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Resumen

La presente Disertacion permite hacer un andlisis exhaustivo sobre la competitividad del sector de
fabricacion de muebles para la construccion profundizando en su estructura interna y organizacion
empresarial, asi como en su capacidad de afrontar las condiciones del mercado. Los resultados
obtenidos evidencian que el conjunto de Pymes que forman parte de la actividad de fabricacion de
muebles son menos rentables respecto a las que pertenecen a sectores conexos como la construccion;
es precisamente esta disparidad, la que motiva el desarrollo de la planificacion expuesta, concentrando
la propuesta en la articulacion de mejoras en ejes como infraestructura, tecnologia, administracion,
organizacion y operacién financiera de las actividades productivas, considerando la participacion de
los distintos actores involucrados a nivel sectorial enmarcando los distintos programas en el conjunto
de lineamientos propuestos a nivel nacional por el Proyecto de Cambio de la Matriz Productiva. En tal
virtud, cada actividad disefiada en los programas estratégicos propuestos tiene relacién estrecha con el
nuevo modelo econdémico esperado y la bisqueda de una economia mas equilibrada con el aporte del
sector de la Pequefia y Mediana Industria.

Palabra clave: Pymes, Produccion de muebles, Productividad, Estrategias, Sector productivo,
Construccién
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Introduccion

El estudio expuesto a continuacion busca beneficiar al sector de fabricacion de muebles, proveedor del
sector de la construccion, que segun datos del INEC (2014) es uno de los sectores de mayor
crecimiento en el PIB, llegando al 5% hasta el afio 2013. Este sector ha tenido un crecimiento
constante desde el que el pais implemento la dolarizacion, ha tenido una tendencia ain mas creciente
en los ultimos afos debido a la facilidad de acceder a préstamos del BIESS en el pais por lo que ha
sido una oportunidad de formacion de empresas que se encuentran ligadas a esta linea de construccion.

En concordancia con lo expuesto, se decidié evaluar las PYMES del sector de produccion de muebles
para edificios y construcciones del Distrito Metropolitano de Quito, siendo que este sector segun datos
proporcionados por la Superintendencia de Compafiias corresponde al 94% de las unidades de
produccién nacional, y que al mismo tiempo es uno de los sectores de mayor vulnerabilidad debido
sus debilidades en materia de organizacion, estructura, financiamiento y desarrollo estratégico.

La produccion de muebles para edificios y construcciones es un sector que se encuentra en auge, en la
actualidad a consecuencia del crecimiento del sector de la construccion ésta actividad ha encontrado
nichos de mercado relevante, que ha dado paso a un crecimiento en el nimero de negocios, segun los
datos del INEC (2010), en total se registraron 419 establecimientos dedicados a esta actividad con un
promedio de ventas sectorial de 20,1 millones de délares anuales, con una rentabilidad promedio por
empresa de cerca de 30.000 ddlares por afio, esto ha incrementada la intensidad competitiva, que a
paulatinamente erosiona la rentabilidad, concentrando principalmente la competencia en las
variaciones de precio, lo que evidentemente le resta competitividad a las compafiias que participan de
este mercado y crea un entorno poco productivo.

La baja productividad en las Pymes del sector estd asociada principalmente a la alta intensidad
competitiva que obliga a los propietarios a la competencia basada en el precio afectando los margenes
y creando un entorno idéneo para la informalidad; a este factor, se suma otros de caracter estructural
como: la deficiente infraestructura operacional que depende directamente de la dificultad de obtener
capitales, ya sean propios o a través de instituciones financieras, la falta de personal calificado desde
su administracion hasta la entrega del producto terminado en perjuicio de la calidad y el cumplimiento
de estandares exigidos por la demanda.

En cuanto al desarrollo tecnolégico, la poca inversion en innovacién y desarrollo provoca una
estandarizacion en la oferta que va en detrimento de la rentabilidad, puesto que los consumidores estan
expuestos a productos con poco nivel de diferenciacion con lo que su costo de cambio de proveedor es
bajo, fomentando mas adn la decision de compra basada en el precio.

Las causas anotadas anteriormente, perjudican la posibilidad de estas empresas para obtener una
porcién de mercado mayor, ya que no cuentan con la posibilidad de hacer una produccion en linea,



que disminuye los precios y la mano de obra resultando un trabajo mas eficiente y en menor tiempo,
ademas de las casi nulas posibilidades de negociacion que sin duda le permitirian obtener un mercado
mayor, ya que en su mayoria trabajan artesanalmente.

La propuesta se abordd en varios capitulos, el primero hace una aproximacién a los conocimientos
tedricos fundamentales para el desarrollo de la competitividad sectorial, desde la perspectiva de
autores como Porter, M. , David, F. y Sebastian, C.; esto permitio establecer lineamientos adecuados
en la valoracion sectorial, la propuesta estratégica y la generacion de programas articulados con las
politicas nacionales.

Pregunta de Investigacion

¢Cémo contribuir a la mejora de la productividad de la Pymes dedicadas a la fabricacion de muebles

para edificios y construcciones?

- ¢Cudles son las condiciones en que se encuentra la produccion de las Pymes del sector de
produccion de muebles para edificios de construccion del Distrito Metropolitano de Quito para
el periodo 2010-2012?

- ¢Co6mo nos contribuiria una investigacién de campo para definir el nivel de productividad de

las Pymes del sector?

- ¢Cudles son el conjunto de estrategias que nos permitirian incentivar la productividad del

sector desde su perspectiva competitiva?

Objetivos

Objetivo general

Evaluar de las Pymes del sector de produccién de muebles para edificios y construccion el Distrito
Metropolitano de Quito y disefio de estrategias para mejorar su productividad Periodo 2010-2012
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Obijetivos especificos

o Realizar un diagnéstico de la produccion de las Pymes del sector de produccién de muebles
para edificios de construccion del Distrito Metropolitano de Quito para periodo 2010 - 2012.

e Aplicar una investigacion de campo que contribuya a definir el nivel de productividad de las
Pymes del sector.

e Desarrollar el conjunto de estrategias que incentiven la productividad sectorial desde la
perspectiva de la situacion competitiva del sector.
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Metodologia del trabajo

El estudio aplicado en la investigacion fue descriptivo, lo que permitié analizar a las variables
inmersas en la productividad del sector de fabricacion de muebles para edificios y para la
construccién, a partir de esta descripcion valorar el componente estructural del sector y definir
potenciales mejoras. Para ello fue necesaria la aplicacion de los siguientes métodos de estudio:

e Andlisis: este facilitd la descomposicion de los factores que conllevan a la productividad
sectorial, para definir con exactitud las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, que
proporcionan ventajas competitivas o generan incertidumbre al desarrollo de las Pymes de
fabricacion de muebles para la construccion.

o Sintesis: el proceso por medio del cual todas las observaciones particulares se pudieron juntar
y consolidar una propuesta basada en proyectos de desarrollo que incluyen actores directos e
indirectos se construyé a través de este método, de forma que su aplicacion contribuyd a
definir los lineamientos del plan de mejora.

¢ Induccidn: la inferencia de lo particular a lo general permiti6 la identificacion de proyectos
aplicables a todo el sector, que considerados en un conjunto crean un valor de mejora y crean
valor a los procesos productivos de las Pymes del sector, la especializacion el acceso al
crédito, las creaciones de asociaciones productivas y la vinculacion estrecha con entidades
publicas, privadas y comunidad fueron la base para consolidar una mejora general.

La investigacion utilizo fuentes secundarias a través de libros, textos, informes y otra informacion
proporcionada por instituciones estatales, autores diversos en tematicas relacionadas a la economia y
la productividad y fuentes de entrevistas a profundidad que consolidaron el nivel exploratorio del
proceso investigativo. La informacion recopilada previamente se reforzd con el levantamiento de
informacién primaria a través de un cuestionario cuya aplicacion permitié indagar sobre el estado
actual de la Pymes del sector, su entorno competitivo y experiencias de mejora, esto enriquecio el
analisis y permitié crear los proyectos de mejora con mayor precision. El procesamiento de
informacién se realizd con apoyo del software estadisticos (SPSS 20) lo que facilité el analisis y
determinacion de las variables en estudio.

Para la construccién de la propuesta estratégica se aplicé el analisis matricial y a partir de este la
formulacién de objetivos fundamentados en una propuesta de valor e impulsores estratégicos que
fueron identificados a partir del analisis FODA, esto permitid la formulacion de estrategias sectoriales
y la identificacién de involucrados a partir de un analisis de relaciones cuyo fundamento fue la
intensidad de la relacion de los stake holders. Finalmente, se definieron proyectos estructurales que
basados en fichas técnicas permitiran su aplicacién y control.
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Fundamentacion tedrica

Marco teorico y conceptual

Marco Tedrico

Definir un modelo de mejora competitiva a nivel sectorial implica el desarrollo de una planificacion
estratégica que basada en el contexto politico, social y econémico consolide soluciones que beneficien
la rentabilidad de los empresarios inmersos en una actividad econdmica. El proceso de planificacién
tiene su base en la definicion del tipo de plan a utilizar, para ello la guia regular en las organizaciones
es la pertinencia de la aplicacion de uno u otro tipo segun el alcance; asi, mientras a la alta gerencia le
corresponde la determinacion de los planes estratégicos para las gerencias de nivel medio y para el
staff le corresponde la planificacion operacional (Robbins & Coulter, 2010, pag. 171).

La actividad de planear para los gerentes se define como administracion estratégica, a partir de ella se
realizan los planes estratégicos. El proceso de administracion estratégica difiere segun la vision de los
autores, asi para Stoner (1996, pag. 295) existen Unicamente dos pasos a cumplir, el primero de ellos
es la Planificacion Estratégica que corresponde a la fijacion de metas y la seleccion de la estrategia; v,
la Implementacién estratégica que aborda la ejecucion y el control de las actividades propuestas;
siendo en este caso la definicion mas cercana a la planeacion sectorial y la que se aplicd en esta
propuesta.

La concepcion teorica descrita previamente no se basa en una distribucion jerarquica empresarial, por
el contrario, habla de un nivel estratégico superior encargado de la definicion de objetivos y
estrategias, que al tratarse de una planificacion macroecondémica sectorial estd a cargo de entes
rectores de la politica nacional como Ministerios, Secretarias y Subsecretarias, entre otros designados
por los poderes estatales. Como complemento, la participacion activa de los sectores productivos en la
ejecucion de los planes y la conformacion de modelos alineados con las politicas oficiales es el
segundo nivel de planeacion, que luego se despliega al interno de las organizaciones y genera los
cambios competitivos en la operacion misma de las empresas. Desde el punto de vista de Robbins &
Coulter (2010) la administracién estratégica se compone de seis pasos, que se muestran en la figura
12. Autores como David (2003, pag. 14), proponen pasos similares (Véase llustracién 3).

Auditoria Externa

Implantacion de
estrategias,
Finanzas,

Desarrollo de
las Establecimiento
declaraciones de objetivos a
de la Vision y largo plazo . relacionados con
o estrategias )
la Misién la gerencia

Implantacion de
estrategias,
asuntos

Creacion, "
Medicién y

evaluacion del
rendimiento

evaluacion y
seleccion de Clientes,

Procesos y
Talento humano.

Auditoria Interna

Iustracion 1: Pasos para la planeacion
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Fuente: (David, 2003, péag. 45)

La propuesta de David (2003), se adapta a la planificacion sectorial definiendo como direccionamiento
estratégico a las politicas del Plan Nacional del Buen Vivir y al Cambio de la Matriz Productiva, los
pasos subsiguientes se mantienen hasta que se despliega la implantacion estratégica en las areas de
interés que para el caso seran los niveles internos organizacionales y posteriormente el control
comparte todos los niveles organizativos, en tal virtud se realiza una adaptacion del modelo (Véase
[ustracion 2).

Auditoria Externa

O ives il L Implantacién de
P’\é?e\c/t’oljizllgﬁas Establgcirniento e\gli 2‘2%?1’ y estrategias en el Mejoras internas Medic'i{)n y
Cambios de ’Ia » de objetivos a > cleccion de > sector —» — Programas - > evalua@pn del
Matriz largo plazo estrategias (Involucrados y Planes rendimiento
Productiva Empresas)

Auditoria Interna

[lustracién 2: Pasos para la planeacion sectorial
Fuente: Basado en (David, 2003, pag. 45)

Auditoria Interna y Externa

Auditoria Externa

La construccion de un andlisis competitivo previo al disefio de estrategias de mejora pasa por la
identificacion de las particularidades que cada industria posee y que la hacen diferente a otra, asi se
puede considerar como primer argumento tedrico dentro de la presente investigacion, la variabilidad
significativa de las industrias respecto de su definicion productiva y estructural. Esta definicion se
clarifica al analizar los factores que para Thompson & Strickland (2004, p-34) son concluyentes al
momento de valorar una industria:

e Tamafio del mercado

o Intensidad de la rivalidad competitiva

e Indice de crecimiento del mercado y posicion de la industria en el ciclo del negocio (desarrollo
temprano, crecimiento y arranques rapidos, madurez temprana, madurez, saturacion y
estancamiento, declinacion)

e Cantidad de competidores

e Demandantes y su tamafio
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e Estrategias de integracion desarrolladas por los competidores
e Canales de distribucién utilizados

e Capacidad de innovacién y potencial de diferenciacion

e Posibilidad de desarrollo de economias a escala

e Capacidad productiva vs produccién bajo costo

e Acceso a capital y financiamiento

La industria de la produccion de muebles tiene un escenario de anélisis complejo, en el cual esta no
solo de por medio el comportamiento de estos factores, sino que se suma la variabilidad del sector de
la construccidn principal destinatario de los productos y servicios, la profundizacién en las estadisticas
relacionadas a este sector aporta a la definicion de las ventajas competitivas y los problemas en
materia de competitividad, en especial cuando a pesar de las medidas de restriccion a las
importaciones existe mayor preferencia por los productos importados.

Intensidad competitiva en las industrias

Complementariamente a la descripcion de los factores de valoracion sectorial propuestos por
Thompson & Strickland (2004), el anélisis de la intensidad competitiva complementa el diagnostico es
fundamental establecer la intensidad competitiva que posee el sector, en tal virtud el modelo propuesto
por Porter (2004) permite diagnosticar de una forma sistematica, es decir, identificando todos los
procesos que confluyen en la labor econdmica del sector e identificando comportamientos positivos o
negativos, la rentabilidad en el largo plazo de la actividad econémica que se desarrolla.

Entrada potencial
de nuevos

competidores

4
Poder de Rivalidad entre Poder de
negociacion de los » empresas < negociacion de los
proveedores competidoras compradores
Y
Desarrollo
potencial de

productos
sustitutos

llustracion 3: Modelo de cinco fuerzas de M. Porter
Fuente: (Porter, 2004)

La fuerza que confluyen en el analisis competitivo propuesto por Porter (2004) (Véase llustracion 3)
buscan definir en qué grado la rentabilidad tiende a crecer o decrecer conforme la intensidad de cada
componente aumenta. En algunas industrias la rivalidad esta centrada en la competencia de precios,
dando por resultados precios inferiores al costo de produccion por unidad lo que impone perdidas a la
mayoria de los rivales. En otras industrias, la rivalidad estd enfocada en factores como las
caracteristicas del desempefio, la innovacion del producto, la calidad y la durabilidad, las garantias en
el servicio postventa y la imagen de la marca.
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El patron de accion y reaccion frente a estos comportamientos convierte la rivalidad de las compafiias
en una pelea, en donde se aumenta o disminuye la intensidad de la lucha competitiva de acuerdo a las
maniobras ofensivas y defensivas que las empresas dentro del sector implementen para llamar la
atencion de los clientes o compradores. Segin Thompson & Stricklan (2004) hay algunos factores que
apoyan el incremento de la rivalidad entre las empresas siendo estos:

e El nimero de competidores y el nivel de similitud en el volumen de produccion, venta y
capacidad de cobertura de los mercados

e Un lento crecimiento en la demanda del producto

e Empleo de estrategias basadas en la disminucién de precios

e El costo de cambio de marca bajo para el cliente

e Estrategias de ataque frontal adoptadas por empresas para mejorar su posicion a costa de sus
rivales.

o EIl grado de heterogeneidad de los competidores respecto su vision, objetivos, estrategias,
paises de origen y recursos

e El ingreso de empresas de otras industrias, que adquieren negocios débiles en el sector y los
fortalecen

La intensidad de la rivalidad es determinante para las empresas en la generacion de rentabilidad en una
industria, puesto que las obliga a adaptarse y competir por una porcién que sea lo suficientemente
atractiva para garantizar su operacion, las estrategias a utilizarse dependeran de la posicién que cada
empresa ocupe o que la industria tenga frente a otras en una economia.

Impulsores de cambio en las industrias

Aun cuando es importante juzgar en qué etapa de crecimiento se encuentra una industria, resulta ain
mejor identificar los factores que causan ajustes fundamentales en su desempefio y en la competencia.
Para ello, es necesario identificar las fuerzas dominantes o impulsoras, que tienen mayor influencia
sobre la clase de cambios en las estructuras y en el medio ambiente de las industrias. Segin Thompson
& Strickland (2004) los impulsores mas comunes son:

e Cambios en el indice de crecimiento a largo plazo de la industria.

e Variaciones en el equilibrio entre la oferta de la industria y la demanda del comprador, el
ingreso y la salida de nuevas empresas.

e Potenciales cambios en la conducta de los compradores

e Cambios en la demografia del comprador

e Regulaciones Gubernamentales

De los impulsores mencionados, los cambios mas dramaticos se han experimentado en cuanto a las
emergentes preferencias del comprador por productos diferenciados en vez de productos genérico (o
de un producto estandarizado en vez de productos altamente diferenciados). Al tratarse de una
planificacion sectorial un impulsor fundamental son las acciones reguladoras gubernamentales que a
menudo obligan a cambios significativos en las practicas de las industrias y en sus enfoques
estratégicos.

Auditoria Interna

Analizar internamente la capacidad de adaptacion de un sector al escenario externo como parte de la
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mejora estratégica implica indagar en sus componentes operacionales, identificando a través de
técnicas como la observacion, la entrevista o la encuesta, las condiciones que estas ofrecen para un
mejor desarrollo empresarial.

El andlisis interno aborda los componentes de la cadena de valor de las empresas y generaliza su
estado para todas las organizaciones que forman parte de la industria. La cadena de valor es segun
Alonso (2008, pag. 86) “el concepto fundamental que respalda el valor que las empresas generan para
sus grupos de interés desde su interior, fundamentado en el direccionamiento estratégico y en la
cultura organizacional como pilares indiscutibles”.

La cadena de valor propuesta por Porter (2004) se divide en actividades Primarias, que son las que
tiene relacion directa con la creacién fisica del producto o servicio que la empresa oferta. Para Alonso
(2008) las actividades primarias estan relacionadas con la transformacion de materias primas e
insumos en un producto terminado, asi como toda iniciativa para distribuir, promocionar y brindar
seguimiento a la oferta de valor de las empresas. Las actividades primarias estan compuestas por cinco
categorias (VVeéase Ilustracion 4), que son:

e Logistica de entrada: Recopilacion de datos, recepcién, almacenamiento y manipuleo de
materias primas, materiales e insumos.

e Procesos: Transformacion de materias primas, materiales e insumos en el producto final.

o Logistica de salida: Depbsitos, procesamiento de pedidos, documentacién, informes y
despacho de productos terminados.

e Marketing y ventas: Actividades de impulsion, publicidad, fuerza de ventas, promocion, etc.
y desarrollo de propuestas comerciales.

e Posventa: Asistencia técnica, mantenimiento, garantias.

Las actividades de apoyo sustentan la operacion de las actividades primarias y complementan y
apoyan la generacion de valor (Vease llustracion 4), se dividen en cuatro categorias genéricas segun
Porter (2004):

e Infraestructura de la empresa: Planificacion, contabilidad, finanzas, gestion de inversiones.

e Administracion de Recursos Humanos: Incorporacion de talentos, capacitacion, motivacion,
compensaciones.

e Desarrollo de tecnologia: Disefio de productos y procesos, investigacion de materiales,
control, investigacion de mercado, gestion de tecnologia.

e Compras y abastecimiento: Adquisicion de materiales, insumos, materias primas, espacios
publicitarios, servicios de salud y otros.

El empleo de los instrumentos de la cadena de valor, del analisis del costo estratégico y el
benchmarking para determinar la competitividad de costos de una compafiia es necesario, pero no es
suficiente. Es fundamental hacer una evaluacion mas amplia de la posicion y fortalezas competitivas
de una compafiia. Los aspectos particulares que ameritan un examen incluyen:

1) Si se puede esperar que la posicion del mercado actual de la compafiia mejore o se deteriore si se continGia con
la estrategia actual (permitiendo un ajuste).

2) Como esté clasificada la empresa en relacion con sus rivales claves en cada factor del éxito de cada industria y
en cada medida pertinente de sus fortalezas competitivas.
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3) Si la empresa disfruta de una ventaja competitiva sobre sus rivales claves o si en la actualidad esta en

desventaja. Evaluacion de las fortalezas competitivas. La forma mas reveladora para determinar la
fuerza con la cual una compafiia mantiene su posicién competitiva es evaluar cuantitativamente si la
compafiia es mas poderosa o débil que sus rivales cercanos en cada uno de los factores claves del éxito
en la industria y en cada indicador pertinente de la capacidad de la ventaja competitiva potencial.
(Thompson & Strickland, 2004)

Infraestructura de la Empresa

Actividades Administracion de Recursos Humanos

de Apoyo

Desarrollo de Tecnologia
Mayor

Compras y Abastecimiento Valor

Logistica | Marketing
de salida | y ventas

Logistica
de Procesos
entrada

Actividades Primarias

Posventa
i,

——

llustracion 4: Cadena de Valor de M. Porter
Fuente: (Porter, 2004)

Andlisis matricial

Terminada la auditoria externa e interna, se verifica sus resultados a través de la definicién de las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas; siendo los aspectos competitivos internos y
externos de mayor relevancia, asi como las limitantes y riesgos mas relevantes para el sector. A partir
de ello, se procede a la construccion de la matriz FODA,; y en lo posterior el conjunto de matrices que
facilitan el proceso de generacion de objetivos y estrategias, esto se puede ejecutar con matrices de
cuatro tipos, de acuerdo lo propuesto por Salazar (2009):

Matrices Resumen FODA: en las que se sefialan por campos las Fortalezas, Debilidades,
Oportunidades y Amenazas) los resultados del analisis anterior, acompafiados de un ligero
comentario que tiende a orientar hacia una solucién o reforzamiento intuitivos del aspecto.

Matrices de Ponderacién: donde se medira el impacto de cada aspecto identificado en la
gestion organizacional y sobre todo deberan identificarse prioridades sea por urgencia o
factibilidad de gestién. Estas se dividen en dos Aprovechabilidad y Vulnerabilidad.

Matrices de Accién: logrando parametrizar impactos externos y la capacidad de respuesta
interna de parte de la organizacién, buscando capitalizar oportunidades y minimizar riesgos de
entorno de acuerdo a la capacidad del negocio; esto permite la definicién de los objetivos,
estrategias y la identificacion de potenciales programas de ejecucion de ambas y sus
presupuestos.

Matriz Sintesis: tratando de resumir de la manera mas puntual posible los aspectos puntuales
y de prioridad en los que la organizacion debera responder.

Formulacion de objetivos estratégicos
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Para Salazar (2009), la redaccion de un objetivo adecuado debe cumplir con dos criterios basicos la
identificacion una propuesta de valor que es la intencién de mejora que se pretende conseguir a través
de consecucién de objetivo; y la determinacion de un impulsor estratégico, que es la disponibilidad de
recursos que deben determinar los criterios de medicion. Para el autor los objetivos son “la
exteriorizacion del compromiso de la gerencia para producir resultados, sustituyendo las acciones sin
direccion y permitiendo evaluar los resultados en todos los procesos”

Los objetivos deberan tener la caracteristica SMART:

e Specific

e Mensurable
e Assignable
e Real

e Time

Los objetivos se despliegan en funcién de la evaluacion matricial y se obtienen de la coordinacién de
los componentes del FODA principalmente dirigidos hacia cuatro ejes: Crecimiento, Desarrollo,
Competitividad y Finanzas, asi se definen en el caso de cada sector objetivos orientados a cada eje,
estos deberan alinearse con los Objetivos del Plan Nacional del Buen Vivir y a los esfuerzos en
materia de mejoras en la matriz productiva; asi el desarrollo sectorial se alinea a la inversion privada y
es posible cumplir con mejoras sociales y econémicas en las empresas y de forma general en el pais.

Formulacidn estratégica

La formulacion de estrategias esta basada en un correcto analisis y un conjunto adecuado de
propuestas que tienen como fin cumplir con las expectativas de rentabilidad, crecimiento y desarrollo
sectorial, una correcta definicion de estrategias pasa por razonar en los siguientes aspectos segun lo
propuesto por Thompson & Strickland (2004)

e Lavaloracion de la participacién de mercado de la empresa en la industria

e El andlisis de los margenes de utilidad respecto de otros sectores

e Las tendencias de los indices financieros sectoriales en cuanto a: endeudamiento, liquidez,
solvencia y rentabilidad.

e La fortaleza financieray el nivel de acceso a crédito

e Lainfluencia de los diferentes actores sectoriales en la definicion del precio.

e Lavelocidad de crecimiento sectorial comparado con la economia nacional

e Laimageny la reputacion de quienes conforman el sector respecto de sus clientes.

