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RESUMEN EJECUTIVO

Este proyecto nace en base a la necesidad de @otesaecursos existentes de la empresa
y optimizar los mismos, ya que gracias a la gest@iactada preliminarmente por la empresa
se ha enfocado en poder solucionar una parte gelesgo insatisfecho que es la demanda

de Pilares de Sobre-Medida.

Actualmente la empresa se ha planteado este tipoodecto para comercializarlo, es decir
hay una relacion directa entre el cliente que atguel producto y lo emplea en diversas

formas en cuanto a disefos, estructuras u acabhaglaisectonicos.

Se determiné cual es el mercado objetivo despuésatber realizado la respectiva
segmentacion conociendo su tamafo del mercado \cdescteristicas geogréaficas y

demograficas.

Con respecto a la investigacion de mercado, selestd el tamafio de la muestra a través
de la utilizacion de métodos técnicos, se aplicbuestas a 94 personas y se realizd
entrevistas a profesionales en el ambito conswacpermitiendo tener un conocimiento

mas amplio sobre la implementacién del producto.

Con la informacion obtenida se procedié a proyeetsirestrategias de marketing para la
empresa y a su vez analizar el impacto financiaeodicha decision tendria en los balances

econdmicos de la compafia.

Xi



INTRODUCCION

La empresa Aserradero Jiménez inicia su activideoh@mica desde el afio 1980
desarrollando la elaboracion de toda clase de resield calidad con los mayores estandares
establecidos, a partir del afio 1995 deja a laddabsa y se concentra primordialmente a la
compra y venta de toda clase de madera preseledaosiendo asi unas de las mejores
empresas en cuanto a su edificacion y ofreciengataico el 100% de madera garantizada

para cualquier tipo de trabajo.

El presente proyecto estudia la posibilidad de @mantar un plan de mejoras en cuanto a
la comercializacion de pilares por medio de unaumegindustrial, debido a que el producto

en si no existe (es decir pilares de sobre-medydagdiante este tipo de mecanismo atraer
a un nuevo mercado. Este proyecto nace en baseecésidad de potenciar los recursos
existentes de la empresa y optimizar los mismosjue gracias a la gestion detectada
preliminarmente por la empresa se ha enfocado @er polucionar una parte del segmento

insatisfecho que es la demanda de pilares de sobdéeda.

Este tipo de material es aprovechado especialmeantediseiios de Pérgolas, es un elemento
de tipo estructural y arquitectonico, que esta aggsfp con un corredor flanqueado por un
determinado numero de columnas que soportan el gesmas vigas longitudinales que
unen las columnas en cada uno de sus lados, yt@rsyersales que unen ambos lados y

sostienen un enrejado abierto.



1 ANALISIS DEL ENTORNO PAIS

1.1 ANALISIS MACROECONOMICO

Segun Walsh (2009), “Macroeconomia se centra eoneportamiento de la economia
en su conjunto, asi como en las diversas variagesgadas como el empleo global,

la produccidn, el crecimiento econémico, el nivellas precios y la inflacion”.

Dentro del analisis macroecondmico se orienta enoeiportamiento global del

sistema econdmico reflejado en un nimero redu@d@dables tales como el empleo,
la inversion, el consumo y nivel general de precdestal forma que el propdsito
fundamental es obtener una vision simplificadaadecbnomia pero al mismo tiempo
permita conocer niveles econdmicos de un paisrdetado o de un conjunto de

paises.

1.1.1 Analisis sectorial

El analisis sectorial se enfoca como punto de gearé la industria de la
construccion siendo esta hoy en dia uno de los reaympleadores del mundo,
puesto que la mayor parte de empresas dedicadsts dabor han generado

fuentes de empleos tanto directos como indirectad pais.
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La industria de la construccion es de suma impoidgrara el crecimiento de la
economia, por su aporte tanto en la cantidad deesapdedicadas a actividades
directas y relacionadas, asi como por el efectdiphiahdor generado por la
mano de obra empleada, ya que se considera andsistria como el mayor

empleador del mundo.

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadistic@egsos (2012), en el Ecuador
existen 14.366 establecimientos econdmicos dedicados a actividade

relacionadas a la industria de la construccion cemaletalla en el siguiente

cuadro:
Cuadro N° 1: Establecimientos Economicos
Actividades de la construccion f de
establecimientos

Fabricacion de productos metalicos, de hierro y ace 6.562
Actividades especializadas de construccion 2.053
Fabricacion de cemento, cal y articulos de hormigon 2.001
Extraccion de madera y piezas de carpinteria para
construcciones 1912
Venta al por mayor de materiales para la construcén 910
Construccion de proyectos, edificios, carreteras gbras de
ingenieria civil e
Fabricacion de equipo eléctrico, bombas, grifos yawulas 150

Fuente: Censo Nacional Econémico 2012, INEC.
Elaborado por: John Jiménez
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Gréafico N° 1: Actividad Econémica

M Fabricacion de productos
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Fuente: Censo Nacional Econdmico 2012, INEC.
Elaborado por: John Jiménez

El mayor nimero de establecimientos de esta induptr provincia, se ubican

en:

Cuadro N° 2: Establecimientos de la industria por Povincia

Provincias del Ecuador Porcentaje

Pichincha 27%
Guayas 16%
Azuay 11%
Loja 5.4%
Manabi 5.2%
Tungurahua 4.9%

Fuente: Censo Nacional Econémico 2012, INEC.
Elaborado por: John Jiménez
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Grafico N° 2: Establecimientos por Provincia
Establecimientos por Provincia
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Fuente: Censo Nacional Econémico 2012, INEC.
Elaborado por: John Jiménez

En cuanto al personal ocupado, existen 90.433 passocupadas en las
actividades econdmicas relacionadas a esta induktrque representa el 4,5%

del total nacional, de las cuales, el 86% son hempmujeres el 14% restante.

En las actividades de Construccion de proyectadficied, carreteras y obras de
ingenieria civil se emplean a 26.110 personas, 9% @8el personal ocupado

total.
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Gréfico N° 3: Personal Ocupado

B Hombres

B Mujeres

Fuente: Censo Nacional Econdmico 2012, INEC.
Elaborado por: John Jiménez

Al analizar las actividades de esta industria refeadas al crecimiento de las
construcciones, ampliaciones y reconstruccionesiese que, en el 2011, se
concedieron 42.042 permisos de construccion a megelonal, un 6% mas

respecto al aflo anterior. De estos permisos%l@&8responden construcciones

nuevas, el 8% para ampliaciones y el 2% restamgerpaonstrucciones.

Por otro lado, es importante destacar el apoRealucto Interno Bruto (PIB)
de la industria de la construccién, la cual ha ew@db un crecimiento
sostenido entre el afio 2000 y 2011. La particgpagiromedio, en este
periodo, es del 8%, llegando a su nivel mas alteleaio 2011, con una
participacion del 10% dentro del total del PIBnf¢kconomia, 2012)

Del total de nuevas construcciones el, 91,6% deniges corresponden a
proyectos de uso residencial, mientras que el 5s#&%otorgaron para la

construccion de edificaciones no residenciale$3y086 a edificaciones mixtas.



v

Gréfico N° 4: Evolucion PIB vs. Construccion (Miles de USD)

Evolucion PIB vs. Construccion
Miles de USD

10%
8,1% 85% 87%

8,0% 7,9%
6,0% 71% 82% 79% 17% 80% 7

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

NPIB M Construccion

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elabora por: Direccion de Estadisticas Econémicas, INEC

1.1.2 El sector forestal productivo del Ecuador

Segun el Plan Nacional de Inversiones del COMEXdr(sejo Mexicano de
Asuntos Internacionales)y de la CORPEIGorporacion para la Promocion

de Exportaciones e Inversiones)l sector forestal ha sido considerado como
sector prioritario para las inversiones y uno degoe ofrece mayor potencial de

crecimiento y desarrollo en el pais.

Si se consideran todos los bienes y servicios artddes, el aporte del bosque
supera los $600 millones/afio, por lo que, su dmntibn al PIB es

aproximadamente del 3,2 %.
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Cuadro N° 3: Generacion de empleo

Gran industria 7500
Pequefia y Mediana Industria 74000
Carpinteros y Artesanos de la madera 96000

Fuente: Ecuador Forestal 2014
Elaborado por: John Jiménez

Es importante destacar asimismo que en laboregrdst&cion y reforestacion,
incluido la produccion de planta, laboran unos @.5@bajadores y en las
actividades de apeo, troceado, aserrado y extracomanual laboran

aproximadamente otras 20.000 personas.

“La industrializacion de los productos forestaleklwbsque se realiza por micro,
pequefios, medianos y grandes industrias. Esta sgmdde subdividir en

industria primaria y secundaria”. (Ecuador Foreg@14).

1.2 ANALISIS MICROECONOMICO

Segun Walsh (2009) “Microeconomia: se centra eddassiones de las familias y las
empresas, asi como en el estudio detallado derésop y la produccién en una

industria determinada”.

