [ ] [ ]
NOVOPAN DEL ECUADORS.A. || [ ] [] [ ]
AGLOMERADOS COTOPAXI [ ] [ ] [ ] [ ]

Las caracteristicas en que mas se fijan las PYMES al momento de adquirir la materia

prima necesaria para el proceso de produccion son el precio y la calidad con el 26%,

el servicio con el 25% y por ultimo el crédito con el 23%.

Los proveedores de preferencia de las PYMES son Novopan del Ecuador S.A. con el

80% y aglomerados Cotopaxi con el 20%.

¢Qué tipo de maquinaria posee la empresa?
Laminadora |:| Sierra Escuadradora |:| Pos formadora I:I
Tupi |:| Termo laminadora I:I Taladro multiple I:I

Bisagradora I:I

Todas las empresas cuentan con una sierra escuadradora con el 27%, la mayoria cuenta

con un tupi de banco y con una maquina bisagradora con el 22%, las PYMES que

cuentan con maquinas laminadoras son el 15% y muy pocas PYMES poseen taladro

multiple que corresponde al 7%, posformadora con 4% y solo un 3% de las empresas

cuentan con Termolaminadora.
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7. ¢Cuales son los servicios adicionales que requiere su empresa?

Transporte |:| Laminado de tableros |:| Cortado de material |:|
Termo laminadora |:| Pos formados |:| Bisagrado |:|
Ruteado de tableros |:| Lacado

Los servicios mas requeridos por las PYMES son: el 23% de PYMES requiere el
servicio de termo laminado ya que la mayoria de fabricas no cuentan con esta
maquinaria, también necesitan las PYMES el servicio de pos formado ya que el 22%
de empresas no cuentan con esta maquina, el 21% de empresas prefiere que los
proveedores se encarguen del transporte de la materia prima hacia los talleres o
fabricas de muebles, con el porcentaje del 13% esta el servicio de laminado; en un
porcentaje menor que es el 6% estan los servicios de bisagrado, ruteado de tableros y
lacado; y por ultimo que corresponde solo a un 3% esta el servicio de cortado de

material ya que la mayoria de PYMES cuenta con esta maquina.

8. ¢En caso de requerir algan servicio adicional cudl es su politica de pago hacia sus

proveedores?
Contado [ ] Crédito [ ]

El 75% de PYMES prefieren pagar a sus proveedores los valores por los productos
adquiridos a crédito, mientras que tan solo el 25% de las empresas prefieren pagar al
contado.

9. ¢Si el pago es a crédito a cuantos dias suele trabajar?

15 dias I:I 30 dias I:I
45 fas |:| 60 dias |:|

Las fabricas que escogieron la opcion de pago a crédito, afirmaron que podian pagar
los valores por servicios adicionales en un plazo de 30 y 45 dias, lo cual corresponde
al 67% y 33% respectivamente.
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10. ¢Estaria usted dispuesto a formar parte de un grupo de PYMES asociadas con el

fin de tener un mejor desarrollo y crecimiento?

Si [ ] No [ ]

El 90% de los encuestados estan dispuestos a formar parte de un grupo de PYMES
asociadas con el fin de tener un mejor desarrollo y crecimiento.

ENCUESTA
Encuestados: Constructoras con proyectos ubicados al norte de Quito

Obijetivo: La informacion solicitada tiene la finalidad de identificar los requerimientos
de las empresas constructoras con respecto a la adquisicién de muebles para acabados
de construccién y detectar el grado de satisfaccion del servicio que ofrecen las

empresas proveedoras contratadas por los mismos.
Fecha: Quito, 01 de julio del 2014
Lugar: Norte de la ciudad de Quito
1. ¢Indique los inmuebles que construye su empresa?
Departamentos / Casas I:I Oficinas |:|

En un gran porcentaje que es el 66% son empresas que se dedican a la construccion de

departamentos y casas Yy el 34% construye casas, departamentos y oficinas.

2. ¢Enque tiempo requiere amoblar un departamento/casa o una oficina?

Departamentos/Casas: 1 semana 2 semanas 3 semanas 4 semanas
Oficinas: 1 semana 2 semanas 3 semanas 4 semanas

[] L] [] []

El tiempo que requieren los clientes que se le instale los muebles en los departamentos

0 casas es aproximadamente en el transcurso de dos semanas, lo cual corresponde al
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48% de los encuestados, el 32% necesita tres semanas, el 18% en cuatro semanas y en

un minimo porcentaje que es el 2% requieren que se instale los muebles en una semana.

El tiempo promedio en que requieren los clientes amoblar las oficinas es entre dos a
tres semanas que abarca el 34% vy el 33%, respectivamente el 19% requiere de una

semana y el 14% necesita como minimo cuatro semanas.

3. ¢Cudles son los factores que prioriza al momento de adquirir muebles para

acabados de construcciéon?

[] []

Precio Cumplimiento

Forma de pago I:I Buen Servicio |:|

Calidad [ ]

Las caracteristicas en que mas prevalece para las constructoras al momento de adquirir
muebles para acabados de construccion son el precio con el 28% seguido de la calidad
y el cumplimiento con el 24%, el buen servicio con el 15% y por ultimo el crédito con
el 9%.

4. ¢Cuando la empresa adquiere muebles para acabados de construccion en qué

material los prefiere?

Madera sélida I:I Melaminicos I:I MDF I:I

Los melaminicos en la actualidad es la materia prima mas utilizada por la empresas
dedicadas a fabricar los muebles para acabados de construccién, con un porcentaje del
69%, el MDF es un material similar a los melaminicos y tiene un porcentaje del 26%,

la madera solida ha dejado de ser muy usada con un porcentaje del 5%.

5. ¢Su politica de pago hacia sus proveedores es?

Contado I:I Crédito |:|

La politica de pago que mantiene las constructoras es al contado con el 86% y solo un

14% de empresas trabajan con crédito.
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6. ¢Sisu pago es a crédito a cuantos dias suele trabajar?

15 dias I:I 30 dias I:I
45 dias |:| 60 dias |:|

Las constructoras que aplica la opcidn de pago a crédito, afirmaron que trabajan a 30
y a 15 dias, que corresponde al 75% y 25% respectivamente.

3.2.  Anaélisis FODA del sector productivo maderero

Para poder realizar este proyecto, se requiere realizar un analisis del cuadro situacional
de las pymes, se utilizara la matriz FODA para diagnosticar la situacion del tema

propuesto y en base a ello tomar las decisiones adecuadas.
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Tabla 3. Matriz FODA de las PYMES dedicadas a la fabricacién de muebles para acabados de construccién afiliadas a la CAPEIPI y ubicadas al norte de Quito

MATRIZ
FODA

Fortalezas

Debilidades

e o o o

L]

Experiencia y vocacion de trabajo con la madera

Diversidad

Mano de Obra Barata

Abastecimiento de materia prima local, que son de buena calidad
y competitivos

Voluntad y disposicion para invertir

Pago de los contratos por anticipado y al contado

Falta de cooperacion y resistencia a la integracion de pymes

Falta de especializacion y capacitacién tanto operaria como administrativa
Falta de Conocimiento de Apoyo de Entidades gubernamentales

No tienen una cultura de Mejora Continua

Falta de apoyo por parte de los proveedores

No cuentan con tecnologia y tienen capacidad de produccion limitada
Falta de conocimiento del mercado y el cliente final

No se desarrollan estrategias de marketing

Fallas en el cumplimiento

Precios altos

Oportunidades FO (Maxi — Maxi) DO (Mini — Maxi)
. Mercado creciente: Crecimiento sector de la | e Posicionarse en el mercado local a través de ofrecer productos . Impulsar mecanismos de integracion entre empresas, con el fin de abastecer las
construccion con valor agregado necesidades del mercado.
. Asociatividad . Conocer las entidades de apoyo dedicadas al sector productivo . Invertir en capacitacion y preparacion del personal tanto operario como
. Convenios Nacionales e Internacionales maderero. administrativo.
. Pais con aptitud forestal . Aprovechar los recursos locales bajo un lema de eco-eficiencia . Promover el desarrollo, cambio e innovacion de las PYMES mediante incentivos
. Tecnologia (eficiencia econdmica con sustentabilidad ambiental). que brindan las entidades. gubernamentales actualmente y aprovecharlas al maximo.
. Invertir en maquinaria con tecnologia para optimizar el proceso . Buscar nuevas alternativas de financiamiento en instituciones bancarias,
productivo. gubernamentales y proveedores.
. Utilizar estrategias de marketing mix, publicidad con el fin obtener poder en el
mercado mediante una imagen positiva..
Amenazas FA (Maxi — Mini) DA (Mini — Mini)
. Mala reputacion del sector . Ofrecer a los clientes productos con precios accesibles y de . Cadena de Valor perfeccionada obteniendo productos con valor agregado,
. Falta de politicas de fomento para el sector calidad creando una ventaja competitiva frente a la competencia. optimizando tiempo y recursos, creando una buena imagen frente a los
. Importacién de muebles més baratos . Establecer politicas de compra, con los proveedores, mediante consumidores, por precio, cumplimiento y calidad.
. Productos sustitutos descuentos especiales por montos de compra. . Vincularse entre PYMES, compartiendo experiencias, conocimientos, gestionar
. Restricciones para la importacion maguinarias . Realizar proyectos rentables para poder acceder mas fécil a proyectos, alianzas, actividades que generen valor con todos los integrantes de la
. Falta de acceso de créditos créditos. cadena, con el fin de apoyar y mejorar el sector productivo maderero
B Falta de conciencia ambiental por parte de los | ®  Dara conocer al cliente las ventajas de utilizar materiales que e Crear unaimagen amigable ambientalmente mediante la utilizacion de recursos
integrantes de la cadena cuiden el medio ambiente. renovables y cumplir con politicas para el cuidado del medio ambiente.

Nota: Descripcion de los factores internos, las fortalezas y debilidades; los factores externos las oportunidades y amenazas, y las estrategias a partir de la matriz FODA de las
pymes dedicadas a fabricar muebles para acabados de construccion.

Elaborado por: L. Chirau & G.Verdezoto

65




Tabla 4. Matriz EFI de las pymes dedicadas a la fabricacion de muebles para acabados de construccion afiliadas a la CAPEIPI y ubicadas al Norte de Quito

Factores de impacto | Peso de impacto | Calificacion de respuesta | Peso Ponderado
Fortalezas
- Experiencia y vocacion de trabajo con la madera 0.1 4 0.4
- Diversidad 0.02 1 0.02
- Mano de Obra Barata 0.03 1 0.03
- Abastecimiento de materia prima local, que son de buena calidad y competitivos 0.12 4 0.48
- Voluntad y disposicién para invertir 0.06 2 0.12
- Pago de contratos por anticipado y al contado 0.1 3 0.3
Debilidades
- Falta de cooperacion y resistencia a la integracion de pymes 0.09 2 0.18
- Falta de especializacion y capacitacion tanto operaria como administrativa 0.07 1 0.07
- Falta de Conocimiento de Apoyo de Entidades gubernamentales 0.01 2 0.02
- No tienen una cultura de Mejora Continua 0.07 1 0.07
- Falta de apoyo por parte de los proveedores 0.04 2 0.08
- No cuentan con tecnologia y tienen capacidad de produccion limitada 0.09 1 0.09
- Falta de conocimiento del mercado y el cliente final 0.07 2 0.14
- No se desarrollan estrategias de marketing 0.03 1 0.03
- Fallas en el cumplimiento 0.07 2 0.14
- Precios altos 0.03 2 0.06
TOTALES 1 2.23

Nota: Detalle de los factores internos de las pymes en la matriz EFI; donde se identifican las fortalezas que tienen mayor impacto que son: abastecimiento de materia prima
local, que son de buena calidad y competitivos con el valor de 0.48 de peso ponderado y otro valor importante en las fortalezas es la experiencia y vocacion de trabajo con la
madera con un valor del 0.4, que son las fortalezas con mayor influencia; también se demuestran las debilidades que tienen las pymes que son la falta de cooperacion y resistencia
a la integracion de pymes con el 0.18 de valor ponderado, seguido por la falta de conocimiento del mercado y el cliente final con un valor de 0.14, otra debilidad con un valor
representativo es falta de cumplimiento con el 0.14, y por Gltimo es que no cuenta con tecnologia y tienen capacidad de produccién limitada con un valor del 0.09 estas son las
debilidades con valores més significativos las mismas que ocasionan que las pymes tengan més debilidades que fortalezas; debilidades internas que deben superarse ya que el
valor total ponderado promedio es de 2.23 lo que significa que es necesario reestructurar la cadena de valor y alcanzar la ventaja competitiva.

Elaborado por: L. Chirau & G.Verdezoto
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Tabla 5. Matriz EFE de las PYMES dedicadas a la fabricacion de muebles para acabados de construccidn afiliadas a la CAPEIPI y ubicadas al norte de Quito

Factores de impacto I Calificacion de respuesta | Peso Ponderado |
Oportunidades
- Mercado creciente: Crecimiento del sector de la construccion 4 0.6
- Asociatividad 1 0.11
- Convenios Nacionales e Internacionales 1 0.03
- Pais con aptitud forestal 4 0.6
- Tecnologia 3 0.3
Amenazas
- Mala reputacion del sector 2 0.1
- Falta de politicas de fomento para el sector 1 0.05
- Importacion de muebles mas baratos 2 0.06
- Productos sustitutos 2 0.06
- Restricciones para la importacién maquinarias 2 0.18
- Falta de acceso de créditos 1 0.12
- Falta de conciencia ambiental por parte de los integrantes de la cadena 2 0.18
Total 2.39

Nota: Detalle de los factores externos de las pymes en la matriz EFE, donde se demuestran las oportunidades con mayor impacto que son: mercado creciente: crecimiento del
sector de la construccién con un peso ponderado del 0.6, con el mismo valor estala fortaleza de un pais con aptitud forestal y la oportunidad de tecnologia con un valor de 0.3
que son las oportunidades con valores mas representativos; las amenazas con valores més altos son: restricciones para la importacién de maquinarias con el 0.18, con el
mismo valor esta falta de conciencia ambiental y calentamiento global, seguido por la falta de acceso a crédito con 0.12 que son los valores mas significativos en las
amenazas, teniendo asi un valor total ponderado promedio de 2.39 lo que significa que las pymes no aprovechan al méximo las oportunidades para disminuir sus amenazas.
Elaborado por: L. Chirau & G.Verdezoto
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Tabla 6. Matriz HOLMES de las pymes dedicadas a la fabricacion de muebles para acabados de construccion afiliadas a la CAPEIPI y ubicadas al norte de Quito

FACTORES
INTERNOS

Nota: Detalle de los factores internos de las pymes en la matriz HOLMES detallando la importancia de los problemas que afectan la industria del muebles, en donde se demuestra que el mayor
problema que tienen las PYMES es la falta de integracion de las empresas con un valor de 9.5, sigue que no tienen una cultura de mejora continua con el 7.5, también otro problema es la falta de
especializacion y capacitacion tanto operaria como administrativa con el valor de 7, con el mismo valor esta el problema de precios alto y por Ultimo es que no cuentan con
tecnologia y falta de conocimiento del mercado y el cliente final con el 6.5, estos son los problemas con valores mas significativos.