Las estrategias entonces se dividiran también por ejes, asi existen: estrategias de crecimiento,
estrategias de desarrollo, estrategias de posicionamiento y estrategias financieras. Todas estas estan
orientadas a conseguir el cumplimiento de los objetivos con miras a crear ventajas diferenciales que
sean evidentes; asi, si la compafiia esta considerada como un lider de tecnologia, innovacién y calidad
del producto, servicio al cliente u otros factores pertinentes en los cuales basan los consumidores su
eleccion de marcas y mientras mas poderoso sea el desempefio actual menos probable es que necesite
cambios radicales en su estrategia. Por el contrario, mientras mas débiles son el desempefio financiero
y la posicion de mercado, més probabilidades hay de que se cuestione su estrategia actual y genere
cambios en los ejes estratégicos y por ende requiera adoptar una posicion de mejora.

Las caracteristicas de una estrategia segun Salazar (2009) deben ser:
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o Objetividad: especificas, medible y realistas

e Proactivas: anticipar cambios o0 ajustarse a ellos

o Creatividad: flexibilidad para responder a cambios en su aplicacion o en el entorno

e Direccionamiento: deben ser trabajadas en funcion de las politicas y alcanzar las metas u
objetivos propuestos

o Efectividad: se concentran en elementos claves para eliminar el riesgo de errores o desgaste de
recursos organizacionales

A continuacion, se exponen las mejoras estratégicas que las empresas deben enfrentar para mejorar su
competitividad, segin lo propuesto por Thompson & Strickland (2004) el contexto que deben
desarrollar las estrategias se basa en la obtencién de mejoras en:

e Activos fisicos valiosos: Tecnificacion de plantas y equipo, localizacion adecuada de
acuerdo a los sectores donde se desenvuelve, instalaciones para distribucion local y
extranjera, depdsitos de recursos naturales.

e Activos humanos valiosos; fuerza laboral capacitada y con experiencia, diversificacion de
conocimiento de los empleados, fuerza laborar en puestos indicados, motivacion constante
en empleados, implementar en los empleados el emprendimiento y crecimiento laboral.

e Activos organizacionales valiosos; Implementacién de sistemas de control de calidad,
tecnologias patentadas, derechos para produccidn, base solida de clientes, balance general,
poseer créditos sostenibles.

e Activos intangibles valiosos; reputacion y reconocimiento de la compafiia, imagen de
empresa 0 marca, nivel elevado de compromiso y lealtad de los empleados, ambiente
amigable de trabajo, cultura positiva.

e Capacidades competitivas; Implementacion rapida de productos, procesamientos
indicados para la produccidn, desarrollo rapido de productos, capacidad de fabricacién
desarrollada segln los requerimientos, logros o atributos para renombrar a la compafiia en
el mercado, Identificacion de mercado y competidores, identificacion de capacidades de la
compafiia.

e Competencias centrales: Elaboracion y desarrollo de una capacidad que se desarrolla
Optimamente y de mejor manera que la competencia, esta distincion es decisiva para que
la empresa sea mas competitiva y rentable en el mercado. Su especializacién en un
proceso o producto de calidad y el soporte postventa permiten obtener una satisfaccion
mas adecuada del cliente.

e Competencias distintivas: Es una competencia que le distingue frente a los competidores
en el mercado, un proceso principalmente que le permite entregar un producto final con
mayores indices de reconocimiento.

Para que una Pyme pueda sobresalir en un mercado en el que existen capitales a los que no puede
alcanzar, tiene que especializarse en un area o producto en especifico, el cual le proporcione una
ventaja competitiva frente a los demas competidores de su sector y le permita obtener un renombre
frente a los competidores.

Programas
Las acciones estratégicas se derivan hacia programas los mimos que permiten describir actividades,

elaborando una estructura detallada de trabajo, acompafiada de graficas de Gantt que explican la
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sucesion de actividades y el tiempo de ejecucidon (Véase llustracion 5, su aplicacion se realiza
comunmente a partir de matrices modelo que facilitan la lectura y el entendimiento ejecutivo. Este se
constituye en el dltimo nivel de planificacion, es decir el nivel operativo donde cada involucrado a
nivel sectorial debe participar con recursos, tiempo y personal para la implementacion de la estrategia.

SECTOR

OBJETIVO SECTORIAL

ESTRATEGIA

PROGRAMA

INVOLUCRADOS

COMPONENTES/ 2016 Responsable Costo Indicador
TIEMPO Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic P

Estimado

1

11

1.2

1.3

2

2.1

2.2

2.2

3

3.1

3.2

3.3

llustracién 4: Modelo de ficha de programa
Fuente: (Salazar, 2009)

Marco conceptual

e Demanda: se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser
adquiridos en los diferentes precios del mercado por un consumidor (demanda individual) o
por el conjunto de consumidores (demanda total o de mercado).

e Estrategia: Una estrategia es un plan que especifica una serie de pasos o de conceptos
nucleares que tienen como fin la consecucién de un determinado objetivo.

e Indice financiero: es una relacion entre cifras extractadas de los estados financieros y otros
informes contables de una empresa con el proposito de reflejar en forma objetiva el
comportamiento de la misma.

e Innovacion: significa literalmente Accion y efecto de innovar. La palabra proviene del latin
innovare. Asimismo, en el uso coloquial y general, el concepto se utiliza de manera especifica
en el sentido de nuevas propuestas, inventos y su implementacion econémica.

e Investigacion y Desarrollo: puede hacer referencia, segun el contexto, a la investigacion en
ciencias aplicadas o bien ciencia basica utilizada en el desarrollo de ingenieria, que persigue
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con la union de ambas areas un incremento de la innovacion que conlleve un aumento en las
ventas de las empresas.

Materias Primas: Se conocen como materias primas a la materia extraida de la naturaleza y
gue se transforma para elaborar materiales que mas tarde se convertirdn en bienes de consumo.

Oferta: se define la oferta como aquella cantidad de bienes o servicios que los productores
estan dispuestos a vender a los distintos precios del mercado. Hay que diferenciar la oferta del
término de una cantidad ofrecida, que hace referencia a la cantidad que los productores estan
dispuestos a vender a un determinado precio.

Productividad: La productividad es la relacion entre la cantidad de productos obtenida por un
sistema productivo y los recursos utilizados para obtener dicha produccion.

PYMES: Pyme es el acrénimo de pequefia y mediana empresa. Se trata de la empresa
mercantil, industrial o de otro tipo que tiene un nimero reducido de trabajadores y que registra
ingresos moderados.

Soporte tecnoldgico: El soporte técnico es un rango de servicios que proporcionan asistencia
con el hardware o software En general, el servicio de soporte técnico sirve para ayudar a
resolver los problemas que puedan presentarseles a los usuarios, mientras hacen uso de
servicios, programas o dispositivos.
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Capitulo 1
Diagnostico del sector de la produccion de muebles para edificios y

construcciones en el Distrito Metropolitano de Quito

Introduccion

No existe una definicion especifica de los que son las Pymes en el Ecuador, es por eso que se toma la
definicion de acuerdo al Proyecto de Ley de las PYMES, consensuado con actores publicos y
privados, que se basan en el los estatutos del proyecto MIPYMES, elaborado por la comunidad
Andina de Naciones, extrayendo la siguiente especificacion: (Plan Nacional de Desarrollo Micro,
Pequefia y Mediana empresa, 2007-2010).

Cuadro 1: Clasificacion de las PYMES segun el Cddigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e Inversiones

Micro Pequefias Medianas Grandes
Nimero de 1-9 Hasta 49 50-199 Mayor a 200
empleados
Valor bruto de 1000.000 a
ventas anuales 100.000 Hasta 1000.000 5000.000 Mayor a 5000.000
Valor activos De 100.001 hasta
Totales Menor a 100.000 750,00 750.001 a 4000.000 | Mayor a 4000.000

Fuente: (Cédigo Organico de la Produccidn, Comercio e Inversiones, 2012)

Hasta el afio 2010 el Estado desarrollé planes especificos para el desarrollo de la Pymes como fuente
productiva, sin embargo paralelamente y en la actualidad al ser incluidas en el Plan Nacional del Buen
Vivir como actores Segun el Plan de Desarrollo de las Pymes (2010), al 2007 existia un total de
38.000 compafiias de acuerdo a las Superintendencia de las cuales el 96% se consideraban Pymes, al
afio 2012 dltimo registro de esta institucion el total de Pymes a nivel nacional es de 46.758 empresas
de las cuales 15.457 se consideran pequefias y medianas empresas, donde predomina la actividad
manufacturera y comercial.

Ubicacién. Las pymes se encuentran centralizadas principalmente en las provincias mas desarrolladas,
como son: Pichincha, Guayas con un 64,4%; en Azuay, Manabi y Tungurahua con 20% y el 15,60%
pertenece a las provincias restantes. EI mercado de las Pymes es un mercado Local, ya que en su
mayoria no salen de la ciudad o provincia donde se encuentra localizada, en un 44% Yy apenas el 26%
es de mercado regional, es decir que ha llegado a producir o trabajar en las ciudades o provincias de
sus alrededores (Plan Nacional de Desarrollo Micro, Pequefia y Mediana empresa, 2007-2010)

Esto se debe a que las empresas Pymes ven la posibilidad de desarrollo en las provincias donde se
encuentra econdmicamente mas desarrolladas, ya que tienen facilidad de conseguir clientes y existe la
posibilidad de que una empresa pueda posicionarse y mantenerse en el mercado, ademas de tener un
sector geografico mas adecuado debido a que es mas grande y tienen facilidad en su distribucion. La
razon principal por lo que son en su mayoria localizadas se debe a sus costos de produccién y que
tienen a ser menos competitivas con respecto a las demas empresas de otros mercados locales.
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Tecnologias de Produccion. Una evaluacion de la tecnificacion de las maquinas utilizadas nos
demuestras que 29,1% es de tipo manual, un 43% semiautomatica, 23,6% es automatico y apenas el
3,7% computarizado; ademas que el tiempo de vida atil de las mismas es muy variable, por lo que
tomando en cuenta esto el 43% de las maquinas han sido adquiridas dentro de los 10 afios, el 31%
entre 10 y 20 afios, el 18 entre 20 y 30 afios y el 8 % mas de 30 afios (Plan Nacional de Desarrollo
Micro, Pequefia y Mediana empresa, 2007-2010).

Lo que nos demuestra claramente que las Pymes poseen un retraso tecnolégico notable, con las cuales
no se puede obtener una eficiencia en procesos de produccion, controles de calidad y mucho menos en
el producto final entregado al cliente, lo que produce en el mercado que cada vez méas estas Pymes se
encuentren rezagadas del sector y un posterior cierre de actividades ya que no tendran la capacidad de
adquirir mas maquinarias si no tienen un mercado en el cual sean aceptadas.

Innovacion. La innovacidn tiene un distribucién que tiende a homogeneizarse en rubros como el
mejoramiento de productos con 10,2%; procesos con 8,9%; desarrollo de nuevos productos con 7,3 %
y control de calidad con 8,3% (Plan Nacional de Desarrollo Micro, Pequefia y Mediana empresa,
2007-2010).

Aunque la innovacién de este tipo de empresas es relativamente pequefia, se puede apreciar que existe
una idea clara de la manera como se la tiene que implementar, ya que no se puede innovar un factor en
especifico sin que vaya de la mano con la innovacion de los demas, ya que esa es la manera mas
adecuada para poder implementar una estrategia de innovacion en una compafiia sobre todo pequefia,
asi se destine rubro un poco mas pequefios pero se debe tratar de implementar en el conjunto de
factores para que sea un apoyo directo a la compafiia.

Antecedentes del Sector

Anadlisis de las Pymes en el Sector de la Construccion

Las actividades de construccion son sin duda un dinamizador de la economia nacional, en los ultimos
cinco afios su crecimiento ha sido relevante en comparacién a otras industrias como la manufacturera
y agricultura, gran parte de este mejor desarrollo es producto del apoyo gubernamental hacia los
constructores a través de medidas como la disminucién de requisitos para la obtencién de créditos
proporcionados por el BIESS, el apoyo a la construccion de proyectos de interés social, la canalizacion
de capitales para los constructores y la libertad de trabajo en el sector inmobiliario.

El grafico N° 1 expone el crecimiento desde el afio 2000 a la fecha del sector de la construccion, cuyo

crecimiento hasta el afio 2011 llegd al 10%, dejando entrever que la dolarizacion fue un modelo que
incentivo la demanda de viviendas y otras construcciones.
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Grafico No. 1: PIB de la Construccion

Evolucion PIB vs. Construccion
Miles de USD
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Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elaboracion: Direccion de Estadisticas Econdmicas, INEC.

Grafico No. 2: Principales sectores relacionados con el sector de la construccién

Actividad Economica

m Fabricacion de productos metalicos,
de hierro y acero

m Actividades especializadas de
construccion

u Fabricacién cemento, cal y articulos
de hormigon

m Extraccion de madera y piezas de
carpinteria para construcciones

m Venta al por mayor de materiales
para la construccion

w Construccion de proyectos, edificios,
carreteras y obras de ingenieria civil

= Fabricacion de equipo eléctrico,
bombas, grifos y valvulas

Fuente: Censo Nacional Econémico 2010, INEC.
Elaboracion: Direccion de Estadisticas Economicas, INEC.

El desarrollo de la Construccién como actividad econémica, ha dado paso a un crecimiento en sectores
conexos, tales como la fabricacion de hierro y acero, la fabricacion de cemento, extranccion de madera
y construccion de piezas de carpinteria para las construcciones, proyectos de infraestructura publica y
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fabricacion de terminados, de todos los expuestos en el Grafico No. 2, es de importancia para el
estudio el de madera y carpinteria para la construccion que llega a constituir el 13% del total de la
generacion de divisas para el afio 2011, tltimo dato registrado en fuentes oficiales.

Dadas las condiciones econdmicas, politicas y sociales de los Gltimos afios, las pequefias empresas
pertenecientes a la produccién de muebles para la construccion se han incrementado, la mayoria de
ellas con procesos productivos artesanales, atendiendo gran parte del mercado detallista. Un porcentaje
bastante alto de las personas que trabajan en estas pequefias empresas, iniciaron su actividad gracias a
la experiencia adquirida en trabajos independientes, por herencia o emprendimiento personal por falta
de fuentes de empleo. La mano de obra es poco calificada pocos trabajadores poseen titulo artesanal
en esta linea de trabajo o estudios superiores, limitando su desempefio.

La consecuencia directa de la poca preparacion es la escasa calidad en la produccion, que va en
detrimento de la satisfaccion del cliente final. Al ser empresas pequefias y de pequefios capitales, es
menos comun que no utilicen maguinaria con tecnologia de punta, lo que desemboca en una menor
productividad, mayor tiempo en el cumplimiento de las tareas y diferencias de calidad entre cada
trabajo, aumentando los costos de produccion y reduciendo su rentabilidad. (CAPEIPI, 2015)

La dificultad de acceder a préstamos en instituciones bancarias publicas y privadas limita el desarrollo
tecnoldgico y la expansion de estas empresas reduciendo las barreras de entrada, esto contribuye a la
aparicion de trabajadores informales que fomentan la competencia por precio y presionan los
margenes creando entornos poco competitivos que no aportan al crecimiento econémico de las
actividades de fabricacién de muebles. Aunque la produccién de tableros preparados con acabados y
colores ya de fabrica, han ayudado a mejorar la calidad del terminado y a la reduccion del tiempo de
realizacion, no solo ha sido de beneficio para las pequefias empresas sino para las grandes también, ya
que, al producir en serie, pueden disminuir los costos aln mas y es por eso que los precios bajo los
cuales compiten este segmento son mas dificiles de alcanzar y se terminan convirtiendo en clientes de
las grandes empresas.

Bienes y servicios que oferta el sector

Las pymes tienen algunos servicios que se ofrecen, entre los cuales son:

e Produccién de cocinas closets y bafios

e Produccion de Puertas

e Asesoramiento en disefio para el mobiliario necesario
e Instalacion

La produccion se concentra en el uso de materia prima e insumos nacionales, debido a la situacion
economica de las Pymes, la introduccion de insumos importados es menor en las Pymes respecto de
empresas grandes y tiene a ser cada vez mas bajo conforme el tamafio de la empresa disminuye, esto
principalmente por la escasa disponibilidad de capital. La presion de los proveedores sobre la Pymes
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es alta, su nivel de negociacion es superior y eso complica la adquisicion de materia prima a costos
competitivos, esto estandariza la produccion y deja poco espacio para la diferenciacién entre los
fabricantes de muebles para la construccion. (CAPEIPI, 2015)

Productos como closets, muebles de bafio, cocinas y puertas utilizan principalmente tableros de
aglomerado con distintos colores y texturas, que permiten al productor ofertar variantes de acabados,
ya sean lacados (se pinta el tablero), maderados (textura original del tablero) o forramiento en los
cuales se forra el tablero con distintas texturas, todo lo antes mencionado es la materia prima para
realizar el proceso de fabricacion del mueble o la puerta y el producto final en el que ya se encuentra
armado de acuerdo a un disefio propuesto. (Edimca, 2014)

Las cocinas, closets y bafios son formados se fabrican con los tres tipos de materia prima antes
mencionados, se ensamblan en moédulos e instalan al interior de un departamento o casa. La
fabricacion por partes se da principalmente por el gran tamafio de los muebles y la dificultad de
transporte. En el caso de la fabricacion de puertas, el proceso es similar tanto en materia prima como
en acabados, pudiendo personalizar los disefios de acuerdo a las necesidades de cada cliente, limitados
siempre a las condiciones tecnolégicas de la empresa.

El proceso que realizan la Pymes para llegar al producto final, parte de una visita 0 medicion del
espacio donde se instalara el producto final, posteriormente se realiza el disefio, que tiene como forma
de medida el presupuesto del cliente, se presenta la cotizacion para su revision y aprobacion
(PROYEKT, 2014). Aceptado esto, se adquiere la materia prima, se realiza el proceso de corte y
laminado de tableros, posteriormente el armado de médulos, frentes y puertas; el tiempo variara segln
el disefio aceptado por cada cliente. Finalmente se transporta e instala en el lugar designado por el
cliente.

Factores externos que afectan a la produccion

El andlisis del macro entorno aplica la herramienta PESTL (Politico, Econémico, Social, Tecnoldgico
y Legal), esta permite conocer la realidad del macro entorno del sector, considerando todas las
variables que puedan incidir en el desarrollo de estrategias de mejora competitiva en las actividades de
fabricacion de muebles para la construccion.

Factor Econémico

El Factor Econdmico permite conocer la tendencia de crecimiento que tendra un sector dentro de la
economia nacional, identificando sus potenciales oportunidades y riesgos. Los principales aspectos a
considerados son: El Producto Interno Bruto (PIB), Tasa de interés, Tasa de interés pasiva, Inflacién y
Riesgo pais-

Producto Interno Bruto (PIB). El PIB es una herramienta utilizada en la economia que sirve para
medir la magnitud de la produccion de bienes y de servicios en un determinado de tiempo. En el
Ecuador se conoce hasta enero del 2014 con base 2007 (+) que el PIB total tuvo un crecimiento del
1,6% (Banco Central del Ecuador , 2014).
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Gréfico No. 3: PIB total vs PIB Manufactura
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Fuente: Banco Central del Ecuador: Cifra Econdmicas enero 2014
Elaboracion: Sebastian Ortiz

En los datos arrojados en la grafica N° 3, se observa que el Ecuador ha mantenido una tendencia de
crecimiento dentro de su economia hasta el afio 2012 en un promedio del 4,17%, de igual forma se
puede observar respecto del PIB de la Manufactura el promedio de crecimiento en el mismo periodo
fue de 4,06%. Estos datos son favorables para el desarrollo del proyecto, ya que se puede ver un
incremento en el desarrollo de la actividad econdmica y en el sector manufacturero que depende de la
construccidn. (Banco Central del Ecuador , 2014)

Tasas de interés. Otro factor fundamental en el andlisis macro econémico son las tasas de interés, que
permiten identificar la facilidad del acceso a capitales a través de créditos y las ventajas de mantener el
capital de las empresas en inversiones en la banca. Segun el Banco Central del Ecuador (2014) hasta el
mes de Octubre, la tasa comercial PYMES referencial fue del 11,22%; mientras que la Tasa Mé&xima
se registré en el 11,83% anual.

Gréfico No. 4: Tasas de Intereses PYME
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Elaboracion: Sebastian Ortiz
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La gréfica No. 4 muestra una tendencia estable en lo que respecta a la tasa comercial maxima aplicad
en créditos orientados a las Pymes, mientras que la tasa referencial ha tenido fluctuaciones; a pesar de
esto, se ha manteniendo un promedio de 11,19%, en funcién a estos datos es posible concluir que
existe una relativa estabilidad en las tasas, situacion que contribuye positivamente para la obtencion de
capital financiado para las pequefias y medianas empresas.

Tasa de Interés Pasiva. La tasa pasiva permite a un inversionista definir la cantidad de beneficios que
recibird en un tiempo estipulado por mantener su capital en una institucion financiera. En el Ecuador
se observa un nivel bajo de fluctuacion de esta tasa durante los ultimos afios. (Banco Central del
Ecuador , 2014)

Grafico No. 5: Tasa de Interés Pasiva

5,50%
5,19% o
5,11% >14% 5,08%

5 00% 4,98% 4,98%
’ o -

4,81%

4,53% 4,53% 4,53% 4,53% 4,53% 4,53%
4,50% - —
4,00% n T T T T T T T T T T T 1

4'\’?) . C\’}) Q;'\P‘ :\/B «,\P& «,\/b‘ X,»b‘ /,\?& \,,\/V o,,»b‘ ,,\,b‘ \,,»b‘

(\O > Q,Q \Q"o @Ib ,80 o \0(\ \0 'b% G’Q’Q O(J

Fuente: Banco Central del Ecuador, 2014
Elaboracion: Sebastian Ortiz

En la grafica N° 5 se observa una variacién minima en la tasa pasiva de interés, lo que implica que no
hay un incentivo superior para el incremento de la inversion en la banca, siendo en determinados casos
mas Optimo para los empresarios aprovechar el capital en inversiones que generen mayor rédito.

Inflacion. Otro elemento del macro entorno que es importante para determinar la idoneidad y posible
éxito al desarrollar el proyecto es la Inflacidn; ya que este resulta ser el aumento generalizado y a su
vez sostenido de los precios de bienes y servicios que generd el Ecuador en un periodo de tiempo.

En la grafica N° 6 se observa el aumento en la inflacion hasta el mes de Septiembre en 2.11 puntos, el
mes de octubre se genera una disminucion de 0.18 puntos, a pesar de la alta inflacion para las
empresas que prestan servicios de muebles para la construccion resulta beneficiosa; ya que la
construccién de inmuebles va en aumento. (Banco Central del Ecuador , 2014)
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Gréfico No. 6: Inflacién Anual

Fuente: Ecuador en cifras: www.ecuadorencifras.gob.ec
Elaboracion: Sebastian Ortiz

Riesgo Pais. es el valor que hace referencia a cualquier riesgo que esté relacionado al ingreso de
capitales para inversion al pais. El incremento que se evidencia en el grafico N° 7 esta relacionado a
la tendencia decreciente del precio de petréleo y la definicion de salvaguardias para varios productos
que han afectado a la participacion de la inversion externa en el Ecuador. La tendencia en el futuro
serd a mantener este nivel de incremento. (Banco Central del Ecuador , 2014)

Graéfico No. 7: Riesgo Pais
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El crecimiento del riesgo pais es un indicador de mayores riesgos en la economia, estos afectaran el
consumo, de ahi que los sectores productivos mas vulnerables podrian ver una disminucion importante

en su rendimiento y rentabilidad en el corto y mediano plazo.
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Factor Politico.

Permite conocer los lineamientos que el pais va a tomar en materia productiva y construccion. Es por
eso que las politicas que se abordan para el desarrollo del proyecto estan enfocadas al desarrollo y el
cambio de la matriz productiva que ha ido trabajando el gobierno; ademas de las politicas que el
estado ha ido desarrollando en materia de construccion.

Politicas de la construccion. El estado ecuatoriano ha aplicado algunas politicas para dinamizar el
sector inmobiliario con beneficios econdémicos y sociales. Algunas politicas del Gobierno frente a la
industria inmobiliaria son:

Duplico el valor el valor del bono de vivienda nueva y de mejoramiento.

Equiparé el bono rural y urbano.

Implemento el bono de titulacién.

Estimulacion de caracter fiscal para empresas que realicen y ejecuten proyectos inmobiliarios.

Se dio apertura a que los fondos de Libre Disponibilidad que estaban en el Banco Central en el 2009,
fueran destinados a dos sectores: al sector de la vivienda atreves del Banco Ecuatoriano de la Vivienda
para otorgar créditos a los constructores. Y al Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda para la
entrega de bonos de 5.000 délares a personas que compran viviendas de hasta 20.000 délares. (Ekos
negocios, 2011, pag. 45)

Estas politicas han buscado incentivar el desarrollo del sector como uno de los principales, priorizados
en el cambio de la matriz productiva; es en este contexto, que la fabricacién de muebles para
edificaciones se benéfica también del incremento de construccion de soluciones habitacionales, méas
cuando se tratan de viviendas de interés social. (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
2012).

Haciendo un anélisis de los criterios definidos por el Estado para el cambio de matriz productiva que
se analizan como parte de los beneficios para el sector se pueden citar:

El desarrollo de generacion de industria.

La diversificacion de la produccion.

La agregacion de valor en la produccion ya existente.

Sustitucion progresiva de importacion de bienes y servicios que se producen de manera local.

Fomento de Exportacion de productos nuevos. (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
2012)

Estos serian los principales aspectos que considera el cambio de matriz productiva, el conocimiento y
la consideracion de estos factores beneficiarian en alta medida a la industria de fabricacion de muebles
para la construccion.