Dentro del analisis microecondmico se ocupa del aned que las unidades
individuales toman decisiones y de los elementedmfluyen en esas decisiones, para
ello se procedera a analizar dentro del campotidres el Ecuador su historia a detalle

y evolucion.
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“El sector forestal en Ecuador es privilegiado parubicacion, su biodiversidad,
riqgueza de sus suelos, su faunay por el crecimré@pido de su flora, y eso le permitira
convertirse en una potencia forestal”, reza enoelithento que anuncia el Primer

Congreso Internacional de Produccion Forestal Sitdée

Juan Carlos Palacios, director de Ecuador Forestal, de los organizadores del

evento.

Sefala que desde hace cinco afos se ha registradecimiento importante del sector
porque se ha cambiado la forma de manejarlo y aledmhace de manera sustentable,
con el fin de mantener y proteger los bosquesvadrde la forestacion y reforestacion,

asi como respetando las areas protegidas.

Todo eso ha permitido que ahora se tenga un seatopotencial Unico que, en los
préximos 20 afos, dependiendo de las especiedbdesrreemplazara a la actividad
petrolera asegura Palacios. “No se lo puede laea porque todo toma su tiempo”,

dice.

Desde ya, indica, a partir de la madera se estérgetio una infinidad de productos
gue antes eran impensables y que sirven para keraggon de energia verde, por
ejemplo, a través de chips, que reemplazariarelaénde las centrales nucleares para
el 2050, por lo menos eso se espera en Alemartidayla Unidn Europea, comenta

Juan Carlos Palacios.

“También estan en proceso de crecimiento los bibcstibles y el

aprovechamiento de las fibras de celulosa de madeeala fabricacion de telas,
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debido a que los espacios para plantar algodostga saturados a escala mundial”.

(Palacios, Juan Carlos, 2013)

1.2.1 Factores Econémicos

El primer elemento del andlisis PEST implica eludst de los factores
econdmicos, todas las empresas se ven afectaddacpames economicos del

orden nacional, internacional o global.

El comportamiento, la confianza del consumidor ypsder adquisitivo

estaran relacionados con la etapa de auge, recestamcamiento o
recuperacion por la que atraviese una economia. fdaiores econdémicos
afectan el poder de compra de los clientes potiesciael costo del capital
para las empresas. (Ayala Ruiz & Arias Amaya, 2014

De modo que se procedera a analizar datos impestdet sector maderero para

su respectivo estudio y analisis posterior.

Segun los datos proporcionados por Juan CarloxiBsld'actualmente las
inversiones superan los 1.150 millones de doldaesiayor parte es nacional.
Las exportaciones son de alrededor de 160 milldeaidlares al afio en madera

como teca y balsa, y en procesados como tablarasehles”.

Mientras que las importaciones son en su mayorgd@enillones de doélares en
pulpa de papel. Ademas, sefala que el sectotépeduce 1.500 millones de
dolares al afio en transformacion de madera. F28adth, se tiene registros que
indican que el sector forestal genera 234 mil eogptérectos, segun datos del

Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).
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Gréafico N° 5: Cifras Nacionales

A

Los bosques
capturan 15

Existen mas millones de
. de 40 mil toneladas de
Segun el micro, carbono.
. mapa pequefas y
Ecuao_lor tiene elaborado por medianas
aproximadamen "~ el MAE y la empresas de
te 3 millones de  Subsecretaria transformacio
bosques nativos  de Consejo n de madera.
susceptibles de  Forestal, hay
ser 2.6 millones
aprovechados, de hectareas
sin embargo susceptibles
solo se utilizan de ser
600 mil plantadas.
hectareas.

Fuente: Diario La Hora
Elaborado por: John Jiménez

Con la informacién antes mencionada sin duda alglisactor maderero esta
en una etapa de crecimiento favorable para la estandel pais y de acuerdo a
las fuentes se tiene proyecciones enmarcadas aranegnto sostenible,
acompafado por un buen manejo de los recursossigududa alguna sera
favorable en todo sentido a un aprovechamientbdetaien a ser utilizado y a
su vez la reposicion que se llevara a cabo, de madaomo eje fundamental
siendo esta el Gobierno se incentiva el plan deesfacion en los bosques para

generar asi mayor recursos.

De tal modo que el aprovechamiento, comercializaeiéndustrializacién del
sector maderero genera miles de puestos de traligjeenes habitan las areas
aledafias y hacen de la extraccién y comercio aatera una de sus principales

fuentes de ingresos econdmicos.
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Para tener una idea mas explicita se citara cuadtadisticos tanto de volumen

como el aprovechamiento de la madera segun lcsdipbosques en el Ecuador.

Cuadro N° 4: Volumen de madera autorizada para apreechar, segun el

origen
Volumen (metros cubicos)
Formacion Vegetal | % Total
2007 2008 2009 Promedio )
Pais
Plantaciones
1.492.510 1.711.460 1.768.660 1.657.543 62,81%
Forestales
Bosque Nativo 367.090 451.400 396.490 404.993 15,35%
Sistemas
294.750 338.310 455.960 363.007 13,75%
Agroforestales
Formaciones Pioneras 51.230 275.010 314.620 213.620 8,09%
Volumen Total 2.205.580 2.776.18Q0 2.935.730 2.639.163 100,00%

Fuente: Ministerio del Ambiente (2010)
Elaborado por: John Jiménez

Cuadro N° 5: Aprovechamiento de madera en base a wolumen de

2.639.150 m3
Aprovechamiento de madera en las regiones del ggén
Regiones del Pais ¢l tipo de bosque.

Plantacione§ Bosque Sistemas | Formaciones

Forestales Nativo Agroforestales Pioneras
Region Costa 42,10 51,60 50,40 58,30

Region Sierra 57,10 2,00 1,30 3,30
Region Amazonica 0,80 46,40 48,30 38,40

Total 100 100 100 100

Fuente: Ministerio del Ambiente para el periodo 2007 —200
Elaborado por: John Jiménez
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1.2.2 Factores Socioculturales

El segundo aspecto del analisis PEST se enfocasefuérzas que actuan
dentro de la sociedad y que afectan las actitudieseses y opiniones de la
gente e influyen en sus decisiones de comprafdobgres sociales varian de
un pais a otro e incluyen aspectos tan diverses @mo, las religiones
dominantes, las actitudes hacia los productos yicses extranjeros, el
impacto del idioma en la difusion de los produ&ndos mercados, el tiempo
que la poblacién dedica a la recreacion y los maspglie los hombres y las
mujeres tienen en la sociedad. Los cambios esttactura de la poblacion
afectan la oferta y la demanda de bienes y ses/@iauina economia. (Ayala
Ruiz & Arias Amaya, 2014)

Dicho lo antepuesto se procedera a analizar fundemsustanciales del sector

maderero para su respectivo estudio y analisiepost

Juan Carlos Palacios director de Ecuador foresfakma que el 17% del
territorio nacional es area protegida y esta padees susceptible de ser
aprovechada, sino de ser cuidada. En Ecuador.fiayiBones de hectareas de
bosques, 7.5 estdn en manos de comunidades. ddrede 3 millones de

hectareas son de bosques protectores (17 por kiento

Dentro del programa Socio Bosque se contempla r@é08 mil hectareas,
cuyos propietarios decidieron conservarlos de fggerananente. Mientras que
el programa de incentivos del Ministerio de Agriatd tiene mas de 8 mil
hectareas inscritas para plantaciones forestal&n estos proyectos los
incentivos son econdémicos y de capacitacion paleee un manejo sustentable

gue permitan producir y proteger.
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Esto hace mas optimista el panorama, puntualizaci®al ya que segun las
proyecciones del Plan Nacional de Forestacion,osnptoximos 20 afios se
quiere reforestar un millon de hectareas, con péass de arboles, la mayoria

nativas.

Palacios sefala que aun persiste el trafico ildgahadera. De los 3 millones,
900 mil metros cubicos son de produccion y comdegal, el 20% es ilegal, y
cree que seguira disminuyendo debido a que ahot&erse mayor control

forestal.

De toda la produccion, 3 millones 200 mil vienerptiataciones forestales que
se sembraron en la década de los 70, 80 y 90, yd0smil restantes de los

bosques nativos sosteniblemente manejados. (Bsldcian Carlos, 2013)

Acorde a la informacion obtenida cabe sefialar diigs®do estd sumamente
interesado en emprender esta campafa positivagrte ge ellos, ya que al
implementar el plan de reforestacion obtenemos ejonaimiento continuo en

cuanto al control forestal, siendo de esta formg pravechoso para las micro,
pequefias y medianas empresas ya que la preocupkciios se veia por la
extincién de madera, entonces mediante este miasepdantaciones forestales
operadas de la mejor manera se beneficiaria almoaeste recurso, y se

generard mayor ingreso a la economia del pais.

Hay que tomar en cuenta que en la zona centroesia Amazonia, alrededor
del 50% de los comerciantes-transportistas queed&ah al negocio de la

madera, disponen de un intermediario, el cual sgoresable de contactar al
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productor forestal y acordar la venta de maderastke modo la madera ofrece
para los transportistas que llevan productos dies@erra hacia la Amazonia
(por ejemplo alimentos, materiales de construc@&quijpos, etc.) aprovechando
el viaje para comprar madera y movilizarla hacigmes de consumo en la Sierra

o Costa, incrementando las ganancias del viaje.