Elaborado por: L. Chirau & G.Verdezoto
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Tabla 7. Matriz HOLMES de las pymes dedicadas a la fabricacion de muebles para acabados de construccion afiliadas a la CAPEIPI y ubicadas al Norte de Quito

FACTORES EXTERNOS

Nota: Detalle de los factores externos de las pymes en la matriz HOLMES detallando la importancia de los problemas que afectan la industria del muebles, en donde se
demuestra que el mayor problema que tienen las PYMES es la falta de conciencia ambiental y calentamiento global con el 6.5, seguido por la falta de acceso a créditos con el
5.5, con el 4.5 estan las restricciones para la importacion de maquinarias, y por ultimo con el valor de 4 estan los problemas de la importacion de muebles mas baratos y
productos sustitutos.

Elaborado por: L. Chirau & G.Verdezoto
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3.3. Diagnostico del sector maderero de muebles para acabados de la construccién

De acuerdo a los resultados proporcionados por la realizacion de las encuestas,
entrevistas y las diferentes herramientas estratégicas utilizadas, se procedera a analizar
los diferentes problemas que tienen las PYMES dedicadas a la fabricacion de muebles
para acabados de construccién con el fin de determinar las oportunas estrategias y

soluciones que beneficien a este sector.

3.3.1. Analisis situacional de las PYMES dedicadas a la fabricacion de muebles para

acabados de construccién y afiliadas a la CAPEIPI ubicadas al norte de Quito

Las PYMES en estudio cuentan con una serie de problemas que limitan su crecimiento
y el adecuado desarrollo en diferentes &mbitos, se detallara a continuacion las falencia
encontradas segun la informacion obtenida, de igual forma se tratara de encontrar las
oportunidades y fortalezas que se presenten con el fin de evitar problemas y ofrecer

una solucién oportuna.

e Las PYMES en estudio, son de tipo familiar, cuentan con vocacién para trabajar
con la madera, se dedican a fabricar muebles de cocina, de closets, de bafios y de
oficina, esto puede ser beneficioso para las PYMES ya que al ofrecer una gran
diversidad de productos pueden satisfacer méas el mercado y a los clientes, pero
hay que tener en cuenta ciertos factores, para que esta fortaleza no se convierta en
un problema, tales como: la capacidad de produccion con la que cuentan, ya que
al tratar de abarca varias lineas de productos pueden fallar en su cumplimiento y
en la calidad de los productos. Las constructoras, un mercado creciente, en su
mayoria construyen casas o departamentos, en el sector norte que es el lugar de
estudio, y no tantas oficinas, asi que requieren mas de productos tales como
muebles de cocina, de closet y de bafios, las mismas que necesitan ser amobladas
en periodos de 2 y 3 semanas maximo, segin el nimero de departamentos o casas
construidas y de igual forma de acuerdo a la cantidad de muebles requeridos, se

debe establecer los tiempos necesarios para la entrega de la obra.

e Las PYMES utilizan en su mayoria los tableros aglomerados nacionales antes

estudiados, que son materiales que benefician a las PYMES de muchas maneras, y

70



son de preferencia, tanto para al productor, como para el cliente; algo muy
importante también es que benefician también al medio ambiente, ya que al tratarse
de materiales que provienen de maderas reforestadas y plantadas por las mismas
empresas que son los proveedores, no se explota de manera irresponsable la
madera cuidando el medio ambiente, de igual forma agilitan el proceso productivo

y dan nuevas alternativas de disefios novedosos a los clientes.

El apoyo de los proveedores es limitado, ya que solo una parte de las PYMES esta
satisfecha con los proveedores, la facilidad de créditos otorgados, descuentos por
montos de compra, servicios adicionales requeridos, transporte de la materia prima
a las fabricas, el abastecimiento oportuno de la materia prima y materiales, son un
servicio con falencias por parte de los proveedores, que se traduce en costos altos
para las PYMES, que no cuentan con un verdadero apoyo por parte de sus
proveedores.

La tecnologia en la maquinaria es muy importante y necesaria en la industria del
mueble ya que de ella depende el terminado y la calidad del producto final, muchas
de las PYMES no cuentan con toda la maquinaria necesaria para tener un proceso
productivo eficiente, ya que se trata de maquinaria especializada que por lo general
son muy costosas, y las PYMES no cuentan con el capital para poder invertir, ni la
facilidad para realizar créditos en entidades financieras, tampoco estan en
capacidad de importar directamente de otros paises. Por no contar con maquinarias
con tecnologia, muchas de las PYMES requieren de servicios adicionales ofrecidos
por otras empresas dedicadas a la misma industria, o por los proveedores, pero
estos servicios tiene un costo mas alto, por lo general son pagados al contado y
retrasan el proceso de produccion, ya que los tableros hay que llevarlos hacia la
empresa que presta el servicio y nuevamente recogerlos cuando estén listos y

transportarlos hacia la PYME nuevamente.

Hay ciertos factores que los clientes toman muy en cuenta al momento de realizar
una negociacién y las PYMES no cumplen con esto, dando una mala imagen hacia
los clientes, entre ellos estan: el precio, que es un factor primordial al momento de
tomar una decision, este por lo general es establecido por el mercado, ya que debe
ser acorde a los precios sugeridos por otras empresas, algunas de ellas muy
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reconocidas en el mercado, y que trabajan en fabricacion de muebles a grandes
escalas; o0 muchas veces las PYMES que por falta de trabajo bajan los precios
demasiado, dafando el mercado, de igual forma hay que tomar en cuenta los
precios en productos sustitutos e importados; el cumplimiento, de este depende
mucho la fidelidad del cliente, ya que muchas veces los contratos tienen clausulas
de multas por retrasos, ya que las obras tienen un tiempo establecido de
terminacién y entrega a los nuevos habitantes de las casas o departamentos; la
calidad en el terminado, en los materiales utilizados, etc. es muy importante, por
lo general las PYMES dan un afio de garantia por cualquier desperfecto o dafio de
los muebles, garantizando sus productos; el buen servicio, es también muy
importante, las PYMES no cuentan con personal muy capacitado que trate de una
manera adecuada a los clientes; la forma de pago por lo general, por parte de las
constructoras a las PYMES son pagos anticipados ya que el 50% del valor del
contrato es pagado a la firma del contrato, el 25% a la instalacion de los muebles
y el ultimo 25% a la entrega total de los muebles, siendo un pago al contado, en
muy pocas ocasiones los clientes requieren de que las PYMES les den créditos o

plazos de pago.

Aunque la integracion de empresas es un mecanismo no muy reconocido y es
nuevo para las PYMES, estan la mayoria de acuerdo en asumir un reto y tratar de
cambiar para poder sobresalir frente a otras empresas que son mas competitivas,
puede ser que no se cuente con la colaboracién de todos, y se presenten problemas
hasta adaptarse al cambio y a una cultura de mejora continua en beneficio de todas
las PYMES afiliadas a la CAPEIPI.

Algunos artesanos de las PYMES, en algunos casos pertenecen a asociaciones
calificadas en el sector de la madera con respaldo del gobierno actual, con ciertos
beneficios como: no estdn sujetos a pagar ciertas obligaciones como en otras
empresas, ya que no deben pagar ni décimo tercero, ni décimo cuarto y la mayoria
de los operarios ganan el sueldo basico unificado, ya que por los general son
ayudantes.

Las PYMES en estudio no cuentan con una eficiente administracion empresarial
ni operatica, no se capacita al personal continuamente, ni se utilizan estrategias de

marketing, no realizan estudios del mercado y de los clientes, ya que no lo
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consideran muy necesario, estancandose, sin considerar que podrian unidas crecer
y mejorar sus procesos obteniendo productos con ventajas competitivas mejorando

su rentabilidad.

En conclusion las PYMES requieren de un cambio en su organizacion empresarial,
principalmente en su proceso productivo, un modelo de cadena de valor ayudaria a las
PYMES a beneficiarse de las fortalezas con las que cuenta y aprovechar las
oportunidades que tienen en el mercado, minimizando sus debilidades y controlando
sus amenazas, mediante un mecanismo de integracion que las permita desarrollarse y
hacerse notar en el mercado, ser reconocidas por producir muebles de calidad a precios
justos beneficiando al cliente y al mismo tiempo obtener mayor rentabilidad y una

buena imagen como empresas.
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CAPITULO 4

MODELO DE CADENA DE VALOR PARA LAS PYMES DEDICADAS A
FA.BRICAR MUEBLES PARA ACABADOS DE CONSTRUCCION
AFILIADAS A LA CAPEIPI

4.1. Propuesta del modelo.

La propuesta del modelo se la realizd en base al modelo de cadena de valor de Porter,
que incluye la cadena de valor de los proveedores, productores y clientes, que actuan

independientemente pero a la vez relacionados a traves de los productos finales.
En la propuesta intervienen tres elementos importantes que son:

1) Cadena de valor: Se identifica la cadena de valor potencial con las actividades que
generan valor de las PYMES dedicadas a la fabricacion de muebles para acabados
de construccidn afiliadas a la CAPEIPI

2) Los agentes que intervienen en la cadena de valor: los agentes involucrados que
intervienen en la cadena que son los productores de muebles (las PYMES), los
proveedores y los clientes.

3) Mecanismo de integracion: Entre las PYMES del sector y otras empresas
involucradas en la cadena, esta seria una estrategia de cooperacion y negociacion
para mejorar la cadena de valor, buscando metas comunes y elevar la
competitividad.

Estos elementos se iran detallando a continuacion después de la propuesta del modelo

de cadena de valor.

Se trata de identificar en el modelo de cadena de valor la descripcion de los eslabones,
nexos de las actividades, las actividades de valor, los procesos que ocurren a lo largo
de la cadena, los actores involucrados, permitiendo identificar y evitar riesgos y cuellos
de botella buscando vencer desafios y alcanzar nuevas oportunidades para el
crecimiento y expansion de la cadena de valor de las PYMES en estudio, mediante una
red estratégica de cooperacion y negociacion entre las pymes y los agentes que forman

parte de la cadena.
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Modelo de cadena de valor

PY¥MES Fabricacion de muebles para acabados de construccion

Porte, Michael - W

Determinar la cadena de valor potendial
Reconocer los integr antes gue intervienen en la cadena de valor

Infraestrisctura "l‘ \\

Fescursos Humandos

Eco eficiencia

Desarrollo tec

Eco eficiencia Productores PYMES

¢

Miexos

3 Externa

Mecanismo de Integracion

Mewos en la cadena de valor

Memos verticales

| Estrategia para mejorar la cadens de valor |

Figura 33. Esquema del modelo de cadena de valor, agentes y Mecanismo de integracion de las PYMES
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto
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4.2. Bases del modelo

Las bases que en este modelo se tomaran en cuenta, van a ser tres estrategias de mejora

de la cadena de valor que se indican en el FODA y otros conceptos que lograrian

abarcar la solucion del problema de las pymes en estudio y lograr una ventaja

competitiva que las diferencie en el mercado, que se indican en el diagndstico de la

situacion actual de la cadena de valor de las PYMES realizado en el capitulo 3, para

lograr el desarrollo y crecimiento de las mismas.

Estrategia DA: Cadena de valor perfeccionada obteniendo productos con valor
agregado optimizando tiempo y recursos, creando una buena imagen frente a los

consumidores, por precio, cumplimiento y calidad.

Base 1: Modelo de cadena de valor, nos enfocaremos principalmente en los

conceptos del modelo de cadena de valor propuesto por Michael Porter.

Estrategia FA: Los integrantes que intervienen en la cadena de valor de manera
individual, los mismos que deben respetar y cuidar los recursos naturales y por

ende el medio ambiente.

Base 2: Desarrollo de las PYMES dedicadas a la fabricacion de muebles para
acabados de construccion afiliadas a la CAPEIPI, ubicadas en el sector norte de
Quito y los integrantes que intervienen en la cadena productiva, bajo el lema de
eco eficiencia, que trata de obtener eficiencia econdémica con sustentabilidad

ambiental, enfocandose a cuidar siempre de los recursos naturales.

Estrategia DA: Vincularse entre PYMES, compartiendo experiencias,
conocimientos, gestionar proyectos, alianzas, vinculos, actividades que generen
valor con todos los integrantes de la cadena, con el fin de apoyar y mejorar el sector

productivo maderero.

Base 3: Mecanismo de integracion, se tratara de establecer como estrategia la
vinculacion de empresas PYMES y otras empresas involucradas en la cadena
productiva para fortalecer al sector productivo maderero y por ende las PYMES en

estudio.
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El desarrollo y crecimiento sostenible de las PYMES, pues se torna complicado, segun
el diagndstico determinado en el capitulo 3, se requiere de un modelo de cadena de
valor que permita desarrollar un proceso eficiente de produccion obteniendo productos
de calidad con valor agregado, que se traduzcan en ventajas competitivas que los
diferencien en el mercado, esto se lograra con la vinculacion entre pymes y otras
empresas involucradas en la cadena productiva, la coordinacion de las actividades que
generen valor, de las PYMES, es primordial con el objetivo de fortalecer las
estrategias, procesos, recursos, etc., con el fin de mejorar los procesos y por ende los
resultados buscando el bienestar y crecimiento de todos los integrantes y satisfacer las

necesidades de los clientes, bajo un enfoque sostenible y cuidado del medio ambiente.

Se podrian tomar en cuentas algunos factores importantes para el desarrollo del modelo

de cadena de valor, estos son:

e Factor empresarial: Impulsar el sector productivo maderero, mediante la
innovacion, mejora continua, procesos productivos que generen valor agregado en
los productos finales, que las PYMES se desarrollen y crezcan bajo el enfoque de
colaboracion y coordinacion mutua.

e Factor econdémico: El crecimiento econdmico es el objetivo de toda empresa, las
pymes deben obtener productos diferenciados, y poder crecer en todo sentido y a
la vez obtener y mantener su sustentabilidad econémica.

e Factor ecoldgico: La principal materia prima utilizada en la produccion de
muebles, son los tableros aglomerados, los mismos que provienen de los recursos
naturales que se ofrecen en el pais, por lo tanto se debe trabajar con conciencia
ecologica tomando en cuenta los posibles dafios futuros que ocasiona la
explotacion de los recursos naturales sin control, limitando la supervivencia futura
de los recursos utilizados por este sector. EI consumo responsable de productos
que respeten el medio ambiente, es actualmente mejor acogido por los clientes que
se muestran mas sensibles ante estos conceptos,

e Factor tecnologico: La mejora del proceso productivo, es también mediante la
obtencidn de maquinaria con tecnologia de punta para tener resultados eficientes y

minimizar los costos al maximo.
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El modelo de cadena de valor planteado esta guiado y sustentado a las PYMES a través
de la unién de empresarios individuales, combinando conocimientos, experiencias,
produccion, actividades, etc. enfocados al cuidado del medio ambiente pensando en el
futuro de la industria de la madera, obteniendo la rentabilidad adecuada en el presente
y en el futuro. La vinculacion entre PYMES y todos los actores productivos que
interfieren en la cadena, son primordiales, la colaboracion, coordinacién y el tener un
objetivo en comun, compartiendo informacion y negocios se traduciran en factores de
éxitos, y se obtendran mayores posibilidades de sobrevivir y sobresalir ante otras

empresas, traduciéndose en mejores beneficios econémicos.

El modelo de cadena de valor, se guia segun los datos obtenidos mediante las encuestas
y entrevistas, los resultado de las mismas indicados en el diagnostico sobre la situacion
actual de las empresas y de la cadena de valor, y determinar la realidad actual de los
involucrados, también mediantes el analisis de la herramienta del FODA que permitid
establecer estrategias, aprovechando la fortalezas y oportunidades minimizando las
debilidades y controlando las amenazas, con el fin de proponer un modelo de cadena

de valor eficiente.