Factor Legal

El gobierno ecuatoriano tiene como principal cuerpo juridico que se encarga de impulsar el desarrollo
inmobiliario al Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda (MIDUVI), segln el Acuerdo Ministerial
109 publicado en Julio del afio 2012, existe un sistema de incentivos para la obtencion de vivienda
urbana, de la siguiente manera:
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“Art 1.- Sistema de Incentivos para vivienda urbana SIV. - sistema integral y coherente de dmbito nacional, que
por medio del estado ecuatoriano el MIDUVI entrega un bono no reembolsable, como subsidio Unico a
las familias de medianos y bajos ingresos. Que sera concedido una sola vez, destinado Unicamente a la
adquisicidn, o construccidn de vivienda en terreno propio, o para el mejoramiento de vivienda, para uso
del grupo familiar beneficiado.” (Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda, 2012, pag. 2)

Adicionalmente se toma en cuenta en la misma normativa a aquellas personas naturales o juridicas
para ser participantes del incentivo de viviendas que se encuentran en los articulos:

“Art 6.- De los Aspirantes.- Son aquellos que hayan presentado en las Direcciones Provinciales del MIDUVI, la
carpeta con la documentacion que se estipula en el reglamento; se presentaran a través de los oferentes
de vivienda en terreno propio o promotores inmobiliarios, cuando se trate de compra de vivienda o
contratacion privada, cuando la construccion o mejora de la vivienda este dentro de los parametros de la
Ley Organica de Contratacion Publica, los participantes presentaran la documentacion directamente al
MIDUVL.” (Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda, 2012, pég. 8)

Seria el principal aspecto tal cual plantea la normativa para ser beneficiario del bono para vivienda del
MIDUVI, dentro de las obligaciones se encuentran los promotores inmobiliarios para la generacion de
viviendas nuevas los cuales son reconocidos por el MIDUVI por el siguiente articulo:

“Art 14.- De los promotores inmobiliarios.- Son Promotores inmobiliarios: a) las personas naturales o juridicas
reconocidas, que oferten, financian y comercializan viviendas en los proyectos registrados en el
MIDUVI y no consten en el mismo como incumplidos.” (Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda,
2012, pag. 11)

Ademas de los contratistas que esta en el siguiente articulo:

Art 19.- De los Contratistas.- Son las personas naturales o juridicas en el RUP, para ejecutar obras de
construccién para la vivienda, intervendran en la modalidad de terreno propio o mejoramiento de
vivienda de los beneficiarios del bono en la sujecion de la Ley Orgénica del Sistema Nacional de
Contratacion Pablica. Para las personas juridicas de deberd determinar la identidad de sus accionistas o
socios; dentro de lo que establece la Ley. (Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda, 2012, pag. 13)

Es evidente que esto marca la pauta para un crecimiento en el sector de fabricacion de muebles para
edificaciones, este incremento proporciona una oportunidad econdémica, aunque revela estructuras
débiles en cuanto a la eficiencia de estas empresas que a menudo son subcontratadas por grandes
contratistas por su bajo precio.

Factor Social

Su importancia radica en la vision social del mercado en este caso enfocado en la construccion
inmobiliaria, puesto que el sector de fabricacion de muebles podra conocer las posibilidades que
tendré el proyecto en el mercado inmobiliario.
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Dentro de los factores importantes, se cita a la remuneracion basica unificada definida para el sector de
la construccidn que segun datos del MRL (2015) identifica como SBU un valor de 394,06 ddlares para
ingenieros y de 347,14 dolares para obreros de menor nivel. (Ministerio de Relaciones Laborales,
2013). Esto ahonda los problemas de informalidad, puesto que todas las personas

Otro factor social importante es son los precios de la construccion:

Gréfico No. 8: indices de Precios de la Construccion
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Elaboracion: Sebastian Ortiz

Se puede ver que desde Agosto del 2012 a Enero del 2014 ha existido una fluctuacién que, atendido
hacia la baja, pero el mes de Febrero tenemos un alza, estableciendo un promedio 2,34% de
crecimiento en el mercado de la construccion.

Estos son los principales factores sociales que impulsan y son beneficiosos para el proyecto de
fabricacion de muebles porque se ve una tendencia de crecimiento en el area de la construccion a nivel
nacional que dinamiza a la industria de fabricacion de muebles para la construccion.

Factor Tecnolégico

La importancia de los factores tecnoldgicos en el analisis del macro entrono, son de caracter
competitivo, esto para analizar la capacidad competitiva de cada empresa respecto de productos
importados o de otros competidores mas grandes, fundamentando la comparacion a partir de los
elementos tecnoldgicos con los que cuentan.

La adaptacion al uso de tecnologias basadas en materiales que proporcionen un mayor rendimiento y
que afecten en menor cantidad al medio ambiente, son requisitos en varios aspectos para el futuro de la
industria. Es por eso que para la construccién actualmente, se concentra en el uso de material
aglomerado, segun la siguiente descripcion:

Tableros DM: Excelente para enchapar, barnizar, lacar o pintar. Tiene un grosor de 2,5mm a 4mm, es un tablero
econémico.
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Tablero Plastificado: es un aglomerado de 3 capas con un recubrimiento de melanina, es bueno contra la
humedad.

Aglomerado Chapado: es un aglomerado de tres capas que se le pegado un enchapado de madera natural. (Area
Tecnologia, 2012)

Dentro de las tecnologias dentro de la construccién en lo que se refiere principalmente a los muebles
de madera, la calidad y resistencia del material frente al uso y el tiempo serian los principales puntos
fuertes al momento de realizar una construccion, algo de calidad que resulte bueno (el material
utilizado), bonito (depende de la calidad de trabajo del artesano que la arme), y barato; considerando
siempre la rentabilidad del trabajo a realizarse.

Analisis de la estructura econémica del sector

indices Financieros sectoriales. El sector de fabricacion de muebles para construcciones es una
actividad manufacturera que tiene directa relacion con el sector de la construccion, si bien se considera
una actividad de transformacion, su dependencia es alta respecto de la estructura misma del mercado
inmobiliario en el pais. El siguiente analisis se concentra en identificar historicamente las condiciones
econdmicas del sector basados en los datos proporcionados por la Superintendencia de Compafiias
sobre los balances presentados por las empresas que participan de esta actividad en el periodo 2010 —
2012, dltima data disponible.

El sector segun el CIIU — Clasificacion Internacional Industrial Uniforme al que pertenece el sector es:
C1622 Fabricacion de partes y piezas de carpinteria para edificios y construcciones. El cuadro
siguiente muestra las principales cuentas relacionadas con la operacién sectorial de las Pequefias y
Medianas Empresas segun la Superintendencia de Compafiias (2015), consultadas como un clister
segun su tamafio y ubicacién geografica en la ciudad de Quito.

Cuadro 2: Principales cuentas correspondientes al sector C1622 Fabricacion de partes y piezas de carpinteria
para edificios y construcciones

Cuentas 2010 2011 2012
15% participacion trabajadores -7.61532 $ -2.105,51 14.186,54 $
Activo no corriente 5.785.574,41 % 6.617.598,94 $ 3.504.752,57 $
Activo corriente 5.479.139,07 $ 4.632.742,88 4.442.043,97 $
Activo fijo 3.250.953,19 $ 4.340.886,07 $ 1.259.189,99 $
Activo fijo neto 5.147.727,39 $ 6.139.567,29 $ 3.127.254,25 $
Activo total 11.264.713,48 $ 11.250.341,82 $ 7.946.796,54 $
Capital 750.506,00 $ 757.506,00 $ 625.705,00 $
Compras netas 1.726.673,87 $ 1.925.226,72 $ 2.052.063,54 $
Costo de ventas 4.749.304,05 $ 7.369.586,68 $ 5.465.233,99 $
Cuentas y documentos por cobrar 3.067.277,59 $ 2.435.036,31 $ 1.059.135,60 $
Cuentas y documentos por pagar 2.138.287,27 $ 2.810.969,90 $ 771.377,64 $
Gastos administrativos y de ventas 1.594.736,83 $ 1.553.221,90 $ 1.680.162,27 $
Gastos financieros 106.132,12 $ 71.140,96 $ 95.898,89 $
Gastos no operacionales 446.197,61 $ 44097855 $ 16.869,99 $
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Impuesto a la renta -11.826,91 % -3.243,86 $ 21.928,75 %
Ingresos no operacionales 157.962,63 $ 129.864,34 $ 83.586,70 $
Ingresos operacionales 6.471.015,61 $ 9.190.480,03 $ 6.902.111,52 $
Inventarios 1.156.509,09 $ 1.462.844,09 $ 2.393.855,35 %
Pasivo corriente 4.727.733,36 $ 7.295.406,18 $ 3.866.620,48 $
Pasivo no corriente 4.543.369,89 $ 2.117.736,85 $ 1.015.019,96 $
Pasivo total 9.271.103,25 $ 9.413.143,03 $ 4.881.640,44 $
Patrimonio 1.993.610,23 $ 1.837.198,79 $ 3.065.156,10 $
Perdida ejercicio -423.554,19 $ -341.294,75 $ -375.893,40 $
Reservas 651.080,57 $ 636.087,28 $ 255.566,34 $
Resultados acumulados 2.334.823,83 $ 2.753.295,40 $ 7.088,30 $
Utilidad antes de impuestos 156.162,02 $ 226.711,03 $ -272.466,92 $
Utilidad antes de impuestos e intereses 50.029,90 $ 155.570,07 $ -368.365,81 $
Utilidad bruta 1.498.627,66 $ 1.571.146,25 $ 1.436.877,53 $
Utilidad ejercicio 90.472,04 $ 127.988,24 $ 67.311,19 $
Utilidad neta -286.834,60 $ -119.933,09 $ -308.582,21 $
Utilidad operacional -425.355,00 $ -244.448,06 $ -243.284,74 $

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, 2015)

A partir del andlisis de las cuentas se construyé los principales indices financieros que demuestran el
estado actual del sector, cuyo rendimiento muestra serias deficiencias en materia econdémica y
financiera.

1. Razones de Liquidez

Cuadro 3: Razones de liquidez

Razén Férmula 2010 2011 2012

Capital trabajo neto | Activo Corriente - Pasivo corriente 751.405,71 2.662.663,30 575.423,49

Razon de circulante ACt!VO Corr!ente 1,16 0,64 1,15
Pasivo Corriente

Activo Corriente - (Inventarios -
Pagos prepagados) 0,91 0,43 0,53
Pasivo Corriente

Razon rapida o acida

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, 2015)
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Capital de trabajo neto: la disminucion sustancial en el capital disponible analizado en el periodo
periodo 2010 — 2012 expone problemas de operacién en las empresas del sector, lo que impulsa la
informalidad y fomenta la competencia pro precio, limitando la capacidad operativa de los
productores.

Razon circulante: La liquidez general en el sector es inferior al estandar (1,5) lo que implica que las
empresas mantienen obligaciones que no pueden cubrir lo que implica que el acceso al crédito es una
herramienta comun, pero que no se equipara al nivel de ingresos, principalmente por que la operacion
tiene una alta sensibilidad al precio. (Lara, 2012)
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Razon répida o acida: Este indice confirma la dificultad que presenta el sector en materia de liquidez,
puesto que los resultados muestran que en general las empresas que pertenecen a este sector no poseen
la liquidez necesaria para pagar sus obligaciones.

2. Razones de Endeudamiento

Cuadro 4: Razones de Endeudamiento

Razén Formula 2010 2011 2012
. . . Pasivo Total
Apalancamiento Financiero - - 4,65 5,12 1,59
Patrimonio
) . Pasivo Total
Raz6n de Endeudamiento Total - 0,82 0,84 0,61
Activo Total
. L . Patrimonio
Financiamiento Propio - 0,18 0,16 0,39
Activo Total

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, 2015)
Elaborado por: Sebastian Ortiz

La razon de endeudamiento muestra que el apalancamiento financiero del sector tiende a reducirse, por
el contrario, se incrementa el capital propio invertido esto puede representar un riesgo al momento de
disponer de capital para la operacién en proyectos de gran tamafo, dejando fuera a varios de los
fabricantes debido al escaso acceso a lineas de créedito.

3. Razones de Actividad

Cuadro 5: Razones de Actividad

Razon Formula 2010 2011 2012
» Ventas anuales a crédito
Rotacidn de cuentas por cobrar 2,11 3,77 6,52
Cuentas por cobrar
. 360
Plazo promedio de cobro — 170,64 95,38 55,24
Rotacion de Cuentas por Cobrar
i6 Compras
Rotacion de cuentas por pagar a p 0,81 0,68 2,66
largo plazo Cuentas por pagar
. 360
Plazo promedio de pago 446 526 135

Rotacion de Cuentas por Pagar

., . Ventas Netas
Rotacion del activo = - 0,57 0,82 0,87
Total Activo

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, 2015)
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Las cuentas por cobrar superan por mucho a las ventas, esto implica que ademas de tener alto riesgo
invirtiendo capital propio las empresas dedicadas al sector tiene plazos de cobro extendidos, y que a
pesar de la reduccion paulatina que se observa en los indicadores, implica que todavia deben esperar al
menos 55 dias en promedio para recuperar su cartera, por el contrario, esto les lleva a retrasos con los
proveedores teniendo un plazo medio de pago de 155 dias.
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4. Razones de Rentabilidad

Cuadro 6: Razones de Rentabilidad

Razén Férmula 2010 2011 2012

Utilidad Neta

Margen neto de utilidad -4,43% -1,30% -4,47%
Ventas Netas
Utilidad Neta

Rentabilidad sobre activos -2,55% -1,07% -3,88%

Total de Activos

Utilidad Neta

Rent. Sobre patrimonio -14,39% -6,53% -10,07%

Patrimonio

Utilidad en Operacién
Cobertura de intereses -400,78% -343,61% -253,69%

Gastos Financieros
Fuente: (Superintendencia de Compafiias, 2015)
Elaborado por: Sebastian Ortiz

El sector se muestra a pérdida, en el periodo 2010 — 2012 los resultados del ejercicio muestran que las
empresas no han podido generar utilidades y el rendimiento sobre el patrimonio es inferior al 10%
mientras que la cobertura de intereses esta lejos de facilitar el acceso a créditos por parte de los
empresarios Pymes.

5. Razones de Gestion

Cuadro 7: Razones de Gestion

Razon Férmula 2010 2011 2012
Rotacion de cartera Ventas 210,97% | 377,43% 651,67%
Cuentas por cobrar
L . .. Ventas
Rotacion del Activo Fijo - — - 199,05% | 211,72% 548,14%
Activo Fijo Tangible
Rotacién de ventas Ventas 57,45% | 8169% | 86,85%
Activo Total
Gastos Administrativos y
Impacto Gastos Administrativos y Ventas Ventas 24,64% 16,90% 24,34%
Ventas
Impacto de Carga Financiera Gastos{/l;rlzr;uerm 1,64% 0,77% 1,39%

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, 2015)
Elaborado por: Sebastian Ortiz

El estado de la rotacion de la cartera es evidente, la industria en general tiene riesgos altos y eso
implica que muchos de los competidores tienden a ajustar sus politicas de precio para conseguir
contratos a pesar del impacto financiero que les causa y la poca capacidad de crecimiento que poseen.
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Andlisis de elasticidades

Identificada la estructura financiera se ha realizado un analisis de la elasticidad precio e ingreso de la
demanda, el objetivo es identificar el grado en que los compradores siendo empresas 0 consumidores
finales son sensibles a las variaciones de ambas variables. La fuente de analisis es la informacion
disponible en fuentes gubernamentales, asi como cifras de precios proporcionadas por la CAPEIPI.

Elasticidad Precio de la Demanda. El calculo de la elasticidad precio de la demanda permite
identificar como la cantidad demandada de los muebles fabricados para la construccion son
susceptibles de variacién conforme el precio ha evolucionado, para ello a continuacion se muestran
datos proporcionados por la CAPEIPI sobre los precios promedios de los bienes que fabrican las
empresas y negocios dedicados a esta actividad:

Cuadro 8: Variaciones de precio de muebles fabricados para construccion

Afo Closets Cocina bajo Cocina alto Bafio Puerta Preuo_
Promedio
2012 235,17 270,07 231,49 231,49 317,23 257,09
2013 242,44 284,29 243,68 243,68 333,93 269,60
2014 255,20 299,25 256,50 256,50 351,50 283,79
2015 290,00 315,00 270,00 270,00 370,00 303,00

Fuente: CAPEIPI, 2015
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Los precios de muebles para construcciones se han incrementado en los Gltimos cuatro afios de forma
constante, esto consecuencia de las variaciones del indice de Precios para la Construccion — IPCO —y
los ajustes en los costos de materias primas que el sector ha sufrido principalmente por el
encarecimiento de varios componentes importados.

La cantidad demandada se obtiene a partir de las estadisticas de permisos de construcciones aprobadas
y legalizadas en los Gltimos cuatro afios por parte del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito;
gue segun la Secretaria de Territorio Habitat y Vivienda (2015) han tenido una recuperacién
importante desde el afio 2013.

Cuadro 9: Demanda en nimero de proyectos de construccion (NUmero de permisos aprobados)

Afo Demanda Variacion
2012 2.463

2013 2.057 -16,48%
2014 2.180 5,98%
2015 2.354 7,98%

Fuente: CAPEIPI, 2015

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Obtenidos los componentes necesarios para la determinacion de la elasticidad precio de la demanda se
procede a aplicar la formula:

Aplicando la formula obtiene;

Cuadro 10:

dQ
g

Q1 - Q2
Q2

~dP T P1—P2

P

P2

2057 — 2463

2463

~ 269,60 — 257,09

257,09

2180 — 2057

2057

~ 283,79 — 269,60

269,60

2354 — 2180

2180

~ 303,00 — 283,79

283,79

Célculo de la elasticidad precio de la demanda

—3,55

1,19

=125

M)

Ao

Demanda

Variacion

Precio
Promedio

Variacién

Elasticidad

2012

2.463

257,09

2013

2.057

-16,48%

269,60

4,64%

-3,55

2014

2.180

5,98%

283,79

5,00%

1,19

2015

2.354

7,98%

303,00

6,34%

1,25

Elaborado por: Sebastian Ortiz

Con excepcién del afio 2013 en el que se observa una elasticidad negativa ocasionada por la
contraccion en la demanda en el nimero de permisos de construccion, para los siguientes afios se
muestra un resultado superior a la unidad, producto de la recuperacion en la cantidad demandada
siendo menor la sensibilidad al precio por parte de los consumidores, esto principalmente por la
necesidad imperante de instalar los productos que esta industria vende en cada proyecto de
construccién habitacional y comercial.
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Grafico No. 9: Elasticidad Precio de la Demanda

1 2.057 / 2.180 2.354

s

Elaborado por: Sebastian Ortiz

La industria tiene un potencial de crecimiento relevante en cuanto al comportamiento de la demanda
respecto del precio, siendo un entorno atractivo para el desarrollo de los actuales fabricantes y el
potencial ingreso de nuevos competidores.

Elasticidad Ingreso de la Demanda. Un componente importante en la mecanica de mercado es la
percepcion de los consumidores finales de los bienes fabricados respecto de su capacidad para
adquirirlos, en tal virtud los proyectos que no son auspiciados por empresas constructoras y que son
inversiones individuales forma parte integral de la estructura de consumo de muebles para edificios y
construcciones; el presente analisis se realiz6 en funcion de la remuneracion basica unificada.

Cuadro 11: Evolucion de los ingresos de la poblacion

Afio Ingreso de !a poblacién en Variacion
délares

2012 292,00

2013 318,00 8,90%

2014 340,00 6,92%

2015 354,00 4,12%

Elaborado por: Sebastian Ortiz

Para el célculo de la elasticidad ingreso de la demanda se aplicara la siguiente formula:

dQ Q1-Q2

e QT _
ar - 11-12
T 12

)

Reemplazando la formula se obtiene:

40




2057 — 2463

— 2463 _
El=—37g 297 = 18
292
2180 — 2057
— 2057 —
B2=—330-3183 ~ 086
318
2354 — 2180
- 2180 —
E2= 354 —340 1,93
340
Cuadro 12: Evolucion de los ingresos de la poblacién
Demanda en # L Ingresq’de la o Elasticidad
L Variacion poblacion en Variacion .

de Viviendas . ingreso

délares

2012 2.463 292,00
2013 2.057 -16,48% 318,00 8,90% -1,851
2014 2.180 5,98% 340,00 6,92% 0,864
2015 2.354 7,98% 354,00 4,12% 1,938

Elaborado por: Sebastian Ortiz

La relacion muestra que la variacion en los ingresos hace que los muebles para la construccion
incrementen su demanda en una proporcién mayor de forma que se convierten en bienes de lujo.

Graéfico No. 10: Elasticidad Ingreso de la Demanda
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Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Los resultados obtenidos aportan para la construccion del anélisis competitivo de la industria y
permiten identificar el atractivo que tendra este en cuanto a la rentabilidad, crecimiento comercial,
sustitucion de importaciones y competitividad basada en sus procesos.

Analisis competitivo

Modelo de cinco fuerzas de Porter

El modelo de fuerzas competitivas de Porter (2005) permite identificar la tendencia de la rentabilidad
sectorial. Los criterios expuestos en cada una de las fuerzas propuestas, tienen como fuente principal
la Entrevista realizada a los Representantes de la CAPEIPI relacionados con los sectores de la
construccién y la manufactura, los mismos que permitieron establecer el grado en el que las empresas
compiten en el sector y su intensidad. Los componentes de las fuerzas se exponen a continuacion:

Amenaza de Nuevos Ingresos. Implica el analisis sobre la facilidad que tiene la industria para el
ingreso de nuevos competidores.

Economias de Escala: En estas lineas de empresa la economia de escala es muy complicado de
conseguir, ya que su costo por unidad, sin tener una infraestructura, maquinaria y personal preparado,
es muy dificil de llegar a un precio mucho mas bajo para que su produccién pueda aumentar, el
promedio de las Pymes se mantiene estancadas en el mismo tipo de mercado.

Diferencias propias del Producto: La diferenciacion en las pymes se basa principalmente en el disefio
y servicio integral que estas pueden ofrecer; sin embargo, el escaso nivel tecnoldgico de los negocios
incrementa sustancialmente el riesgo de productos con bajos niveles de calidad de forma que el
espacio para la diferenciacién es amplio entre los pequefios productores y las grandes empresas.

Identidad de marca: Existe una identidad de marca, aunque no tiene un renombre muy importante
como las empresas grandes, la cuales ya les buscan Gnicamente por su nombre que refleja calidad y
garantia; lastimosamente en las Pymes el nombre no ha logrado sobrepasar ciertas expectativas, mas
gue de las personas que ya conocen su trabajo y siguen trabajando con ellas por la calidad de su
trabajo.

Costos Intercambiables. Los costos de cambio de proveedor son relativamente bajos, la gran cantidad
de oferta y la poca estandarizacion de los procesos productivos facilitan el ingreso de nuevos
competidores que a pesar de su poco nivel competitivo pueden ocuparse de una porcion de la
demanda, generalmente a precios menores.

Requerimientos de capital. Los requisitos de capital para el ingreso al mercado de fabricacion de
muebles para construcciones no son muy altos, debido principalmente a la manufactura poco
tecnificada y facil acceso a materias primas y materiales, esto intensifica la presencia de competidores.
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Acceso a los insumos necesarios. Las materias primas necesarias para realizar el producto final estan a
libre disposicion de los competidores, de forma que no existe una mayor diferenciacion, ni tampoco
barreras de entrada para los nuevos competidores; ademas, la limitada cantidad de materiales presiona
mas aun los margenes de utilidad y fomenta la competitividad por precios.

Politicas Gubernamentales. Las politicas gubernamentales para este sector son practicamente nulas,
no existe una politica direccionada para apoyo directo, sea en créditos, como apoyo de capacitaciones,
impulso para dinamizar el sector, disminucion de impuestos por emprendimientos, entre otros.

En conclusién, la intensidad de la amenaza de ingreso de nuevos competidores es alta, principalmente
por la competencia basada en el precio y la escasa especializacion que requiere el desarrollo de las
actividades productivas del sector, en este contexto se puede esperar que la rentabilidad de largo plazo
tienda a disminuir.

Determinantes para poder de compradores. A continuacion, se analiza la perspectiva del poder del
consumidor en la industria de fabricacion de muebles para construcciones, los aspectos exponen la
relacién entre los fabricantes y sus clientes de forma especifica.

1. Palanca negociadora

Concentracion de compradores contra concentracion de empresas. La concentracion de compradores
ha ido creciendo de a poco debido a los créditos proporcionados por el BIESS, paralelamente el
nimero de empresas ha ido creciendo pues estas ven la oportunidad de crecimiento en el mercado de
la construccidn, el resultado que se puede observar es que las empresas grandes dedicadas a las lineas
de mobiliarios son las que concentran mas de la mitad del mercado, la otra porcidén se encuentra
repartida entre innumerables empresas Pymes, lo cual hace que se distribuya una menor oferta entre un
numero mas gran de empresas por lo que su rentabilidad a largo plazo ira decreciendo. (CAPEIPI,
2015)

Volumen de compra. El volumen de compra es variable, aunque los compradores, en especial los mas
grandes, tienden a poner sus condiciones al momento de realizar contratos, esto reduce la capacidad de
pago de las Pymes del sector y disminuye el nivel competitivo de los fabricantes.

Informacién del Comprador. Existe una informacion completamente abierta con respecto a los costos
de materia prima y a los costos de produccién, hasta en la forma de producirlos ya que, por dar
facilidad a los constructores, les proponer materia prima especifica con tamafios y formas estandar
para que exista una mayor eficiencia y los costos de dicha materia prima es dada a conocer en el
medio en el que se desenvuelven los constructores.