1.2.3Factores Politicos y legales

El tercer elemento del analisis PEST que debentadiases el constituido
por los factores politicos. Cuando estamos cormidi® los factores
politicos, tenemos que evaluar el impacto de todmbio politico o
legislativo que pueda afectar nuestros negocidasun& esta operando en
varios paises, es necesario aplicar el analisssla ano de ellos y al bloque
politico o comercial de naciones al que pertenefgyala Ruiz & Arias
Amaya, 2014)

En Ecuador, el marco legal normativo establecidia &y Forestal de 1982, se
regula el aprovechamiento de los bosques natizosuno de aproximadamente
una hectarea, con 300 individuos, se puede exraez 4 y 8 arboles, los mas
grandes o antiguos, cuya madera sera aprovechdd ador ciento. De esa

manera no se mantendré su estructura.

Pero también estan los bosques de produccion, @uec@no cualquier
cultivo, de donde se sacan productos especific@s gdanercado. Lo mas
importante es generar las plantaciones forestalesignen a reemplazar, en
muchos casos, 1o que se conoce como areas deflagstdiade el director
ejecutivo de Ecuador Forestal. (Palacios, Juarno§aR013) (Villacis,
Charvet, & Vasconez, 2012)

Amparando el marco legal hay que tomar en considerajue si no se lleva a

cabo este plan de reforestacion todo se veriaaafegt el programa en si seria
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absurdo, por lo cual se debe tomar las medidameetes al caso y llevarlas a
un control sostenible siendo esta acciones leg&esonces una vez amparado
la puesta en marcha del manejo del plan de reémiést se debe aplicar las

normas siendo estas reguladas por el marco legalativo establecido.

Entonces teniendo el principio de la ley y considdo el punto a favor de la
reforestacion que se proyecta a mejoras en elddagxtraccion de madera, se
deberd amparar todos los juicios de valor que ogpite dicha ley, es decir

manejarnos de acuerdo a lo establecido y llevaoutrol riguroso en cuanto a
la tala indiscriminada de arboles ya que si seestgun ese ritmo todo el plan se
veria afectado y no serviria absolutamente de naala, ello se considerara
apoyo forestal en areas afectadas para retomésaretlp reforestacion en estas

areas susceptibles.

1.2.4Factores Tecnoldgicos

“El factor tecnologico es importante para casiotalidad de las empresas de
todos los sectores industriales. La tecnologianesfuerza impulsadora de los
negocios, mejora la calidad y reduce los tiempaa pzercadear productos y

servicios”. (Ayala Ruiz & Arias Amaya, 2014)

Los factores tecnolégicos pueden reducir las basree entrada, los niveles
minimos para producir eficientemente e influir ardécision de si producimos

directamente o contratamos con terceros.
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Pero también en las industrias donde los camhbio®légicos se dan con mucha
velocidad, es dificil para las empresas adoptarsestmbios al mismo ritmo

debido al costo y a la disponibilidad de recuraamé#nos calificados.

Estos son ejemplos de aspectos a considerar enabsia de los factores

tecnoldgicos:

Cuadro N° 6: Factores Tecnoldgicos

El impacto de las nuevas tecnologias (Ej. Robptica

El tamafio de las inversiones en investigacion wmeko tecnoldgico

El impacto de las tecnologias de la informacién

La automatizacién de los procesos de produccion

Los incentivos a la modernizacion tecnolégica

Fuente: Gerencia de Mercadeo
Elaborado por: John Jiménez

Siendo asi se tratara de diversificar el manejtadeadera de acuerdo a sus
componentes y derivados de ello para su mejorsadliconsecuente a esto

priorizar su uso técnico dentro del sector maderero

Los bosques proporcionan madera para construcaomiviendas, puentes,
muebles, papel, cartdn, postes para transmisidntriebt y telefénica, cercas.
También dan frutos para el hombre y animales, |gtma la produccion de
neumaticos, guantes, globos, aceites esencialeppeumeria y cosmetologia,
materias primas para medicina, taninos para cuptierde pieles, colorantes

para tejidos de algodon y lana

Para un mejor entendimiento se ilustrara en eliidge cuadro sus procesos

principales para la elaboracion de productos.



Gréafico N° 6: Transformaciéon de la madera

Industria
Primaria

Transformacion de la madera

Fuente: CORPEI et al. (2009)
Elaborado por: John Jiménez
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2 ANALISIS DEL SECTOR EMPRESARIAL

2.1 ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA MADERERA

2.1.1 Caracteristicas del producto

Existen alrededor de 3.6 millones de hectareasdib|es para la repoblacion
forestal, lo cual indica el alto potencial de proclan del pais. La industria
esta representada por empresas con alto nivelléggom para la elaboracion
de productos derivados del sector maderero. flihstde Promocion de
Exportaciones e Inversiones, 2014)

Por su situacion geogréfica y diversidad de clintagyador es un paraiso
forestal, con disponibilidad de tierras aptas yabion estratégica en relacion a

mercados demandantes como Estados Unidos y Japon.

2.1.2 Produccioén y variedades en el Ecuador

“Ecuador produce balsa, teca, tableros y acabaal@sl@ construccion. La
produccion de madera es de aproximadamente 421T0A0y esta
concentrada principalmente en variedades como médear, madera regular,
madera para construccién, de pallets (estibas) rgsot (Instituto de

Promocién de Exportaciones e Inversiones, 2014)



20
De acuerdo a datos del Banco Central, en el prirmeestre del afio 2013, se

exportd 122,661.62 toneladas mientras que en & B&ltoneladas registradas

fueron de 116,946.63.

2.1.3Datos de Interés

Las empresas madereras ecuatorianas cuentan apa&ido de las principales
certificaciones, como Forest Stewardship Coun8IE)-y las normas ISO, entre

ellas la ISO 9000:2008.

2.1.4Informacion estadistica del sector

Los principales paises de destino de la maderda@rea son: Estados Unidos,

China, Colombia, Peru, Japon, Alemania, DinamarigByico.

Alrededor de 235,000 familias en el Ecuador se fi@ae directamente de
esta actividad, otras 100,000 lo hacen indirecténeha industria forestal
tiene certificados que aseguran que la maderatsmeede manera sostenible
y que el impacto al medio ambiente es minimo, geaal manejo sustentable
de los bosques. (Instituto de Promocion de Expmmas e Inversiones,
2014).
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Grafico N° 7: Exportaciones Sector Madera y Muebles

Evolucion Exportaciones Sector Madera y Muebles

B2007 @2008 W2009 @2010 2011 W2012
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Fuente: Ministerio de Comercio Exterior
Elaborado por: Pro Ecuador (Instituto de Promocion de Exportaganénversiones)

La evolucion en la Industria Maderera del Ecuadoaduerdo con el BCE,
las exportaciones de madera en 2010 alcanzar&fibsl34,4 millones, casi
un 30% mas que el 2009.

Es importante destacar que entre Enero y Abrilaiel 2010 se registraron
USD 48,5 millones en exportaciones, lo que demaasircomportamiento
positivo mayor al 34%. Cabe recalcar que el seotaderero ha sido
cuestionado por temas, ambientales, sin embargoasgene en crecimiento
gracias a la demanda internacional. (Revista EXaiE])

Cuadro N° 7: Ranking Sectorial / Industria Maderera

TOTAL INGRESOS

RAZON SOCIAL (Millones de USD)

2009 2010

NOVOPAN DEL ECUADOR S.A. 52,51 66,62
EMPRESA DURINI INDUSTRIA DE MADERA C.A. EDIMCA| 57,64 64,60
PLANTACIONES DE BALSA PLANTABAL S.A. 37,36 62,64
AGLOMERADOS COTOPAXI SOCIEDAD ANONIMA 39,54 43,40
ENCHAPES DECORATIVOS S.A. ENDESA 29,20 32,61

Fuente: Revista EKOS
Elaborado por: John Jiménez
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Grafico N° 8: Evolucién del Sector Maderero (USD Miones)
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Fuente: Revista EKOS
Elaborado por: John Jiménez

2.1.5Tipos de Empresas de Aserraderos

Para su respectivo andlisis se enfocara en dosesg¢genmuy explicitos en el
campo de la industria maderera tales como el Paogesto Primario y a su vez
la Transformacién Secundaria, para ello se andlizan mayor profundidad y
se dara a conocer tanto datos como antecedentestamies para el analisis
posterior que nos conlleva a tener una base impgertie informacion para el
modelo estratégico que en si la tesis como tatdpiiere y conjuntamente con
lo analizado se recabara datos significativos maramejor estudio y asi

contemplarlo dentro del modelo ya antes mencionado.

2.1.5.1lL a industria de procesamiento primario

LIAmese asi a los diferentes tipos de industriaamia en el proceso de

transformacion del uso que se le da a la madera, fipees distintos de

aplicacion tales como: tableros, madera aserradiga y papel destinados
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a ser procesados para un uso exclusivo dentrodiearaa de tal modo
que considerando estos segmentos se los diferetmiamente y a
continuacion se detalla con mayor énfasis su usmgesos de cOmo se
los maneja este tipo de procesamiento primariordesé la industria

Maderera.