El modelo se traduce para responder a la necesidad de las PYMES dedicadas a la
fabricacion de muebles para acabados de construccion a cumplir las exigencias del

mercado ofreciendo muebles especializados y de alta calidad.

El fin es lograr una red estratégica de actores independientes que actdan dentro de la
misma cadena, pero que colaboran entre si, identificando objetivos y estrategias
comunes, compartiendo riesgos y buscando el beneficio de todas las PYMES vy otras

empresas involucradas manteniendo buenas relaciones comerciales.
4.3. Caracteristicas del modelo

Lo que se requiere del modelo de cadena de valor es que mejore las acciones tomadas
actualmente que han limitado a las PYMES, en el adecuado desenvolvimiento
econdmico e industrial, el fortalecimiento de las PYMES dedicadas a la produccion de
muebles para acabados de construccion afiliadas a la CAPEIPI y ubicadas al norte de
Quito; es todo un reto nuevo, ya que trabajar bajo un mecanismo de integracién con el

fin de mejorar sus procesos, requiere de estrategias efectivas, bajo la cooperacién y
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coordinacion especialmente de las mismas PYMES, la CAPEIPI, los clientes, los
proveedores, etc. Se requiere de un cambio total, el modelo permite generar productos
diferenciados y con valor agregado con el fin de ser reconocidos en el mercado local
por ahora, y buscando el reconocimiento regional y nacional, y aprovechar las

oportunidades de desarrollo al trabajar mediante este mecanismo.

El modelo de cadena de valor debe tomar las siguientes caracteristicas:

e Considerar los recursos naturales de donde proviene la materia prima como el
punto de partida en la cadena de valor, utilizando materiales renovables y que
provengan de empresas que respeten el medio ambiente.

e Modelo en el cual colaboran y participan todos los involucrados mediante un
diagnostico inicial proporcionado por la informacion otorgada por los mismos
en las actividades productivas, de transformacion y comercializacion.

e Tratar de establecer un enfoque sostenible, mediante una propuesta que se
centra en cada empresa y a la vez en todas en conjunto, vinculadas,
interactuando entre si, estableciendo nexos en las actividades, reconociendo los
sistemas productivos y aprovechando las oportunidades que se presenten por
el bienestar de todas las PYMES participantes.

e Se promueve a la cooperacion y la responsabilidad compartida de todas las
pymes mediante la voluntad y participacion colectiva al establecer politicas,
compromisos, reglas, organizacién, buscando crecer en conjunto, y obtener
productos con valor agregado.

e La optimizacion sistémica, optimizar sus costos y sus capacidades de
innovacion productiva, buscando el crecimiento en todos los campos tanto
administrativos y productivos, encontrar esa ventaja competitiva que las
diferencie en el mercado, de esta manera fortalecerse de manera individual pero
atreves de la cooperacién, la comunicacion y la coordinacion de otras PYMES

y actores involucrados en la cadena.
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4.4. Descripcion del modelo

4.4.1. Cadena de Valor

Se busca determinar la cadena de valor potencial a través de los conceptos y guias del
autor Porter, las acciones que intervienen en el proceso productivo con el cual se
fabrican los muebles para acabados de construccién y los alcances que puedan tener
con respecto al mecanismo de integracion. Se tratara de establecer un sistema que
involucre a un conjunto de empresas con diversas actividades relacionadas con el
sector en estudio, con el fin de aumentar la competitividad, reduccién de costos,
optimizacion del proceso mediante la utilizacién de tecnologia de punta, aumentar la
productividad, nexos de actividades y alianzas estratégicas que permitan generar valor
agregado en los productos que ofrecen las PYMES. La idea principal es el valor
agregado del producto que se cree en las distintas etapas, refiriéndose a las actividades
de las pymes independientemente y las relaciones que tenga con otras PYMES y

empresas involucradas en producir un producto especifico.

A continuacion se establecera el modelo de cadena de valor para las PYMES dedicadas
a la fabricacion de muebles para acabados de construccion afiliadas a la CAPEIPI y

ubicadas al norte de Quito.
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Tabla 8 Modelo de cadena de valor de las PYMES dedicadas a la fabricacion de muebles para acabados de construccidn y afiliadas a la CAPEIPI

Infraestructura
de la empresa
Administracion
de los recursos
humanos

Desarrollo
tecnologico

Adquisicidn

*Apoyo de la gerencia al departamento de ventas
*Instalaciones adecuadas y eficientes

*Capacitacion

*Reclutamiento
*Capacitacion

*Reclutamiento
*Capacitacion

*Capacitacion

*Sistema de
optimizacion de

*Disefio de un

*Disefio de un corte sistema *Sistema de
sistema contable *Maguinaria con computarizado de |informacion de
computarizado tecnologia presupuesto clientes
*Servicio de M
transporte de la *Transporte a
materia prima hacia propio y adecuado r
la pyme por parte del |* Materia prima de |para el traslado de g
proveedor calidad los muebles e
n
*Disefios
personalizdos e
*Manejo e inspeccion |innovadores
de materia prima de |*Proceso *Servicio
calidad productivo Postventa de

*Recepcion y entrega
puntual de materia
prima

eficiente con
responsabilidad
ambiental

*Procesamiento
exacto y envio de
pedidos

*Buscar diferentes
herramientas de
publicidad

calidad *Calidad
en la atencidn
del cliente

Logistica interna

Operaciones

Logistica externa

Marketing y ventas Servicio

Nota: Modelo de cadena de valor, donde se identifican las actividades que generan valor para alcanzar la ventaja competitiva
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto
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4.4.1.1. Actividades primarias

a. Logistica interna

Manejo e inspeccidn de materia prima de calidad:

Inspeccion de materiales

Manejo e inspeccion Reduce el aseguramiento
de ingreso de la de la calidad durante el
materia prima de proceso productivo v el

calidad. producto semi terminado.

Figura 34. Manejo e inspeccidn de materiales
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto, 2014.

En esta actividad se recepta la materia prima e insumos necesarios para el proceso
productivo, esta actividad genera valor y se obtiene una ventaja en costos, ya que si es
ejecutada con eficiencia por el departamento de produccion, evita problemas o errores
en el proceso productivo, de igual forma que reduce la inspeccion y el aseguramiento

de calidad de los productos semi terminados antes de ser trasladados a la obra.

El departamento de produccion debe tomar en cuenta al momento de recibir los
materiales que estén en perfectas condiciones, que cumplan con los requerimientos
solicitados, y deben ser correctamente desembarcados y almacenados en la bodega o

transferidos al departamento de produccion, para comenzar con el proceso productivo.

Recepcion y entrega puntual de Materia Prima:

Recepcién de materiales

Recepcion v Evita retrasos o incluso
entrega puntual de parar el proceso
Materia Prima productivo

Figura 35. Recepcion de materiales
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto, 2014

82



La recepcion puntual de la materia prima por la pyme, entregado por los proveedores
es muy importante, la entrega oportuna de los materiales al departamento de
produccion evita retrasos o inclusive tener que detener el proceso productivo, evitando

desperdicios por el tiempo sin funcionamiento de las maquinas y del personal.

Es imprescindible contar con los materiales necesarios para el proceso productivo, esto
se lo puede coordinar mediante el uso efectivo del inventario, siempre es necesario
mantener una reserva de los materiales con el fin de no detener la produccion, sobre
todo de los materiales que se usan con mas frecuencia. Debido a la tecnologia que
existe en la actualidad las empresas han implementado una nueva forma de llevar el
control de los inventarios. Para llevar un control de inventarios la empresa ha
implementado un programa de software que es especializado en inventarios y stock,
mediante este instrumento se puede controlar mensualmente las entradas y salidas del
producto y el valor monetario mensual del mismo. Es un programa de software
eficiente que ayuda a determinar de forma réapida y segura el inventario de los

productos.

Este software dispone de ediciones gratis y pagadas. Las ediciones pagadas tienen un
costo aproximado de $400 a $500. La edicion gratis se puede descargar facilmente
desde internet pero la desventaja de esta version es que solo permite guardar un total
de 100 clientes y productos. Ademas en el mercado existe una diversidad de
aplicaciones tecnoldgicas para realizar un control de inventarios como las tablets y los
smartphones que ya cuentan con aplicaciones para el manejo de inventarios, de esta
manera las empresas tienen la facilidad para escoger un sistema de software que

facilite el control de entrada y salida de los materiales.
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Figura 36 Formato de programa de software para el control de inventarios
Elabora por : L. Chirau & G. Verdezoto, 2014.

b. Operaciones:

Disefos personalizados e innovadores:

Disefios personalizados

Disefios . .
e—— Marca la dif erenciacion
personalizados e .
§ ante la competencia
innovadores

Figura 37 Disefios personalizados e innovadores
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto

Esta actividad de valor puede marcar la diferenciacion ante otras empresas dedicadas
a lamisma actividad, los disefios de los muebles deben ir acorde al tiempo, a los gustos
y exigencias de los clientes, la atencidn personalizada en este aspecto es primordial, el
cliente debe estar satisfecho con el disefio de los muebles, y estar dispuesto a pagar

por el producto recibido.
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Proceso productivo eficiente con responsabilidad ambiental:

Proceso productivo

Proceso productivo Productos con valor
eficiente con agregado y mejora la
responsabilidad imagen de la empresa

ambiental | |

Figura 38. Proceso productivo eficiente
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto

El proceso productivo debe ser ejecutado eficientemente, con el fin de alcanzar una
ventaja en costos y en diferenciacion, a través de la reduccion y eliminacion de los
desperdicios de tiempo y recursos, optimizando al maximo los mismos, disefios
innovadores del producto, precios accesibles, etc. con el fin de obtener productos

diferenciados con valor agregado y lograr alcanzar la ventaja competitiva tan esperada.

Hay que tener precaucion en el momento de eliminar los sobrantes o residuos que son
inutilizables en el proceso de produccion de muebles, entre estos estan: el aserrin,
restos de tableros, astillas, etc. la recoleccion adecuada de los mismos permite reciclar
los desperdicios, y que sean reutilizados por otras empresas, ya sea como abono,
fabricacion de tableros, fabricacion de artesanias, etc. De esta manera se creara una
mejor imagen de las pymes frente a los clientes, ya que el cuidado del medio ambiente

ha tomado mayor importancia en los Gltimos tiempos.

Mediante el proceso productivo eficiente se puede lograr alcanzar producir a gran
escala que seria una buena alternativa para agilitar y mejorar el proceso de produccién
de muebles, esto se podria realizar mediante un manual técnico de produccion de
muebles, en donde se especifiquen medidas, modelos, disefios, piezas, etc. de todos
los muebles de cocina, closet, bafios y de oficina, con el fin de estandarizar las medidas
y modelos en los procesos productivos, para ejecutar las actividades de una manera
diferente y con mayor eficiencia en grandes cantidades, fabricando los muebles en
serie, con el fin de reducir costos de produccion y tiempos de fabricacion, obteniendo

precios mas bajos hacia el cliente.
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Se determina el proceso productivo por cada etapa, analizando las actividades que
pueden generar problemas o cuellos de botella, con el fin de dar solucién inmediata
siguiendo con el trascurso normal del eficiente proceso de produccion, buscando
disminuir costos, optimizando al maximo los recursos, y obteniendo productos finales
con valor agregado, caracterizados, por calidad, precios accesibles y disefios

innovadores.

El proceso productivo esta representado por diagramas de flujo de cada producto final,

que son.

e Muebles de cocina

e Closets

e Bafos

e Muebles de oficina

e Servicios adicionales: las pymes podran ofrecer servicios de laminado,

perforacion, posformado, bisagrado y termolaminado.
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Flujograma de muebles de cocina y bafios

FLUIOGRAM A DE MUEBLES DE COCINA Y BAROS

Departamento de Disefio y Presupuesto

Departamento de Produccion

Instalacion de Muebles en Obra

Creacion del dizefio Fevizion
medidss

¢ ¥ dizefio

Diz=fiobizn slbomdo

J{Si

Pedido de WP

v

Bedido comrecto

J’Si

Entrada de MP

¥

Seccionado de tableros

——3 Escuadrado de tableros

¥

Pepado de Cantos

¥

Perforado de tableros

L4

Enzamble de modulos

—>

-

Es—mmdmd?n de frentes

¥

Pegzdo de Cantos de Frantes

¥

Bisagrado de frentes

Trazladode modulos
w plezas a obra

Inztalacion de modulos

. = Revizion
Bedido da frentes de modulos medidaz
¢ de frentes
hl=didzs da frentes
111

Trazsladode frentes a

v

Seccionado de frentes

=3 cbra

Inztalacion de frentes

Limpieza de los muebles

v

Rawizion v entrega al
clients

Figura 39. Detalle del proceso productivo de muebles de cocina y bafios
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto, 2014.
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Flujograma de muebles de closets

FLUJOGRAMA DE MUEBLES DE CLOSETS

Departamento de Disefio y Presupuesto Departamento de Produccion Instalacion de Muehles en Obra
— Trazlado piezas a
——=| Escuadrado de tableros obra
Creacion del dizefio Revizion Pegado de Cantos
m»:-dtd-._ts. Ensambla de médulos
¢ ¥ dizefio * *
; : Perforado de tableros Tnstalacitn de madolos
Dizatiobizn ekbordo .
Bevizion
. B medidss
¢Si Pedido d= frent=s d= modulos de fientes
Pedido de MP - +
J’ | Medidas dafrentes
: E=zcuadrade de frentes 5
Bedido cofrcto * *
. Perzdo de Cantos de Frentes >
¢51 Trazladods frentss
* aobra
Enirada de MP Bizagrado de frentes e
v — Instalacion de frentes
Seccionado de tableros Limpierade los muebles
v& Eevision v entreea al
Seccionado de frentes clients

Figura 40. Detalle del proceso productivo de muebles de closets
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto
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Flujograma de muebles de oficina

FLUIOGRAMA DE MUEBLES DE OFICINA |

Instalacion de Muebles en Obra

e

Departamento de Disefio y Presupuesto Departamento de Produccion
——= Escuadrado de tableros
Creacicn del dizefi Revizion *
TEACI0N SET0 madids Pegado de Cantos
l' ¥ dizafio
i Perforade de tableros
Dizafiobisnaibordo
¥
.L 3 Bizagrado de frentes
- ¥
Pedido de MP
J’ Enzamble de modulos
Bedido comracto
l;.i
Entrada de MP
L 4
Seccionado de tableros

> Trasladoda modulos
v piezas a obra

Instalacion de modulos

Limpieza de los muebles

Revizion v entrega al
clisntz

Figura 41 Detalle del proceso productivo de muebles de oficina
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto

89




Flujograma de servicios

FLUIOGRAM A DE SERVICIOS

Departamento de Disefio y Presupuesto

Departamento de Produccion

Traslado de tableros a la obra

Orden da pedido de servicio Fevizion

V

DPedido bizn slzborado
‘L 8
Pedido de Servicio

¢

| 5 Servicio de pos formado de

— Sarvicio da pesdo de cantos

—

Servicio de transports:

2 Sapvicio de perforado de tableme :

Trazladodalos tableros

ala empresaczlachra

— Sarvicio de Hegado ds tzblems

Ravision v entrega al
clients

tzbleros |

2 Sarvicio de ermolminados d= ¢
tzbleros

Figura 42. Detalle de la prestacion de servicios ofrecidos en el proceso productivo de muebles
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto, 2014
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b. Logistica Externa

Procesamiento exacto y envio de pedidos de muebles semi terminados:

Envio de pedidos

Procesamiento exacto
v envid de pedidos de
muebles semi

| terminados

=

Figura 43. Envid de pedidos de muebles
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto

Evitar costos
adicionales por
transporte

Los muebles y materiales deberan ser despachados de acuerdo a la necesidad del

cliente, segun lo establecido en el contrato de obra firmado por la pyme y el cliente,

los muebles deben ser entregados en la fecha indicada en el mismo documento, el

procesamiento del pedido debe ser exacto, con el fin de enviar todos los muebles y

materiales necesarios para la instalacion de los muebles en obra, el procesamiento

eficiente del pedido, evitara costos adicionales en el transporte, ya que se evitara fletes

innecesarios, y retrasos en las entregas de las obras, el cumplimiento en las fechas de

entrega mejorara la imagen de las pymes.