2. Sensibilidad al precio
Precio/Compras totales. El precio va ser siempre la variante mediante el cual el comprador se va a
definir hacia qué empresa hara la compra, es por eso que buscan un precio comodo, con una buena
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calidad y un disefio adecuado son atractivos para el consumidor; sin embargo, los compradores
presionan, en especial los grandes, por obtener mejores ofertas, de forma que los pequefios
productores se ven obligados en varios casos a aceptar contratos con margenes muy pequefos, a fin de
garantizar su subsistencia en el mercado.

Diferencias en Productos. La diferencia en producto en ciertos segmentos es crucial, pero
lastimosamente no en la mayoria, ya que es importante un buen producto, pero si eso aumenta mucho
los precios para adquirirlos, van a preferir trabajar con algo mas adecuado de acuerdo a los
presupuestos gque poseen para la compra del mobiliario.

Identidad de Marca. La identidad de marca préacticamente no existe, las marcas reconocidas estan
dentro de las grandes empresas, que en muchos casos subcontratan a las Pymes para que hagan el
trabajo sin reconocimiento algin de su marca propia.

El poder de los compradores es alto, la presién principalmente de clientes grandes como constructoras
hace que las Pymes deban asumir los riesgos de proveer los servicios de fabricacion y limitar sus
margenes, la escasa especializacion en mercadeo y la poca identificacion con marcas muestran bajos
costos de cambio de proveedor de ahi que el cliente muestre un poder de negociacion superior. Esto
evidentemente impacta en la rentabilidad y expone que en el futuro las empresas deban mantener bajos
margenes para sobrevivir.

Poder de negociacién del proveedor. La presion del poder de negociacion de los proveedores
implica definir el grado en que las Pymes dependen de sus proveedores para fabricar los muebles, y
como esta dependencia puede influir en la operacion, costos y rentabilidad de este tipo de negocios.

Diferenciacién de insumos. No existe mucha diferenciacion en los insumos con los que se trabaja en la
linea de pymes porque son los mismos distribuidores grandes quienes producen e importan los
insumos y se los venden practicamente a todo el mercado, es por eso que la innovacién en lineas tipo
insumos es limitada, en empresas grandes pueden incurrir ellos mismos en adquisicion o produccién
de sus propios insumos lo que les da una ventaja competitiva en el mercado.

Costos intercambiables de proveedores y empresas en el sector industrial. El costo que se puede
generar para la Pymes en el caso de cambiar de proveedor o de empresas distribuidoras en relativo, ya
que en un caso podria obtener un mejor insumo a un costo comodo, el cual mejora el producto final
entregado y por otro lado pude arriesgarse con un producto defectuoso que por ser de mejor precio,
tenga una vida Gtil menor, lo que resulta en un producto final de baja calidad, poniendo en riesgo la
satisfaccion de los clientes.

Presencia de insumos sustitutos. No existen muchos insumos sustitutos, y las materias primas que se
pueden sustituir son méas costosas, por lo que encarecen al producto final, limitando la capacidad de
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competir en el mercado en general, con excepcion de ciertos segmentos de consumidores que estan
dispuestos a pagar méas por obtener un resultado distinto en el mueble adquirido.

Concentracion de Proveedores. Los proveedores de insumos para la fabricacién de lineas de
mobiliarios son pocos, son contadas empresas que se dedican a producir o importar y las distribuyen
por medio de ferreterias o tiendas especializadas. A menudo las ferreterias son el contacto final con la
Pymes productoras, es por eso que los precios son mas elevados en la venta y reducen el margen. Las
salvaguardias impuestas por el estado en los dltimos meses han afectado a los precios, esto reduce la
capacidad de reaccion de los fabricantes y les resta poder de negociacion.

Importancia del Volumen para el proveedor. El proveedor siempre buscard conseguir un mayor
volumen de ventas, pues la ganancia de ellos aumenta de acuerdo de forma proporcional a la cantidad
adquirida por los fabricantes, esto dificulta el crecimiento para pequefios productores o los obliga a
adquirir insumos de baja calidad y ofrecer su trabajo con menos margen lo que afecta en general a la
rentabilidad del sector.

El poder de negociacion de los proveedores es alto, el nimero reducido de importadores y la escasa
materia prima local hace que los fabricantes se confronten por obtener mejores materiales o se
conformen con articulos de menor calidad que sumado a la tendencia a competir reduciendo el precio
afectan el margen de ganancia y reducen la rentabilidad en el largo plazo.

Amenazas de productos sustitutos. Hace referencia a la influencia que pueden tener bienes
sustitutos en la actividad de fabricacion de muebles para construcciones y su impacto en la salud
financiera del sector.

Sustitutos en materiales. Los sustitutos que se ofrecen en el mercado de la Pymes no existen mucho,
porque casi todos los productores producen una linea en base a una misma materia prima, es por eso
que la diferenciacion empresarial se da en areas como disefio, acabado, tiempos y facilidades para el
cliente, de esta forma, los sustitutos los factores que determinan la conducta de compra seran la
experiencia y calidad en el trabajo.

Al no tener mayores sustitutos para los materiales y depender enteramente de las capacidades
diferenciadoras del equipo de trabajo el sector posee ventajas frente a los consumidores esto le brinda
la posibilidad de mantener margenes aceptables en el largo plazo.

Intensidad de la rivalidad en el mercado. La rivalidad del mercado permite medir con que
intensidad los competidores actuales y potenciales pugnan por obtener una porcién de mercado que les
represente una seguridad econdémica futura.
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Crecimiento de la industria. La industria ha tenido un crecimiento constante y bastante importante
debido al crecimiento de las construcciones gracias a las facilidades que se proporcionaron en los
altimos afos por los créditos del BIESS, mediante los cuales las personas con trabajo estable tenian la
posibilidad de adquirir su vivienda con mayores facilidades de antes o las facilidades de préstamos
para constructores para determinados tipos de construcciones.

De esta manera con la dinamizacion de las construcciones, crece los negocios afines a ella al mismo
tiempo, entre ellas la produccion de mobiliarios, el cual ha permitido que las empresas grandes
obtengan mayor nimero de cliente, consolidandose en el mercado de una forma mas fuerte y por otro
lado la formacion de nuevas empresas Pymes que ven posibilidades de obtener ingresos por el
crecimiento de construcciones; pero la competencia crece paralelamente y es por eso gque se vuelve
mas complicado mantenerse y sobresalir en dicho mercado, si no se sigue un lineamiento indicado
para crecer.

Costos fijos (de almacenamiento)/ valor agregado. Los costos de almacenamiento en un valor crucial
gue permite a las empresas poder producir en linea , es decir continuamente ya que tiene las
posibilidades de almacenaje , y conforme se tengan que instalar se van sacando, es una facilidad que
tienen las Empresas en el caso que la tengan y es un costo en el cual deben incurrir las que no las
tienen por alquilar bodegas para poder almacenar, este tipo de costos adicionales no encarecen el
producto final al cliente pero si es un gasto adicional que deben incurrir las Pymes para cumplir con
cronogramas y tiempos, definitivamente las empresas que poseen lugares de almacenaje se encuentran
un paso delante de aquellas que no la tienen.

Sobrecapacidad Intermitente. En su mayoria todas las Pymes tienen una baja infraestructura y poca
maquinaria de punta para poder hacer mas eficiente su produccion, es por eso que no existe una
rivalidad muy notoria en el caso que cambie el mercado y estas pueda adecuarse al mismo, eso
hablando en su mayoria , ya que si alguna Pyme esta en capacidad de hacerlo esta en las posibilidad de
crecer y sobrepasar las barreras que tanto aquejan a las demas empresas , pero en promedio la
variacion del mercado no influenciaria de una forma positiva a cierto nimero de empresas, sino a
contadas empresas que han sabrian aprovechar de ciertas variantes para sobresalir.

Diferencias del producto. Las diferencias del producto es un punto en el cual ciertas Pymes puede
ganar mercado y sobresalir de las demas, esto se puede hacer médiate disefio, acabados innovadores,
precio accesible, buenos insumos para el producto final y descuentos que a muchas clientes les agrada
saber que les estan dando un precio mejor por ser ellos, en realidad la diferenciacién en un grupo de
Pymes que no ofrece algo adicional, es la manera mas adecuada de ganar mercado frente a todas las
demés empresas.

Diversidad de competidores. Existe diversidad de competidores, tanto las empresas grandes que copan
mas del 50 % de la demanda total y la diferencia del mercado que es captado por las Pymes; pero
forma un frente completamente distinto ya que las empresas grandes son muy pocas las que tienen
marca y reconocimiento y todo el mercado se divide para ellas, mientras que el mercado de las pymes
ademas de ser mas pequefio que el anterior, tiene que dividirse entre innumerables empresas sin un
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marca reconocida, teniendo una cantidad menor del mercado, produciendo un estancamiento de igual
forma ya que no tiene las posibilidades necesarias para poder adquirir mayor parte de la demanda y
como resultado su productividad cada vez serd menos ya que continuaran apareciendo empresas
nuevas entre las cuales continuara dividiéndose el sobrante de mercado que no captan las grandes
empresa.

Plataformas empresariales. Existe una diferenciacion tecnolégica muy poco notoria entre las Pymes
pertenecientes a este mercado ya que no poseen el capital necesario para poder adquirir una
maquinaria vanguardistas que les ayuden a producir de una forma mas eficiente, por otro lado estan las
Pymes que si han logrado adquirir una maquinaria mas adecuada, mas no la necesaria para poder
llegar a competir con las grandes empresa, quienes tiene las posibilidades no solo de capital, acceso a
créditos y el mercado necesario para que poder recuperar lo invertido en trabajo, sino que también hay
Pymes que lo Unico que buscan es mantearse en el mercado obteniendo ganancias constantes que les
permite mantenerse o dicho de otra forma “vivir” quienes no tienen metas de crecimiento sino que
prefieren mantenerse con el mercado y si necesitan algo méas de produccion solo subcontratan.

Barreras de Salida. No existen abarreras de salida para las Pymes y en general en todo el sector, pero
si vamos a evaluar las posibilidades de vender una Pymes como tal es muy dificil de calcular la
cantidad adecuada en la que se deberia ofertar para poder venderla, ya que no tiene un mercado
seguro, no posee un nombre reconocido y las maquinas no son de punta, es decir, si se evalla como
una empresa no tiene un peso importante en el cual muchas personas ofertarian por la compra de la
misma, pero la forma méas adecuada no seria con activos intangibles, sino con los tangibles, es decir,
vender su infraestructura, maquinaria , camiones en el caso de que los tengan, entre otros. Ya que
como empresa no tendria un valor acertado a la realidad.

Conclusion

El nivel de competitividad de las Pymes dedicadas a la fabricacion de muebles para la construccion es
baja en funcién de las fuentes secundarias analizadas, situacion que se muestra de forma regular en
este tipo de empresas en distintos sectores econémicos. Segun los datos recopilados, a pesar de que
existe un crecimiento en la demanda en los Ultimos afios, la tendencia a incrementar la intensidad
competitiva es mayor, la escasa especializacion, el exceso de informalidad y la guerra de precios ha
presionado los margenes evitando que las empresas tengan capacidad competitiva para crecer de
forma ordenada. EI predominio de las empresas grandes y la subcontratacion son préacticas regulares
gue también contribuyen a un escaso desarrollo.

El entorno financiero muestra empresas cuya rentabilidad es baja en el tiempo y que recurren al
endeudamiento para garantizar la obtencion de contratos. Adicionalmente, la escasa tecnificacion le
otorga al consumidor personal e industrial la posibilidad de reducir el precio a conveniencia.

En funcién a esta informacion inicial, es conveniente aplicar un instrumento de investigacion que

permita definir ejes de trabajo en cada empresa, de forma que se canalicen soluciones en areas
particulares relacionadas con la adecuada gestion competitiva.
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Capitulo 2

Investigacion de campo

Definidos los aspectos que influyen en el medioambiente en el que se desarrolla la industria de
fabricacion de muebles para la construccion, se avanzé con la estructura de la investigacion de campo
gue permitio identificar las potencialidades de las Pymes que se participan del mercado los resultados
facilitaron la construccién de correlaciones basadas en ejes estratégicos a fin de contrastar el ambiente
externo con la realidad competitiva los negocios y facilitar la construccion de los programas de mejora
productiva.

Problema de investigacion

La metodologia utilizada en el estudio de campo se basa en lo propuesto por Malhotra (2008), quien
define la necesidad de plantear un problema de investigacion relacionado con las necesidades de
informacion. El problema de informacion se definio:

¢Qué informacion relacionada con la produccion y comercializacion facilita la identificacién del
potencial competitivo de las Pymes dedicadas a la actividad de fabricacion de muebles para edificios?

Objetivos

Objetivo general

Recopilar informacion sobre la estructura administrativa, productiva y financiera de la Pymes
relacionadas al sector de produccion de muebles para edificios y construcciones en el Distrito
Metropolitano de Quito

Objetivos especificos
e ldentificar la capacidad productiva de las Pymes del sector de fabricacion de muebles para la
construccion.

e Recopilar informacion sobre la eficiencia y eficacia en la operacion de las Pymes

e Definir las ventajas competitivas que poseen estos negocios y su capacidad econdmica
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Disefio de investigacion

Ejes contextuales

Para el disefio de la investigacion se desarrollaron un conjunto de ejes que facilitan la
contextualizacion de la informacion a recopilar segln los objetivos establecidos, estos estan en directa
relacion con las variables en estudio, estos fueron:

e Descripcion

e Actividad

e Ventas

e Comercializacion

e Eficiencia (Cumplimiento de objetivos)
o Eficacia (Manejo de Recursos)

e Economia (Presupuestos de inversién)
e Capacidad productiva

e Ventajas competitivas

Hipotesis

La hipétesis para el desarrollo de la investigacion serd descriptiva, definiendo las caracteristicas del
objeto de estudio, entendiendo su evolucion y comportamiento a fin de consolidar una propuesta de
mejora productiva para el sector. En virtud a las variables en estudio la hip6tesis formulada es:

HO: Las PYMES del sector de produccién de muebles para edificios y construcciones en el Distrito
Metropolitano de Quito no muestran interés en adoptar estrategias que contribuyan a mejorar su
productividad.

H1: Las PYMES del sector de produccion de muebles para edificios y construcciones en el Distrito
Metropolitano de Quito muestran un alto nivel de interés en adoptar estrategias que contribuyan a
mejorar su productividad.

Investigacion cualitativa

Técnica de recoleccion
La técnica de recoleccidn utilizada para la investigacion cualitativa fue la entrevista a expertos, el
grupo de expertos entrevistados fueron:

e Arg. Bolivar S&nchez - Propietario Pyme KYAE
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e Arg. Mario Contreras — Empresario Constructor, Gerente de MAC Construcciones
e Ing. Galo Bravo — Presidente del Sector Maderero CAPEIPI

Instrumento

Para la aplicacién de la investigacion se desarrollé la siguiente guia de entrevista basada en los ejes.

Cuadro 13: Guia de Entrevista

EJES

PREGUNTAS

Descripcion

¢Cbémo definiria a la Pymes del sector de produccion de muebles para edificios
y construcciones?

¢ Qué caracteristicas tienen este tipo de empresas?

Actividad

¢ Cudles son los productos mas demandados en el sector de la construccion y
como estas empresas participan en este mercado?

¢Cudles son las caracteristicas que buscan los constructores en las empresas
proveedoras de muebles para edificios y construcciones?

¢ Qué relacion tiene el cambio de la matriz productiva con este sector y que
pueden esperar los empresarios que pertenecen a él de este proceso?

¢Conoce usted programas gubernamentales que se lleven a cabo a favor de
mejorar este sector?

Ventas

¢En cuanto al volumen de ventas, cuéles serian los rangos promedios que
pueden facturar estas Pymes?

¢ Qué caracteristicas tienen los contratos que celebran estas empresas, en
cuanto a montos, duracién, garantias?

Comercializaciéon

¢Cuales son los canales de comercializacion que utilizan?

¢Podria describir la influencia tiene la publicidad en la gestion comercial de
estas empresas?

Eficiencia (Cumplimiento de
objetivos)

¢Queé tan eficientes son estas empresas en cuanto a su capacidad productiva,
tiempo de fabricacion, cumplimiento de metas?

¢Considera que la planificacidn estratégica es una practica comin en estas
Pymes? ;Podria decirme por qué?

¢Qué desventajas tienen estas Pymes en cuanto a sus procesos de produccién?

¢Qué ventajas de mercado y productivas se pueden identificar en este sector?

Eficacia (Manejo de
Recursos)

¢ Qué conflictos enfrentan estas empresas en materia de tecnologia?

¢En cuanto al acceso a crédito y materias primas, cuales son sus apreciaciones
sobre este grupo de empresas?

¢ Qué deberia contener un plan estratégico sectorial para consolidar mejor a
este grupo de Pymes?

¢Cudles seria las estrategias que sugeriria implementar para mejorar el
rendimiento econdémico financiero de estas empresas?

¢ Qué relacion tiene el cambio de la matriz productiva con este sector y que
pueden esperar los empresarios que pertenecen a él de este proceso?

¢Conoce usted programas gubernamentales que se lleven a cabo a favor de
mejorar este sector?

¢Qué se puede esperar en el futuro de este sector si no se aplicardn estrategias
de productividad?

Elaborado por: Sebastian Ortiz

La guia de entrevista aplicada en la investigacion se expone en el Anexo A.
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Investigacidon cuantitativa

Poblacién y muestra

La unidad de analisis para el estudio seran los establecimientos registrados en el Censo Nacional
Econdmico realizado por INEC, que corresponden al CIIU: C1622 Fabricacion de partes y piezas de
carpinteria para edificios y construcciones; identificAndose un total de 419 establecimientos dedicados
a esta actividad siendo el universo definido para la investigacion.

El muestreo aplicado sera probabilistico, del tipo aleatorio simple, dejando similar probabilidad de
seleccionar a cada persona en la muestra, segun Jany (2005), la formula del muestreo debera ser la que
corresponde a poblaciones finitas con menos de 30.000 elementos en el universo:

N * Zz*p*q
T e2xN—1+4 z2xpx*q

n

1)

La férmula se calculara con un coeficiente de confianza del 90% equivalente a 1,64 en la Cuadro de la
distribuciéon normal, con un margen de error de 10% y un valor de p equivalente al 50% y de g (1-p)
similar. El nivel de confianza del 90% y el margen de error del 10% se han definido en funcion de las
limitaciones respecto a la identificacion y ubicacién de las empresas, que segln la CAPEIPI (2015),
funcionan en muchos de los casos en talleres que son parte de los domicilios de los propietarios o en
zonas de dificil acceso, de forma que se hace dificil su identificacion.

Reemplazando se obtiene:

~ 419« 1,642 %0505
"= 0102+419—1+ 1,642%05+05

281,73
~ 4,85
n =58

La muestra de investigacion seré de 58 establecimientos.

Técnica de recoleccion
La técnica de recoleccion aplicada fue la encuesta auto administrada, que facilito la recopilacion de
datos. El plan de recoleccion se desarrollé de acuerdo a los siguientes pasos:

1. Contacto con el propietario de la Pyme segun listado proporcionado por la CAPEIPI
2. Cita previa
3. Aplicacion del instrumento
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4.

Verificacion de datos

Instrumento de recoleccion
El instrumento de recoleccion se muestra en el Anexo B.

Hallazgos de la investigacion cualitativa

La informacion cualitativa se proceso a través de una matriz de categorizacion de respuestas (Ver

Anexo

C), los hallazgos mas relevantes se exponen a continuaciéon basados en la informacion

presentada en el cuadro Nro. 14:

Pymes con escaso desarrollo y poca preparacion de sus propietarios y trabajadores

Se concentran en la produccion principalmente de muebles para cocinas, closets, puertas, y
muebles para bafios.

El sector a pesar de estar relacionado con la construccion, no recibe mayor apoyo
gubernamental.

Las Pymes del sector muestran deficiencias en su cultura empresarial, organizacion,
promocién y formacion.

Las Pymes dedicadas a la fabricacion de muebles para la construccion no han llegado a
desarrollar ventajas competitivas que fortalezcan su posicién frente a los clientes y
proveedores.

Segun los expertos consultados: los tramites y costos (interés) para la obtencién de créditos
reducen la capacidad para competir por parte de las empresas.

Es necesario fortalecer la estructura de las Pymes, apoyarse en el Gobierno y las instituciones
financieras privadas para facilitar su desarrollo del sector.

El cuadro muestra las relevancias y coincidencias de todos los expertos segin cada una de las
preguntas disefiadas para la entrevista a profundidad, los argumentos resumidos previamente,
aportaron a la identificacion de los problemas y la conformacion de las directrices para la aplicacion
de la investigacion descriptiva.

Resultados de la investigacion cuantitativa

1. Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacion
Cuadro 14: NUmero de trabajadores
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje oy
valido acumulado
Vélidos | Menos de 9 trabajadores 28 48,3 48,3 48,3
De 10 a 19 trabajadores 25 43,1 43,1 91,4
De 20 a 49 trabajadores 5 8,6 8,6 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
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Elaborado por: Sebastian Ortiz

Gréfico No. 11: NUmero de trabajadores
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Fuente: Estudio de Campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

El 48,3% de las encuestas realizadas poseen un numero de trabajadores menor a nueve confirmando de
acuerdo a la clasificacion que gran parte del registro de la CAPEIPI en la rama de fabricacion de
muebles para edificios se consideran microempresas; el restante 52,7% segun la clasificacion
propuesta por el COPCI (2012) se consideran Pymes, al tener mas de 10 y hasta 49 empleados.
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2.

Indigue un aproximado del valor de activos que posee la empresa (toda su inversion)

Cuadro 15: Activos de la empresa

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Inferior a 100.000 délares 51 87,9 87,9 87,9
Entre los 100.001 y 500.000 de
Vil dolares 4 6,9 6,9 94,8
alidos
Eptre los 500.001 y 1,000.000 de 3 5.2 5.2 100,0
dolares
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 12: Activos de la empresa
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A pesar de que las empresas cumplen con el nimero de personas necesarias para categorizarse como
Pymes, a través de su valor de activos se puede concluir que su capacidad operativa es reducida, mas
cuando el 87,9% de ellas identifica su nivel de activos por debajo de los 100.000 dolares.
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3. Su negocio es

Cuadro 16: Tipo de negocio

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Vélidos Persona Natural 41 70,7 70,7 70,7
Persona Juridica 17 29,3 29,3 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 13: Tipo de negocio

3. Sunegocio es

80

60

Porcentaje
3

20

Persona Matural Persona Juridica

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

El 70,7 % de los negocios son personas naturales, esto principalmente por el alto nimero de
microempresas que pertenecen al sector; sin embargo, es necesario mencionar que, a partir del
contraste realizado con la informacion secundaria obtenida, no existe una relacion directa entre el
grado de formalidad del negocio y su clasificacion. EI 29,3% son empresas legalmente constituidas.
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4. Tiempo que tiene el negocio o la compafiia desde su creacion

Cuadro 17: Tiempo de formacién del negocio

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Vélidos Menos de 1 afio 4 6,9 6,9 6,9
De 1 a 3 afios 6 10,3 10,3 17,2
De 3 a5 afios 18 31,0 31,0 48,3
Mas de 5 afios 30 51,7 51,7 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Gréfico No. 14: Tiempo de formacion del negocio
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Elaborado por: Sebastian Ortiz

Mas del 50% de las empresas tiene un tiempo mayor a 5 afios desde su formacidn; relacionando esta
informacién con las respuestas anteriores, se puede inferir que su nivel de desarrollo ha sido lento,
principalmente por que no han llegado a formalizar su actividad y el crecimiento en sus activos no ha
superado los 100.000 dolares en la gran mayoria de los casos.

56



5. Seleccione de la siguiente lista los productos que usted fabrica

Cuadro 18: Linea de fabricacion de productos
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje e
valido acumulado
Vélidos |Muebles de cocina, closets, |36 62,1 62,1 62,1
bafios
Puertas 14 24,1 24,1 86,2
Pisos 8 13,8 13,8 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 15: Linea de fabricacion de productos
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La produccion de muebles de cocina, closets y bafios sobrepasan el 50% de las encuestas realizadas,
concluyendo que dichos productos son los de mayor demanda en el sector.
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6. Seleccione los servicios que entrega su empresa

Cuadro 19: Servicios que ofrecen

. . L Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Asesorlz_a\,, Produccion, 29 50,0 50,0 50,0
Instalacién
. Lacado 13 22,4 22,4 72,4
Validos - [Restauracién 13 224 224 94,8
Transporte 3 5,2 5,2 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Gréfico No. 16: Servicios que ofrecen
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Elaborado por: Sebastian Ortiz

La asesoria, produccién e instalacion son funciones complementarias en el momento de poseer un
negocio de este tipo de lineas, ya que es necesario hacerlo en conjunto para poder ser mas funcionales,
el lacado y la restauracion tiene un promedio igual de 22,4% ya que la empresa que ofrece servicios de
restauracién normalmente oferta lacado como trabajos rusticos y por eso son resultados afines.
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7.

Cuadro 20: Tipo de materia prima

¢La materia prima con la que usted trabaja es?