* INDUSTRIA DE CHAPAS Y TABLEROS

La industria de tableros esta representada pograesgtos con una

clara diferenciacion de productos:

Cuadro N° 8: Industria Maderera

Chapas, tableros contrachapados y listoneados

Tableros aglomerados

Tableros de fibras

Fuente: Ecuador Forestal
Elaborado por: John Jiménez

= Chapas y Tableros contrachapados y listoneados

Esta industria data del afio 1.972. Existen emaid p plantas

industriales de este segmento:

* ENDESA y PLYWOOD ECUATORIANA: Localizadas en
Quito, las mismas que en su mayoria se abastecematiFia
prima propia y un restante de terceros, proven@atesmeraldas

y las provincias del centro y norte de la Amazonia.
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* CODESA: Ubicada en la ciudad de Esmeraldas, astabe en

su mayoria de materia prima propia y de terceros.

* BOTROSA: Localizada en el canton Quinindé — Esatdas, se
abastece de madera propia y de terceros, provenient

primordialmente de la provincia de Esmeraldas.

* ARBORIENTE: Localizada en la ciudad del Puyo, gse
abastece de madera de terceros y propia, provenient

principalmente de la Amazonia.

La materia prima utilizada por estas plantas irréhles proviene
de bosque nativo y plantaciones, en su mayoriasgeces

tropicales.

Otras industrias se abastecen de plantacionesniieras (Pinus

Radiata o Pinus Pétula).

El rendimiento de la materia prima en chapas [ai&itos es del

orden del 50% al 54 % de aprovechamiento.

Los desperdicios son utilizados para la generatgdenergia para

el secado de sus productos.

El denominado “curro” (cilindro pequefio residudl diesenrollo)

es aserrado para la produccion de listones o tjtesluego seran



25
encolados para la elaboracion de los tableroskstdos, con lo
gue se eleva el rendimiento de la materia primabotan a un

70% de promedio de su capacidad instalada.

= Tableros aglomerados

Existen dos plantas industriales: ACOSA (Aglomegsdo
Cotopaxi S.A.), localizada en Lasso- Cotopaxi, geeabastece
principalmente de plantaciones de su propiedad tgerderos; vy,
NOVOPAN, ubicada en la ciudad de Quito, que consonateria
prima proveniente de plantaciones propias y deetesc El
rendimiento a partir de la materia prima es dedpradamente
el 60%. En la actualidad se opera a un 75% deapacaad

instalada.

= Tableros de Fibras

Existe una sola planta industrial localizada enshasotopaxi,
gue consume madera de sus plantaciones propiasinde p
aledafas a la planta, y de terceros. Labora 8dudiarios y opera

al 80% de su capacidad instalada.

» MADERA ASERRADA

En el dltimo censo integral de industrias, asermslg depdsitos de

madera (1982 — 1983) publicado en 1986, se regadaexistian en
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esos entonces 566 aserraderos casi en su totliclaldres. Se estima
gue en la actualidad este numero se ha reducidenasydel 10%,
dando paso a las motosierras para la produccioradera escuadrada,

gue se halla en el mercado en un porcentaje supeB86%.

La presencia de las motosierras como la principaedimienta para
producir madera escuadrada se halla vinculada cange de la
colonizacion (1.960-80). En este periodo unos Q®.6olonos
adquirieron su motosierra para eliminar el bosquiva y

reemplazarlo con cultivos agropecuarios.

Esto segun exigencias de la Ley de Reforma Agyatialonizacion,

como forma de demostrar que el colono se habissjposelo de un
determinado predio estatal, para ser consideradw csujeto de
adjudicacioén del predio. Desafortunadamente, ebara de uso de
la motosierra para actividades de escuadrado sechementado

hasta la presente fecha.

Se estima que el rendimiento de la materia prirsaltante del moto
aserrado es de alrededor del 35% para el casdbldes, tauelas y
tiras. Viteri (1.996) establece como promedio pep@echamiento
de madera de troza a madera aserrada con motgsmeparada en
carpinteria, con 6 especies maderables, un 50,3¥éntras que
Burbano S. y Chulde S. (2.004) obtienen como pdionele

aprovechamiento de troza a madera aserrada corsierodo(vigas,

tablas y duelas) en 2 especies y 3 clases diam&tnm 52,06 %
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(50,99 — 53,12 %); con el uso de marco guia obtamieun

incremento en el aprovechamiento del 5,87 %.

Donoso W. y Rosero E. (2.005) obtienen un promede
aprovechamiento de arbol a madera aserrada utlizartosierra,
con 3 clases diamétricas de 35,8% para la espec@ogal y un
42,1% para la especie de Canelo. Con el uso deonguia los
porcentajes de aprovechamiento se incrementan6d%8para el

Copal y de 45,11 % para la especie Canelo.

La empresa Aglomerados Cotopaxi dispone del Urseoradero de
bastidor o sierra alternativa, utilizada para asdaer madera gruesa
de sus plantaciones de pino. No existen estaaléstie los
aserraderos de montafia o aserraderos circulaeepriggipalmente
trabajan en la Sierra para eucalipto y pino; y p@sajue trabajan en
las riberas de los rios de Esmeraldas. Tampocorsee el nimero
de sierras de banda que existen en la actualigéad,se estima que

no pasan del0O en todo el pais.

Los aserraderos utilizados para balsa constandmasitte de sierras
circulares; unos pocos con carro transportadorafas; y la gran
mayoria son sierras de mesa para diametros menOperan al 40

% de su capacidad instalada para tres turnos.

En el caso de los aserraderos para cajoneria odnégsicamente de

sierras de mesa. En la provincia de Pastaza axistéAsociacion
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de Latilleros con alrededor de 30 socios que teabpjincipalmente

con la especie Pigue.

« PULPAY PAPEL

Este segmento industrial utiliza principalmenteppuimportada de

Canada y Estados Unidos y material de reciclajedlpg carton

usado y trapos). Esta integrado por las siguientgwesas:

Cuadro N° 9: Segmento Industrial

Empresas Localizacion ‘

Fabrica de Papel La Reforma C.A. Babahoyo
Fabrica de Papel Familia-Zansala Lasso
CARTOPEL Cuenca
Papelera Nacional S.A. Guayas
Ecua papel Guayaquil
Industria Cartonera Asociada S.A. INCASA Quito
Cartonera Nacional del Grupo Wong y Encalada Machala

Fuente: Ecuador Forestal, 2014.
Elaborado por: John Jiménez

2.1.5.2La industria de transformacién secundaria

Se entiende como tal, aquella que utiliza como mnaat@rima,

principalmente madera aserrada y tableros.

Para su mayor entendimiento este tipo de indusieundaria esta
subdividida en 4 areas importantes como los soreb\dés, Procesadora

de Balsa, Industria de la Construccion y Puertsgntanas, por lo tanto
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se detallara a profundidad la importancia que tiedentro del ambito

maderero.

Muebles

Es el principal segmento de transformacion seciend&e abastece
de una madera aserrada de calidad deficiente, qodadu
principalmente por motosierras. Con excepcionatap empresas,
la gran mayoria son medianas y pequefas emprasadisifas, con

limitaciones en los aspectos de tecnologias y magas modernas,
disefio de productos, control de calidad; faltagkrarios y mandos
medios, (la mayoria de estos ultimos han emigradahEspafia,
Italia y Estados Unidos) y aun con limitados conventos de

gestién empresarial y mecanismos de comercialinaiterna. Las
empresas de esta linea de produccién se hallanadasic
principalmente en las ciudades de Cuenca y Q@joeran entre el
40 al 60% de su capacidad instalada, si se coasRléurnos de

trabajo.

Procesadoras de Balsa

Producen principalmente encolados, paneles y madgilada de
diferentes dimensiones. Este segmento indussialrepresentado

por las empresas:
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Gréfico N° 9: Segmento industrial / Procesadora dBalsa

e BALMANTA e BALSABOT
e BALPLANT ¢ INHAR
e CIA ECUATORIANA DE e INVEGA
BALSA e MADERA EXPORT
e EBAGEC e PLANTABAL
e MASECA e PROBALSA
e PROPAC e Localizadas en Los Rios,

Guayas, Manabi y
Pichincha (Santo Domingo
de los Colorados)

Fuente: Ecuador Forestal, 2014
Elaborado por: John Jiménez

* |Industria de la Construccion

Se refiere al procesamiento de vigas, columnasralgs. Esta
produccion se genera principalmente en los llamabepositos”,

gue adicionalmente son sitios de compra — ventaatkera aserrada.

* Puertas y Ventanas

El segmento de producciéon esta representado posidasentes

industrias:

Cuadro N° 10: Segmento industrial / Puertas y Ventaas
Quito IROKO, TIMBER Y MADEQUISA
Pifo MOLDEC
Quito FESTA
_ Microempresas y asociaciones de productores |@chis:
Artesanias .
en San Antonio de Ibarra, Puyo y Cuenca

Fuente: Ecuador Forestal, 2014.
Elaborado por: John Jiménez
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Existen dos Federaciones de Artesanos.