Tabla 9. Ejemplo de modelo de guia de remision para el registro de control de salida de los muebles.

DISMOCON

R.U.C. 1719323378001

Direccién: Pana norte Km 7 Calle Joaquin
Mancheno N. E6-81. Telf. 2804-201

GUIA DE REMISION N° 004-003-123456

AUT. SRI: 5234444876

FECHA INICIO DE TRASLADO:

| FECHA TERMINACION TRASLADO:

DATOS DE COMPROVANTES DE VENTA

TIPO:

FECHA DE EMISION:

N° AUTORIZACION:

N° DE COMPROVANTE:

MOTIVO DE TRASLADO:

PUNTO DE PARTIDA:

| PUNTO DE LLEGADA:

IDENTIFICACION DESTINATARIO

IDENTIFICACION TRANSPORTISTA

RUC/C.I.: |RUC/C.I:
RAZON SOCIAL: RAZON SOCIAL:
| PLACA:
IDENTIFICACION DEL REMITENTE:
CANTIDAD CODIGO DESCRIPCION COLOR

Nota: Modelo de una guia de remisién de muebles para acabados de construccion para la salida de los

muebles a obras
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto
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c. Marketing y ventas

Buscar diferentes herramientas de publicidad:

Publicidad

Buscar diferentes ‘ Lograr una mayor
herramientas de participacion en el mercado
publicidad local e incrementar el

volumen de ventas.

Figura 44. Herramientas de publicidad
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto

Toda empresa necesita desarrollar estrategias de marketing con la finalidad de dar a
conocer el producto, captar la fidelidad de los clientes y mantenerse en un nivel
competitivo, crear una buena estrategia de marketing es un elemento fundamental para
lograr el éxito en cualquier negocio. Cuando una organizacion ya ha identificado su
mercado meta, lo ideal es desarrollar una estrategia de diferenciacion y de

posicionamiento del producto.

Plan de marketing para las pymes que se dedica a la fabricacion de muebles para

acabados de construccion

Es importante elaborar un plan de marketing con el fin de anticiparse a los cambios
del entorno y responder eficientemente a ellos, permitiendo a los directivos seleccionar
la estrategia mas adecuada en funcion de los objetivos trazados y los recursos

disponibles.

Mediante el disefio de plan de marketing para las pymes que fabrica muebles para
acabados de construccion, afiliadas a la CAPEIPI, se plantea los objetivos que las
empresas desea conseguir en cuanto a sus productos, crecimiento en ventas, mejora
de posicionamiento en el mercado, etc., aplicando los medios y las estrategias mas

adecuadas para lograrlos.

En el contexto de la cadena de valor se ha ejecutado el estudio y detalle de las
caracteristicas de la estrategias del producto y por consiguiente se ha realizado el

analisis de la estrategia de los precios con la finalidad de reducir los costos de
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produccion, tomando como base la cadena de valor perfeccionada, para crear ventaja

competitiva y posicionar a las pymes en el mercado local.

El siguiente andlisis se refiere al estudio de las estrategias de promocion y plaza, las

cuales se detalla a continuacion:

Promocion: Mediante la promocion la empresa busca recordar y persuadir sobre las
caracteristicas y beneficios del producto. Ademas en la actualidad lo que predomina
es latecnologia y por esta razén se ha creado una nueva forma de comunicar, compartir
informacion y de realizar la publicidad. Con la evolucién de la tecnologia en los
ultimos afos ha surgido nuevas herramientas de marketing, entre las cuales se destaca
el internet, que es uno de los recursos mas utilizados por los consumidores para obtener

informacion sobre las empresas y productos.

La publicidad mediante internet es la mas adecuada para las Pymes, porque no
requiere la inversion de grandes cantidades de dinero para crear una campafia eficaz.
Los muebles de cocina, closets, bafios y de oficina deben contar con finos acabados,
disefios innovadores y principalmente ser distinguidos como productos de buena
calidad, la finalidad es posicionar el producto y mejorar la imagen de las pymes frente
a los clientes. Para promocionar nuestros productos nos enfocaremos en utilizar el

marketing on-line, es decir realizar la publicidad mediante internet.

Para realizar la estrategia de marketing on- line de las pymes, que se dedica a la
fabricacion de muebles para acabados de construccion, afiliados a la CAPEIPI, se va

a utilizar diferentes medios tecnoldgicos como:

Website: Un website es la sucesion de diferentes paginas web, que componen el lugar
virtual de una organizacion en la red, la pagina web es un medio de marketing efectivo,
porque ofrece a laempresa la facilidad para lograr abarcar el mercado meta. Para lograr
este objetivo se va a disefiar una pagina web llamativa que capte el interés de los
clientes, en esta pagina se va a exponer la actividad de la empresa y mediante un
catalogo virtual se va a detallar los disefios de los muebles, sus caracteristicas, precios,
facilidades de pago, descuentos, ofertas, etc. Ademas el cliente tendra la posibilidad
de comentar y dejar sugerencias sobre el servicio y el producto que adquirio, lo cual

es indispensable para corregir las falencias que se pueda presentar.
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La participacion de los clientes en el marketing es importante porque el comprador es
la persona que se encarga de difundir la imagen de la organizacion, la calidad de los
productos que ofrece, etc. por esta razon el cliente se convierte en un elemento de
marketing compartiendo sus experiencia con otros. Para lograr la participacion del
consumidor la empresa debe ofrecer un servicio y producto de calidad con precios

competitivos.

Este tipo de publicidad ofrece la facilidad y la ventaja de poder comunicarse
directamente con el cliente, mediante correos electronicos, chats, etc. con el fin de
responder cualquier inquietud o informacion adicional que requiera el cliente. La
responsabilidad de la empresa es actualizar la pagina web constantemente con

informacion importante como: descuentos, ofertas, nuevos productos, entre otros.

Modelo de disefio de una pagina web.

@ on com et

D U C 0 N Telefax (593) 02 3412636 - (593) 02 3410780
Bedivats Ats, 3 kansversal OF 1 5N20 Cotoeotes, Oats - Erator

P idad ¥ esindanes  islmacicnals  pana
g D0 (herios

Nt byl Spaeita & P

Capaciiad de adagtaciin ol
[ . . . rormics s

04 UND EMIESE CONEIA 3 LINSEguE N
sadalaceiln  lSlAl G0 faedon  Cheels,

......

Figura 45. Modelo de disefio de una pagina web, para promocionar los
productos que fabrica la empresa
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto, 2014.

Ademas la Camara de la Pequefia Industria de Pichincha CAPEIPI, se convierte en una
carta de presentacion para las Pymes ya que al estar afiliadas, esta organizacion ofrece
la facilidad para promocionar a las pymes mediante su pagina web, este es un valor
muy importante porque ayuda a consolidarse como empresas competitivas, debido a

que la CAPEIPI es una institucién reconocida.
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Correo electronico

El correo electronico es otro medio de internet que es indispensable para desarrollar el
marketing on-line, porque facilita la comunicacion directa con los potenciales clientes
y proveedores. Los clientes pueden utilizar este medio para solicitar informacién sobre
los productos que ofrece la empresa, ademas es muy efectivo para resolver dudas y
manifestar sus reclamos. EI correo electrénico es de gran ayuda para la empresa
porque es importante para el envio y recepcion de mensajes en un corto espacio de
tiempo de trasmision, lo cual es muy beneficioso ya que ofrece la facilidad para
resolver los inconvenientes que los clientes puedan exponer. Ademas mediante esta
herramienta nos podemos contactar en un minimo de tiempo con nuestros proveedores

ya sea para solicitar el envio de materia prima, o despejar cualquier tipo de inquietud.
Blog corporativo

La inclusion de un blog corporativo en una pégina web es una herramienta virtual
indispensable para comunicar directamente con los clientes, mediante este blog la
empresa tiene la facilidad para exponer detalles sobre su oferta, lanzamiento de nuevos

disefios de productos, recibir sugerencias comentarios y opiniones de los clientes.

Otro medio que se va a utilizar para promocionar la actividad de la empresa es
mediante la publicidad impresa que se basa especificamente en facilitar a los clientes
folletos y hojas volantes para dar a conocer los disefios, precios, descuentos, etc de los
muebles para acabados de construccion, este medio de publicidad es practico y

economico.
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Tabla 10. Estrategia de promocion

ESTRATEGIA DE PROMOCION

posicionar a la
empresa en el
mercado meta.

= |ncrementar la
rentabilidad de
la empresa.

= Aumentar la
cartera de los
clientes.

= Incremento en
el porcentaje
de visitas
mensual al
sitio web de la
empresa.

Variacion de la participacion en el Mercado
(VPM).
Participacion en el Mercado.(PM)

PM aiio anterior

VPM =
PM aifo actual X

= Rentabilidad de la empresa
Rentabilidad Bruta (RB)
_ Utiludad bruta

_ Ventas netas o
= NuUmero de visitas al sitio web cada mes.

# de visitas = # de visitas mes actual - #de
visitas mes anterior

OBJETIVO ESTRATEGIAS ACTIVIDADES | RESPONSABLE
Lograr una mayor |= Desarrollar una * Realizar la = Gerente
participacién en el campafa publicidad general
mercado local e publicitaria mediante el =  Gerente de
incrementar el efectiva, mediante disefio de marketing y
volumen de el uso de diferentes ventas
ventas. herramientas herramientas

tecnologicas. tecnologicas

= Ofrecer servicio de como: web-site,
posventa para correos
ayudar a resolver electronicos,
cualquier blog
inconveniente que corporativo, etc.
se pueda presentar | = Realizar toda la
con la venta e gestion
instalacion de los necesaria para
muebles. dar seguimiento

= Ofrecer descuentos, al cliente, que
para incentivar a adquiere el
los clientes a producto.
comprar en la
empresa.

RESULTADO INDICADOR PRESUPUESTO
= Lograr = Participacién en el mercado. El presupuesto

estimado para la
elaboracion del
presente objetivo
es de $ 400,00
aproximado.

Nota: Detalle de la estrategia de promocion.
Elaborado por: L. Chirau & G.Verdezoto
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Plaza: Mediante la plaza la empresa busca facilitar el acceso del comprador hacia
producto, a través del uso eficiente de estrategias, procesos y actividades necesarias.
Una manera optima de captar la fidelidad de los clientes es cumpliendo con los plazos
establecidos para la entrega del producto, de esta manera existe la posibilidad de atraer
nuevos clientes mediante las referencias y recomendaciones de los clientes actuales.
La entrega de los productos debe ser oportuna ya que las pymes distribuyen los
muebles directamente al cliente final, lo cual es una ventaja competitiva porque reduce

costos de distribucion, mano de obra, etc.

Una herramienta indispensable para evitar atrasos en la entrega de los productos es
disponer de transporte propio y adecuado, es decir el camion debe ser amplio para

evitar dafios en los muebles como raspones.

97



Tabla 11. Estrategia de plaza

ESTRATEGIA DE PLAZA

OBJETIVO ESTRATEGIAS | ACTIVIDADES | RESPONSABLE
Cumplir con la entrega del |= Cumplirconlos |= Llevar = Gerente
producto oportunamente y contratos control de la general
en condiciones éptimas. establecidos para capacidad de |= Vendedores

la entrega del produccion. |= Chofer
producto. = Disponer de
=  Vender un control de
directamente al inventarios,
cliente sin mediante un
intermediarios. programa
= Gestionar software.
adecuadamente |= Disponer de
el transporte un trasporte
optimizando los propio para
recursos trasladar los
disponibles para muebles al
reducir los sitio
Costos. establecido
por el cliente.
RESULTADO INDICADOR PRESUPUESTO

= Incremento en el
porcentaje de ventas e
ingresos que se genera
mensualmente.

= Ofrecer al cliente un
producto con precios
competitivos y lograr
Ilegue al cliente en
condiciones 6ptimas.

= Captar nuevos clientes
y lograr la fidelidad del
cliente actual, por la
entrega del producto en
el tiempo establecido.

# de clientes nuevos = # de clientes mes

Medir el incremento en ventas
Efectividad en las ventas (EV)
Volumen vendido

100

~ Volumen planf. vntas X

Competitividad en el precio.
Competitividad en el costo (CC)
Costo del producto propio (CPP)
Costo del producto de la competencia
(CPC)

CPP
CC =—=X100

CPC

Nuevos clientes potenciales

anterior - # de clientes mes actual

El presupuesto
estimado para la
elaboracion del
presente objetivo
es de $25.000,00
aproximado.

Nota; Detalle de la estrategia de plaza
Elaborado por: L. Chirau & G.Verdezoto
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d. Servicio

Calidad en la atencion al cliente:

Calidad en la atencién

Calidad en la atencion - )
al cliente |:‘l> Fidelidad del cliente

Figura 46. Calidad en la atencion hacia el cliente
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto

El servicio al cliente ofrecido por las pymes es de calidad ineficiente, ya que la mayoria

no cuenta con personal capacitado en este aspecto; a mas de ofrecer productos con

valor agregado se debe ofrecer servicio diferenciado y de calidad, tiempos de respuesta

inmediatos a los pedidos y requerimientos del cliente, una atencion personalizada con

el fin de lograr ventas eficientes y fidelidad del cliente.

Para lograr una atencion exitosa se deberd tomar en cuenta ciertas recomendaciones:

Toda empresa debe enfocarse a buscar la satisfaccion del cliente, se debe investigar
las expectativas de los clientes, a medir su satisfaccion, y esta actividad debe
siempre buscar mejorar continuamente con el fin de dar el mejor servicio.

Tener una excelente comunicacion con el cliente, darle a conocer los productos
que se ofrecen y los beneficios de comprarlos, comprender las necesidades, dudas
e inquietudes del cliente para poder dar solucion inmediata.

Contar con personal profesional y continuamente capacitado, con facilidad de
respuesta, que ofrezca soluciones precisas y reales y que permita aumentar la
credibilidad y confianza del cliente.

La sinceridad y el cumplimiento son factores primordiales para crear una buena
imagen frente a los clientes.

Conocer las dltimas tendencias en disefios, materiales, colores, etc. para dar
asesoria oportuna a los clientes.

Afrontar los reclamos y problemas, verlos como una oportunidad de mejorar,

identificando el origen y corregir los problemas para no volver a cometerlos.
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Servicio postventa de calidad:

Servicio postventa

Servicio postventa Ventaja de
de calidad :> diferenciacion

Figura 47. Servicio postventa de calidad
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto

Servicio postventa: La mayoria de pymes no cuenta con personal capacitado para dar

al cliente un servicio postventa, asi que este podria ser una oportunidad de diferenciar

a las pymes en el mercado y ser una ventaja competitiva, una vez que se realice la

venta y se entregan los productos terminados al cliente, se debe hacer el respectivo

seguimiento que es el servicio post venta, con respecto a las siguientes actividades

después de la venta:

Validar la garantia de los muebles: Las pymes deben otorgar un afio de garantia al
cliente como tactica de diferenciacion, por cualquier desperfecto de los materiales
utilizados, el cliente debe sentirse seguro de que la pyme va a estar dispuesta a
validar la garantia de la mejor forma posible.