] . L Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje vélido
acumulado
Vélidos Nacional 2 3,4 3,4 3,4
Importada 56 96,6 96,6 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo

Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 17: Tipo de materia prima
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Elaborado por: Sebastian Ortiz

Importacla

El 96% de los resultados muestran que los fabricantes de muebles para construccion trabajan con
materiales importados; esto evidencia el limitado desarrollo que ha tenido la cadena de abastecimiento
en cuanto a la fabricacion de materias primas; la dependencia de este tipo de productos importados
implica un encarecimiento del producto final debido a los margenes de contribucion que cada eslabon
de la cadena aumenta al precio final.
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8. Enescala de 1 a 10 califique la relacion con sus proveedores, siendo 1 la calificacion més
bajay 10 la mas alta

Cuadro 21: Relacion con los proveedores

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Validos 5 2 34 34 34
6 4 6.9 6.9 10,3
7 12 20,7 20,7 310
8 16 27,6 276 58.6
9 16 27,6 276 86.2
10 8 1338 1338 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo

Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 18: Relacidn con los proveedores

Fuente: Estudio de campo

8. Enescalade 1a10 califique la relacién con sus proveedores, siendo 1la
calificacion mas baja y 10 la mas alta

Porcentaje

307

Elaborado por: Sebastian Ortiz

Los resultados demuestran que la relacion que poseen los productores con los proveedores es en
promedio muy buena, y es asi debido a que los proveedores deben cuidar a su cliente, sin importar si
esta cantidad que adquieren es grande y con mas razon a los que le hacen compras mayores.
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9. Indique el promedio de ventas en dolares anual de su empresa

Cuadro 22: Promedio Ventas anuales

. . L Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
Entre 1000 y 5000 d6lares 9 15,5 15,5 15,5
Entre 5000 y 10000 délares 20 345 345 50,0
Validos | Més de 50000 délares 16 27,6 27,6 77,6
5,00 13 22,4 22,4 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 19: Promedio Ventas anuales
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Elaborado por: Sebastian Ortiz

La mayoria de las empresas de este sector facturan entre $5000 y $10000 lo que nos demuestra
claramente que no son sostenibles en el mercado, tiene un ingreso muy pequefio que solo puede servir
para mantenerse y nada mas, son muy vulnerables y o mas seguro es que puedan cerrar, son pequefios
talleres, y la otra mitad del mercado tiene una facturacion mas aceptable con posibilidades de ir
creciendo.
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10. Ha participado en el ultimo afio con ofertas para contratos con el sector publico

Cuadro 23: Participacién en contratos con el Estado

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Sl 19 32,8 32,8 32,8
Validos No 39 67,2 67,2 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Gréfico No. 20: Participacion en contratos con el Estado
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El 67,2 % de las empresas no han participado en ofertas gubernamentales ya que no tienen la
posibilidad de acceso o de competir, no es de conocimiento de ellos 0 no se arriesgan porque no tienen

el capital para sostener esa inversion.
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11. ¢ Qué mercado considera mas atractivo para la venta de sus productos?

Cuadro 24: Tipo de mercado

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje e
valido acumulado
Validos | Mercado local (Ciudad) 31 53,4 53,4 53,4
Mercado regional Provincial) 9 15,5 15,5 69,0
Mercado nacional (Pais) 18 31,0 31,0 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 21: Tipo de mercado
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El 53,4% de las empresas prefieren trabajar dentro de la ciudad, el 15,5% a nivel provincial y un 31%
a nivel nacional. Esto incrementa la intensidad competitiva, y evidencia que una relacion directa entre
la cobertura de mercado y el tamafio de la organizacion.
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12. ¢Laforma de comercializacion de sus productos/servicios es?

Cuadro 25: Forma de comercializacion
. . . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
D_|recta / Vende al consumidor 39 67.2 67.2 67.2
final (pase pregunta 14)
Validos | Indirecta / Utiliza Intermediarios 19 328 328 100,0
(pase pregunta 13)
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Gréfico No. 22: Forma de comercializacién
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Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

El tipo de comercializacion de la mayoria de estas empresas es directa, es decir por medio de boca a
boca que se refieren por algun trabajo realizado, por visitas en obras o darse a conocer ellos mismo en

lugares en

donde los necesitan.
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13. ¢Podria identificar qué porcentaje paga como comision a sus intermediarios?

Cuadro 26: Pago a intermediarios

. . L Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Menos de 5% 15 25,9 62,5 62,5
Validos De5a 10% 9 15,5 37,5 100,0
Total 24 414 100,0
Perdidos 99,00 34 58,6
Total 58 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Gréfico No. 23: Pago a intermediarios
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Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Del grupo de empresas que respondieron que tenian otro tipo de publicidad, en la cual entra la de
intermediarios con comision, el 62,5% de las respuestas positivas dan un porcentaje menor al 5% ya
que no pueden proporcionar mas ya que muchas veces estos costos tienen una variacion directa con el
costo de produccién por lo que encarece el producto final.
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14. ¢ Podria identificar el rango de utilidad promedio que obtiene en un contrato?

Cuadro 27: Utilidad promedio por contrato

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Menos de 5% 33 56,9 76,7 76,7
Vélidos |Deb5a10% 9 15,5 20,9 97,7
De 10 a 15% 1 1,7 2,3 100,0
No contesta 15 25,9
Total 58 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Graéfico No. 24: Utilidad promedio por contrato
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Estas cifras en realidad son alarmantes ya que una empresa tenga una rentabilidad menor al 5% es un
margen bastante pequefio para que sea sostenible y con el que no se puede respaldar inconvenientes
gue muchas veces no se toman en cuenta y pueden ser la razon del cierre de las mismas, en el mercado

estudiado son el 76,7% de total.
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15. ¢En escala de 1 a 10 identifique el nivel de cumplimiento de sus expectativas en ventas al
ano 2014?

Cuadro 28: Cumplimiento expectativas 2014

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
4 3 5,2 52 5.2
> 8 13,8 13,8 19.0
6 12 20,7 20,7 397
Validos 7 20 345 34,5 741
8 13 22,4 22,4 966
2 2 34 34 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Gréfico No. 25: Cumplimiento expectativas 2014
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Elaborado por: Sebastian Ortiz

En esta pregunta claramente se demuestra que mas de la mitad del total de las empresas entrevistadas
han tenido un cumplimiento de expectativas no tan adecuadas pero sostenibles de alguna forma, esto
se da por el crecimiento que ha existido en la construccion en estos afios y entre ellos el 2014 que
claramente se evidencio un crecimiento mayor; y por ende mayores nichos de mercado para las
empresas pertenecientes a esta linea de negocio.
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16. ¢En escala de 1 a 10 califique el rendimiento (utilidad) obtenido en el periodo 2014?

Cuadro 29: Rendimiento de utilidad en 2014

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
2 1 1,7 1,7 1’7
3 3 5,2 5,2 6,9
4 4 6.9 6.9 13,8
) 8 13,8 13,8 276
Validos 6 14 24,1 24,1 517
7 12 20,7 20,7 72.4
8 13 22,4 22,4 948
2 3 5,2 5.2 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo

Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 26: Rendimiento de utilidad en 2014
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Fuente: Estudio de campo

Elaborado por: Sebastian Ortiz

El rendimiento de las utilidades de acuerdo a lo expuesto es relativamente bueno a pesar de que la
tendencia en la industria muestra una alta intensidad competitiva.

68



17. ¢Considera que los objetivos de ventas de la empresa se cumplieron?

Cuadro 30: Cumplimento de metas

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Nada satisfactorio 3 5,2 5,2 52
Poco satisfactorio 16 27,6 27,6 32,8
Validos | Satisfactorio 33 56,9 56,9 89,7
Muy satisfactorio 6 10,3 10,3 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Gréfico No. 27: Cumplimento de metas
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El crecimiento del sector de la construccion ha permitido la apertura de nuevos nichos de mercado,
esto justifica la respuesta de resultados satisfactorios en el 56,9% de las empresas estudiadas tiene una
respuesta satisfactoria y el criterio de muy satisfactorio para el 10,3% de ellas.
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18 ¢ Considera que los objetivos de produccién se cumplieron?

Cuadro 31: Objetivos de produccion

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Nada satisfactorio 3 5,2 52 52
Poco satisfactorio 16 27,6 27,6 32,8
Validos | Satisfactorio 35 60,3 60,3 93,1
Muy satisfactorio 4 6,9 6,9 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 28: Objetivos de produccion
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De igual forma es una respuesta adecuada ya que el 60,3% de las empresas estudiadas han cumplido
satisfactoriamente con los objetivos planteados en la produccién anual.
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19 ¢Califique el desempefio de su personal teniendo en cuenta el periodo 20147

Cuadro 32: Desempefio de personal 2014

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Vélidos Nada satisfactorio 5 8,6 8,6 8,6
Poco satisfactorio 22 37,9 37,9 46,6
Satisfactorio 29 50,0 50,0 96,6
Muy satisfactorio 2 3,4 3,4 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 29: Desempefio de personal 2014
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Se demuestra que, aungue el 50% de las empresas estudiadas responde que el desempefio ha sido
satisfactorio, al menos la mitad de los fabricantes piensan que existen posibilidades de mejorar el

resultado del negocio si se trabaja con una mano de obra méas adecuada o calificada.
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20 ¢Considera que su personal es?

Cuadro 33: Tipo de personal

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Nada eficiente 2 3,4 3,4 3,4
Poco eficiente 12 20,7 20,7 24,1
Validos Eficiente 38 65,5 65,5 89,7
Muy eficiente 6 10,3 10,3 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Graéfico No. 30: Tipo de personal
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En este resultado nos da la continuidad a la pregunta # 19 ya que va de la mano con las respuestas
anteriores, aunque califican de una mejor manera a la eficiencia de su personal.
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21. ¢Su empresa posee manuales de procesos de produccion?

Cuadro 34: Cuenta con manuales de produccién

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Vélidos |No 35 60,3 60,3 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 31: Cuenta con manuales de produccién

21. ;Suempresa posee manuales de procesos de produccién?
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El 60,3 % de las empresas estudiadas aceptaron no poseer manuales de produccion, mientas que el
39,7% dijeron que, si los poseen, sin embargo, en las especificaciones varios explicaron que son
manuales de cumplimiento de requisitos que van de la mano con la forma de producir ciertas lineas,
mas no un manual preestablecido para cumplir con controles de calidad en los procesos.
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22. ¢Ofrece algun tipo de garantia que avale su trabajo operacional?

Cuadro 35: Garantia en el trabajo

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Sl 48 82,8 82,8 82,8
Validos No 10 17,2 17,2 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Graéfico No. 32: Garantia en el trabajo

22. ;Posee algun tipo de certificaciéon que avale su trabajo operacional?
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Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

El 82,8 % de las empresas respondieron que entregan garantia sobre su trabajo, en gran medida
garantias verbales, sin que esto implique que los procesos de produccion tengan un nivel alto de
calidad, se concentran mas bien en la responsabilidad sobre fallas o cambios relacionados con el
producto final entregado, mas el nimero de empresas que poseen un certificado evaluado son mucho
mas reducidas.
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23. ¢Cual es el rango de inversion que realizo para iniciar la compafia?

Cuadro 36: Rango de inversion para iniciar compafiia

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o
valido acumulado
Inferior a 1.000 ddlares 1 1,7 1,7 1,7
Eptre los 1.001 y 10.000 33 56.9 56,9 58.6
délares
Vélidos Eptre los 10.001 y 50.000 21 36.2 36.2 94.8
délares
Maés de 50.000 doblares 3 52 52 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 33: Rango de inversidn para iniciar compafiia
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Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

dolares

Las inversiones iniciales de las empresas encuestadas demuestran una relacion directa con el tamafio;
las condiciones, evidencian que a pesar del tiempo que las empresas tienen de creacion todavia no han
llegado a consolidarse, pues el 56,9% de las empresas definen su capital entre los 1.000 y 10.000
dolares, siendo principalmente artesanales.
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24. ¢Ha obtenido algun crédito productivo u otro tipo de financiamiento para su negocio

en los dltimos 3 aflos?

Cuadro 37: Créditos obtenidos en los Gltimos 3 afios

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
SI 13 224 22,4 2.4
Vélidos |No 45 77.6 776 1000
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 34: Créditos obtenidos en los Gltimos 3 afios
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El 77,6 % de las empresas estudiadas no han incurrido en un préstamo y esto se debe a falta de cultura

crediticia, miedo a adquirirlo, falta de posibilidades, desconocimiento de créditos.
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25. ¢A qué monto asciende el crédito?

Cuadro 38: Monto de crédito

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje e
valido acumulado
Eptre los 1001 y 10000 4 6.0 308 308
dolares
Vaélidos Eptre los 10001 y 50000 9 155 69.2 100,0
dolares
No contestan 45 77,6
Total 58 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Gréfico No. 35: Monto de crédito
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De la respuesta positivas de las empresas que si han adquirido créditos el 69,2 % de las mismas han
adquirido un crédito medio que tiene variacion entre compra de ciertas maquinarias, pero no de Ultima
tecnologia o para capital de trabajo que les ayuda en la produccion para algin contrato adquirido
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26. Califique en escala de 1 a 10, siendo 1 la menor calificacion y 10 la mayor calificacion, el nivel
de tecnologia con el que cuenta su empresa en la actualidad

Cuadro 39: Nivel de tecnologia de la empresa

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
1 2 3.4 34 34
2 2 3.4 34 69
3 10 17,2 17,2 241
4 > 8,6 8,6 32,8
Validos 5 10 17,2 17,2 50,0
6 4 6.9 6.9 56,9
7 13 22,4 22,4 793
8 12 20,7 20,7 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Gréfico No. 36: Nivel de tecnologia de la empresa
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Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

En realidad en los resultados obtenidos existen respuestas dispersas, ya que las empresas que dicen
gue poseen una maguinaria adecuada son casi similares a las que aceptan el no tenerla.
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27. ¢Cuantos computadores existen en su empresa?

Cuadro 40: Numero de computadoras en la empresa

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
la3 35 60,3 60,3 60,3
Vilidos  |—>28 16 27,6 27,6 879
6al0 7 12,1 12,1 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 37: Numero de computadoras en la empresa
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Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

El 60,3% de las empresas poseen de 1 a 3 computadoras, que es méas de la mitad del total, lo cual nos
demuestra que pueden tener un déficit en lo que tiene que ver a manejos adecuados de programas
tecnificados o adecuados para la linea de trabajo en la que se desenvuelven.

79



28. ¢ Cuéntos computadores poseen internet?

Cuadro 41: Computadoras con internet

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
1a3 36 62,1 62,1 62.1
Vilidos 228 15 25,9 25,9 879
6all 7 12,1 12,1 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 38: Computadoras con internet
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El resultado es similar a la pregunta anterior, demostrando que la mayor parte de las empresas poseen
acceso a internet en sus computadores, pero con una variacion menor hacia el nimero de

computadoras que poseen.
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29. ¢Utiliza algun software o programa informatico para las labores cotidianas de
fabricacion?

Cuadro 42: Software o programas informativos para la fabricacion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
No 31 53,4 53,4 534
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Graéfico No. 39: Software o programas informativos para la fabricacion
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Elaborado por: Sebastian Ortiz

El 53,5% de las empresas poseen un software adecuado para realizar su trabajo, ya sean programas de
disefio 0 que apoyan la fabricacion. El desarrollo de las empresas del sector demuestra ser bajo, la
cantidad de computadores disponibles y el apoyo de herramientas tecnoldgicas son evidentemente un
limitante para cerca de la mitad de las empresas, por ende, la competitividad global se ve afectada,
ademas de la calidad del resultado del trabajo y su tiempo de entrega.
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30. ¢Posee una marca para su local comercial?

Cuadro 43: Marca comercial en el negocio

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Validos Sl 50 86,2 86,2 86,2
No 8 13,8 13,8 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo

Elaborado por: Sebastian Ortiz

Graéfico No. 40: Marca comercial en el negocio

30. ;Posee una marca para su local comercial?
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El 86,2% de las empresas poseen un nombre bajo el cual el negocio se maneja y apenas el 13,8% no lo
poseen sino le conocen a la persona que lo hace.
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31. ¢La marca se encuentra registrada?

Cuadro 44: Marca registrada

. . L Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje vélido acumulado
Vélidos Sl 16 27,6 27,6 27,6
No 42 72,4 72,4 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo

Elaborado por: Sebastian Ortiz

Graéfico No. 41: Marca registrada

31. iLa marca se encuentra registrada?
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Fuente: Estudio de campo

Elaborado por: Sebastian Ortiz

Esta pregunta demuestra que no todos los nombres de los negocios antes mencionados, tienen un
registro, es decir que solo trabajan con un nombre comercial, pero sin una base legal sino como una

persona natural, lo que podria provocar que con el tiempo pueda registrarlo otra persona y perderlo.
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32. ¢Qué estrategias ha implementado para mejorar la productividad de su empresa?

Cuadro 45: Estrategias Implementadas

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Validos Capacitaciones 16 27,6 27,6 27,6
Incentivos 16 27,6 27,6 55,2
Control de calidad 13 22,4 22,4 77,6
Publicidad 13 22,4 22,4 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo

Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 42: Estrategias implementadas

32. ;Qué estrategias aimplementado para mejorar la productividad de su
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Los resultados muestran que las empresas utilizan varias estrategias para mejorar su rendimiento en el
mercado, a menudo aplican mezclas disefiadas por los propietarios.
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33. ¢Considera usted que la su negocio o0 empresa es rentable?

Cuadro 46: Percepcion sobre la rentabilidad del negocio

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Validos  [Si 34 58,6 58,6 58,6
No 24 41,4 41,4 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Gréfico No. 43: Percepcion sobre la rentabilidad del negocio
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El 58,6% de los negocios estudiados consideran que su empresa es rentable, mientras que el 41,4 % de
las empresas consideran que no lo son, en realidad es un resultado alarmante ya que poco menos de la
mitad no lo consideran y no permite demostrar que existen aspectos a mejorar.
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34. ¢ Ofrece capacitacion continua a sus empleados?

Cuadro 47: Capacitacién continua

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Validos  [Si 24 414 414 114
No 34 58,6 58,6 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 44: Capacitacion continua

34. ;Ofrece capacitacién continua a sus empleados?
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Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

EL nivel de formacion y tecnificacion es fundamental para consolidar un modelo competitivo de alto
desempefio en cualquier tipo de empresa; sin embargo, el sector de fabricacion de muebles para la
construccion muestra bajos niveles de formacion e interés por parte de los negocios en este aspecto,
Gnicamente el 41,4% de las empresas afirman que sus empleados reciben algun tipo de cursos, sin
precisar duracion y tematica.
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35. ¢Posee maquinaria adecuada para la elaboracién de los productos que ofrece?

Cuadro 48: Maquinaria adecuada para la produccién

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Vaiidos  |[Si 28 18,3 18,3 283
No 30 51,7 51,7 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 45: Maquinaria adecuada para la produccion

35. ;Posee Maquinaria adecuada parala elaboracion de los productos que
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El 48,3% responde positivamente y esto quiere decir que menos de la mitad de las empresas
estudiadas tiene maquinas que le permite realizar un producto de calidad en el que se optimiza muchos
productos y méas de la mitad no los tiene por lo que los costos se elevan por subcontratar muchas veces
0 por tener que hacer varias veces el mismo proceso hasta llegar a un mejor resultado.
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36. ¢Realiza controles de calidad
producto final?

Cuadro 49: Controles de Calidad Continuos

constantes en los diferentes procesos hasta llegar al

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Vélidos Si 39 67,2 67.2 672
No 19 32,8 32,8 100,0
Total 58 100,0 100,0

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Grafico No. 46: Controles de calidad continuos

36. ;jRealiza controles de calidad constantes en los diferentes procesos hasta
llegar al producto final?

Porcentaje

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz
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El 67,2 % de los establecimientos realizan controles de calidad en distintos puntos de la produccién y
esto se debe a que muchas de las empresas que no poseen la maquinaria necesaria necesitan realizar
controles un poco mas continuos para revisar si se esta produciendo bien, aunque el control no sea el
maés adecuado.
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Estadistica Inferencial

El contraste de informacion permite identificar las condiciones competitivas de la Pymes y contribuye
a la determinacion de los programas de mejora, para ello se han realizado a través de tablas de
contingencia una serie de cruces de variables a fin de identificar los ejes estratégicos que se deben
desarrollar o mejorar para consolidar una cadena de valor competitiva en la fabricacién de muebles
para la construccion. La informacion se presenta de acuerdo a los enfoques de investigacion
analizados en la investigacion primaria.

a. Conclusiones sobre el Tamafio y Tipo de empresas

El contraste de la informacion muestra que, del total de empresas encuestadas, el 51,7% corresponden
a Pymes respetando la clasificacion expuesta en la COPCI (2012), es importante evidenciar que, a
pesar de mantener el nimero de trabajadores para considerarse una pequefia empresa, muchas de las
Pymes poseen capitales inferiores, siendo que su inversién inicial es menor.

Cuadro 50: Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacién * 2.
valor de activos que posee la empresa (toda su inversion)

Indique un aproximado del

2. Indique un aproximado del valor de
activos que posee la empresa (toda su
inversion)
Entre los Entre los
Inferior a 100.001y 500.001y
100.000 500.000 de | 1,000.000 de
ddlares ddlares dolares Total
1. Indique el Menos de 9 trabajadores 48,3% 48,3%
nimero de De 10 a 19 trabajadores 39,7% 3,4% 43,1%
trabajadores qUe  pe 20 3 49 trabajadores 3,4% 5,2% 8,6%
tiene su organizacion
Total 87,9% 6,9% 5,2% | 100,0%

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Como se muestra en el siguiente cuadro, aproximadamente la mitad de las Pymes identificadas como
tal, han formalizado su operacion a través de la constitucion de compafias, se puede concluir que
existe un nivel de informalidad que limita la implementacién de proyectos de desarrollo conjuntos con
otras instituciones, ampliando la brecha entre los negocios que pueden potencialmente acceder a
beneficios como créditos, formacidn y asesoria por parte de entidades estatales.

Cuadro 51: Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacién * 3. Su negocio es

3. Su hegocio es
Persona Natural | Persona Juridica | Total
1. Indique el nmero de Menos de 9 trabajadores 48,3% 48,3%
trabajadores que tiene su De 10 a 19 trabajadores 22,4% 20,7%| 43,1%
organizacion De 20 a 49 trabajadores 8,6% 8,6%
Total 70,7% 29,3% | 100,0%

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz
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b. Conclusiones sobre la actividad de las Pymes

En virtud de los resultados obtenidos en los contrastes anteriores, se define como lineamiento principal
para la identificacion de los aspectos de mejora a través de las tablas de contingencia al tamafio
expresado en el numero de trabajadores.

Segun el cuadro XX, la actividad econdmica de las Pymes muestra un promedio de ventas anuales
mayor a 50.000 délares en la mayor parte de ellas, lo que implica que en varios de los casos la
rentabilidad sobre la inversién es mayor en especial en las empresas en las que la inversién en activos
es inferior a los 100.000 délares. Es importante analizar que existe una relacion directa entre el valor
de los activos y el incremento de los ingresos en las empresas que superan los 20 y hasta los 49
trabajadores.

Cuadro 52: Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacion * 9.  Indique el promedio de ventas
en dolares anual de su Pyme

9. Indique el promedio de ventas en
ddlares anual de su Pyme

Entre 5000 | Mas de Total
dolares ddlares
1. Indique el nUmero de  Menos de 9 trabajadores 15,50% 32,80% 48,30%
trabajadores que tiene su De 10 a 19 trabajadores 1,70% 41,40% 43,10%
organizacion De 20 a 49 trabajadores 8,60% 8,60%
Total 15,50% 34,50% 50,00% 100,00%

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

La distribucion de mercado marca una diferencia entre las microempresas y Pymes, siendo de mayor
atractividad para las Gltimas los mercados provinciales y nacionales, esto principalmente porque su
capacidad operativa es mayor en funcién del nimero de personas.

Cuadro 53: Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacioén * 11. ;Qué mercado considera mas
atractivo para la venta de sus productos?

11. ;Qué mercado considera mas atractivo para la
venta de sus productos?
Mercado
Mercado local regional Mercado
(Ciudad) (Provincial) nacional (Pais) Total
1. Indique el nmero de  Menos de 9 trabajadores 48,3% 48,3%
trabajadores que tiene su ; . A . 0
organizacion De10a19 trabaj_adores 5,2% 15,5% 22,4% 43,1%
De 20 a 49 trabajadores 8,6% 8,6%

Total 53,4% 15,5% 31,0% 100,0%

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

El margen de rentabilidad que las Pymes (Ver cuadro XX) obtienen por su trabajo principalmente
oscila entre el 5% y 10%, son pocas las empresas cuyo margen supera el 10%; esto evidencia el escaso
rendimiento del trabajo que realizan este tipo de empresas, demostrando la necesidad de crear modelos
eficientes a nivel financiero para estas estructuras.
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Cuadro 54: Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacion * 14. ;Podria identificar el rango de
utilidad promedio que obtiene en un contrato?

14. ;Podria identificar el rango de utilidad
promedio que obtiene en un contrato?

Menos de 5% | De5a10% | De 10a15% | Total
1. Indique el nUmero  Menos de 9 65,1% 65,1%
de trabajadores que trabajadores
tiene su organizacion  De 10 a 19 trabajadores 11,6% 20,9% 2,3% | 34,9%
Total 76,7% 20,9% 2,3% | 100,0%

Nota: No existen datos registrados sobre el margen de utilidad para la categoria de 20 a 49 trabajadores
Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

c. Conclusiones sobre la eficiencia de las Pymes del sector

Los resultados del cruce de variables muestran que los empresarios reconocen un alto nivel de
desempefio en su personal, catalogando principalmente de eficiente a su personal; los resultados
muestran una relacion directa entre el tamafio de la organizacion y la percepcion de los lideres sobre
los resultados 6ptimos de su personal en el trabajo. (Ver Cuadro XX)

Cuadro 55: Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacién * 20. ¢Considera que su personal es?