» La Federacion Nacional de Artesanos Profesionaés Madera
y Conexos, FENARPROME, con sede en la ciudad deoQuue
esta integrado por Asociaciones de Artesanos delddera,
Asociaciones de Mueblistas, Asociaciones de Cast etc.,

de caracter cantonal o parroquial.

» La Federacion Nacional de Artesanos, FENACA, catesen
Quito, que esta integrada por gremios de difergmefesiones,
una de las cuales son los artesanos de la ma8erastima que

en el pais existen alrededor de 50.000 artesaniasndadera.

2.2 ANALISIS INTERNO — ASERRADERO JIMENEZ

Dentro del analisis interno de la empresa proceaesea resaltar y dar a conocer
antecedentes especificos de la compariia comataliywez enfatizaremos el analisis

"FODA" (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades yehazas).

De tal modo que conseguiremos una evaluacién plesiaion actual de la empresa de
las perspectivas combinadas del mercadeo, las cpees y las finanzas para uso
estratégico.El propdsito final del andlisis interno es utilidarinformacion para el

planeamiento estratégico, es decir, el plan denlaresa para un crecimiento, éxito y

liderazgo en el mercado.
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2.2.1 Antecedentes de la empresa

La empresa Aserradero Jiménez inicia su actividad@nica desde el afio 1980
desarrollando la elaboracién de toda clase de resielel calidad con los mayores
estandares establecidos, a partir del afio 199%dagi esa labor y se concentra
primordialmente a la compra y venta de toda cla&senddera preseleccionada
siendo asi unas de las mejores empresas en cusited#icacion y ofreciendo

al publico el 100% de madera garantizada para cigltjpo de trabajo.

Actualmente la empresa ASERRADERO JIMENEZ cuentan cona
certificacion por parte de COTECNA para la Homolnga de Proveedores con

PRONACA.

Ademas la empresa cuenta con un sistema de detemi@ra incendios que esta
plenamente desarrollado con todas las normas qtigegpo de Bomberos exige

para el uso del negocio.

Cotecna:“Establecida en Suiza, en Ginebra, Cotecna figotee las sociedades
mas importantes del mundo activas en los camplasidspeccion, la seguridad,

el andlisis y la certificaciébn comercial.

Lider mundial en contratos de inspeccion de aduaBatecna se especializa en
el desarrollo de soluciones que permiten a losegnbs luchar contra el fraude,
proteger los ingresos aduaneros, mantener la slagumterior y facilitar los

intercambios comerciales transfronterizos legalesempresa ofrece asimismo
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al sector privado una amplia variedad de servidesanalisis, inspeccion y

certificacion, asi como servicios de asistenciaa p@manciar intercambios

comerciales y de documentacion electrénica. (CateSrA., 2013)

Para lo cual se llevo acabo ciertos parametroslaanatencion de la misma.

Cuadro N° 11: Documentos requeridos para el proceste homologacion
de Proveedores Procesadora Nacional de AlimentosAC.Pronaca

Cuestionario de calificacion

Copia De RUC

Copia de Escrituras de Constitucion de la empifeésespna Juridica)

Organigrama de la Empresa

Carta de Conflicto de Intereses (Formato PRONACA)

Copia del Certificado de Representacion y/o Diatribn

Declaracién del proveedor indicando porcentajerdpipdad sobre instalaciones, equi

y maquinaria (Formato Adjunto)

pos

Declaracién del Impuesto a la Renta Formulario 86ib, 2011 y 2012 (Persona juridig

a)

Declaracién del Impuesto a la Renta Formulario 86®,2011 y 2012 (Persona Natur

Copia de la poliza de seguros de la maquinariauipeq

Copia de la licencia ambiental, si aplica.

Evidencia del programa de reciclaje, si aplica.

Copia de la planilla del IESS del mes anterior g@mprobante de pago.

Nomina actualizada del personal discapacitado aamet CONADIS

Declaratoria de no contar con trabajo infantilor(Rato PRONACA)

Programa de Control de Riesgo del Trabajo, siaplic

Plan de Emergencias y Contingencias, si aplica.

Programa de Ayuda Social/ RSC de la Empresa, isigapl

Fuente: Pronaca
Elaborado por: John Jiménez
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Grafico N° 10: Certificado Homologacién de Proveedes

COT=CNA
TRADE SERVICES
PROVEEDOR

Certificado —mm © ROCESADO

Nro. ECGYE21308-PRO
Este certificado se emite a nombre del Proveedor:
JIMENEZ NETO JUAN MARIA

EL INGA S/N Y VIA INTEROCEANICA
Quito, Ecuador

En conformidad de haber culminado su proceso de Homologacién de Proveedores
para el Cliente Procesadora Nacional de Alimentos C.A. Pronaca

Actividad Homologada:
Actividad de la Empresa-Constitucion y Estructura, Evaluacién Financiera y
Responsabilidad Corporativa

Calificacion Obtenida:

Aspecto Evaluado Puntuacién
Actividad de la Empresa 8.5
Evaluaciéon Financiera 6.6
Evaluacion Responsabilidad Corporativa 6.0

La calificacion total de 76.9%, ESCALA B de puntuacion

Fecha de Emisioén:
29 de Agosto, 2013

Fecha Inicial de la Certificacion:
30 de Septiembre, 2013
Certificado Valido hasta:

30 de Septiembre, 2016

ey S

A= ",_/ -
Ménica Carrera e
Certification Manager .
Cotecna Certificadora Services Limitada f

NOTA: La calificacion otorgada al proveedor es
con base a los parametros establecidos por
PRONACA.

Caodigo de Servicio: EC-CCS-H01-2013-007

cA Swiss company

Fuente: Cotecna
Elaborado por: John Jiménez

2.2.1.1Linea de productos

El negocio se enfoca a lo que se lo denomina \dmtado tipo de madera

para construccion y elaboracién de muebles, comejpmplo:

Tablones, tablas, tabloncillos, duelas, ¥2 duelgasy rieles, tiras, pisos.
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2.2.1.2Raz6n Social

La razon social de la empresa esta constituida ceseaadero Jiménez.

2.2.1.3Domicilio

Provincia: Pichincha
Cantoén: Quito
Parroquia: Tumbaco
Calle: El Inga

Interseccion: Via Interoceanica.

2.2.1.4Actividad Econdmica

La empresa como tal se encamina en comprar y véviddera de alta

calidad.

2.2.2Mision

“La misién de una empresa es el fundamento deigaides, estrategias, planes

y tareas; es el punto de partida para el disefioath@jos de gerencia y, sobre

todo, para el disefio de estructuras de direcci@avid, 2003)

Para CAMPELL y YEUNG la mision “se relaciona mas & comportamiento

en el presente”. (David, 2003)
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Segun VERN McGINNIS una declaracion de la misidbede

Cuadro N° 12: Declaracién de la Misién

1. Definir lo que es la organizacién y a lo que aspira

ia

2. Ser lo suficientemente concisa para excluir algureggcios y lo bastante ampl

para permitir el crecimiento creativo

3. Distinguir la organizacion de todas las demas.

4. Servir como un marco estructural para evaluar tEg@ctividades actuales como

las posibles.

5. Estar expresada en términos lo suficientementeslpara que se comprenda en

toda la organizacion.

Fuente: (David, Conceptos de administracion estratégic&diéion. Ed. Prentice Hall, 2015)
Elaborado por: John Jiménez

Conforme a la informacion investigada sobre la dmise da hincapié a que el
término mision engloba el ser de la empresa u @geidn siendo esta parte
fundamental como guia para la toma de decisiofa®. o tanto la Empresa

Aserradero como tal su mision es la siguiente:

La mision de la empresa es:

Ser la empresa maderera lider que obtenga la mayt@bilidad de la industria

a través de la generacion de productos y servigosxcelencia, optimizando

los recursos y logrando estandares internacionales.
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Gréfico N° 11: Componentes de la Mision

ti

Cual es la razon de ser de la Cual es el papel de la organizacion frente
organizacion: a la sociedad
Garantizar que cada actividad productiva Producir bienes y brindar servicios con
se realice con absoluta seguridad para las elevado valor agregado y reconocidos por
personas y las instalaciones. su calidad.

Crecer y expandirse respetando el medio
ambiente, la comunidad, y asegurando un
desarrollo sustentable.

Ser reconocidos por clientes y
competidores por nuestro estandar
superior de calidad, servicio y gestion.

Cual es la naturaleza del negocio de la
organizacion

Cudles son los tipos de actividades en las

La naturaleza del negocio es basicamente
que concentra sus esfuerzos en el futuro.

procesar todo tipo de madera para la

Estd orientado a producir madera de alta construccién con un valor agregado
calidad, generando en el cliente siendo asi madera seleccionaday
satisfaccion del producto. garantizada para el uso al cual se la vaya a
emplear.

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

2.2.3Vision

Segun Bengt Karlof, vision “es una concepcion deiro distante, segun la cual
los negocios se desarrollan de la mejor maneréalgogide acuerdo con las

aspiraciones de sus propietarios o lideres.”
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Para CAMPELL y YEUNG la vision “es un estado futyposible y deseable de

la organizacion que incluye metas especificas”vi@@2003)

Por su parte Mintzberg define que la vision sirgerfio inspiracion y también

proporciona un sentido de lo que necesita hacenseidea orientadora.