Cumplimiento: El cumplimiento es un atributo muy importante en esta industria,
la fidelidad de los clientes depende mucho del trato eficiente con respecto a la
fecha de entrega de los productos.

Informacion: La informacion oportuna que se recopile a través del cliente después
de la venta permitira conocer si el cliente se quedé satisfecho con los productos, si
necesita de alguna mejora o reparacion u otros productos adicionales, los clientes
en su mayoria a los que se dirigen las pymes son las constructoras, y la fidelidad
de las mismas dependera del contacto permanente con el cliente que sienta que su
opinion es importante y también con el fin de volver a ofrecerle los muebles,
tomando en cuenta que la recomendacion de los clientes pueden ser la mejor

publicidad.
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4.4.1.2. Actividades de Apoyo

a. Infraestructura:

Apoyo de la gerencia al departamento de ventas

Ventas
Apoyo de la gerencia al | Mejorar 1a imagen de la
departamento de ventas. ‘ empresa ofreciendo atencion
diferenciada y profesional al

|

Figura 48. Departamento de ventas
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto

cliente.

Toda empresa busca vender sus productos, de nada sirve que se ofrezcan productos
con valor agregado si esto no lo sabe el cliente, asi que se debe dar la debida
importancia a contar con un departamento de ventas eficiente, que sea profesional, y
pueda atender y dar respuesta inmediata a los clientes, el contar con locales de atencion
al cliente mejorara la imagen de la empresa y dara mas apertura a la salida de los

muebles.

Instalaciones adecuadas y eficientes

Instalaciones

Instalaciones

adecuadas y eficientes ‘::> Buen ambiente de trabajo

Figura 49. Instalaciones adecuadas
Elaborado por: L. Chira& G. Verdezoto

La organizacion y planificacién, es muy necesaria y para el buen desempefio del
proceso productivo y las demés actividades empresariales se requiere de un
establecimiento amplio y organizado de tal manera que en todos los departamentos
exista un buen ambiente de trabajo, que cada area tenga lo necesario para cada funcion
que intervenga en cada proceso, con el fin de buscar resultados 6ptimos y eficientes,
las empresas deben cumplir los requisitos legales para su normal funcionamiento;

todos los departamentos deben estar disefiados de tal manera que faciliten el normal
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trabajo en el proceso de produccion, a continuacion un disefio de las instalaciones de

una fabrica de muebles:

Plano de una fabrica de muebles

SECCION BODEEA
CORTE TASLEROS
SECOION
RUTEADD
¥ SECCION
PERFORACION CE
] wiwe
SECCION
LACADO
1] secoon vl
|:| TE RMOLANMINADS
SECCION
oE QDEGA
ARMADD SECCION DE
o= PRODUCTOS
POSFORMADD  TR[MIMNADD
EMBARQUE
VEHICLLOS
[~
ae = o
5:E kecerCioMEomramunas[ ¥

Figura 50. Distribucion de departamentos y areas de trabajo de
una fabrica de muebles
Elaborado por L. Chirau & G. Verdezoto

b. Administracion del talento humano

Esta actividad para las pymes puede parecer un gasto innecesario, ya que son empresas
gue no tiene una administracion eficiente, pero la efectiva ejecucién de esta funcion
puede constituir una fuente muy importante de ventaja competitiva, y puede resultar
ser, lo que las diferencie en el mercado, El cumplir con varias actividades tales como
la administracion general, de recursos humanos, planificacion, finanzas, contabilidad,
administracion de la calidad, organizacion, etc. pueden mejorar los procesos y agregar

valor a los productos finales.

El personal que se requiere para una pymes que se dedica a la fabricacion y
comercializacién de muebles para acabados de construccién debe ser especializado y

continuamente capacitado, para ser una empresa competitiva.
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Reclutamiento:

En el proceso de reclutamiento se debe identificar al personal idéneo para las
diferentes areas, ya sea para el reclutamiento interno o externo, el personal que debe

ser seleccionado por tener las siguientes caracteristicas.

e Experiencia y conocimiento: El personal con experiencia es necesario en toda
empresa, en ciertas areas de las pymes dedicadas a la fabricacién de muebles, es
necesario que las funciones sean ejecutadas por personal con experiencia, el
beneficio es que se optimiza costos con respecto a dar capacitacion.

e Buenas referencias de trabajo: En el caso de reclutar personal nuevo, es muy
importante que el personal que solicita el empleo cuente con certificados de trabajo
de otras empresas de la misma rama, para poder verificar la experiencia,
conocimientos, habilidades, etc.

e Habilidades y capacidad de aprendizaje: Es importante contar con personal
motivado, y dispuesto a compartir informacién y a aprender, se pueden reducir
muchos costos por medio del aprendizaje, con el fin de ejecutar las funciones y
obligaciones mas eficientemente.

e Capacitacion: El personal debe ser especializado, capacitado, todas las empresas
cuentan con un propio proceso de trabajo en las diferentes areas sobre todo en el
proceso productivo, el personal se debe adaptar a los procedimientos de la pyme y
si el personal puede aportar a mejorar los procesos, por medio del aprendizaje de

otras empresas de la misma rama pues deberia ser analizado por la pyme.

La capacitacion es necesaria en todos los departamentos de las pymes, sobre todo en

el departamento de produccion y de ventas.

A continuacion se detalla un organigrama estructural de una pyme dedicada a la
fabricacion de muebles para acabados de construccion y el respectivo manual de

funciones.
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Organigrama:

Organigrama Estructural para una fabrica de muebles

’7 GERENTE GENERAL

ASISTENTE DE

GERENCIA
DPTO. DFTO. DE DFTO. DE
CONTABILIDAD PRODUCCION MARKFETING Y
VENTAS

Contador Disefio I Vendedor

Auxiliar contable I

[
H Distribucién

Instalacion de
muehles

Figura 51 Organigrama estructural para una fabrica de muebles
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto

Manual de funciones

En la tabla 12 Se puede visualizar la organizacion del capital humano para una pymes

que fabrica y comercializa muebles para acabados de construccion.
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Tabla 12. Capital humano para una empresa pymes que fabrica y comercializa muebles para acabados
de construccion.

i N° PERSONAS
DEPARTAMENTO CARGO FUNCION
. 1
Gerencia Gerente
ADMINISTRATIVO Asistente de 1
gerencia Secretaria
1
FINANCIERO Contador
Contabilidad Auxiliar de contabilidad 1
1
Disefio Disefio de productos
PRODUCCION Fabricacion y Técnico carpintero y 3
ensamble ensamble
Instalacion Técnico instalador 2
3
MARKETING Y Asistente de ventas | Vendedores
VENTAS 1
Distribucion Chofer distribuidor
TOTAL CAPITAL HUMANO i

Nota: Capital humano para una empresa pymes que fabrica y comercializa muebles para acabados de
construccion.
Elaborado por L. Chirau & G. Verdezoto

El manual de funciones es un instrumento de administracion del personal, mediante la
cual se establece las funciones y las competencial laborales, como responsabilidades,
deberes, condiciones de trabajo y especificaciones. Ademas el manual ayuda a mejorar
el flujo de informacion, la gestion de recursos humanos, optimiza el trabajo en equipo

y la disposicién de talento humano competente.

Para lograr el éxito en una empresa, es indispensable implementar un manual de
funciones con el objetivo de facilitar el control de cada area de trabajo y a su vez la

evaluacion del rendimiento del capital humano que labora en la organizacion.
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Tabla 13. Manual de funciones de gerencia

FABRICA DE MUEBLES "DISMOCON"

MANUAL DE FUNCIONES

1. IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO/ AREA: Gerencia

DENOMINACION DEL CARGO: Gerente

2. MISION DEL CARGO

La funcion directiva lo desempefia el Gerente General 0 a su vez el propietario, esta es la
persona encargada de tomar decisiones y coordinar con los diferentes departamentos,
sobre los cambios que se pueda presentar durante el desarrollo de las actividades de la
empresa como: Infraestructura, adquisicion de maquinaria, disefio de nuevas lineas de
producto, etc. es decir su mision es planificar, organizar, ejecutar, dirigir y controlar las
actividades de la empresa.

3. COMPETENCIAS FUNCIONALES

a. El Gerente tiene a su cargo la representacion legal de la empresa.

b. Realizar el control y evaluacién del cumplimiento de politicas, normas planteadas
dentro de la organizacion.

c. Desarrollar las estrategias generales para lograr cumplir con los objetivos propuesto
a corto y largo plazo.

d. Supervisar las actividades de cada uno de los departamentos.

e. Es el responsable por los resultados de las operaciones y el desempefio
organizacional.

f.  Proveer un ambiente de trabajo adecuado con la finalidad de que el capital humano
sea eficiente.

g. Asegurar que el desarrollo de programas y planes que dirijan las actividades y el uso
de los recursos, se lleven a cabo conforme la estrategia, politicas, procedimientos y
normas establecidas.

h. Formular y ejecutar un plan de trabajo para lograr ser una empresa competitiva.

i. Verificar periodicamente los avances y resultados del plan de trabajo.

4. COMPETENCIAS GENERALES

a. Ser una persona creativa y tener la iniciativa para implementar nuevas estrategias y
toma de decisiones

b. Poseer la facilidad para resolver problemas que se pueda presentar en la empresa.

c. Tener espiritu de liderazgo y la capacidad para trabajar en equipo.

5. REQUISITOS PARA EL CARGO

5.1 ESTUDIOS

Si es propietario.

Tener la capacidad para administrar su propio negocio.

Si es contratado.

Poseer titulo de tercer nivel en Ing. Comercial o carreras afines

5.2 EXPERIENCIA

Poseer experiencia minima 3 de afios, desempefiando cargo de gerente en empresas
similares.

Nota; Manual de funciones del gerente.
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto
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Tabla 14. Manual de funciones del asistente de gerencia

FABRICA DE MUEBLES "DISMOCON"

MANUAL DE FUNCIONES

1. IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO/ AREA: Administrativo

DENOMINACION DEL CARGO: Asistente de Gerencia

2. MISION DEL CARGO

La misién de una secretaria es colaborar con la empresa en lo que corresponda
y ofrecer apoyo preciso, confiable y oportuno en las tareas administrativas
establecidas en la organizacion.

3. COMPETENCIAS FUNCIONALES

a. Atender al cliente por diferentes medios de comunicacién como: teléfono,
email, fax, otros.

Establecer y coordinar citas con clientes y proveedores.

Organizar, codificar, controlar, archivar y realizar el seguimiento de los
documentos que se genere en la negociacion de los muebles.

Manejar la agenda del gerente.

Digitar oficios, informes y todos los documentos que la empresa requiera.
Organizar, tramitar y controlar la correspondencia.

Apoyar y colaborar con su jefe inmediato en todas las tareas que se requiera.

° o
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COMPETENCIAS GENERALES

Actitud de atencion y servicio al cliente.

Capacidad para adaptarse a los cambios que se pueda presentar.
Excelente redaccidn, ortografia y digitacion

Facilidad de expresion oral y escrita

Disposicion y capacidad para trabajar en equipo y bajo presion.
Criterio propio para actuar oportunamente y distinguir prioridades.

SRR

5. REQUISITOS PARA EL CARGO

5.1 ESTUDIOS

Tener como minimo estudios secundarios en secretariado.
Conocimientos basicos en computacion.
Conocimiento en manejo de archivo.

5.2 EXPERIENCIA

Poseer experiencia minima 1 de afio, desempefiando cargo de asistente de
gerencia o labores similares.

Nota: Manual de funciones del asistente de gerencia.
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto
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Tabla 15. Manual de funciones del contador

FABRICA DE MUEBLES "DISMOCON"

MANUAL DE FUNCIONES

1. IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO/ AREA: Contabilidad

DENOMINACION DEL CARGO: Contador

2. MISION DEL CARGO

La misién de un contador general es suministrar a la gerencia toda la informacion
financiera confiable, atil y oportuna para la toma de decisiones y el control
gerencial. Llevar la contabilidad permite a la empresa tener una vision clara de los
movimientos econdmicos.

3. COMPETENCIAS FUNCIONALES

a. Planificar, organizar, dirigir, ejecutar y controlar las actividades contables de

la empresa.
. Elaborar los estados financieros pertinentes.

c. Realizar la declaracion tributaria, segun las leyes establecido por el Servicio
de Rentas Internas.

d. Elaborar el rol de pagos de los empleados y verificar los documentos de
respaldo.

e. Elaborar la conciliacion bancaria.
Supervisar el registro de ingresos y salidas de la materia prima en bodega.

g. Monitorear y autorizar las compras necesarias para el departamento de
produccion.

h. Mantener el control de inventarios.

4. COMPETENCIAS GENERALES

Capacidad para trabajar en equipo.

Ser responsable puntual y organizado.
Poseer agilidad manual y mental.
Orientacion a resultados

Habilidad analitica y vision estratégica.

P00 o

5. REQUISITOS PARA EL CARGO

5.1 ESTUDIOS

Estudio superior en Contabilidad y Auditoria.
Poseer conocimiento sobre tributacion y programas contables.
Poseer licencia profesional actualizada.

5.2 EXPERIENCIA

Poseer experiencia minima 2 afios, desempefiando funciones de contabilidad.

Nota: Manual de funciones del asistente del contador.
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto
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Tabla 16. Manual de funciones del gerente de produccion

FABRICA DE MUEBLES "DISMOCON"

MANUAL DE FUNCIONES

1. IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO/ AREA: Produccién

DENOMINACION DEL CARGO: Gerente de produccion

2. MISION DEL CARGO

Su misidn es supervisar todo el proceso productivo de los muebles, mediante las
ordenes de produccion emitidas. El gerente de produccion verifica la adquisicion
de la materia prima hasta obtener el producto terminado, su objetivo es lograr un
producto de calidad con los estandares establecidos por la empresa

3. COMPETENCIAS FUNCIONALES

o

Supervisar y coordinar el proceso de produccion.

b. Utilizar la materia prima adecuadamente sin desperdiciar y manejar los
desechos de acuerdo a las politicas establecidas por la empresa.

c. Realizar reuniones periddicas con el personal del area de produccién como:
técnico carpintero, pintor, etc. con la finalidad de coordinar de forma adecuada
el proceso productivo de la fabrica.

d. Mantener un ambiente laboral agradable y velar por la seguridad de los
técnicos.

e. Coordinar con el departamento comercial para determinar la demanda existente
en el mercado y las nuevas tendencias de productos que exigen los clientes.

f. Mantener y verificar el correcto funcionamiento de la maquinaria y reportar
cualquier tipo de problema que se pueda presentar.

g. Realizar cualquier otra tarea asignada a fin de cooperar en todas las areas de

apoyo que requiera la empresa.

4. COMPETENCIAS GENERALES

Capacidad para trabajar en equipo y bajo presion.
Ser responsable y organizado

Liderazgo para dirigir a un grupo de trabajadores.
Toma de decisiones

Predisposicion al cambio

® 00 op

5. REQUISITOS PARA EL CARGO

5.1 ESTUDIOS

Tener titulo de maestro artesano calificado.

5.2 EXPERIENCIA

Poseer experiencia minima 2 afios, en la fabricacién de muebles.