20. ¢Considera que su personal es?
Nada Poco Muy
eficiente eficiente | Eficiente | eficiente Total
1. Indique el nimero Menos de 9 trabajadores 3,4% 20,7% | 24,1% 48,3%
de trabajadores que  De 10 a 19 trabajadores 41,4% 17%| 43,1%
tiene su 0rganizacion  pe 29 4 49 trahajadores 86%| 86%
Total 3,4% 20,7% | 65,5% 10,3% | 100,0%

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

En lo que respecta a la eficiencia obtenida a través de la estructura de procesos de produccion
formalizados, el 21,8% de las empresas en el rango de 10 a 49 trabajadores afirman que su produccion
responde a un conjunto de procedimientos estandarizados y de los cuales existe una estructura de
gestion, el 29,9% restante establece opera sin registros de medicion y productividad situacién que
contribuye a la disminucion de la calidad del trabajo de forma general en el sector y apoya la
competencia por precio.

Cuadro 56: Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacién * 21. ;Su empresa posee manuales
de procesos de produccion

21. ;Su empresa posee manuales
de procesos de produccion?
Sl No Total
1. Indique el nimero de Menos de 9 trabajadores 8,6% 39,7% 48,3%
trabajadores que tiene U De 10 a 19 trabajadores 13,2% 29,9%|  43,1%
organizacion De 20 a 49 trabajadores 8,6% 8,6%
Total 30,40% 60,69% 100,0%

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz
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La percepcion sobre el grado de tecnologia disponible entre las Pymes muestra una calificacion de 6 a
8 puntos, esto implica que el nivel competitivo es bajo o regular, es destacable que un grupo de
empresas de mas de 20 empleados identifica que su nivel de tecnologia es el minimo. El acceso a
internet en las Pymes es alto, sin embargo, el uso para aspectos relacionados con el negocio no es
optimo de forma que el desconocimiento de estrategias para mejorar este canal de comunicacion afecta
a la capacidad comercial de estas empresas.

Cuadro 57: Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacién * 26. Califique en escala de 1 a 10,
siendo 1 la menor calificacién y 10 la mayor calificacion, el nivel de tecnologia con el que cuenta su empresa
en la actualidad

26. Califique en escala de 1 a 10, siendo 1 la menor calificacion y 10
la mayor calificacién, el nivel de tecnologia con el que cuenta su
empresa en la actualidad

1 2 3 4 5 6 7 8 Total
1. Indique Menosde9 34%| 17,2% | 8,6%| 17,2%| 1,7% 48,3%
el nimero de trabajadores
trabajadores  De 10 a 19 52% [22,4% |155% | 43,1%
que tiene su  trabajadores
organizacion  pa 2 3 49 3,4% 52%| 8,6%

trabajadores

Total 34%| 3,4%| 17,2%| 8,6%| 17,2%| 6,9%| 22,4%| 20,7% | 100,0%

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Cuadro 58: Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacion * 28. ;Cuantos computadores poseen

internet?
28. ¢Cuantos computadores poseen internet?
la3 3a6 6al10 Total
1. Indique el nimero de Menos de 9 trabajadores 48,3% 48,3%
trabajadores que tiene su  De 10 a 19 trabajadores 13,8% 25,9% 34%| 43,1%
organizacion De 20 a 49 trabajadores 8,6% 8,6%
Total 62,1% 25,9% 12,1% | 100,0%

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

d. Conclusiones sobre las ventajas competitivas evidenciadas

Las ventajas competitivas se han concentrado en el nivel en el que las Pymes segun su clasificacion
utilizan tecnologia aplicada al trabajo, el nivel de formacion que ofrecen sus trabajadores, la capacidad
productiva y el control de calidad.

La mayor parte de las Pymes utilizan un software para mejorar el desarrollo de su trabajo, siendo una
fortaleza relevante para el sector, de forma que es funcional la introduccion de medios informéticos
para el incremento de la competitividad sectorial.
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Cuadro 59: Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacion * 29. ;Utiliza algin software o
programa informatico para las labores cotidianas de fabricacion?

29. ¢Utiliza algln software o
programa informatico para las
labores cotidianas de fabricacion?

No Si Total
1. Indique el nimero de Menos de 9 trabajadores 48,3% 48,3%
trabajadores que tiene su  De 10 a 19 trabajadores 5,2% 37,9% 43,1%
organizacion De 20 a 49 trabajadores 8,6% 8,6%
Total 53,4% 46,6% 100,0%

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

A pesar de que el uso de tecnologia puede definir un cierto grado de competitividad en las empresas la
percepcion sobre la rentabilidad obtenida en sus actividades econdmicas es negativa, cosa que no se
percibe a nivel de microempresas como lo evidencia el cuadro, casi la totalidad de las Pymes definen
que no han podido conseguir sus metas en materia de rentabilidad lo que es evidente si se toma en
consideracion que el promedio de utilidad generada por cada trabajo oscila entre el 5y 10%.

Cuadro 60: Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacién * 33. ¢Considera usted que la su
negocio 0 empresa es rentable?

33. ¢Considera usted que la su
negocio 0 empresa es rentable?
Sl No Total
1. Indique el nmero de Menos de 9 trabajadores 48,3% 48,3%
trabajadores que tiene su De 10 a 19 trabajadores 10,3% 32,8%| 43,1%
organizacion De 20 a 49 trabajadores 8,6% 8,6%
Total 58,6% 41,4% 100,0%

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Una de las debilidades de mayor impacto en la capacidad competitiva de las Pymes, corresponden la
formacion que ofrecen a sus empleados, segun la informacion contrastada las empresas no ofrecen
capacitacion a sus empleados

Cuadro 61: Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacion * 34. ;Ofrece capacitacion continua
a sus empleados?

34. ;Ofrece capacitacién
continua a sus empleados?
Sl No Total
1. Indique el nimero de Menos de 9 trabajadores 41,4% 6,9% 48,3%
trabajadores que tiene su De 10 a 19 trabajadores 43,1% 43,1%
organizacion De 20 a 49 trabajadores 8,6% 8,6%
Total 41,4% 58,6% 100,0%

Fuente: Estudio de campo

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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La cultura de calidad en las Pymes es menor segln los resultados obtenidos en el estudio, existen mas
pequefias y medianas empresas que afirman que los controles de calidad sobre el trabajo son menores
respecto de otras empresas, esto afecta directamente a la capacidad de crecimiento y la competitividad
de largo plazo del sector.

Cuadro 62: Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacion * 36. ¢Realiza controles de calidad
constantes en los diferentes procesos hasta llegar al producto final?

36. ¢Realiza controles de calidad
constantes en los diferentes
procesos hasta llegar al producto
final?
Sl No Total

1. Indique el nimero de Menos de 9 trabajadores 48,3% 48,3%
trabajadores que tiene su  De 10 a 19 trabajadores 19,0% 24,1% 43,1%
organizacion De 20 a 49 trabajadores 8,6% 8,6%
Total 67,2% 32,8% 100,0%

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Sebastian Ortiz

Conclusion general

En funcién de la informacion recopilada se ha podido identificar como los niveles de competitividad y
productividad de las Pymes dedicadas a la fabricacion de muebles para construcciones,
evidenciandose como principales fuerzas y conflictos los siguiente:

e Fuerzas
o Costos de operacion menores en base al tamafio de las organizaciones
o Competitividad atada a la disponibilidad de tecnologia y su aplicacion en gran parte
de los casos
o Bajo nivel de capital para iniciar el negocio
o Capacidad de decision sobre su capacidad productiva
o Experiencia del personal
o Cobertura de mercado
e Conflictos
o Calidad por debajo del nivel esperado
o Limitaciones en maquinarias y controles de calidad
o Estructura administrativa deficiente
o Resultados comerciales por debajo de las expectativas
O

Limitacion en el acceso a programas de mejora por el escaso nivel de formalizacién

de las empresas,

94



Capitulo 3
Propuesta estratégica para la mejora productiva del sector de

fabricacion de muebles para edificios y construcciones

Identificados los aspectos estructurales del sector, su valoracion econdmica, financiera y la definicion
de sus potencialidades en materia de generacion de valor, produccion y desempefio, el presente
capitulo desarrolla el andlisis estratégico que conjuga dicha informacién y plantea un conjunto de
objetivos y estrategias sectoriales que pretenden consolidar una estructura de mercado mas
competitiva que impacte en la rentabilidad sectorial.

Analisis estratégico

Anélisis FODA del Sector y Matrices de Correlacién y Priorizacion

A continuacion, se expone las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas identificadas en el
proceso de analisis sectorial. Posteriormente cada componente del analisis se utilizd para la
construccién de matrices de correlacién y priorizacion a fin de seleccionar que aspectos son
prioritarios para el desarrollo sectorial, la metodologia propuesta se basa en lo propuesto por Salazar
(2009).

Las matrices de priorizacién correlacionan las fortalezas con las oportunidades (Matriz de
aprovechabilidad) y las debilidades con las amenazas (Matriz de vulnerabilidad); esto a través de una
escala de relacion donde: 1 es menor intensidad de relacion, 3 intensidad media y 5 alta intensidad de
relacién; de esta manera se identifica a través de la media de la calificacion los componentes mas
relevantes, de forma que toda fortaleza, oportunidad, debilidad y amenaza superior a la media obtenida
como se muestra en la Cuadro 51.
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Cuadro 63: Analisis FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1 | Costos operativo menores 01 | Crecimiento del sector de la construccion
F2 | Mano de obra familiar cominmente comprometida con la empresa 02 | Cambio de matriz productiva
F3 | Experiencia en el sector mobiliario 03 | Disminucion de tasas en préstamos para adquisicion de vivienda en banca privada
F4 | Flexibilidad el lineas de produccién y disefios 04 | Prestamos gubernamentales (CFN) para emprendimiento
F5 | Ofrecen servicios basicos como restauracion y arreglos O5 | Créditos por parte de proveedores
F6 | Remuneraciones a empleados mas bajas 06 | Afiliacion a sindicatos o camaras
F7 | Inversién inicial baja 07 | Capacitaciones proporcionadas por proveedores
F8 | Pagos minimos de impuestos 08 | Capacitaciones y estudios en SECAP
F9 | Eficiencia en los gastos corrientes continuos 09 | Demanda del sector relacionada al Crecimiento poblacional
F10 | Costos de trasporte 010 | Prestamos del BIESS para adquisicion de vivienda
F11 | Variacién y decisién en precios por parte del productor 011 | Posibilidad de adquirir calificaciones y apoyo a emprendedores del Mipro
F12 | Flexibilidad laboral (servicio) 012 | Ingresar como proveedor del estados
DEBILIDADES AMENAZAS
D1 |Organizacion laboral deficiente Al | Devaluacién de moneda en paises vecinos como Colombia y Per(
D2 | Maquinaria e infraestructura poco adecuada A2 | Salvaguardias proporcionadas por gobierno para ciertos articulos
D3 | Deficiente organizacion administrativa A3 | Aumento de precios en insumos y materia prima
D4 | Controles de calidad bajos A4 | Alta intensidad competitiva, limitada rentabilidad
D5 | Ausencia de publicidad A5 | Deficiencia en politicas para apoyo al sector
D6 | Acceso a programas y gente preparada para disefio deficiente A6 | Especializacién en productos por parte de empresas grandes
D7 | Tecnificacion deficiente A7 | Productos importados con precios competitivos
D8 | Organizacion de en procesos de produccion A8 | Falta de informacion en cuanto tecnificacion maquinaria especializada
D9 | Planificacién y desarrollo deficientes A9 | Intereses altos en accesos a créditos para productor
D10 | Limitaciones en la capacidad de reinversion y disponibilidad de lineas de crédito | A10 | Potencial crisis financiera en el pais
D11 | Problemas en la gestion de inventario o abastecimiento de materia Prima All | Disminucién de demanda de adquisicién de vivienda
D12 | Espacios limitados para el almacenaje de MP, en proceso y Producto terminado | A12 | Distribucion de mercado entre mas competidores

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Matrices

Cuadro 64: Matriz de Aprovechabilidad

o1 e o3 | 04 05 06 o7 08 09 010 011 012 |
Disminucion
de tasas en Demanda del | Prestamos | Posibilidad de Inaresar
Crecimiento : préstamos Prestamos (o Afiliacion | Capacitaciones . sector del BIESS adquirir g
Cambio Créditos - Capacitaciones - e 1 como
FORTALEZAS/ del sector de de matriz para gubernamentales or parte de a proporcionadas estudios en relacionada para calificaciones roveedor | TOTAL
OPORTUNIDADES la - adquisicion (CFN) para por p sindicatos por y al adquisicion y apoyo a P
.. | productiva . . proveedores . SECAP S del
construccion de vivienda | emprendimiento o camaras | proveedores Crecimiento de emprendedores
- L estados
en banca poblacional | vivienda del MIPRO
privada
F1 Costos operativo menores 3 3 1 5 1 3 1 1 5 1 5 5 34
Mano de obra familiar
F2 | comunmente comprometida 5 3 1 1 1 5 5 5 3 1 1 3 34
con la empresa
F3 Experiencia en 'el sector 3 3 1 5 1 1 1 3 3 1 5 5 3
mobiliario
F4 FIeX|b|I|d_a'd el Il_neals de 5 5 1 3 1 3 1 5 3 1 1 5 34
produccion y disefios
Fs5 Ofrecen servicios bésicos 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
como restauracion y arreglos
Remuneraciones a empleados
F6 més bajas 1 1 1 3 1 3 1 1 5 1 1 5 24
F7 Inversion inicial baja 1 3 1 1 3 1 18
F8 | Pagos minimos de impuestos 1 3 1 5 1 1 1 3 5 1 1 1 24
No poseen gastos corrientes
F9 continuos 1 1 1 5 1 1 1 1 3 1 3 3 22
F10 Costos de trasporte 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
Variacion y decision en
Fl1 precios por parte del productor 5 1 1 1 1 1 1 1 5 1 1 3 22
F12 | Flexibilidad laboral (servicio) 5 5 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 22
TOTAL 32 e 12 34 12 22 16 24 \ 40 24 34 |
Relacion Valoracién
Alto 5
Medio 3
Bajo 1
PROMEDIO FORTALEZAS 24
PROMEDIO OPORTUNIDADES 24

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Cuadro 65: Matriz de Vulnerabilidad

Al A2 A3 I A5 ] A6 A7 A8 A9 AL0 N A
Devaluacio Aument
nde ) ode o L Faltade_’ Intereses ) o o
Salvaguardias . Alta Deficienci | Especializacié | Productos informacion | altosen | Potencial | Disminuci6 | Distribucion
moneda en - precios | - . .
DEBILIDADES / paises proporcm_nada en |nten5|d_a.d aen n en productos |mp0rtad_os encuanto | accesos a | Crisis nde de merc,ado
AMENAZAS VeGiNnos s por goblerno iNSUMOS competitiva politicas por parte de con precios tecnlf_lcac_lon créditos | financier demqnfja_\ fje entre mas TOTAL
como para ciertos y , limitada para apoyo | empresas competitivo | maquinaria | para aen el adquisicion | competidore
c . articulos . rentabilidad | al sector grandes s especializad | producto | pais devivienda |s
olombia 'y materia a r
Pert prima
D1 Organizacion laboral deficiente 3 3 1 3 3 3 1 1 1 1 1 1 22
Maquinaria e infraestructura
D2 poco adecuada 5 5 5 5 1 3 1 3 1 1 1 1 32
Deficiente organizacion
D3 administrativa 1 1 1 1 1 3 1 3 3 1 1 3 20
D4 Controles de calidad bajos 1 1 1 1 1 5 3 3 1 1 1 1 20
D5 | Ausencia de publicidad 1 1 1 1 1 3 3 1 1 1 1 5 20
Acceso a programas y gente
D6 preparada para disefio deficiente 1 1 1 1 3 3 3 5 1 1 1 3 24
D7 Tecnificacion deficiente 1 5 5 5 3 5 3 5 1 1 1 1 36
Organizacion de en procesos de
D8 produccion 1 1 1 1 1 3 3 1 1 1 1 1 16
Planificacién y desarrollo
D9 | deficientes 1 1 1 3 1 5 3 1 1 1 1 3 22
Limitaciones en la capacidad de
reinversion y disponibilidad de
D10 | lineas de crédito 3 3 1 5 1 1 1 5 5 1 1 1 28
Problemas en la gestion de
inventario o abastecimiento de
D11 | de materia Prima 3 5 5 5 1 1 3 1 1 1 1 1 28
Espacios limitados para el
almacenaje de MP, en proceso y
D12 | Producto terminado 1 1 1 3 1 1 5 1 1 1 1 3 20
TOTAL 22 28 24 34 18 36 30 30 18 12 12 24
Relacion Valoracién
Alto 5
Medio 3
Bajo 1
[ PROMEDIO DEBILIDADES 24 |
| PROMEDIO AMENAZAS 4 |

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Los resultados de las matrices de correlacion permitieron priorizar los aspectos que tienen mayor
impacto en el sector y que deben fundamentar los objetivos sectoriales a proponer, de forma que se ha
construido un FODA Priorizado que Unicamente esta compuesto por los principales componentes del
analisis:

Cuadro 66: FODA Priorizado

cod. FORTALEZAS

F1 Costos operativo menores

F2 Mano de obra familiar comiinmente comprometida con la empresa

F3 Experiencia en el sector mobiliario

F4 Flexibilidad el lineas de produccion y disefios

F6 Remuneraciones a empleados mas bajas

F8 Pagos minimos de impuestos

cod. OPORTUNIDADES

01 Crecimiento del sector de la construccion

02 Cambio de matriz productiva

04 Prestamos gubernamentales (CFN) para emprendimiento

08 Capacitaciones y estudios en SECAP

09 Demanda del sector relacionada al Crecimiento poblacional

011 Posibilidad de adquirir calificaciones y apoyo a emprendedores del MIPRO
012 Ingresar como proveedor del estados

cod. DEBILIDADES

D2 Magquinaria e infraestructura poco adecuada

D6 Acceso a programas y gente preparada para disefio deficiente

D7 Tecnificacion deficiente

D10 Limitaciones en la capacidad de reinversion y disponibilidad de lineas de crédito
D11 Problemas en la gestion de inventario o abastecimiento de materia Prima
cod. AMENAZAS

A2 Salvaguardias proporcionadas por gobierno para ciertos articulos

A3 Aumento de precios en insumos y materia prima

A4 Alta intensidad competitiva, limitada rentabilidad

A6 Especializacién en productos por parte de empresas grandes

A7 Productos importados con precios competitivos

A8 Falta de informacidn en cuanto tecnificacién maquinaria especializada
Al2 Distribucion de mercado entre mas competidores

Elaborado por: Sebastian Ortiz

Objetivos estratégicos sectoriales

Las actuales politicas gubernamentales que propenden hacia la transformacion de la Matriz Productiva
son la base para el desarrollo del sector de fabricacion de muebles para la construccion; segin el Plan
Nacional del Buen Vivir, las Pymes conforman el sector de Economia Popular y Solidaria y su
desempefio debe estar fortalecido para efectos de una mejora en la economia nacional, en tal virtud, la
propuesta estratégica par sectorial para estas empresas tiene su fundamento en el Objetivo 8 de este
Plan y en las siguientes politicas directivas:
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“8. Consolidar el sistema econdmico social y solidario, de forma sostenible
8.9 Profundizar las relaciones del Estado con el sector popular y solidario
8.10 Articular la relacion entre el Estado y el sector privado” (SENPLADES, 2013)

A partir de estos objetivos y como parte de la formulacion de objetivos sectoriales articulados a las
politicas nacionales, y conociendo que uno de los sectores priorizados para el cambio de la Matriz
Productiva es la Construccion (como se muestra en el cuadro 55).

Cuadro 67: Sectores Estratégicos para el Cambio de la Matriz Productiva

Cuadro 1: Industrias priorizadas

Sector Industria
BIENES 1) Alimentos frescos y procesados
2) Biotecnologia (bioquimica y biomedicina)
3) Confecciones y calzado
4) Energias renovables
5) Industria farmacéutica
6) Metalmecanica
7) Petroguimica
8) Productos forestales de madera

SERVICIOS 9) Servicios ambientales

10) Tecnologia (software, hardware y servicios informaticos)

11) Vehiculos, automotores, carrocerias y partes
12) Construccion
13) Transporte y logistica

14) Turismo

Fuente: (SENPLADES, 2014)

Los objetivos estratégicos disefiados para el sector se han fundamentado en los principios de desarrollo
propuestos por David (2009) teniendo en consideracion que la obtencion de una mejora se fundamenta
en cuatro aspectos: crecimiento sectorial, desarrollo de competencias, tecnologia e infraestructura,
posicionamiento de mercado y salud financiera; en tal virtud se definieron los siguientes objetivos
respetando las caracteristicas SMART.

Objetivo de crecimiento sectorial
e Garantizar el crecimiento econdmico del sector de fabricacion de muebles para la construccion
en al menos un 5% anual para los proximos tres afios.
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Objetivos de Desarrollo competitivo, tecnologia e infraestructura
e Consolidar el proceso de innovacion productiva como fuente de diferenciacion en el sector
hasta el afio 2017.

e Incentivar la participacion de las Pymes como proveedores del sector pablico para el afio
2016.

e Garantizar las competencias y habilidades estructurales, operativas, y tecnoldgicas en las
Pymes del sector en los proximos cinco afios.

Objetivos Financieros
e Consolidar el acceso al crédito, planes de inversion asesoria técnica - financiera y
administrativa para las Pymes del sector para el afio 2017.

El mecanismo de desarrollo se fundamenta en tres pilares:

1. Participacion activa de la Pymes y sectores conexos en la mejora operativa

2. Involucramiento con el estado como fuente de fomento y comprador de bienes fabricados por
este tipo de Pymes

3. Mecanismos de desarrollo y financiamiento productivo para la mejora

Estrategias sectoriales

Para la definicion de las estrategias se ha construido una matriz DOFA que permitié identificar a
través del FODA priorizado
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Cuadro 68: Definicion de objetivos estratégicos sectoriales

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1 | Costos operativo menores D2 | Maquinaria e infraestructura poco adecuada
Mano de obra familiar cominmente comprometida con la Acceso a programas y gente preparada para
F2 | empresa D6 | disefio deficiente
F3 | Experiencia en el sector mobiliario D7 | Tecnificacion deficiente
Limitaciones en la capacidad de reinversion y
F4 | Flexibilidad el lineas de produccion y disefios D10 | disponibilidad de lineas de crédito
Problemas en la gestion de inventario o
F6 | Remuneraciones a empleados més bajas D11 | abastecimiento de de materia Prima
F8 | Pagos minimos de impuestos
OPORTUNIDADES FO CRECIMIENTO DO DESARROLLO
01 | Crecimiento del sector de la construccion F1, F4,F6,F8 - 09,011
02 | Cambio de matriz productiva Consolidar la participacion del mercado de las Pymes en el sector de
04 | Prestamos gubernamentales (CFN) para emprendimiento | la construccion por medio de incentivos a la produccion D6,D7-02,04
08 | Capacitaciones y estudios en SECAP F2,F3,F4-01,02 Crear un modelo de organizacion de las operaciones de
Demanda del sector relacionada al Crecimiento Implementacion lineas de disefios e innovacion en el producto las empresas del sector en convenio con universidades
09 | poblacional ofertado, para demostrar la flexibilidad existen de acuerdo cambios | de categoria A
en el mercado D2,D3,D7-01,02,04
- . e F5,F6-04 Implementacion de programas de capacitacion sectorial
Posibilidad de adquirir calificaciones y apoyo a Aprovechar el gasto bajo que poseen las Pymes para incurrir en con el apoyo de entidades estatales SECAP, MIPRO,
011 | emprendedores del Mipro lineas de crédito propuestos por la CFN para mejorar su Vicepresidencia de la Repblica
infraestructura y maquinaria D10, D11-04,011
F1,F3,F4,F6,F8-09,012 Creacidn de Asociaciones Productivas amparadas en la
Promocion de la participacion de las Pymes como proveedores LOEPS que faciliten el benchmarking para consolidar
012 | Ingresar como proveedor del estados estatales a través del Programa Produce Pyme mejores préacticas en la manufactura
AMENAZAS FA RESPUESTA O DESARROLLO DA DEFENSA - CONVENIOS
" ;Q.Fatli\éﬁ?gsrdlas proporcionadas por gobierno para ciertos F2,F3-A2,A3 - o Dl,D_2,D3-A4,A6_,A8 o
- - — Conformacion de la cadena productiva de fabricacion de muebles Gestionar convenios con bancos o instituciones
A3 | Aumento de precios en insumos y materia prima para la construccion bilaterales para la asistencia técnica en la elaboracion de
A4 Alta intensidad Competitiva, limitada rentabilidad F2,F3,F4-A6,A7,A8 proyectos de mejora Competitiva y posterior
Especializacion en productos por parte de empresas Desarrollo de actividades de relaciones piblicas para la promocién | financiamiento
A6 | grandes de los productos y servicios de las Pymes de este sector D1,D2,D3-A6,A8,A12
A7 | Productos importados con precios competitivos F3,F4-A6,A7 Consolidar la gestién de los negocios a través de
Falta de informacion en cuanto tecnificacion maquinaria | Desarrollo de los perfiles por competencias para el sector de empresas ancla para el desarrollo en el conocimiento de
A8 | especializada fabricacion de muebles para la construccién con apoyo del SECAP, | mercado, forma de produccién e ingreso en nuevos
A12 | Distribucion de mercado entre mas competidores SETEC y expertos relacionados con la industria mercados

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Las estrategias se han desarrollado basadas en los cuatro cuadrantes, los resultados de este desarrollo
se observan en la siguiente escala estratégica:

Cuadro 69: Escala estratégica

OBJETIVOS
NACIONALES

OBJETIVOS SECTORIALES

ESTRATEGIAS

8. Consolidar el
sistema econémico
social y solidario, de
forma sostenible
8.9 Profundizar las
relaciones del
Estado con el sector
popular y solidario
8.10 Articular la
relacion entre el
Estado y el sector
privado

Consolidar la participacion del mercado
de las Pymes en el sector de la
. EC1 L : : .
Garantizar el construccién por medio de incentivos a la
crecimiento produccion
econémico del sector Desarrollo de actividades de relaciones
de fabricacién de EC2 publicas para la promocién de los
Crecimiento | O1. | muebles para la productos y servicios de las Pymes de
construccién en al este sector
menos un 5% anual Consolidar la gestidn de los negocios a
para los proximos tres través de empresas ancla para el
afios EC3 |desarrollo en el conocimiento de
mercado, forma de produccién e ingreso
en nuevos mercados
Consolidar el proceso
de innovacion
productiva como Implementacion lineas de disefios e
02. ED1 |. <
fuente de innovacion en el producto ofertado, para
diferenciacion en el demostrar la flexibilidad existen de
sector acuerdo cambios en el mercado
. Promocidn de la participacién de las
Incentivar la
articipacion de las ED2 | Pymes como proveedores estatales a
P través del Programa Produce Pyme
Pymes como — — -
0s. Creacion de Asociaciones Productivas
proveedores del sector .
- ~ amparadas en la LOEPS que faciliten el
publico para el afio|ED3 . . .
Desarrollo 2016 banchmarking para consolidar mejores
practicas en la manufactura
. Crear un modelo de organizacién de las
Garantizar las .
. operaciones de las empresas del sector en
competencias y | ED4 . o h
o convenio con universidades de categoria
habilidades A
estructurales, Desarrollo de los perfiles por
O4. | operativas, Y competencias arapl) el sectc?r de
tecnolgicas en las fabriF():acién depmuebles ara la
Pymes del sector en|ED6 . P
Lo . construccidn con apoyo del SECAP,
los proximos cinco .
. SETEC y expertos relacionados con la
afios ; .
industria
Aprovechar el gasto bajo que poseen las
EE1 Pymes para incurrir en lineas de crédito
Consolidar el acceso propuestos por la CFN para mejorar su
.~ infraestructura y maquinaria
al credito, planes de — -
. o . Conformacidn de la cadena productiva de
inversion asesoria L
. o . . EF2 | fabricacion de muebles para la
Finanzas | O5. |técnica - financiera y L
e construccion
administrativa para las Gestionar convenios con bancos o
Pymes del sector para S . . .
~ instituciones bilaterales para la asistencia
el afio 2017 L <
EF3 |técnica en la elaboracion de proyectos de
mejora competitiva y posterior
financiamiento

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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El despliegue estratégico disefiado para el sector debe ejecutarse por medio de programas que
provienen de la sinergia entre maltiples actores que tienen directa o indirecta relacién con el desarrollo
de las actividades de fabricacion de muebles para edificios y construccion, las figuras siguientes
muestran la propuesta de construccion de cllsteres compuestos por organizaciones publicas, privadas
con o sin fines de lucro que son indispensables para consolidar el desarrollo de las estrategias
sectoriales propuestas.