La visibn suele tender mas a ser una especie dgemaue un plan

completamente articulado (en palabras y en cifasjo le permite flexibilidad.”

La vision de la empresa es:

Conformar un polo industrial maderero reconocidaigel nacional con

caracteristicas de excelencia, orientado a la paédu con alto valor agregado.

2.2.4Valores corporativos

“Los valores corporativos son elementos de la callempresarial, propios de
cada compaiiia, dadas sus caracteristicas comagtitas condiciones de su
entorno, su competencia y la expectativa de lestds y propietarios”. (Mejia,

2014)

“Los valores corporativos deben ser la guia queqoerel comportamiento
esperado en la plantilla, un reflejo de los habites las personas en la

organizacion”. (Harrison, 2013)
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Los valores que inspiran nuestra actividad sosiggentes:

a) Una firme decision por superar las expectatiakos clientes.

b) Una apuesta permanente por la gestion del comemio y por la

actualizacion profesional de nuestros Recursos Homa
c) Un alto nivel de implicacion en el desarrollocisb y econdmico de la
comunidad local, de donde proceden buena partesde@dcursos Humanos,

los clientes y los proveedores.

d) Un compromiso estrecho con la investigaciomlesiarrollo y la innovacion,

como forma de asegurar el valor afiadido para rageslientes a largo plazo.

2.2.5Recursos y capacidades de la empresa

2.2.5.1Humanos

La empresa Aserradero Jiménez esta conformadasiguiante manera:

Cuadro N° 13: Recursos Humanos

Maquinista y Ayudante (4 Personas)
Ventas (2 Personas)

Chofer (1 Persona)

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez
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ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION (Organigrama)

Cuenta con un Organigrama Vertical: las unidadekespliegan de arriba
hacia abajo y el titular se ubica en el extremasopy las jerarquias se

despliegan de manera escalonada.

Grafico N° 12: Organigrama “Empresa Aserradero Jiméez”

VS
Gerente

~
=N

Contador Secretaria

) g \.E
I N

Vendedor Chofer
~ ~

B N
Maquinista
~—

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

2.2.5.2Financieros

La empresa Aserradero Jiménez cuenta con un motativo alrededor
de 5.000 dolares ya que de ese fondo se prevépsi@s internos y a su
vez para la compra de la madera que se requieraireunstancias

inoportunas.

Cabe mencionar que la empresa cuenta con los sigsigecursos

financieros tales como se observa en el siguiarddro:
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Cuadro N° 14: Recursos Financieros

Recursos Propios Recursos Ajenos
Dinero en efectivo Préstamo de Proveedores
Utilidades Créditos Bancarios

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

2.2.5.3Materiales

Como recursos materiales la empresa Aserradermdmmesta conformada

en tres subcategorias diferenciadas tales como son:

Suministro de oficina
Maquinaria

Herramientas de Trabajo

* Suministros de Oficina

La empresa como tal cuenta con los suministrosezitates para un
funcionamiento eficaz y eficiente que permiten wangjo oportuno
con nuestra cartera de clientes. Cabe recalcarntpaiante el
siguiente esquema se procedera a dar un listalibs desumos mas

representativos que tiene la compafia.
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Cuadro N° 15: Suministros de Oficina

Equipo de Computacion

Esferograficos, Carpetas

Sello empresarial

Office Paper

Ordenadores

Muebles

Teléfono

Fuente: Empresa“Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

* Maquinaria

La empresa como tal maneja un perfil de maquiremaresarial
para ofrecer un producto garantizado en buenasiaonés tanto
técnicas como fisicas, para lo cual cuenta corinea especifica de
maquinas que a continuacion se detallara con pectgo analisis

del caso.

Gréfico N° 13: Maquina Canteadora

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez
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Es una maquina del grupo de los labrados, Su dparpdncipal es
el cepillado de caras y cantos (codal y escuadis®,consiste en
cepilla dos cara adyacentes de una pieza de mgdeesando un
angulo de 90°. La canteadora se utiliza pararaébanaterial

abombado, cuarteado y dejarlo plano.

Grafico N° 14: Maquina Cepilladora

Fuente: Empresa‘Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

La cepilladora es una maquina que realiza la opgerawecanica de
cepillado, dicha operacion consiste en la elabérade superficies
planas, acanalamientos y otras formas geométnckes @iezas. La

Unica restriccion es que las superficies han delaess.

La cepilladora arranca el material haciendo pasatherramienta de
una punta por la pieza a trabajar. Ademas denestémiento, la
pieza también se mueve de tal forma que la herrdenigempre

tenga material que quitar. Quitando de maneraméttica.
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Gréfico N° 15: Maquina de Corte

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

La maquina de corte es una herramienta que sireecpaar madera
u otros materiales, consiste en una hoja con @ld@dntado y se
maneja a mano o por otras fuentes de energia, vapw, agua o
electricidad. Segun el material a cortar se atilidliferentes tipos

de hojas de sierra.

De acuerdo con la mitologia griega, fue inventada Rerdix, el

sobrino de Dédalo
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Gréafico N° 16: Extractor de Polvo

Elaborado por: John Jiménez

Convierte los residuos de produccion y derivadosrezursos

rentables.

Para lo cual como prioridad busca dar solucionesualado del
medio ambiente y de la salud de los empleados @jaras en la

eficiencia del trabajo y la economia de produccién.

Gréfico N° 17: Maquina de corte de mano

W

- -

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez
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La sierra de cinta consiste en una hoja de metdhda altamente
flexible que es cortada y soldada de acuerdo aheti®@ de los
volantes de la maquina herramienta en la que varausada,
produciendo el corte por deslizamiento continuoresda pieza a

cortar.

Gréafico N° 18: Afiladora de Cuchillas

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

Esta es una maquina- herramienta de movimientmatieo, donde
el util (muela) se mueve sobre una pieza fija (dlad), rectificando

y afilando la superficie plana de la misma.

El sistema consiste en que las cuchillas permarfgasiy el cabezal
donde se encuentra la piedra de esmeril se muerelosesta la

funcion de la afiladora y obtener cuchillas afilagara su uso.
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Grafico N° 19: Maquina Tupi

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

La maquina tupi se utiliza para la modificaciorpeefiles de piezas
de madera, por creacion de ranuras, galces, msldeta, mediante
la accion de un util recto o circular que gira sohm eje
normalmente vertical, aunque en determinados cpsesle ser

horizontal (Gtil montado sobre el eje de una ursiabr

La tupi se distingue por su versatilidad de trab&ara cada tipo de
trabajo, se elige la velocidad més adecuada enidiunde la

herramienta de corte, madera a trabajar, profuddigacorte, etc.

Grafico N° 20: Maquina Machimbradora

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez
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La maquina machimbradora es una herramienta quwe gara
realizar duelas de diferente tipo de ancho, se gukglas tanto
machimbradas como paneladas es decir para pisdablaao y
cubierta. Este tipo de duela se las realiza cahiltas especiales

para este tipo de material a ser elaborado.

Gréafico N° 21: Moto Sierra

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

La motosierra basicamente consiste en una sientadke llamada
sierra cadena o0 comunmente cadena, que es accijooragia motor.

El movimiento necesario para accionar dicha sisergenera en el
motor, donde la chispa eléctrica que salta desdéujia genera la
explosion de una mezcla de gasolina con aceitealdatuna camara

llamada cilindro.

Esta explosion acciona una pieza denominada piss@nfinalidad
es la de cortar troncos, ramas u otros objetos a@elera.

Normalmente tienen motores de gasolina o eléctricos
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» Herramientas de trabajo

Las capacidades que la empresa como tal ofreceparsanal son

instalaciones adecuadas acorde a la necesidacajador.

A su vez cada empleador esta sujeto a normas asteismla empresa

en cuanto a utilizacién de vestuario como son:

Grafico N° 22: Mascarilla (Evitar el polvo de la malera)

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

Gréfico N° 23: Zapatos de punta de acero (Protecanddel pie

interno)

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez
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Grafico N° 24: Cascos Protectores (Brindan seguridha la
hora de estar expuestos con la maquinaria)

CAF1 CAECO
FONEETAL WNX
VEMTILADG COMPLET
REF:27I1866

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

Gréfico N° 25: Mandiles de Cuero (Evita que la ropano este
expuesta a cualquier peligro ocasionado por la madparia)

.
AL/

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez
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Grafico N° 26: Guantes (Permite el manipulamiento dl

material sin dafio alguno)

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

Gréfico N° 27: Gafas (Evita salpicaduras de astills
ocasionadas por la madera)

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez
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Grafico N° 28: Audifonos (Proteccién auditiva ocasinada por

el ruido de maquinaria)

iy

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

Gréfico N° 29: Cinturones (Ayuda a mantener la corecta

postura para levantamiento de cargas)

Fuente: Emresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez



3 INVESTIGACION DE MERCADO

Para ejecutar el estudio de mercado nos guiaremios enodelos del marketing para tener
una mayor certeza al momento de procesar la infiémalirigiéndola a la realidad de la

Institucion.