Nota: Manual de funciones del gerente de produccion.
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto
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Tabla 17. Manual de funciones del gerente de ventas

MANUAL DE FUNCIONES

1. IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO/ AREA: Comercial

DENOMINACION DEL CARGO: Gerente de ventas

2. MISION DEL CARGO

La mision de un Gerente de ventas es coordinar y atender todas las actividades
relacionadas con la venta de los muebles, con el fin de asesorar correctamente a
los clientes. Para lograr este objetivo el vendedor debe disefiar una estrategia de
ventas para abarcar el mayor nimero de clientes. Ademas el éxito de un buen
vendedor radica en dirigir un equipo humano eficientemente, con el fin de extraer
la maxima rentabilidad y gestionar con los clientes potenciales.

3. COMPETENCIAS FUNCIONALES

a. Receptar, detallar y responder sobre las inquietudes de los clientes como:
precio, marca, calidad, etc.

Llevar el control adecuado de los clientes actuales y potenciales.

Incentivar mediante estrategias de ventas a los clientes a realizar la compra.
Elaborar el reporte diario de ventas, para medir su desempefio.

Mantener un control de pos-venta

Manejar y generar la cartera de clientes

Realizar la gestion de cobro al cliente.

Entregar al contador el reporte diario de ventas.

S@ o oo

4. COMPETENCIAS GENERALES

Ser honesto y puntual.

Ser extrovertida y amable con los clientes.
Excelente habilidad para hablar y escuchar
Tener buena presencia y ser tolerante

oo T

5. REQUISITOS PARA EL CARGO

5.1 ESTUDIOS

Tener instruccién minimo de nivel secundario.
Tener conocimientos basicos de computacion.
Capacitacion en técnica de ventas y atencion al cliente.

5.2 EXPERIENCIA

Poseer experiencia minima 1 afio, en atencion al cliente

Nota: Manual de funciones del gerente de ventas.
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto
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c. Desarrollo de tecnologia

Las PYMES para el eficiente desempefio de las actividades tanto administrativas,
como de producciodn y ventas, requieren de disefio, desarrollo e investigacion, ya que
toda actividad relacionada con creacion de valor comprende la tecnologia, y puede ser

el factor clave en las pymes, asi por ejemplo:

e Administrativas: Se debe obtener programas contables computarizados que
permitan tener resultados al tiempo y exactos, con el fin de contar con informacién
correcta y oportuna para la adecuada toma de decisiones.

e Produccion: Se requiere de programas computarizados especializados en disefios
de muebles y programas para corte y optimizacion de tableros, existen algunas
opciones y eso dependera de las necesidades y exigencias de cada empresa.

e Ventas: se requiere de programas para facturacion, presupuestos, proformas y de

informacion de datos de los clientes.

Maquinaria con tecnologia

Magquinaria

Maquinaria con Procesos exactos y
tecnologia :> eficientes

Figura 52. Magquinaria con tecnologia
Elaborado por: L. Chira& G. Verdezoto

Contar con maquinaria con tecnologia de punta ayuda a mejorar el proceso productivo
con resultados exactos, el proceso productivo debo ser ejecutado eficientemente con
el fin de obtener productos con valor agregado, con terminados excelentes de calidad

y esto se obtiene a través de la tecnologia.

Para la adquisicion de maquinaria con tecnologia de punta, se requiere de cierta
capacitacion, ya que se debe conocer las especificaciones técnicas que se requieren 'y

satisfagan las necesidades del departamento de produccion, por lo tanto esta funcion

111



debe ser realizada por el departamento de produccion y el gerente, que tendra que

tomar las decisiones al momento de comprar con respecto a los siguientes factores:

e Servicio: La atencién personalizada del vendedor, con respecto a las
especificaciones técnicas, manejo de la maquina y la capacitacion que brinde a la
persona encargada del manejo de la misma debe ser muy clara; la entrega e
instalacion de la maquina en la pyme; el servicio de mantenimiento debe ser
oportuno e inmediato ya que si se dafia una maquina se puede parar la produccién,
asi que este servicio es muy importante; el servicio de entrega de repuestos debe
ser rapido, los proveedores deben contar con un stock de repuestos, para el arreglo
a tiempo de la maquina.

e Precio: Se debe realizar varias proformas, para evitar pagar costos excesivos,
buscando la mejor alternativa a un precio justo. Ya que los precios varian segun la
marca, el pais de donde proviene, etc.

e Garantias: La maquina por lo general debe tener un afio de garantia.

e Forma de Pago: Hay empresas que dan crédito directo o por medio de una
institucién bancaria, esta decisién la toma el gerente de acuerdo al interés mas
conveniente.

e Capacidad de produccién de la maquina: Para la compra de una maquina, se deben
determinar ciertos parametrocs para asegurarse de que la misma cumpla con las

exigencias del proceso productivo, como son, capacidad y tiempos de produccion.

d. Adquisiciones:

Materia Prima de calidad

Materia Prima

Ventaja competitiva:
Materia Prima de Productos terminados
calidad de calidad

Figura 53. Materia prima de calidad
Elaborado por: L. Chira& G. Verdezoto
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La funcidn de adquisicion es muy importante en el proceso productivo, por lo general
es realizada por un solo departamento, que seria el departamento contable, pero la
orden de pedido de la materia prima y demas materiales, debe ser solicitado por el
departamento de produccion: esta actividad debe ser realizada correctamente, ya que

pueden presentarse dos problemas si no se ejecuta eficientemente:

e Faltantes de materiales en el proceso de produccion: Lo que ocasionaria retrasos
en el proceso o hasta detener la produccion, dando como resultados desperdicio de
recursos, tiempo y dar una mala imagen frente a los cliente por incumplimiento en
la fecha de entrega de los muebles.

e Sobrantes innecesarios de materiales: El adquirir demas los materiales,
ocasionando sobrantes de los mismos representa también costos innecesarios, en
almacenamiento, pagos adelantados innecesarios de los materiales hacia los
proveedores, etc.

El utilizar métodos de adquisicion eficientes y asegurarse de la calidad y
requerimientos de los materiales necesarios agilitara el proceso y evitara retrasos o

detener la produccion.

Mejorara la entrega de los materiales al departamento de produccidn, facilitara la
inspeccion de los productos semi terminados, asegurando la entrega de los productos

finales al cliente, evitando quejas, reclamos e insatisfaccion del cliente.

La coordinacion oportuna de las actividades en el proceso adquisitivo, permitira llegar
a obtener una ventaja competitiva, a través de la reduccion de costos de produccion,
en inspeccion en la calidad del producto terminado.

El departamento de produccién realiza la orden de pedido y el departamento contable

debe realizar la compra a los proveedores, tomando en cuenta los siguientes factores:

e Servicio: La atencion que se brinde por parte de los proveedores, también cuenta,
la atencion personalizada al momento de solicitar los materiales, entregas a
domicilio, cumplimiento en las fechas de entrega son factores que se deben tomar

muy en cuenta.
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Precio: Se debe realizar cotizaciones a varios proveedores con el fin de obtener
productos de buena calidad a costos considerables, establecer politicas de
descuentos, ya sea por montos de compra o forma de pago.

Transporte: Entrega de la materia prima requerida por parte del proveedor.
Calidad: Es muy importante que los materiales cumplan con especificaciones muy
rigurosas de calidad.

Garantias: Al adquirir los materiales es muy importante, saber cuéles son sus
garantias, ya sea por desperfectos de fabrica o por la durabilidad de los mismos,
por lo general los proveedores dan una garantia de un afio calendario, garantia que
es trasmitida a los clientes.

Formas de pago: Ya sea a crédito o al contado.

Responsabilidad ambiental: El adquirir materiales que provengan de empresas que
respeten el medio ambiente, también es muy importante, se sabe que el principal
material para la fabricacion de los muebles, son los tableros aglomerados, estos
deben provenir de empresas que cuente con bosques propios de madera renovable,
que no afecte al medio ambiente, es muy importante trabajar bajo el lema de eco-
eficiencia, que es trabajar buscando el beneficio econdmica pero respetando y

cuidado los recursos naturales.

4.4.2. Agentes

Los integrantes de la cadena, tanto pymes, como los proveedores y los clientes deben

estar enfocados a trabajar bajo el lema de eco-eficiencia, procurando utilizar y producir

productos que cuiden y respeten el medio ambiente.

a. Proveedores

Acuerdos u alianzas con proveedores: se deben analizar nuevas formas de alianzas
y cooperacion que pueden elevar la competitividad y aumentar el valor agregado;
segun el modelo de cadena de valor se deben establecer nexos verticales en donde
interfieren en la cadena los proveedores, de acuerdo al poder de negociacion a
través de politicas de compra, ya que las compras inciden profundamente en el
costo. Para mejorar el poder de negociacion se deberan realizar las siguientes

acciones:
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b.

Seleccionar a proveedores que compitan entre si y dividir las compras entre ellos,
se debe tener un proveedor como primera opcion de compra, y tener dos
proveedores mas como alternativas en caso del que el proveedor principal no tenga
los materiales requeridos. Existen los siguientes proveedores a quienes mas
compran las pymes.

Novopan del Ecuador

Aglomerados Cotopaxi

Solicitar propuestas a otros proveedores, buscando acumular conocimientos
tecnologicos, sondear precios y obtener mayores descuentos por montos de
compras anuales con entregas parciales, en vez de compras pequefas.

De acuerdo a los montos de compra, establecer la forma de pago de contados o0 30
y 60 dias de crédito, que por lo normal acceden los proveedores. Para estos créditos
directos los proveedores solicitan los siguientes documentos:

Letra de cambio

Copia de cedula y de votacion

Certificado bancario

Certificados comerciales

Solicitud de datos

Servicios de transporte por parte del proveedor a las respectivas fabricas o talleres.
Calidad por medio de una garantia minimo de un afio calendario por desperfectos
de fabrica de los materiales, garantia que sera trasmitida a los clientes.
Cumplimiento: en las entregas de los materiales solicitados para evitar parar la
produccion por faltantes.

Tecnologia de punta en la adquisicion de maquinaria y equipos necesarios para el
proceso productivo.

Responsabilidad ambiental: los proveedores deben cumplir con las exigencias
legales y certificaciones nacionales e internacionales que acrediten que trabajan

con responsabilidad ambiental.

Productores PYMES

Las pymes deben estar conscientes y dispuestas de trabajar en conjunto, colaborando

coordinando, y optimizando procesos y actividades por el bien comun, y el beneficio

de todos los integrantes de la cadena, respetando las normas ambientales, utilizando
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materiales que provengan de empresas que cuiden y respeten el medio ambiente, que
cumplan parametros y exigencias ya sean nacionales e internacionales que acrediten

que ofrecen productos de calidad y que no afecten el planeta.

Las pymes también deben cumplir con los requisitos ambientales impuestos por el
ministerio del ambiente, con el fin de reducir los desperdicios y residuos

contaminantes.

Se debe trabajar bajo el lema de eco eficiencia, buscando el crecimiento econémico de
las pymes cuidando el medio ambiente, pensando en el presente y en el futuro del

sector.
c. Los Clientes

No existe mejor carta de presentacion que la recomendacion de un cliente satisfecho,
los productos y servicios que se entreguen son primordiales para mantener la fidelidad
de los clientes, se debe tomar en cuenta que el cliente siempre tiene la razon y siempre
hay que asesorarle de tal manera que se sienta a gusto con la eleccién y compra de los

muebles.

4.4.3. Mecanismo de integracion

Las pymes deben cooperar entre si buscando un objetivo en comun, que es crecer y
darse a conocer por medio de ofrecer productos diferenciados, la red empresarial a
través de la cadena de valor permite establecer nexos de la cadena de valor, es decir
entre pymes y nexos verticales que permite establecer relacion entre los proveedores
y clientes, esto permite trabajar en conjunto con los proveedores y clientes en donde

todos se sientan beneficiados y satisfechos de trabajar juntos.

Debe ser una colaboracion estratégica de las pymes y demas empresas relacionadas
con el sector productivo maderero, con el Gnico proposito de cumplir metas especificas
del mercado a largo plazo, lograr beneficios mutuos, generando productos terminados
con valor agregado que el cliente se sienta satisfecho de pagar, y llegar a ser empresas

competitivas logrando alcanzar el éxito esperado.

Las cadenas de valor permiten a las pymes el poder tomar las decisiones, en conjunto
con otras pymes, compartiendo informacion, procesos, maquinaria, equipos, metas,

objetivos, con el fin de reducir riesgos e incrementar los beneficios. Deben realizar un
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trabajo por medio de la planificacién coordinacion y cooperacion mutua minimizando

los costos y maximizando las ganancias y la competitividad de la cadena.

La vinculacién de las pymes por medio de la cadena representa una estrategia a favor
de las mismas , la articulacion en conjunto de los agentes que intervienen en la cadena,
permitiran que las pymes y las demas empresas asociadas, crezcan también,
cumpliendo objetivos y metas comunes que son inalcanzables de manera individual, a
través de la cooperacion, la comunicacion y coordinacion, alcanzar la competitividad
y tener productos finales diferenciados es lo que se busca, mejorando la cadena de
valor de las pymes para que puedan cumplir con las exigencias y requerimientos de la

demanda de productos terminados en el mercado.

Lo que se obtendrd a través de la vinculacion entre pymes y demds agentes

involucrados son:

Coordinacion de las actividades

Optimizar y Reducir costos

Asegurar las relaciones comerciales con proveedores, pymes y clientes
Acceso a nuevas tecnologias de produccion, informacion y comunicacion
Innovacién productiva

Posicionamiento competitivo

N o o a &~ w b oe

Productos con valor agregado
Se deben establecer relaciones en dos direcciones:

¢ Nexo de la cadena de valor: (aquellos que se establecen entre actores de un mismo
eslabén de la cadena) asociacién entre las pymes dedicadas a la fabricacion de
muebles para acabados de construccion afiliadas a la CAPEIPI.

¢ Nexos verticales: (aquellos que se establecen entre actores a lo largo de las distintas
fases del proceso productivo, comercial y econdmico) alianzas entre proveedores

y clientes.
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Actividades que se deben realizar bajo el enfoque de integracion horizontal y vertical

Nexos de la cadena de valor

Las pymes que se integran para cooperar y trasmitir informacion para mejorar su
cadena de valor en beneficio comdn.

Capacidad de produccidn: para poder cumplir con mercados mas grandes, de esta
manera si una pyme no alcanza a cumplir con la entrega de un proyecto, otra pyme
lo hard, logrando cumplir con las entregas a tiempo, satisfaciendo las necesidades
del cliente.

Poder de negociacion: realizar acuerdos por compras en comin, de materia prima
0 prestaciones de servicios, con el fin de obtener mayores descuentos y facilidades
de pago.

Experiencia y conocimientos: informacion, colaboracion y cooperacién mutua
buscando evitar errores y riesgos que otras pymes han realizado.

Desarrollo de tecnologia: adquirir maquinaria de mejor tecnologia, mejor servicio
en mantenimiento y repuestos.

Acuerdos de precios: segun el mercado, ofrecer productos finales con valor

agregado a precios accesibles y justos.

Nexos Verticales

Las empresas que se integran son proveedores Yy clientes.
Convenios concretados en mejora del sector en comdn.
Alianzas estratégicas con proveedores y clientes.

Fijacion de descuentos, precios y formas de pago.