Mapa de involucrados directos

La implementacion de las estrategias requiere el desarrollo de un clister productivo que opere con la
participacion de:

e Ministerio de Industrias y Productividad

e Corporacién Financiera Nacional

e Empresas Constructoras

e Proveedores de Materia Prima y Maquinarias

Cuadro 70: Cluster ejecutor de las estrategias sectoriales

PROVEE-
DORES DE
MAQUI-
NARIA

BANCOS

SECTOR DE
FABRICACION DE
MUEBLES PARA
CONSTRUCCION

PROVEE-

DORES DE

MATERIA
PRIMA

EMPRESAS
CONSTRUC-
TORAS

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Cada involucrado tendra una participacion activa en los proyectos estratégicos y su aporte serd
sustancial para la consecucion de los objetivos propuestos; el cluster disefiado tendrd que
complementarse ademas con otras instituciones que le permitiran conseguir el enfoque sistémico para
la aplicacién de proyectos su priorizacion e inversion en escala local y nacional.

Cuadro 71: Cluster complementario o de apoyo

SECTOR DE FABRICACION
DE MUEBLES PARA

CONSTRUCCION

Elaborado por: Sebastian Ortiz

Las instituciones que forman parte de este clister secundario segun la propuesta estratégica
desarrollada son:

e Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda

e Organismos Bilaterales

e Institutos y Universidades

e Sociedad

e Intermediarios en el proceso comercial

e Servicio Ecuatoriano de Capacitacion — SECAP

e Céamara de la Pequefia y Mediana Industria — CAPEIPI

e Otras Empresas de Capacitacion

e Pymes de otros sectores relacionados a la fabricacion de muebles
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Programas estratégicos para el desarrollo de la productividad del
sector de fabricacion de muebles para edificios y construccion

La puesta en marcha de las estrategias productivas se propone a través de una serie de programas
estratégicos, estos se relacionan con cada estrategia planteada y con cada objetivo segun los ejes
estructurales.

Programas para el crecimiento sectorial
Estos programas buscan consolidar el crecimiento conjunto, articulado y ordenado del sector, con
principios de cooperacién, basados en argumentos de la economia social de mercado como filosofia
gubernamental y de sinergias productivas.

Cuadro 72: Programas de crecimiento sectorial

Objetivos sectoriales Estrategias Programas o proyectos
Desarrollo de actividades
de relaciones publicas para
Garantizar el EC2 | la promocion de los FERIAS ITINERANTES
crecimiento productos y servicios de
econdémico del sector las Pymes de este sector
de fabricacion de Consolidar la gestion de
Crecimiento | O1. muebles para la los negocios a través de
construccién en al empresas ancla para el
menos un 5% _anual EC3 desarrpllp enel ANCLAJE DE EMPRESA
para los prdximos conocimiento de mercado,
tres afios forma de produccion e
ingreso en nuevos
mercados

Elaborado por: Sebastian Ortiz

Los dos programas desarrollados responden a la siguiente descripcion:

Ferias itinerantes: ferias en distintas ciudades del pais que incluyan la exposicion de las ofertas tanto
para empresas de la construccion como para personas naturales.

Nombre de las Ferias: Decorfashion
Localizacion: Ciudades Quito, Guayaquil y Cuenca
Lugar: Centros de Exposiciones, Ferias de la construccion

Las ferias se promocionaran a través de medios masivos y del internet a traves de redes sociales, el
objetivo sera confluir con clientes tanto empresas como consumidores finales interesados en los
productos que fabrica el sector; ademas de busqueda de proveedores de mejor nivel y calidad que los
que actualmente se manejan.

Se propone que las Pymes obtengan alianzas con empresas gubernamentales que faciliten el desarrollo
de estos eventos, ademas con distintos cuerpos colegiados como Céamaras de la Construccion,

106




Empresas Inmobiliarias e Instituciones pablicas como el Ministerio de Inclusion Social y Econdmica,
Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda y el Ministerio de Industrias y Productividad. Ademas,
proponer este tipo de acciones como aporte al desarrollo del sector y con miras a mejorar la
competitividad permitirdn que la Vicepresidencia de la RepuUblica tenga en consideracion al sector
para apoyarlo como parte del cambio de la matriz productiva nacional.

Anclaje de empresa: tomar empresas grandes que posean conocimiento mas amplio en el tema de
desarrollo de mobiliario para que trabajen las pymes directamente con ella y pueda proporcionar
conocimiento del mercado y un mejor desarrollo de producto.

Para su aplicacion se desarrollara un benchmarking asociado a las mejores practicas, esto dinamizara
el sector, ademas ofrecerd la posibilidad de crear modelos de formacién para que el personal se

tecnifique.

A continuacidn, se muestran las estructuras detalladas de trabajo para cada programa a implementar,
asi como los responsables, involucrados, presupuesto e indicador de ejecucion.
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Cuadro 73: Programa de Ferias Itinerantes

SECTOR FABRICACION DE MUEBLES PARA EDIFICIOS Y CONSTRUCCIONES
OBJ. PNBV 8 Consolidar el sistema econdmico social y solidario, de forma sostenible
Garantizar el crecimiento econémico del sector de fabricacion de muebles para la construccion en al menos
OBJETIVO SECTORIAL OC1 | un 5% anual para los préximos tres afios P
ESTRATEGIA Desarrollo de actividades de relaciones publicas para la promocion de los productos y servicios de las Pymes
EC2 | de este sector
PROGRAMA FERIAS ITINERANTES
Bancos MIPRO
Sociedad MIDUVI
INVOLUCRADOS Empresas constructoras
intermediarios
CAPEIPI
2016 Costo
COMPONENTES / TIEMPO Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic Responsable Estimado | Indicador
1 | Verificar las Pymes y Asociaciones participantes Intermediarios
1.1 | Convocatoria a través de medios
1.2 | Reunién gremial
1.3 | Identificacién de posibles participantes
2 | Seleccion de ciudades CAPEIPI /MIPRO
2.1 | Identificacion de mercados de mayor concentracion MIDUVI .
2.2 | Logistica de trabajo {#_de ferias
5 3| Materiales $30.000 | itinerantes
— realizadas
3| Publicidad
3.1 | Relacion con entidades estatales para aportes
3.2 | Disefio de campafia
3.3 | Pauta
4 | Ejecucidn de ferias ASOCIACIONES
5 | Seguimiento ASOCIACIONES

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Cuadro 74: Programa de Anclaje de Empresa

SECTOR FABRICACION DE MUEBLES PARA EDIFICIOS Y CONSTRUCCIONES
OBJ. PNBV 8. Consolidar el sistema econdmico social y solidario, de forma sostenible
Garantizar el crecimiento econémico del sector de fabricacion de muebles para la construccion en al menos
OBJETIVO SECTORIAL OC1 | un 5% anual para los préximos tres afios P
Consolidar la gestion de los negocios a través de empresas ancla para el desarrollo en el conocimiento de
ESTRATEGIA o
EC3 | mercado, forma de produccién e ingreso en nuevos mercados
PROGRAMA ANCLAJE DE EMPRESA
Intermediarios
CAPEIPI
INVOLUCRADOS Empresas Constructoras
Pymes
MIPRO
COMPONENTES / TIEMPO 2016 : Costo .
Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Responsable | Estimado | Indicador
1 | Verificar las Pymes y Asociaciones participantes
1.1 | Convocatoria a través de medios
1.2 | Reunién gremial
1.3 | Identificacién de posibles participantes
2 | Concurso empresa ancla
2.1 | Enlistar empresas interesadas anclas # de
2.2 Concurs_q para empresas ancla MIPRO $20.000,00 Pymes
2.3 | Evaluacion de empresa ancladas

3. | Desarrollo de proyecto

3.1 | Disefio de proyecto

3.2 | Creacion de foros entre empresa ancla y Pymes

3.3 | Logistica de trabajo

4 | Ejecucidn de Proyecto

5 | Seguimiento

Elaborado por: Sebastian Ortiz

109




Programas para el desarrollo competitivo, tecnologia e infraestructura
La mejora competitiva se fortalece con seis programas de desarrollo estos se muestran en el cuadro 63

Cuadro 75: Programas para el desarrollo competitivo, tecnologia e infraestructura

Objetivos sectoriales

Estrategias

Programas o

proyectos
Consolidar el proceso o I
. o Implementacion lineas de disefios
de Innovacton e innovacion en el producto
02. productiva como ED1 ofertado, para demostrar la INNOVANDO M
fuente de S . PYME
. L flexibilidad existente de acuerdo
diferenciacion en el )
cambios en el mercado
sector
Promocién de la participacion de
_ ED2 las Pymes como proveedores PRODUCE PYME
Incentivar la estatales a través del Programa
participacion de las Produce Pyme
Pymes como Creacidn de Asociaciones
0s. .
proveedores del Productivas amparadas en la
Desarrollo sector publico para el ED3 LOEPS que faciliten el BENCHMARKING
afio 2016 banchmarking para consolidar PYMES
mejores préacticas en la
manufactura
Garantizar las Crear un modelo de organizacion
competencias ED4 de las operaciones de las CONVENIO
haEiIidades y empresas del sector en convenio UNIVERSIDADES
con universidades de categoria A
estructurales, Desarrollo de los perfiles por
04. operativas, y . P P
tecnoldgicas en las com_pete_r]cms para el sector de
fabricacion de muebles para la PERFILES POR
Pymes del sector en ED6 L
los proximos cinco construccion con apoyo del COMPETENCIAS
o SECAP, SETEC y expertos
afios . ; .
relacionados con la industria

Elaborado por: Sebastian Ortiz

La descripcion general de cada programa es la siguiente:

Innovando Mi PYME: Haciendo un estudio de qué es lo que necesita el mercado de la
construccion implementar lineas capacitaciones en disefio en esa linea para innovar productos
acordes a las necesidades de mercado.

El desarrollo de este programa tiene tres fases:

1. Convocatoria al gremio

En esta fase se definird los interese generales de todos los fabricantes por consolidar
informacion de mercado que pueda aportar para la mejora en materia de disefio de
muebles y nuevas tendencias, como resultado se definirdn los involucrados en este proceso

de mejora.

2. Planeacion del estudio

En conjunto con entidades como el MIPRO se definira la contratacion de una empresa que
implemente el estudio del mercado tanto de fuentes primarias como secundarias y que
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ademas aporte con un acompafiamiento para el correcto entendimiento de las estructuras
actuales de los mercados.

3. Disefio y reproduccion del know how identificado
En esta fase se concentrara el desarrollo de prototipos nacionales de disefios propios
aplicando las directrices identificadas en el estudio de mercado, las empresas que
conformarén estos modelos.

PRODUCE PYME: Generar programas de participaciéon de las pymes en obras de
adecuacion del estado en la cual permitan Unicamente el ingreso de las mismas, seas
individualmente o con agrupaciones.

El apoyo tendrd como actividades esenciales:

1. La Formacion y especializacién de los propietarios de las Pymes en el manejo del portal
de compras publicas

2. El desarrollo de ejercicios completos sobre como ofertar en el portal del SERCOP

3. Indicaciones sobre cémo obtener el RUP y cémo utilizarlo

4. Analizar el grado en que las empresas estan dispuestas a asociarse para generar agregados
de valor.

5. Capacitar a los propietarios en la importancia del cooperativismo.

Benchmarking PYMES: Generar un grupo de Asociaciones Productivas, basadas en la
Economia Popular y Solidaria, que permitan consolidar una oferta estandarizada, la
construccién de informacién sobre el mercado, intercambio de experiencias y procesos
exitosos a fin de consolidar un conjunto de mejores practicas empresariales.

Para la generaciéon de Asociaciones Productivas las Pymes tendran que respetar lo dispuesto
en la Ley Orgéanica de Economia Popular y Solidaria.

1. Solicitud certificacion de existencia legal

2. Registro de directiva

Solicitud de registro de directiva

e  Certificacion del secretario sobre eleccion de directiva

3. Ingreso y salida de asociados

Solicitud de registro de ingreso y salida de asociados

o  Certificacion del secretario ingreso y salida de asociados

e  Formulario registro de asociados

4. Solicitud de actualizacion de datos de organizaciones (para adecuacion de estatutos)
(LOEPS, 2012)

Convenio universidades: Realizar convenios con universidades de elite para que puedan
incursionar como planes de negocios o titulos de tesis para mejorar proceso y mejorar a las
empresas del sector en si.

Las actividades que se proponen para desarrollar estas actividades son:

1. Convocatoria en medios para la vinculacién del sector empresarial con las Universidades
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2. Desarrollo de proyectos de vinculacién con la comunidad y de apoyo estratégico en
materia de produccidn, organizacion administrativa y finanzas.

3. Aporte de asesoramiento y disponibilidad de mano de obra calificada para diferentes areas
por parte de pasantias empresariales. Es importante mencionar que las organizaciones
deberdn buscar formalizar su situacién antes de participar de programas de estas
caracteristicas.

4. Creacion de manuales de mejores practicas y perfiles ocupaciones por competencias para
el sector.

5. Se espera la obtencion al menos de dos convenios por parte de los empresarios interesados
y las Universidades en categoria A.

Perfiles por competencias: Permite a las empresas desarrollar el campo de conocimiento en
el cual se desgarrén de mejor manera los empleados, asi se tendrdn empleados especializados
en cada area en el que se desenvuelve.

Ademas de la vinculacion con las Universidades se propone un proyecto que facilite la
formacidn de mano de obra para el sector, esto se propone en conjunto con el SECAP, a fin de
gue todos los perfiles por competencias desarrollados puedan en el futuro ser identificados
como normativa para garantizar la calidad, esto en funcién de los programas que lleva a cabo
esta institucion en sectores como el Turismo y Construccion.
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Cuadro 76: Programa Innovando Mi PYME

SECTOR FABRICACION DE MUEBLES PARA EDIFICIOS Y CONSTRUCCIONES
OBJ. PNBV 8. Consolidar el sistema econdmico social y solidario, de forma sostenible
OBJETIVO SECTORIAL OC2 | Consolidar el proceso de innovacion productiva como fuente de diferenciacion en el sector
Implementacion lineas de disefios e innovacién en el producto ofertado, para demostrar la flexibilidad existente de
ESTRATEGIA ED1 acuperdo cambios en el mercado i P
PROGRAMA INNOVANDO MI PYMES
SECAP
Pymes
INVOLUCRADOS Empresas de capacitacion
Sociedad
COMPONENTES / TIEMPO 2016 . Costo .
Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Responsable | Estimado | Indicador
Verificar las Pymes y Asociaciones

1 | participantes
1.1 | Convocatoria a través de medios
1.2 | Reunién gremial
1.3 | Identificacion de posibles participantes

2 | Estadisticas
2.1 | Realizar sondeo de mercado #de
2.2 | Desarrollar producto SECAP $12,000.00 | contratos
2.3 | Evolucion del producto cerrados
3. Desarrollo de planes de ensefianza
3.1 | Logistica de trabajo
3.2 | Materiales
3.3. | Tecnologia utilizada

4 | Implementacion de Cursos

5 | Seguimiento

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Cuadro 77: Programa PRODUCE PYME

SECTOR FABRICACION DE MUEBLES PARA EDIFICIOS Y CONSTRUCCIONES
OBJ. PNBV 8. Consolidar el sistema econdmico social y solidario, de forma sostenible
OBJETIVO SECTORIAL OC3 | Incentivar la participacion de las Pymes como proveedores del sector plblico para el afio 2016
ESTRATEGIA ED2 | Promocién de la participacion de las Pymes como proveedores estatales a través del Programa Produce Pyme
PROGRAMA PRODUCE PYME
Mipro
CAPEIPI
INVOLUCRADOS Pymes
Sociedad
2016 Costo
COMPONENTES / TIEMPO Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Responsable | Estimado | Indicador

1 | Verificar las Pymes y Asociaciones participantes
1.1 | Convocatoria a través de medios
1.2 | Reunion gremial
1.3 | Identificacion de posibles participantes

2 | Apoyo y direccién en documentacion
2.1 | Actualizacion de datos y papeles
2.2 | Manejo portal compras publicas

#
3. | Desarrollo Programa
3.1 | Realizar agrupaciones de Pymes MIPRO $20000 c%r(;tlzaet:)s
3.2 | Sondear Proyectos estatales para participacion
— estado

3.3 | Presentacion de Pymes a Proyectos estatales
4. | Desarrollo de Participacion en proyectos
4.1 | Evaluacion de proyectos
4.2 | Realizacién de propuesta
4.3 | Presentacién propuestas

5 | Implementacién de Programa

6 | Seguimiento

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Cuadro 78: Programa BENCHMARKING PYMES

SECTOR FABRICACION DE MUEBLES PARA EDIFICIOS Y CONSTRUCCIONES
OBJ. PNBV 8. Consolidar el sistema econémico social y solidario, de forma sostenible
OBJETIVO SECTORIAL OC3 | Incentivar la participacion de las Pymes como proveedores del sector publico para el afio 2016
ESTRATEGIA Crgacién dg Asociaciones Productivas amparadas en la LOEPS que faciliten el banchmarking para consolidar
ED3 | mejores practicas en la manufactura
PROGRAMA BENCHMARKING PYMES
Empresas de capacitacion
INVOLUCRADOS CAPEIPI
Pymes
SECAP
2016 Costo
COMPONENTES / TIEMPO Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Responsable | Estimado | Indicador
Verificar las Pymes y Asociaciones

1 | Participantes
1.1 | Convocatoria a través de medios
1.2 | Reunion gremial

Identificacidn de posibles

1.3 | participantes # de

2 | Desarrollo Proyecto "Y”?es
2.1 | Generacion de informacion partlgslpant
2.2 | Base de datos acceso a Pymes
2.3 | Areade interpretacion y explicacion
2.4 | Evaluacion de resultados

3 | Implementacion de resultados

4 | Seguimientos CAPEIPI $40000

Elaborado por: Sebastian Ortiz

115




Cuadro 79: Programa para Convenio con universidades

SECTOR FABRICACION DE MUEBLES PARA EDIFICIOS Y CONSTRUCCIONES
OBJ. PNBV 8. Consolidar el sistema econémico social y solidario, de forma sostenible
OBJETIVO SECTORIAL qua_ntizar !as corppetencias y habilidades estructurales, operativas, y tecnologicas en las Pymes del sector en los
04 | proximos cinco afnos
ESTRATEGIA Crear un modelo de organizacion de las operaciones de las empresas del sector en convenio con universidades de
ED4 | categoria A
PROGRAMA CONVENIO UNIVERSIDADES
Universidades
MIPRO
INVOLUCRADOS CAPEIPI
PYMES
2016 Costo
COMPONENTES / TIEMPO Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Responsable | Estimado Indicador
Verificar las Pymes y Asociaciones
1 | participantes
1.1 | Convocatoria a través de medios
1.2 | Reunién gremial
1.3 | Identificacidn de posibles participantes
2 | Seleccion universidades
2.1 | Participacion carreras afines e interesadas
Encuentro de empresas con # estudiantes
2.2 | Universidades Universidades $5000 .
3. Desarrollo de proyecto participantes
3.1. | Convenios con universidades
3.2 | Creacion de grupos de apoyo
3.3 | Materiales
3.4 | Seleccion de tipo de apoyo
3.5 | Logistica de trabajo
4 | Implementacién de proyecto
5 | Seguimiento

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Cuadro 80: Programa para formacion por competencias

SECTOR FABRICACION DE MUEBLES PARA EDIFICIOS Y CONSTRUCCIONES
OBJ. PNBV 8. Consolidar el sistema econdémico social y solidario, de forma sostenible
Garantizar las competencias y habilidades estructurales, operativas, y tecnoldgicas en las Pymes del sector en los
OBJETIVO SECTORIAL OC4 | préximos cinco afios
ESTRATEGIA Desarrollo de los perfiles por competencias_para el sector C!e fabri_cacic')n de muebles para la construccién con
ED5 | apoyo del SECAP, SETEC y expertos relacionados con la industria
PROGRAMA PERFILES POR COMPETENCIAS
SECAP
CAPEIPI
INVOLUCRADOS PYMES
2016 Costo
COMPONENTES / TIEMPO Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Responsable | Estimado | Indicador
Verificar las Pymes y Asociaciones
1 | participantes
1.1 | Convocatoria a través de medios
1.2 | Reunion gremial
1.3 | Identificacion de posibles participantes
Revision y division de perfiles por
2 | competencia 4 Tiempo
2.1 | Agrupar Pymes por perfiles
2.2 | Preparacion y capacitacion SECAP $30000 de L
2.3 | Resultados produccion
3. | Desarrollo de Proyecto
3.1 | Desarrollo de técnicas propuestas
3.2 | Publicidad orientada a perfil
3.3 | Logistica de Trabajo
4. | Implementacién de Proyecto
5. | Seguimiento
Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Programas para el desarrollo financiero
Los programas de desarrollo financiero buscan principalmente brindar un escenario adecuado para el
emprendimiento, obtencion de capitales y encadenamientos productivos y elaboracién de proyectos de
mejora productiva.

Cuadro 81: Programas para el desarrollo financiero

Objetivos sectoriales

Estrategias

Programas o

proyectos
Aprovechar el gasto bajo que
poseen las Pymes para incurrir
EF1 |en lineas de crédito propuestos | PRESTAMOS CFN
por la CFN para mejorar su
Consolidar el acceso al infraestructura y maquinaria
crédito, planes de Conformacién de la cadena
inversion asesoria EF2 | productiva de fabricacién de CADENAS
. o : - ot PRODUCTIVAS
Finanzas 05. | técnica - financiera'y muebles para la construccion
administrativa para las Gestionar convenios con
Pymes del sector para el bancos o instituciones
afio 2017 bilaterales para la asistencia PLAN MEJORA DE
EF3 | técnica en la elaboracion de COMPETITIVI-
proyectos de mejora DAD

competitiva y posterior
financiamiento

Elaborado por: Sebastian Ortiz

e Prestamos CFN:

Incurrir en préstamos proporcionados por la CFN en lineas de

emprendimiento para poder mejorar sus lineas de produccion e infraestructura y ser mas
competitivos en el mercado.

Los créditos productivos segin la CFN (2015), deberan cumplir con los siguientes requisitos:

Para créditos de hasta US$ 300,000 se requiere Plan de Negocios.

Para créditos de proyectos nuevos superiores a US$ 300,000 se requiere presentar

proyecto de viabilidad

Declaracion de impuesto a la renta del tltimo ejercicio fiscal.
Titulos de propiedad de las garantias reales que se ofrecen.
Carta de pago de los impuestos.

Permisos de funcionamiento y de construccién cuando proceda.

Planos aprobados de construccion, en el caso de obras civiles.
Proformas de la maquinaria a adquirir.
Proformas de materia prima e insumos a adquirir.