En la actualidad “la empresa que amplia la peréepde las necesidades, opiniones,
preferencias y comportamiento de los clientes gamantaja competitiva, para lo cual es

fundamental utilizar métodos formales de analigisbtler, 2004)

“Se puede definir como la recopilacion y el analde informacion, en lo que respecta al
mundo de la empresa y del mercado, realizadosrdefsistematica o expresa, para poder

tomar decisiones dentro del campo del marketimgtgsfico y operativo”. (Gonzales, 2014)

Se trata, en definitiva, de una potente herramiept@ debe permitir a la empresa obtener la
informacion necesaria para establecer las difesguubticas, objetivos, planes y estrategias

mas adecuadas a sus intereses.

La American Marketing Association (AMA) la definerno: “la recopilacion sistematica, el
registro y el analisis de los datos acerca de lokl@mas relacionados con el mercado de

bienes y servicios”.
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El presente estudio se orienta a conocer las rzwkes sustentables del mercado al cual
vamos a estar dirigidos, conociendo el comportaimielel consumidor actual para la

adaptacion de la estrategia genérica.

El planteamiento de este modelo surge de la falienglantacion de este tipo de pilares que
tanto arquitectos como personas en dependenciecksitan y se ven en la necesidad de

auto ingeniarse formas precarias para obtencioprdducto meta.

La razon fundamental por la cual este proyectome en marcha es para involucrarse
directamente con este tipo de material requeridaepoliente, ya que la empresa como tal
fabricando dicho producto generaria para elladatiles inmediatamente y asi mismo se

daria solucién al problema en general.

Cuando se incorpora un nuevo producto al mercadimynelamental evaluar las tendencias,
preferencias y habitos de consumo que tienen losnpiales clientes, relacionados al
producto en cuestion, ya que asi podremos ofretgrroducto de calidad acorde a sus

necesidades.

Al realizar un estudio de mercado base, nos pemheitena manera real, tomar datos tanto
cuantitativos como cualitativos para llegar a obtam criterio mas amplio de decision, en
cuanto a la comercializacion de pilares de sobmdidagara el sector de la construccion en

el Distrito Metropolitano de Quito.
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3.1 SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de mercado se utiliza con muchadreia en la implementacion de
estrategias, sobre todo en pequefias empresascyaigpdas. “La segmentacion del
mercado se define como la subdivision de un mereadgrupos menores de clientes

segun sus necesidades y habitos de compras”.

La segmentacion del mercado es una variable imertan la implantacion de la

estrategia al menos por tres motivos importantes.

* En primer lugar, estrategias como el desarrollongecados, el desarrollo de
productos, la penetracion en el mercado y la diieasion requieren el
incremento de las ventas por medio de nuevos mascadoroductos. Para
implantar estas estrategias con éxito, se necaséandos nuevos o mejorados

de segmentacion del mercado.

* En segundo lugar, esta permite a una empresa opanarecursos limitados
porque ya no requiere produccion, distribucion ublgidad masivas; ademas
le permite competir con éxito contra una empresadg ya que aumenta al

maximo las utilidades por unidad y las ventas pgngnto.

» Por ultimo, las decisiones en cuanto a la segmémtatzl mercado afecta en
forma directa las variables de la mezcla de la atstecnia: producto, plaza,

precio, promocion, segun indica el siguiente cuadro
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Cuadro N° 16: Variables gue integran la mezcla de ercadotecnia

PRODUCTO PLAZA PROMOCION PRECIO
_ Canales de Anuncios ,
Calidad S L Descuentos y rebajg
distribucion publicitarios

1S

Caracteristicas y

Cobertura de

n

_ o Venta personal Termino de pago
opciones distribucion
_ Ubicacion de y
Estilo o Promocion de ventas
establecimiento
Nombre de marca Territorios de venta Publicidad
Empaque Niveles de inventario

Linea de productos

Empresas de

trasportacion

Garantia

Nivel de servicios

Otros servicios

Fuente: (McCarthy, 1987)

Elaborado por: John Jiménez

Para el lanzamiento en cuanto a la comercializad@pilares de sobre medida para

el sector de la construccion en el Distrito Metldgpoo de Quito, aplicaremos

encuestas y entrevistas a diferentes profesiomglesestan dentro de la rama de la

construccion.

La segmentacion es fundamental para definir espagiénte a quién realizaremos

nuestro estudio, para esto debemos aclarar el D&ddIel cual se va a manejar para

la comercializacién de los mismos.

El DCUI es el proceso de analisis de compra deoaiyeto dentro del cual se evalian

los 4 integrantes que intervienen en el mismo; éxide, C: compra, U: utiliza e I

influya (DCUI):
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La empresa Aserradero Jiménez evalia el compomémigel consumidor para
establecer estrategias adecuadas para la conmeaciah de Pilares de Sobre-Medida,

para lo cual se lo analiza de la siguiente forma:

Cuadro N° 17: DCUI- PILARES DE SOBRE-MEDIDA

4 DECIDE: )
COMPRA:

Duefio de obra

Arquitectos

Ingenieros civiles

Comportamiento
del Consumidor

USA: INFLUYE:
Familia Edificaciones
Amigos
1\ J

Fuente: (Kotler, Camara, Grande, & Cruz, 2000)
Elaborado por: John Jiménez

Tomando énfasis el Cuadro N° 16 referente al cotapvento del consumidor se
resume que las personas quien deciden en la catapaacomercializacion de pilares
de sobre-medida son tanto los arquitectos commgsieros civiles ya que ellos de
cierta manera tiene una relacion interna o masllaierada directa para el uso de este
tipo de producto, siguiendo con el anélisis nospwas dar cuenta con mucha claridad
de que quien compra es el duefio y esto es clarardgetenciado dentro del analisis
DCUI, como tercer punto tenemos algo muy significatpara obtener el producto es
gue sin duda alguna quien usa el producto a coatizarise son vistos como familiares
0 amigos Y ellos son los encargados a que el madeldl sea muy multifuncional ya
gue en cada parte del modelo hay sin duda algidil@mecias de un lado al otro, por

ultimo tenemos quien influye este tipo de madex@mercializarse y es sin duda
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alguna la parte abstracta de la que se puede aptacto en edificaciones modernas
como contemporaneas que gustan de la madera coumtisaiio arquitectonico unico

y detallista a la hora de tenerlo.

3.1.1 Factores para una segmentacion eficaz

Segun Kotler y Armstrong, para que los segmentaaeteado sean Utiles a los

propdsitos de una empresa, deben cumplir las sitpsespecificaciones:

Ser accesiblesSe debe poder llegar a ellos de forma eficaz eda ka mezcla
de mercadotecnia, ademas debe ser facil para apales el poder obtener

informacion util para el estudio.

Ser medibles:Se debe determinar (de una forma precisa o apamajraspectos

como tamano, poder de compray perfiles de los coetes de cada segmento.

Ser sustanciales: Que sean los suficientemente rentables como para
implementarlos. Un segmento debe ser el grupo bénmem mas grande posible

al que vale la pena dirigirse.

Ser diferenciales: Un segmento debe ser claramente distinto de dedal
manera que responda de una forma particular aifi@emtes actividades de

marketing.

Acorde a los segmentos de mercado ya analizadosiercializacion de pilares de

sobre-medida cumple con las especificaciones amesionadas ya que al pasar
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por las diferentes etapas se garantizara un padalstente para su uso de tal modo
gue al ser unico se lo dard mayor énfasis en serc@tizacion para asi llegar a

obtener mayores beneficios tanto para la empresa para su target en general.

3.2 MERCADO DE REFERENCIA

Para que una segmentacion de mercado sea efeqtivada llevar a la empresa a
alcanzar aquellos beneficios deben cumplir cortasdmeamientos o requisitos que

garantizaran de cierta manera el éxito del prodessegmentar mercados.

Dentro de estos requisitos en el proceso de sélect® mercados objetivos segun
Philip Kotler en su libro de Fundamentos del mankgen su sexta edicion se debe

tener en cuenta que un segmento de mercado:

1) Debe ser capaz de ser medible y cuantificable, g&teaproceso se puede requerir

una investigacion de datos relevantes del segnesnéstadisticas.

2) Debe ser accesible a todas las estrategias deletimykmix planteado para el

efecto.

3) Debe ser sustancial, es decir que sea lo suficrartee grande y atractivo capaz de

generar los resultados requeridos para el ejerdeias actividades del negocio.

4) Debe ser diferente a todos otros los subgruposeymeiedan obtener del proceso
de segmentacion de mercado, y debe reaccionar aeragarticular a las

estrategias de mercadeo planteadas para este gegmen
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Los tipos de subsegmentos de mercado van a estas gr distintos estilos de
segmentacion, mismos que establecen criterios \dsidi de manera ordenada y
sistematica, estos valores o parametros son uantiieato tedrico para la realizacion
de este proceso de segmentacion de mercados. tipstwsle segmentacion pueden

definirse de manera general en cuatros grandesgrup
3.2.1 Segmentacion Geografica

Aquella divisibn que se realiza por la ubicacién deercado objetivo a

escogerse.