Lo que se busca es crear una vinculacion entre las PYMES y los proveedores con el

fin de establecer alianzas estratégicas buscando en crecimiento y beneficios en

conjunto, en donde todos los involucrados se sientan satisfechos; entre PYMES y

clientes buscando la fidelidad de los mismos por medio del cumplimiento, buen

servicio y productos finales con valor agregado a precios accesibles y justos.
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Mecanismo de integracion de las PYMES

Mecanismo de integracion

Pymes afiliadas a

i

|. Nexos verticales

o

¢ Descuentos )

N
w

la CAPEIPI
¥ I — 1

Mexos de la cadena Estrategica I J_
de valor J - : Recursos : ( Actividades :
@ Compras D S —_— B

-
Productos
 Preciosbajes
(  Diferendados

Fidelidad hacia
las pymes

Figura 54. Esquema de la realizacion del mecanismo de integracion de las PYMES afiliadas a la CAPEIPI, los proveedores y

clientes a través de la cadena de valor mediante nexos de la cadena y verticales
Elaborado por: L. Chirau & G. Verdezoto
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CAPITULO 5

IMPACTO AMBIENTAL

5.1. Materia prima

La madera constituye la materia prima principal para la fabricacién de muebles para
acabados de construccion, es por esta razon que el manejo sustentable de los bosques
es indispensable, con la finalidad de que este tipo de empresas tenga el abastecimiento

de la materia prima requerido a largo plazo.

El bosque nativo en el Ecuador esta estimado en 9.146.891 hectareas
de cobertura que equivale al 35.7% del territorio nacional, de los cuales
el 80% se encuentra en la Amazonia, 13% en la Costay 7% en la Sierra.
Ademas el 17% del territorio nacional es area protegida y esta parte no
es susceptible de ser aprovechada, sino de ser cuidada. (LA HORA,
2013, pag. 5)

El recurso forestal Ecuatoriano, por su diversidad es considerado como uno de los més
ricos del mundo, ya que en Esmeraldas existe unas 600 especies de madera. Sin
embargo la explotacion ha terminado con varias especies como: guayacan, caoba,
balsamo, etc, ademas se estima que se debe esperar un tiempo aproximado de 120 afios

para que se regenere el bosque talado.

Juan Carlos Palacios, director de Ecuador Forestal, sefiala que aun
persiste el trafico ilegal de madera. De los 3 millones, 900 mil metros
cubicos son de produccién y comercio legal, el 20% es ilegal, y cree
que seguira disminuyendo debido a que ahora se tiene mayor control
forestal. (LA HORA, 2013, pag. 5)

El actual gobierno estableci6 el Plan Nacional de Desarrollo que plantea la reduccion
de latasa de deforestacion en un 50%, mediante la creacion del programa socio bosque
cuyo objetivo principal es la conservacion de bosques y paramos nativos en todo el
pais. Este programa consiste en la entrega de incentivos econdmicos y de capacitacion

a campesinos y comunidades indigenas para realizar un manejo sustentable que
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permita conservar, proteger sus bosques, paramos u otra vegetacion nativa. Por estas
acciones positivas, en el manejo forestal se ha registrado un crecimiento importante
del sector porque ahora se lo hace de manera sustentable, con el fin de mantener y
proteger los bosques a través de la forestacion y reforestacion, asi como respetando las

areas protegidas.

Para mantener un abastecimiento de materia prima de buena calidad y a largo plazo
las empresas han tomado la estrategia de crear sus propias plantaciones. Las
plantaciones se presentan como una solucion econdémica viable para mantener los

niveles actuales de abastecimiento y reducir la presion sobre el bosque natural.

5.2. Gestion ambiental en las empresas

La gestion ambiental es el conjunto de estrategias que son necesarias para erradicar
las actividades que causa la contaminacion ambiental. Las empresas deben priorizar y
comprometerse con la sociedad para disefiar y aplicar efectivamente buenas practicas
de manufactura y sistemas de gestion ambiental, con un enfoque de mejoramiento de

la calidad y productividad.

Las empresas ecuatorianas deben ser responsables con el medio ambiente, aplicando

mecanismos para la proteccion ambiental mediante técnicas como:

e Adquisicidn de maquinaria e instalaciones adecuadas para reducir las emisiones de
contaminacion y la generacion de desechos

e Adaptar estrategias para reducir el consumo de energia, ruidos y vibraciones, etc.

Segun datos estadisticos del INEC, en el Ecuador el 80% de las empresas no
registran tener algin gasto o inversion en proteccion ambiental y no cuentan con
un estudio de impacto ambiental. El 33,7% de las empresas realizan inversiones en
proteccion ambiental en la adquisicion de equipos e instalaciones para reducir las
emisiones de contaminacion, el 19,5% en consumo de energia y el 18,5% para el
ahorro de agua. Con menor porcentaje de inversion empresarial, encontramos los
equipos e instalaciones para reducir la generacion de desechos con 9,3% y para

reducir los ruidos y vibraciones con apenas el 1,4%. (INEC, 2014)
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En las pequefias y medianas empresas que se dedican a la fabricacion de muebles para
acabados de construccion, uno de los impactos ambientales asociado a la materia prima
es no aprovechar la madera al 100%, generando residuos en gran cantidad como: el
aserrin, virutas, los recortes de madera, etc. Ademas existen problemas ambientales

especificos segun las actividades desarrolladas, en cada fase de fabricacién como:

e Pedazos de madera, tableros, viruta, aserrin, etc.

e Envases vacios que hayan contenido alguna sustancia como pegamento, tifier
u otros.

e Emision de particulas producido por la actividad de carpinteria y lijado.

e Emisiones de disolventes organicos y de compuestos organicos volatiles.

e Emision de gases al incinerar los residuos de madera.

e Generacion de residuos comunes no peligrosos como residuos de madera,

polvo, aserrin, etc.

5.3. Matriz de valoracion de impacto

Al determinar los aspectos que causan el impacto ambiental, se debe desarrollar la
matriz de valoracion, para las diferentes etapas que interviene en la fabricacion de los
muebles para acabados de construccién, con el fin de determinar cuél es la fase que
afecta considerablemente al medio ambiente.

En la fabricacion de muebles interviene tres fases principales que son:

e Disefio y corte: En esta fase se disefia los modelos de muebles que el cliente
requiere y se comienza a realizar el corte de las planchas de madera de acuerdo a
los disefios.

e Fabricacion, pre montaje y lacado: En esta etapa se fabrica los muebles y se realiza
el pre montaje y posteriormente el lacado del producto si asi lo requiere.

e Producto semi terminado e instalacion en las obras: Cuando el producto esta semi
terminado se encuentra listo para ser trasladado a las obras en donde se realiza la
instalacion de los mismos. En esta fase los muebles deben adecuarse al lugar donde
se desea instalar por esta razon se debe realizar pequefias modificaciones de

acuerdo a lo que se requiere.
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Tabla 18. Matriz de identificacién y evaluacion de impactos ambientales

ACABADOS DE CONSTRUCCION

MATRIZ DE IDENTIFICACION Y EVALUACION DE IMPACTOS AMBIENTALES
PARA PYMES QUE SE DEDICA A LA FABRICACION DE MUEBLES PARA

empleados

FASE | FASE 2 FFIQ,SAEL
Producto
Disefio Fabricacion, semi
COMPONENTE AMBIENTAL corte y pre montaje y | terminado e
lacado instalacion
en las obras
Generacion de residuos solidos como:
envases de thifier, pegamentos, laca,
etcl I:I
Abiotico | Generacion de ruido
Emisiones de gases por incinerar
residuos de aserrin, viruta, etc.
Emision de particulas como aserrin,
viruta, etc. ]
. Generacion de empleo A A A
Social Afectacion negativa en la salud de los
]

AN

Alto impacto positivo

Alto impacto negativo

L]

Medio impacto negativo

Bajo impacto negativo

Nota; Identificacion y andlisis de la matriz de evaluacién de impacto ambiental, para pymes que se
dedica a la fabricacion de muebles para acabados de construccidn.
Elaborado por L. Chirau & G. Verdezoto

Como se puede observar en la tabla 18, la actividad de la fase 2 es la que genera la

mayor cantidad de efectos negativos tanto al medio ambiente como a las personas que

labora dentro de la empresa. Ademas se debe considerar los efectos negativos que

genera la fase 1 ya que no existe una diferencia significativa entre la fase 1 y 2.

Estos efectos se produce porque tanto en el area de corte como en el de
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produccion se desarrolla una gran parte del proceso productivo es por esta razon que
afecta de forma significativa al componente abiético ya que produce emisiones de
particulas, ruido, gases y diferentes tipos de residuos sélidos como el thifier,

pegamento, etc.

Por lo tanto, en las fases que afectan considerablemente al medio ambiente, las
empresas deben centrar sus esfuerzos para minimizar el impacto ambiental negativo

causado por su actividad productiva.

5.4. Propuestas de mejora

Para erradicar los factores que afecta al medio ambiente es necesario concienciar a los
propietarios y trabajadores sobre la importancia de utilizar la materia prima en su
totalidad y si la empresa posee la capacidad econdémica, debe implementar las
condiciones tecnoldgicas de trabajo que sea necesario, con el fin de optimizar el
rendimiento de las materias primas, reducir los consumos energéticos, el polvo, los
ruidos, etc. y producir mayor eficiencia en la recoleccion de residuos al generarse en

menor cantidad.

e Utilizar la madera proveniente de una gestion forestal sostenible: Para ayudar a
erradicar la tala ilegal de &rboles es adquirir la materia prima a empresas que hayan
obtenido la madera cumpliendo todos los reglamentos que exige la ley. En cuanto
el valor medioambiental, la utilizacion de la madera procedente de una gestion
forestal facilita que los propietarios y gestores forestales compartan la necesidad
de practicar una gestion sostenible de los bosques contribuyendo no solo al
cumplimiento de la ley forestal sino al consecuente mantenimiento y conservacion
de los recursos naturales.

o Utilizar pegamentos con baja toxicidad: Los pegamentos utilizados en este tipo de
industrias son altamente toxicos, y representa un riesgo para la salud humana como
para el medio ambiente. Por esta razon se debe utilizar pegamentos que son a base
de agua ya que no emiten compuestos organicos volatiles ademas no son
peligrosos. En el mercado ecuatoriano existe diversidad de productos y por esta
razon se debe elegir pegamentos que contenga la cantidad mas baja en productos

toxicos.
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Control de la humedad de la madera: Lo ideal es mantener la humedad de la madera
dentro de un rango determinado, segin el tipo de madera utilizada para la
fabricacion de muebles. Para cumplir con este objetivo es necesario adecuar las
instalaciones donde se almacena la madera de tal forma que ésta se encuentre en
un ambiente seco y no demasiado caluroso. Ademas, mantener el nivel correcto de
humedad de la madera optimiza su rendimiento, minimiza las pérdidas y por lo
tanto mejora de forma general el rendimiento de esta materia prima.

Control del consumo energético: La propuesta consiste en el analisis y la
planificacion del consumo eléctrico de la empresa a traves de diversas medidas:
instalacion de sistemas de iluminacién de bajo consumo, desconexion de la
maquinaria que no esté en uso, etc. Con esta propuesta existe una mejora asociada
alareduccion en el consumo de energia, lo que constituye un aspecto muy positivo
desde el punto de vista medioambiental, contribuyendo asi a minimizar el uso de

recursos naturales.

Ademas otra alternativa es utilizar combustibles de alta eficiencia energética en
equipos o0 maquinaria y aproveche al maximo la luz natural durante el desarrollo
del trabajo. La iluminacién debe acoplarse a las necesidades del puesto de trabajo,
tanto en intensidad como en calidad, ya que es un elemento de eficiencia

energética.

Reciclaje de residuos y recuperacion de madera: En todas las empresas que quieran
mejorar su situacién medioambiental, se deben recuperar tanto los residuos de
madera como cualquier otro tipo de elementos que sean susceptibles de ser
utilizados como insumos de éstos u otros procesos productivos. Los residuos que
se genera en una fabrica de muebles y que pueden recuperarse, se encuentran los
siguientes: astillas, aserrin, recortes, virutas y restos de tableros. Desde el punto de
vista medioambiental, la recuperacion de residuos de madera contribuye alargar el
ciclo de vida de la misma, reduciendo el consumo de materia prima y como

consecuencia el volumen de residuo generado.

El manejo adecuado del proceso de produccion de los muebles para acabados de

construccién incrementa el rendimiento ecoldgico, reduciendo la produccion de

residuos inertes y reintegrando al proceso industrial los residuos de madera que se

generen en cualquier punto del ciclo; para lo cual es necesario alargar la duracion
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del ciclo de vida de la madera reutilizando en otras areas e identificar cualquier
fuente de residuos que no esté siendo utilizada, el objetivo de la propuesta es
generar mecanismos que permitan que las pymes del sector de la madera puedan
incrementar la eficiencia de su utilizacion de la madera y disminuir su impacto

ecoldgico global.

Entre las estrategia que se debe implementar es adecuar un lugar especifico donde
se clasifiquen y organicen los restos de madera, segun su tamafio, para buscar su
aprovechamiento en la fabricacion de piezas Utiles en nuevos muebles; de esta

forma se mejora el control sobre los productos en proceso.

5.5. Presupuesto para la estrategia propuesta

Al plantear los objetivos que se desea lograr se debe determinar la inversion que se
necesita para cumplir con las diferentes estrategias propuestas, por lo tanto el
presupuesto para las pequefias y medianas empresas que se dedica a la fabricacion de

muebles para acabados de construccion, es el resultado del plan de marketing.

Mediante el presupuesto se trata de cuantificar las acciones del plan de marketing a
desarrollar, dividiéndolas segin el concepto de cada gasto como: publicidad,
capacitacion, distribucion, etc. Es indispensable desarrollar un presupuesto porque

ayuda a minimizar el riesgo en las operaciones de la organizacion.

En la tabla 19 se puede observar la inversion que se requiere para implementar las
estrategias necesarias en una PYMES que fabrica muebles para acabados de

construccion.
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Tabla 19. Presupuesto para implementar las estrategias.

DETALLE DE INVERSION EN EL PLAN DE MARKETING
. PORCENTAJE DE
DESCRIPCION PRESUPUESTO
INCIDENCIA
SUBTOTAL
PROMOCION $ 700,00 2%
Servicio posventa $ 50,00
Creacion del sitio web $ 400,00
Material publicitario impreso (hojas volantes y
. $ 250,00
folletos 1000 unidades)
DISTRIBUCION $ 25.250,00 97%
Disefiar un programa en software para control de
. . $ 250,00
inventarios
Adquirir un vehiculo propio para transporte $ 25.000.00
ATENCION AL CLIENTE $ 150,00 1%

Capacitacion en técnica en ventas y atencion al

. $ 150,00
cliente

TOTAL DE PRESUPUESTO PARA LAS ESTRATEGIAS $ 26.000,00 100%

Nota: Detalle de presupuesto para implementar las estrategias planteadas.

Elaborado por L. Chirau & G. Verdezoto.

Al analizar la tabla 19 se puede observar que la estrategia de distribucion es la que

tiene mayor incidencia en gastos con el 97%, esto se da porque la empresa desea

ofrecer un servicio de transporte oportuno y adecuado para el traslado de los muebles

hacia las obras para lo cual es indispensable disponer de un vehiculo que sea activo

fijo para la empresa.