Por tal razén, se estima que estos proyectos se constituyan a través de las asociaciones
productivas a crearse, para ello se muestra a continuacion el proyecto de cadena productivas.

e Cadenas productivas: Generar un plan de desarrollo de cadenas productivas con apoyo
estatal o distrital con el fin de apoyar a las Pymes desde su desarrollo produccion y venta de
los productos ya sea en mercado nhacional o internacional.
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En cuanto a las cadenas productivas, la empresa tiene como modelo de gestion la
identificacion de valores agregados a través de creacion de cadenas y especializacion de los

componentes de desarrollo.

clmportaciones
eMaterias primas locales

e Productores

eTecnificacidn del talento
humano

eDesarrollo del disefio

eCreacion de valores
agregados
*Medios de promocién

s Proveedores

\. J

(-Investigacién de tendencias
eAnalisis de Mejoras

e Clientes

\

Plan mejora de competitividad: Por medio de las instituciones bancarias y bilaterales,
generar un plan para la elaboracion de proyectos adecuados para mejorar su produccién,
competitividad y mercadeo para con ese plan sea financiado por los bancos directamente.
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Cuadro 82: Programa para fomento de Prestamos CFN para el sector

SECTOR FABRICACION DE MUEBLES PARA EDIFICIOS Y CONSTRUCCIONES
OBJ. PNBV 8. Consolidar el sistema econdémico social y solidario, de forma sostenible
Consolidar el acceso al crédito, planes de inversion asesoria técnica - financiera y administrativa para las Pymes del
OBJETIVO SECTORIAL OC5 | sector para el afio 2017
Aprovechar el gasto bajo que poseen las Pymes para incurrir en lineas de crédito propuestos por la CFN para mejorar
ESTRATEGIA OF1 | su infraestructura y maquinaria
PROGRAMA PRESTAMOS CFN
CEN
PYMES
INVOLUCRADOS Proveedores Maquinaria
Bancos
2016 Costo
COMPONENTES / TIEMPO Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Responsable Estimado Indicador
Verificar las Pymes y Asociaciones
1 | participantes
1.1 | Convocatoria a través de medios
1.2 | Reunion gremial * Dependeré
1.3 | Identificacion de posibles participantes de la
2 | Sondeo de necesidades de las Pymes disponibilidad #d_e
2.1 | Revision de infraestructura y maquinaria CFN gubernamental creditos
— ; colocados
2.2 | Relacion con proveedores y la capacidad en Pymes
3 | Desarrollo de Préstamo CFN de pago de
3.1 | Creacion de plan estratégico cada Pyme
3.2 | Logistica de Préstamo
4 | Implementacion de crédito
5 | Seguimiento

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Cuadro 83: Programa para fomento de Cadenas Productivas

SECTOR FABRICACION DE MUEBLES PARA EDIFICIOS Y CONSTRUCCIONES
OBJ. PNBV 8. Consolidar el sistema econdémico social y solidario, de forma sostenible
Consolidar el acceso al crédito, planes de inversion asesoria técnica - financiera y administrativa para las
OBJETIVO SECTORIAL OC5 | Pymes del sector para el afio 2017
ESTRATEGIA EF2 | Conformacion de la cadena productiva de fabricacion de muebles para la construccién
PROGRAMA CADENAS PRODUCTIVAS
MIPRO
INTERMEDIARIOS
INVOLUCRADOS PYMES
EMPRESAS CONSTRUCTORAS
ORGANISMOS BILATERALES
COMPONENTES / TIEMPO 2016 : Costo .
Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Responsable |  Estimado Indicador
1 | Verificar las Pymes y Asociaciones participantes
1.1 | Convocatoria a través de medios
1.2 | Reunién gremial
1.3 | Identificacién de posibles participantes * ,
2 | Identificacion tipo cadenas Dependera
2.1 | Sondeo de cadena adecuada . de_ I".’I.
2.2 | Publicidad Organismos disponibilidad # numero de
2.2 | Desarrollo de cadena Bilaterales gubernamt_antal participantes
— y la capacidad
3 Formamqr) de grupos _ de pago de
3.1 Interre_lacmn (agrupaciones, constructoras, organismos) cada Pyme
3.2 | Materiales
3.3 | Logistica de trabajo
4| Implementacién Cadena
5 | Seguimiento

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Cuadro 84: Programa para fomento de financiamiento de planes de mejora de competitividad

SECTOR FABRICACION DE MUEBLES PARA EDIFICIOS Y CONSTRUCCIONES
OBJ. PNBV 8. Consolidar el sistema econdmico social y solidario, de forma sostenible
Consolidar el acceso al crédito, planes de inversion asesoria técnica - financiera y administrativa para las Pymes del sector
OBJETIVO SECTORIAL 0C5 | para el afio 2017
ESTRATEGIA Gegtionar conv_e|_1ios con bar_1cos_o insFitugiones bilaterales para la asistencia técnica en la elaboracion de proyectos de
EF3 | mejora competitiva y posterior financiamiento
PROGRAMA FINANCIAMIENTO DE PLAN MEJORA DE COMPETITIVIDAD
BANCOS
INSTITUCIONES BILATERALES
INVOLUCRADOS PYMES
MIPRO
COMPONENTES/ TIEMPO 2016 — Responsable Costo Estimado Indicador
Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic
Verificar las Pymes y Asociaciones
1 | participantes
1.1 | Convocatoria a través de medios
1.2 | Reunion gremial
1.3 | Identificacion de posibles participantes * Dependera de la
2 | Organizacién y planteamiento Organismos disponibilidad # de
2.1 | Material Bilaterales gubernamental y préstamos
2.2 | Apoyo a formacién de planes la capacidad de pago | colocados
2.3 | Desarrollo de planes de cada Pyme
2.4 | Relacion con Instituciones Bancarias
3 | Implementacién de plan en Banco
4 | Implementacion de préstamo
5 | Seguimiento

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Presupuesto

A fin de comprender de forma general el plan propuesto se ha establecido un presupuesto estimado por
cada actividad, es relevante mencionar que este presupuesto es una referencia que debe ser sujeta a
revisién segun la disponibilidad de todos los involucrados en el clUster.

El total estimado de inversion en la mejora sectorial sin tener en consideracion el aporte
gubernamental y de organismos bilaterales asciende a 127.000 ddlares, este se financiara a través de
fuentes propias de las Pymes y en coparticipacion con los involucrados en los clisteres.

Cuadro 85: Resumen estratégico y presupuesto

PROGRAMAS O
PROYECTOS 2016 PRESUPUESTO
Ferias itinerantes X $30.000,00
Anclaje de empresa X $ 20.000,00
Innovando mi pymes X $12.000,00
Produce pyme X $ 20.000,00
Benchmarking pymes X $ 40.000,00
Convenio universidades X $ 5.000,00
Perfiles por competencias X $ 30.000,00
Prestamos CEN X Dependera de_la disponibilidad gubernamental y la
capacidad de pago de cada Pyme
. * Dependeré de la disponibilidad gubernamental y la
Cadenas productivas X capacidad de pago de cada Pyme
% ; - =
Plan mejora de competitividad X Dependera de la disponibilidad gubernamental y la

capacidad de pago de cada Pyme

TOTAL

$ 127.000,00

Elaborado por: Sebastian Ortiz
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Conclusiones

Las Pymes de dicho sector han obteniendo un crecimiento significativo en el 2011 debido a
algunas facilidades que se comenzaron a dar con préstamos de adquisicion de vivienda en
especifico proporcionado por el BIESS, pero luego se obtuvo un decrecimiento que
claramente refleja los problemas operativos existentes y por ende el crecimiento de
informalidad y el reforzamiento de las empresas grandes.

Las actuales politicas gubernamentales que propenden hacia la transformacién de la Matriz
Productiva son la base para el desarrollo del sector de fabricacion de muebles para la
construccion; segun el Plan Nacional del Buen Vivir, las Pymes conforman el sector de
Economia Popular y Solidaria y su desempefio debe estar fortalecido para efectos de una
mejora en la economia nacional.

Mediante las entrevistas realizadas nos permite demostrar que la productividad de las
empresas Pymes de este sector en su mayoria, no tienen un buen manejo productivo y por
ende sus nivel de utilidad es menor ya que sus costos son mayores para poder ofrecer un
producto de calidad y tienen que acoplarse a precios menores para poder obtener clientes
constructores ya que, sino, ellos preferirian trabajar con empresas grandes las cuales les
aseguran de mejor manera el producto que se les entregara.

La tecnificaciéon de las empresas en su mayoria es practicamente nula, ya que no poseen
programas especificos para ofrecer disefios y el proceso necesario para su produccion, como
son las escuadradoras, laminadoras y maquinaria especifica para ofrecer un producto acorde a
lo que ofrecen las grandes empresas, ademas de tener un deficiente control de calidad lo que
les produce muchas veces un producto que no cumple con los pardmetros requeridos para las
constructoras.

Aunque en el aflo 2013 se observa una elasticidad negativa debido a la disminucién de
permisos de construccidn, el producto fue recuperando su cantidad demandada, demostrando
que su sensibilidad al precio es menor cada vez, esto se debe a que el crecimiento de la
construccién por los créditos que se ven reflejados en las construcciones que tienen una
necesidad imperante de instalar los productos que esta industria vende en cada proyecto de
vivienda.

Por medio del analisis de la elasticidad ingreso de la demanda, nos demuestra que los muebles
de la construccion incrementa su demanda en una proporcion mayor, ya que al mejorar los
ingresos de la clase media a lo largo de estos afios por el crecimiento de nuevos ministerios y
nuevas ramas publicas, los individuos tienden a obtener mayores ingresos como para realizar
remodelaciones de su casa 0 pueden tener dos casas o departamentos por lo que tienden que
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adquirir dicho producto ya que pueden tener dicha capacidad aquellos que se encuentran en
mejores condiciones, convirtiéndose los mobiliarios en un bien de lujo.
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Recomendaciones

Realizar programas de crecimiento sectorial, con el fin de mejorar grupalmente con apoyo
interno entre las empresas de dicho sector y externamente, desarrollando de mejor manera al
sector mediante feria itinerantes que permitiran darse a conocer en mercados, locales,
provinciales, nacionales; demas del desarrollo de nuevas ideas para proponer para proponer en
dichas ferias. De igual manera mediante anclaje de empresas, que le permitirdn apoyarse en
grandes empresas para ganar experiencia en el mercado y aprender de todo lo que les ha
permitido a las empresas grandes estan en dicho posicionamiento, ademéas de asegurar un
mercado constante mientras se encuentre en dicho programa.

Por medio de los programas de desarrollo competitivo, tecnolégico e infraestructura, buscar
un desarrollo conjunto empresarial, desde el desarrollo de empleados por medio de sus perfiles
para hacer mas eficiente su productividad, aceptar ayuda de planes de universidades, que les
permitan hacer propuestas de mejoras en distintas lineas de produccion para ser mas
competitivos, generar una oferta mas estandarizada que permita hacer unas propuestas mas
acorde a lo que necesita las construcciones y ofrecen las grandes empresas, participando de
una forma mas dinamica de igual forma con el estado , obteniendo nuevos nichos de mercado
y con producciones en linea que permiten producir de una forma mas eficiente tanto en la
materia prima utilizada como en el desempefio de la mano de obra utilizada, manejandose asi
de una mejor manera la empresa y obtener mejoras en su productividad , desarrollo y
crecimiento.

Los programas de desarrollo financiero al igual que los anteriormente especificados, nos
permiten tomar uno de ellos para de alguna forma mejorar las condiciones de la pymes aunque
lo mas adecuado seria apoyarse en mas de uno para generar las mejoras con mayor fuerza y
rapidez, es por eso que en el aspecto financiero es uno de los mas importantes ya que es una
de las partes principales para el crecimiento y el poder mantenerse en el mercado; pero de
igual forma es el mas complicado de conseguir, ya que las empresas Pymes al no tener un
conocimiento empresarial, toman a las lineas de crédito con un peligro antes que una ayuda
para lograr sobresalir del punto en el cual se encuentran estancados, es por eso que el incurrir
en préstamos en la CFN, como el plan de mejoras de competitividad, que es la preparacion de
sus planes estratégicos para ingresar en entidades bancarias privadas, primero es necesario
cambiar su forma de pensar para que tomen a estos proyectos como uno de los principales
para sus posibilidades de crecimiento, al igual que el de las cadenas productivas que tienen
gue dejarse guiar de una mejor manera por el organismo bilateral que este siendo es gestor
desde el inicio del proceso y produccién hasta la venta al cliente final sea nacional o
internacional.
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10.
11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

Anexo A: Guia de Entrevista

GUIA DE ENTREVISTA

¢Como definiria a la Pymes del sector de produccion de muebles para edificios y
construcciones?

¢ Qué caracteristicas tienen este tipo de empresas?

¢Cuéles son los productos més demandados en el sector de la construccion y como estas
empresas participan en este mercado?

¢Cuadles son las caracteristicas que buscan los constructores en las empresas proveedoras de
muebles para edificios y construcciones?

¢Qué relacidn tiene el cambio de la matriz productiva con este sector y que pueden esperar los
empresarios que pertenecen a él de este proceso?

¢Conoce usted programas gubernamentales que se lleven a cabo a favor de mejorar este
sector?

¢En cuanto al volumen de ventas, cuales serian los rangos promedios que pueden facturar
estas Pymes?

¢Qué caracteristicas tienen los contratos que celebran estas empresas, en cuanto a montos,
duracion, garantias?

¢ Cuéles son los canales de comercializacion que utilizan?

¢Podria describir la influencia tiene la publicidad en la gestion comercial de estas empresas?
¢Qué tan eficientes son estas empresas en cuanto a su capacidad productiva, tiempo de
fabricacion, cumplimiento de metas?

¢Considera que la planificacién estratégica es una practica comin en estas Pymes? ;Podria
decirme por qué?

¢Qué desventajas tienen estas Pymes en cuanto a sus procesos de produccion?

¢Qué ventajas de mercado y productivas se pueden identificar en este sector?

¢Qué conflictos enfrentan estas empresas en materia de tecnologia?

¢En cuanto al acceso a crédito y materias primas, cuales son sus apreciaciones sobre este
grupo de empresas?

¢Qué deberia contener un plan estratégico sectorial para consolidar mejor a este grupo de
Pymes?

¢Cuales seria las estrategias que sugeriria implementar para mejorar el rendimiento econémico
financiero de estas empresas?

¢Qué relacidn tiene el cambio de la matriz productiva con este sector y que pueden esperar los
empresarios que pertenecen a él de este proceso?

¢Conoce usted programas gubernamentales que se lleven a cabo a favor de mejorar este
sector?

¢Qué se puede esperar en el futuro de este sector si no se aplicaran estrategias de
productividad?
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Anexo B: Cuestionario

ENCUESTA

Ohbjetivo: Indagar sobre la estructura administrativa, productiva y financiera de la Pymes relacionadas
al sector de produccion de muebles para edificios y construcciones en el Distrito Metropolitano de
Quito
Indicaciones: Marque con una X su respuesta
A. DATOS DEL NEGOCIO
1. Indique el nimero de trabajadores que tiene su organizacion
____Menos de 9 trabajadores
___De 10 a 19 trabajadores
___De 20 a 49 trabajadores
___Mas de 49 trabajadores
2. Indique un aproximado del valor de activos que posee la empresa (toda su inversion)
___Inferior a 100.000 dolares
___Entre los 100.001 y 500.000 de délares
____Entre los 500.001 y 1,000.000 de dolares
___Mas de 1,000.000 de ddlares

3. Su negocio es
Persona Natural Persona Juridica

4. Tiempo que tiene el negocio o la compafiia desde su creacion

___Menos de 1 afio __De1la3arios
__ De3abafios __Maés de 5 afios

B. DATOS DE ACTIVIDAD ECONOMICA

5. Seleccione de la siguiente lista los productos que usted fabrica

___Muebles de dormitorio ___Muebles de cocina ___ Puertas
___ Barios ___Pisos ___ Closets

6. Seleccione los servicios que entrega su empresa
___Asesoria ___Produccion ___Instalacion
___lLacado ___Restauracion ___Transporte
7. ¢La materia prima con la que usted trabaja es?
___Nacional ___Importada ____Ambas
8. Enescala de 1 a 10 califique la relacion con sus proveedores, siendo 1 la calificacion méas

bajay 10 la més alta
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C. ACTIVIDAD COMERCIAL

9. Indique el promedio de ventas en dolares anual de su Pyme
____Menos de 1000 dolares
____Entre 1000 y 5000 délares
____Entre 5000 y 10000 dolares
___Entre 10000 y 50000 ddlares
___Maés de 50000 dolares

10. Ha participado en el ultimo afio con ofertas para contratos con el sector publico
__Si ___No

11. ¢Qué mercado considera mas atractivo para la venta de sus productos?

___Mercado local (Ciudad)
___Mercado regional (Provincial)
___Mercado nacional (Pais)

12. ¢Laforma de comercializacion de sus productos/servicios es?

___Directa / Vende al consumidor final (pase pregunta 14)
___Indirecta / Utiliza Intermediarios (pase pregunta 13)

13. ¢Podria identificar qué porcentaje paga como comisién a sus intermediarios?
Menos de 5%
De 5a10%
De 10 a 15%
De 15 a 20%
Mas de 20%

14. ;/Podria identificar el rango de utilidad promedio que obtiene en un contrato?
Menos de 5%
De 5a10%
De 10 a 15%
De 15 a 20%
Mas de 20%

D. EFICIENCIA

15. ¢En escala de 1 a 10 identifique el nivel de cumplimiento de sus expectativas en ventas al
afo 2014?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

16. ¢En escala de 1 a 10 califique el rendimiento (utilidad) obtenido en el periodo 2014?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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17. ¢Considera que los objetivos de ventas de la empresa se cumplieron?
___Nada Satisfactorio ___Poco Satisfactorio
___Satisfactorio ___Muy Satisfactorio

18. ¢Considera que los objetivos de produccién se cumplieron?

___Nada Satisfactorio ___Poco Satisfactorio
___Satisfactorio ___Muy Satisfactorio

19. ¢En escala de 1 a 10 califique el desempefio de su personal teniendo en cuenta el periodo

201472
___Nada Satisfactorio ___Poco Satisfactorio
___Satisfactorio ___Muy Satisfactorio

20. ¢Considera que su personal es?

___Nada eficiente ___Poco eficiente
____Eficiente ___Muy eficiente
E. EFICACIA

21. ¢Su empresa posee manuales de procesos de produccion?

Si No

22. ¢Posee algun tipo de certificacion que avale su trabajo operacional?

Si No

23. ¢Cudl es el rango de inversion que realizé para iniciar la compafiia?

___Inferior a 1000 délares
__Entre los 1001 y 10000 ddlares
____Entre los 10001 y 50000 do6lares
___Maés de 50000 dolares

24. ¢Ha obtenido algin crédito productivo u otro tipo de financiamiento para su negocio en
los altimos 3 afios?

Si___ (Pase pregunta 25) No___ (Pase pregunta 26)

25. ¢A que monto asciende el crédito?
___Inferior a 1000 délares
___Entre los 1001 y 10000 ddlares
___Entre los 10001 y 50000 ddlares
___Mas de 50000 dolares

VENTAJAS COMPETITIVAS

26. Califique en escala de 1 a 10, siendo 1 la menor calificacion y 10 la mayor calificacion, el
nivel de tecnologia con el que cuenta su empresa en la actualidad

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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27. ¢ Cuéntos computadores existen en su empresa?
__la3 __3ab __6al0 __ Maéasde 10
28. ¢ Cuéntos computadores poseen internet?
la3 __3ab __6al0 ___Maéasde 10
29. ¢Utiliza algun software o programa informatico para las labores cotidianas de

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

fabricacion?

Si No

¢Posee una marca para su local comercial?

Si No

¢La marca se encuentra registrada?

Si No

¢Qué estrategias a implementado para mejorar la productividad de su empresa?
(Describa maximo tres)

¢Considera usted que la su negocio 0 empresa es rentable?

Si No

¢ Ofrece capacitacion continua a sus empleados?

Si No

¢Posee Maquinaria adecuada para la elaboracién de los productos que ofrece?

Si No

¢Realiza controles de calidad constantes en los diferentes procesos hasta llegar al
producto final?

Si No

GRACIAS POR SU ATENCION
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ANEXO C: Hallazgos de la Investigacion Cualitativa

Pregunta Hallazgo relevante
1. ;Cémo definiria a la Pymes del sector de|Son empresas vulnerables con posibilidades de trabajo no
produccion de muebles para edificios y|muy grandes en su mayoria, pero sin la capacidad para

construcciones?

realizarlo, con poco conocimiento empresarial

2. ;Qué caracteristicas tienen este tipo de
empresas?

Sus caracteristicas principales son que subcontratan,
realizan visitas a obras para darse a conocer o les den
oportunidades y su principal publicidad es el boca a boca

3. ¢Cuadles son los productos mas demandados en
el sector de la construccién y como estas empresas
participan en este mercado?

Cocinas, closets, puertas, bafios

4, ¢Cudles son las caracteristicas que buscan los
constructores en las empresas proveedoras de
muebles para edificios y construcciones?

Busca que exista un disefio de acuerdo al segmento
orientado, cumplimiento de tiempos, buena calidad y con
un precio econémico

5.  ¢Qué relacion tiene el cambio de la matriz
productiva con este sector y que pueden esperar los
empresarios que pertenecen a él de este proceso?

El cambio podria ser interesante para el sector, si se llega
a apoyar directamente al problema que los aqueja y si les
ayuda a ser mas eficientes para que logren desarrollarse,
pero lastimosamente no se ve ningun apoyo todavia

6. ¢Conoce usted programas gubernamentales que
se lleven a cabo a favor de mejorar este sector?

Existen la posibilidad de desarrollarlos pero no es un
sector importante para que el gobierno plantee una ayuda
directa

7. ¢En cuanto al volumen de ventas, cudles serian
los rangos promedios que pueden facturar estas
Pymes?

el volumen de ventas especificado es en una pymes que se
encuentran en buen funcionamiento mas no es la realidad
de la mayoria que no llegan a ventas de $100000

8. ¢Qué caracteristicas tienen los contratos que
celebran estas empresas, en cuanto a montos,
duracién, garantias?

En su mayoria en trabajos mas adecuados, suelen
proporcionar un contrato en el que incluye las
especificaciones , cheques con el monto de adelantos y
pagare que asegure el cumplimento de del contrato

9. ¢Cuadles son los canales de comercializacion que
utilizan?

No tiene una cultura empresarial por lo que no incurren en
gastos de publicidad adecuada y solo se dan a conocer de
una forma directa es decir por si solos

10.  (Podria describir la influencia tiene la
publicidad en la gestion comercial de estas
empresas?

No realizan una publicidad adecuada ya que en su
mayoria no tiene conocimiento de manejo empresarial y
no creen en muchas cosas que son necesaria para forjar
una empresa

11.  (Qué tan eficientes son estas empresas en
cuanto a su capacidad productiva, tiempo de
fabricacion, cumplimiento de metas?

es una pregunta relativa ya que depende mucho de los
acabados que solicitan, el tiempo de entrega, la cantidad y
si tiene la capacidad instalada para realizarlos

12. Considera que la planificacién estratégica es una
practica comun en estas Pymes? ;Podria decirme
por qué?

En este tipo de empresas no poseen empleados
capacitados mas que los encargados de mano de obra, ya
gue en su mayoria no tienen no poseen distintas areas
especializadas

13. (Qué desventajas tienen estas Pymes en cuanto
a sus procesos de produccion?

Al ser empresas con poco reconocimiento las
constructoras tiene recelo de que les incumplan y que el
acabado sea el adecuado, por lo que prefieren muchas
veces trabajar con empresas con mayor renombre

14. ;Qué ventajas de mercado y productivas se
pueden identificar en este sector?

Aungue su producto sea mas econdmico, es muy dificil
ponerlo como ventaja, porque al tener un precio mas bajo,
sus ganancias se disminuyen, ademas que incurren en
gastos adicionales, su costo de produccién es mayor y es
por eso que por ser mas econdémicos no son rentables

15.  ;Qué conflictos enfrentan estas empresas en
materia de tecnologia?

La Pymes asi poseen trabajos, al ser menos rentables tiene
menos ingresos por lo que no suelen tener la condicion
necesaria para poderlas adquirir por si solos

16. ¢En cuanto al acceso a crédito y materias

Asi la empresa esté dispuesta a endeudarse, los tramites,
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primas, cudles son sus apreciaciones sobre este
grupo de empresas?

los costos(interés) y las trabas para ellos son mayores para
ellos y no existen créditos adecuados para este tipo de
sector

17.  ¢Qué deberia contener un plan estratégico
sectorial para consolidar mejor a este grupo de
Pymes?

Como empresa deberian empezar fortaleciéndose y
mejorando su capacidad de produccion para asi poder
ofrecer algo méas adecuado y demostrar que se puede
producir proyectos grandes para cambiar su percepcion

18. (Cudles seria las estrategias que sugeriria
implementar para mejorar el rendimiento econémico
financiero de estas empresas?

El apoyo principal para empresa en crecimiento debe ir de
la mano del gobierno para facilitar su desarrollo y para
que se pueda estructurar de mejor manera, las lineas de
crédito son muy costosas desde la banca privada por lo
que el apoyo crediticio también deberia ser por via
publica

19. (Qué se puede esperar en el futuro de este
sector si no se aplicaran estrategias de
productividad?

Lastimosamente al ser empresas vulnerables ante el
mercado, cada vez es mas dificil que puedan mantenerse y
mantener a los empleados por lo que si no existe una
crecimiento o apoyo; lo mas seguro es que el mercado se
encargue de quebrar las empresas
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