El total de presupuesto que se requiere para implementar las estrategias propuestas es

de $26,000 aproximadamente. La frecuencia con la que se debe modificar las

estrategias depende de la necesidad de la empresa ya que puede ser mensual, trimestral,

semestral o anual.
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CONCLUSIONES

La actividad de las PYMES es de gran relevancia en la economia ecuatoriana,
es asi como dentro del pais existen mas de 16 mil de estas organizaciones,
donde un gran porcentaje corresponde a la industria maderera, que esta
conformada por aserraderos, talleres y pequefias fabricas de muebles. Ademas
Quito, Guayaquil y Cuenca son provincias donde existe la mayor cantidad de
empresas que se dedica a fabricar muebles, pero la competitividad comercial
de estas empresas es limitada debido a diferentes factores como: falta de
conocimiento en el &ambito empresarial, insuficiente maquinaria y tecnologia y

deficiencia en los procesos productivos y administrativos.

El recurso forestal ecuatoriano es considerado como uno de los mas ricos del
mundo, pero Ecuador también sobresale por ser uno de los paises donde el
ecosistema esta en peligro de extincidn debido a la tala indiscriminada de los
bosques, es por esta razon que el gobierno actual ha establecido el plan nacional
de desarrollo que orienta sus esfuerzos a la preservacion, proteccion y manejo
sustentable de sus recursos naturales con enfoque social, ambiental y
econdémico. En el Ecuador el 80% de las empresas no registra tener algun gasto
0 inversion en proteccion ambiental y para las pymes que se dedica a la
fabricacion de muebles uno de los impactos ambientales considerables
asociados a la materia prima, es no aprovechar la madera al 100% generando

residuos en gran cantidad.

Mediante el modelo de cadena de valor en el cual se identifican las
actividades primarias y de apoyo, las mismas que permiten alcanzar la ventaja
competitiva mediante los nexos que pueden existir entre ellas y los agentes
que intervienen en la cadena con el fin de obtener vinculaciones que permitan
mejorar en conjunto las cadenas de valor de cada pyme y empresas
involucradas en el sector productivo maderero, cada actividad de valor y los
eslabones analizados tienen caracteristicas particulares que permiten tener un

rol y una funcion en la cadena de valor que tendran que ser compartidas
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permitiéndoles crecer en conjunto como entidades individuales pero a la vez
asociadas; obtener productos con valor agregado alcanzando la ventaja
competitiva que las diferencie de las demés empresas del mercado dedicadas a
la fabricacion de muebles para acabados de construccién, esto se obtendrd
mediante la coordinacion eficiente de las actividades y la optimizacion al
maximo de todos los recursos y procesos en la cadena de valor, las pymes
deberan ser reconocidas no solo por sus productos de calidad y a precios
competitivos, sino también por obtener una buena imagen al respetar y cuidar
el medio ambiente trabajando con responsabilidad ambiental y de esta manera
alcanzar el éxito y las ganancias esperadas siendo conocidas a nivel local y en

el futuro poder alcanzar nuevos mercados.

El modelo de cadena de valor permite la vinculacion entre las pymes como
unidades de negocio y con los actores que intervienen en la cadena que son los
proveedores y clientes, buscando la eficiencia colectiva mediante la
coordinacion de las actividades de valor conjuntas buscando beneficios en
comun para todos los integrantes del sector productivo maderero, las
actividades de valor identificadas permiten asociar actividades entre los
agentes que intervienen en la cadena y obtener ciertos procesos y actividades
que no son utilizados actualmente obteniendo marcar la diferencia frente a
otras empresas, actividades como la investigacion y desarrollo, marketing y
ventas, compras, infraestructura, planeacién productiva, organizacion,
planificacidn, vinculacion, etc. que en la actualidad son actividades que llevan
a la empresas a alcanzar al éxito mediante procesos eficientes en donde se toma
en cuenta desde la materia prima, procesamiento, transporte y entrega al cliente
el mismo que debe estar satisfecho con el producto final entregado ya que el
cliente es quien determina si el producto final recibido tiene valor y es
diferenciado de los demés y por ende se encuentre dispuesto a adquirir el

producto por el precio ofrecido.
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RECOMENDACIONES

La madera es la materia prima principal para la elaboracién de los muebles, es por
esto que las PYMES deben reemplazar a la madera solida por otras opciones como
son los tableros aglomerados ya que son menos costosos y se obtiene productos
con calidad garantizada, porque son producidos por empresas nacionales

reconocidas a nivel mundial.

Se debe adquirir madera que sea proveniente de un proceso adecuado de tala de
arboles y de explotaciones acreditadas como sostenibles; asi se tendra la garantia
de que su extraccion ha respetado su equilibrio ecoldgico del area de explotacion,
también puede emplear materiales realizados a partir de productos reciclados,
como tableros y planchas fabricados a partir de conglomerados de madera. Ademas
las pymes debe concienciar e implementar un proceso de gestion ambiental
calificado para manejar adecuadamente los desechos peligrosos y reducir el

impacto ambiental que se genera en el proceso de produccion.

Las PYMES deberan trabajar mediante nexos de la cadena de valor entre las
mismas y mismas pymes y mantener nexos verticales con los agentes que
intervienen en la cadena de valor como son los proveedores y clientes, todos
trabajando en conjunto compartiendo experiencias, conocimientos, actividades,
buscando alcanzar una misma meta que es crecer en todo los ambitos como
productivo, econémico, técnico, organizacional, etc. mediante la cooperacion,
coordinacion, negociacion, asociacion, e intercambios entre los actores de la
cadena para que la creacion de valor en los productos finales sea posible, buscando

la ventaja en costos y diferenciacion frente a la competencia.

Se debe considerar que la imagen de la empresa frente a los consumidores es muy

importante el trabajar con responsabilidad ambiental es un requisito indispensable

para esta industria, el cuidar de los recursos naturales de nuestro pais representaria
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asegurar el futuro de la industria, ya que la materia prima proviene directamente
de los bosques, el adquirir y utilizar materiales que provengan de empresas que
respeten las normas establecidas por el gobierno actual es necesario al igual que
las pymes deben respetar las normas de recoleccion y reciclaje de desperdicios para
evitar el dafio de nuestro planeta, esto, no solo dara una buena imagen de la pyme
sino que es vital crear conciencia y respeto ambiental para no seguir contaminado

el planeta en que vivimos.
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Anexo 1 Modelos de encuestas para PYMES

Obijetivo: La informacion solicitada tiene la finalidad de investigar el proceso de

produccion de las PYMES, dedicadas a la fabricacién de muebles para acabados de

construccion afiliadas a la CAPEIPI, con el fin de identificar sus problemas y

desarrollar un modelo de cadena de valor para el sector productivo maderero como

mecanismo de integracion.

Indicacién: Sefiale con una X la opcién elegida.

1.

¢Indique los productos que fabrica la empresa (Producto Final)?
Muebles de Cocina, Closets y Bafios |:| Muebles de Oficina |:|
Las dos anteriores I:I

¢Qué cantidad de casas / departamentos u oficinas tiene la capacidad de amoblar

al mes?

Departamentos/Casas: 1 inmueble 2 inmuebles 3 inmuebles 4 inmuebles en adelante

[] [] [] []

Oficinas: 1 inmueble 2 inmuebles 3 inmuebles 4 inmuebles en adelante

[] [] [] [ ]

¢Cudl es la materia prima que utiliza para fabricar sus productos?
Madera solida |:| Melaminicos |:| MDF |:|
¢ Los proveedores de los productos madereros son nacionales o importados?

Nacionales I:I Importados |:|
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. ¢Indique su proveedor de preferencia?

EMPRESA/CARACTERISTICA Precio Crédito Servicio Calidad

MASISA

NOVOPAN DEL ECUADOR S.A.

DO
O O
HinE
O O

AGLOMERADOS COTOPAXI

. ¢Qué tipo de maquinaria posee la empresa?

Laminadora |:| Sierra Escuadradora |:| Pos formadora |:|
Tupi |:| Termo laminadora I:I Taladro maltiple |:|
Bisagradora |:|

. ¢Cuales son los servicios adicionales que requiere su empresa?

Transporte I:I Laminado de tableros I:I Cortado de material I:I
Termo laminadora |:| Pos formados |:| Bisagrado |:|
Ruteado de tableros [ | Lacado [ ]

. ¢En caso de requerir algun servicio adicional cudl es su politica de pago hacia sus

proveedores?

Contado [ ] Crédito [ ]

¢Si el pago es a crédito a cuantos dias suele trabajar?

15 dias [ ] 30 dias [ ]
45 dias |:| 60 dias |:|
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10. ¢Estaria usted dispuesto a formar parte de un grupo de pymes asociadas con el fin

de tener un mejor desarrollo y crecimiento?

Si |:| No I:I

Gracias por su colaboracion...
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Anexo 2 Modelo de encuestas para constructoras con proyectos al norte de Quito

Obijetivo: La informacion solicitada tiene la finalidad de identificar los requerimientos
de las empresas constructoras con respecto a la adquisicién de muebles para acabados
de construccion y detectar el grado de satisfaccion del servicio que ofrecen las

empresas proveedoras contratadas por 1os mismos.

Indicacion: Sefiale con una X la opcidn elegida.
1. ¢Indique los inmuebles que construye su empresa?
Departamentos / Casas |:| Oficinas |:|

2. ¢En que tiempo requiere amoblar un departamento/casa o una oficina?

Departamentos/Casas: 1 semana 2 semanas 3 semanas 4 semanas
Oficinas: 1 semana 2 semanas 3 semanas 4 semanas

[] [] [] []

3. ¢(Cuéles son los factores que prioriza al momento de adquirir muebles para

acabados de construccion?

Precio I:I Cumplimiento |:|

Forma de pago I:I Buen Servicio |:|

Calidad [ ]

4. ¢Cuando la empresa adquiere muebles para acabados de construccion en qué

material los prefiere?
Madera solida |:| Melaminicos |:| MDF |:|

5. ¢Su politica de pago hacia sus proveedores es?

Contado I:I Crédito I:I
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6. ¢Sisu pago es a crédito a cuantos dias suele trabajar?

15 dias |:|
45 dias |:|

Gracias por su colaboracion...
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Anexo 3 Tabulacion de la encuesta realizada a las PYMES

Encuestados: PYMES dedicadas a la fabricacion de muebles para acabados de

construccion ubicadas al norte de Quito y afiliadas a la CAPEIPI

Obijetivo: La informacion solicitada tiene la finalidad de investigar el proceso de
produccion de las PYMES, dedicadas a la fabricacion de muebles para acabados de
construccion afiliadas a la CAPEIPI, con el fin de identificar sus problemas y
desarrollar un modelo de cadena de valor para el sector productivo maderero como

mecanismo de integracion.

Fecha: Quito, 01 de julio del 2014

Lugar: Norte de la ciudad de Quito

1. ¢Indique los productos que fabrica la empresa (Producto Final)?

Muebles de Cocina, Closets y Bafios |:| Muebles de Oficina |:|

Las dos anteriores |:|
M |
10% ugb esde
5% cocina, closets y
bafios
B Muebles de
85% oficina
(]
Las dos
anteriores

2. ¢Qué cantidad de casas / departamentos u oficinas tiene la capacidad de amoblar
al mes?

Departamentos/Casas: 1 inmueble 2 inmuebles 3 inmuebles 4 inmuebles en adelante

1 O [] []

Oficinas: 1inmueble 2 inmuebles 3 inmuebles 4 inmuebles en adelante

1 [ [] []
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Departamentos ™ 1 inmueble
5%

H 2 inmuebles

= 3 inmuebles

B 4 inmuebles en
adelante

Oficinas B 1 inmueble

11%
H 2 inmuebles

= 3 inmuebles

B 4 inmuebles en
adelante

3. ¢Cuél es la materia prima que utiliza para fabricar sus productos?

Madera sélida |:| Melaminicos |:| MDF |:|

13%

B Madera sélida
H Melaminicos

= MDF

4. ¢Los proveedores de los productos madereros son nacionales o importados?

Nacionales |:| Importados |:|
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0%

® Nacionales

B Importados

5. ¢Indique su proveedor de preferencia?

Empresa/caracteristica Precio Crédito  Servicio Calidad

MASISA [ ] L] [ ] [ ]
NOVOPAN DEL ECUADOR S.A. || [ ] [ ] [ ]
AGLOMERADOS COTOPAXI [] [] [ ] [ ]

M Precio
M Crédito
W Servicio

B Calidad

0% .
B Masisa

B Novopan del
Ecuador

M Aglomerados
Cotopaxi
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6. ¢Que tipo de maquinaria posee la empresa?
Laminadora [ ]  Sierra Escuadradora | | Pos formadora |
Tupi |:| Termo laminadora |:| Taladro maltiple I:I

Bisagradora |:|

H Laminadora
M Sierra escuadradora

H Pos formadora
7%
M Tupi

3% .
° M Termo laminadora

M Taladro multiple

4%

M Bisagradora

7. ¢Cuales son los servicios adicionales que requiere su empresa?
Transporte |:| Laminado de tableros |:| Cortado de material |:|
Termo laminadora || Pos formados [ ] Bisagrado [ ]

Ruteado de tableros I:I Lacado

M Transporte

B Laminado de

tableros
m Cortado de

material
B Termolaminadora

B Pos formados

M Bisagrado

= Ruteado de
tableros
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8. ¢En caso de requerir algun servicio adicional cuél es su politica de pago hacia sus

proveedores?

Contado |:| Crédito |:|

H Contado

B Crédito

9. ¢Si el pago es a crédito a cuantos dias suele trabajar?

[]

15 dias I:I 30 dias

[]

46 ias |:| 60 dias

0% 0%

| 15 dias
H 30 dias
1 45 dias
M 60 dias

10. ¢Estaria usted dispuesto a formar parte de un grupo de PYMES asociadas con el

fin de tener un mejor desarrollo y crecimiento?

Si [ ] No [ ]

10%

S

H No
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Anexo 4 Tabulacion de la encuesta realizada a las Constructoras

Objetivo: La informacion solicitada tiene la finalidad de identificar los requerimientos
de las empresas constructoras con respecto a la adquisicién de muebles para acabados
de construccion y detectar el grado de satisfaccion del servicio que ofrecen las

empresas proveedoras contratadas por 1os mismos.
Fecha: Quito, 01 de julio del 2014

Lugar: Norte de la ciudad de Quito

1. ¢Indique los inmuebles que construye su empresa?

Departamentos / Casas I:I Oficinas |:|

H Departamentos
/ Casas

M Oficinas

Las dos
anteriores

2. ¢En que tiempo requiere amoblar un departamento/casa o una oficina?

Departamentos/Casas: 1 semana 2 semanas 3 semanas 4 semanas
Oficinas: 1 semana 2 semanas 3 semanas 4 semanas

[] [] [] []
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2%

B 1 Semana
H 2 Semanas

M 3 Semanas

H 4 Semanas

B 1Semana
H 2 Semanas
™ 3 Semanas

H 4 Semanas

3. ¢Cudles son los factores que prioriza al momento de adquirir muebles para

acabados de construcciéon?

Precio I:I Cumplimiento I:I
Forma de pago I:I Buen Servicio |:|

Calidad [ ]

B Precio
B Cumplimiento
M Forma de pago

B Buen Servicio

m Calidad
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4. ¢Cuéando la empresa adquiere muebles para acabados de construccion en qué

material los prefiere?

Madera sélida |:| Melaminicos

[ ]

MDF

5%

B Madera sdlida
B Melaminicos

W MDF

5. ¢Su politica de pago hacia sus proveedores es?

Contado I:I Crédito

[]

H Contado

B Crédito
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6. ¢Sisu pago es a crédito a cuantos dias suele trabajar?

15 dias I:I 30 dias

45 dias |:| 60 dias

L[]

0%
0%

| 15 dias
W 30 dias
45 dias

60 dias
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