Cuadro N° 18: Segmentacién Geografica

1ra variable: GEOGRAFICA

PAIS ECUADOR 15.746.236
PROVINCIA PICHINCHA 2.576.287
CANTON QUITO 2.239.191
CIUDAD D.M.QUITO 1.747.904

1.747.904 PERSONASRUE VIVEN EN EL D.M. QUITO

1ra variable: GEOGRAFICA

PAIS ECUADOR
Clasificacién Nacional de Ocupaciones
Ingenieros Civiles 2.142
Arquitectos 2.161

Fuente: INEC, Ecuador en cifras, 2014
Elaborado por: John Jiménez
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RESULTADO DE LA PRIMERA SEGMENTACION:

Segmentacion Geograficge obtuvo 4303 personasspecialistas en el ambito
de la construccién de los cuales procederemosaganch profundidad nuestro

target para la investigacion requerida.

3.2.2 Segmentacion Demografica
Son aquellas caracteristicas de la poblacion catad,egénero, ingreso, nivel
de escolaridad y todas aquellas que puedan catagaicierto grupo de la

poblacion.

Cuadro N° 19: Segmentacion Demografica

2ra variable: DEMOGRAFICA

GENERO: Hombres y Mujeres | 100,00% 4.303
EDAD: DE 30 A 60 ANOS 40,00% 1.721
ESTADO CIVIL: 100,00% 1.721
SITUACION LABORAL: EMPLEO MEDIO 50,00% 861
N.S.E. MEDIO TIPICO 60,00% 516
P.E.A. 100,00% 516
NIVEL DE INGRESOS: 100,00% 516

Fuente: INEC, Censo de Paoblacion y Vivienda, 2010
Elaborado por: John Jiménez
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RESULTADO DE LA SEGUNDA SEGMENTACION:

Segmentaciéon Demograficde obtuvo 516 Hombres y Mujeres DE 30 A 60
ANOS. CON EMPLEO MEDIO Y QUE PERTENEZCAN AL NSE (Nivel

socio econémico) MEDIO TIPICO.

3.2.3 Segmentacion Psicogréafica

Este tipo de divisiones o atributos atacan a la$oguy preferencias del cliente

basados en sus costumbres, estilos de vida y galore

Cuadro N° 20: Segmentacion Psicografica
3ra variable: CONDUCTUAL O PSICOGRAFICA

QUE FRECUENTEN ASERRADEROS EN GENERAG0,00%| 310
QUE UTILIZARIAN TU PRODUCTO 40,00%| 124

Fuente: INEC, Censo de Poblacion y Vivienda, 2010
Elaborado por: John Jiménez

USO:

RESULTADO DE LA TERCERA SEGMENTACION.

Segmentacion Psicograficde obtuvol24 personas entre hombres y mujeres
de 30 A 60 Afios. CON EMPLEO MEDIO Y QUE PERTENEZRAL NSE
MEDIO TIPICO, QUE FRECUENTEN ASERRADEROS EN GENERAL
QUE LES INTERESE COMPRAR PILARES DE SOBRE-MEDIDA RA

LA CONSTRUCCION DE PERGOLAS.
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3.2.4 Segmentacion por comportamiento

Es una division que plantea caracteristicas prag@asonsumidor como lo son
las tasas de consumo del producto por el clientenp@l y las necesidades

puntuales del consumidor en el producto.

3.3 DETERMINACION DE LA MUESTRA DE INVESTIGACION

Un aspecto fundamental del estudio de Mercado eddoionado con la busqueda de
aguellos datos que seran el fundamento de lomtestastudios ya que se plantean
encuestas a potenciales clientes de nuestro seryitenes responderan acerca de

distintos temas cruciales para la factibilidadrEgocio.

Al contar con la posibilidad de realizar encuestés poblacion meta se ha tomado la
decision de escoger un muestreo no probabilisticqye este tipo de muestreo se
puede escoger a cualquier persona al azar es aetialeatoriedad para aplicar el
cuestionario, ademas se ha escogido un muestrbalplistico por conveniencia ya

gue de esta forma podra escoger a la gente pdizares cuestionario.

Se debera tener en cuenta que la muestra a eldghieea ser representativa ya que de
lo contrario se puede caer conclusiones generglagtiade datos que no representen

a la mayoria del mercado meta.

Otra parte fundamental en el proceso de la selec®@ddmuestra es decidir como van

a ser seleccionadas cada uno de los elementosuparéin parte de la muestra.
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Para la determinacion del tamafio de la muestraesoba poblacion definida es
necesario determinar algunos conceptos que sonrtampes ya que integran la

formula de calculo de esta muestra.

Dentro de estos parametros se encuentran los isigsie

* Nivel de confianza que se puede entender comovel die seguridad que
deseamos del célculo de la muestra. Este valta mmula se expresa con el

coeficiente Z.

» Error es el maximo permitido en la seleccién dealgestra de estudio.

El tamafio de la muestra para este proyecto senedléante la siguiente formula la
cual nos indicara nuestra muestra aproximadamemteando en cuenta los factores

anteriormente ya mencionados.

Descripcion:

Para calcular el tamafio de la muestra suele utkZa siguiente formula:

B No272
(N —1)e? + 0272

n
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Dénde:

n = el tamano de la muestra.

N = tamafio de la poblacion.

o = Desviacion estandar de la poblacion que, genersémauando no se tiene su

valor, suele utilizarse un valor constante de 0,5.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianga.un valor constante que, si no se
tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% ddianza equivale a 1,96 (como mas
usual) o en relacion al 99% de confianza equivdl8,2/alor que queda a criterio del

investigador.

e = Limite aceptable de error muestral que, gemenate cuando no se tiene su valor,
suele utilizarse un valor que varia entre el 19910y 9% (0,09), valor que queda a
criterio del encuestado (Suarez, 2012).

Formula para calcular el tamafio de la muestra:

B Z%0%N
TT(N=1) + 2202

B 124 - 0,5% - 1,962
~0,052(124 — 1) + 0,52 - 1,962

n

n= 94 encuestas. (Suarez, 2012)



66

3.4 OBJETIVO DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercados es la identificaciéogppilacion, andlisis y difusion
de la informacion de manera sistematica y objetioa, el propésito de mejorar la
toma de decisiones relacionadas con la identificecsolucion de problemas y
oportunidades de mercadotecnia. (Malhotra, 2004)

A través del presente estudio de mercado se beseardnar el contenido, los medios
y las estrategias de marketing adecuadas paralerc@lizacion de Pilares de Sobre-

Medida, en la mente de los consumidores potenciales

Ademas se pretende generar importantes benefi@os |p empresa y a su vez
diversificar el negocio para ser mas competitivoeémmercado, ya que al poder
comercializar el nuevo producto se fidelizaria ncés los clientes actuales y

enganchar nuevos prospectos de clientes que buegtestipo de producto.

Se espera que luego de la finalizacion de la irgaestn, los resultados se concreten
en el desarrollo efectivo acorde con las necesgdadato econdémicas como

estratégicas de la Empresa.

3.4.1 Objetivo de la investigacion descriptiva

Utilizar los pardmetros y cuantificacion utilizades el estudio de factibilidad
del proyecto para usarlos como base para la redlizale la encuesta de la
presente investigacion, cuyo fin sera de generamayor impacto en los

potenciales clientes.
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PROCEDIMIENTO DE ENCUESTA

Es importante para la determinacion de la demawotienpial que pueda ofrecer el

mercado plantear de manera correcta el modelo deesta a aplicarse a la muestra
seleccionada. Ademas de correr encuesta paraanaliefectividad de las preguntas
y lareceptividad de las mismas sera muy importamber en cuenta todos los aspectos

gue podrian afectar a la recoleccion de datos.

Para el efecto se plantean una encuesta de 10npasgionde se trata de recolectar los

siguientes datos:

* Precios.

Calidad del producto.

* Frecuencia de compra.

Seleccion del producto.

De esta manera se plantean las siguientes pregootas validas para receptar

aguellos datos necesarios para la determinaciola dactibilidad del estudio de

mercado.

FORMATO DE ENCUESTA

El modelo de la encuesta se lo puede observar/Asmesio 1.
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3.7 RESULTADO DE LA INVESTIGACION

ENCUESTA PARA LA COMERCIALIZACION DE PILARES DE SOB_RE-

MEDIDA

Encuesta: Fisica
Muestra: 94 encuestados

Ocupacion: Empleado de construccion y Duefios deaes)

1. ¢Cree usted que es importante implementar pilaresedsobre-medida?

Se concluye en base a los datos analizados quaylaria de personas piensan que

es importante la implementacion de pilares de sot@@ida porque:

* No hay existencia del material

* Necesario para implementacion en casas mixtas

* Importante para la utilizacion en diversos finesdestruccion
* No compraria mas material de lo necesitado

« Optimo para elaboracion de pérgolas

Aqui podemos prestar atencidén cuales son los aspegte fundamentalmente
valora el cliente del porque el beneficio de impatar pilares de sobre-medida.
Esta informacion, es muy util ya que ésta puedeisarde nuestras estrategias de

introduccién, que puede contribuir en la oferta delevo producto a
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comercializarse y asi encaminarnos a cumplir I¢stivls planteados para obtener

beneficios para la empresa.

Grafico N° 30: ¢ Qué tipo de pilares en cuanto a smedida NO encuentra en

el mercado?
2.- ¢Queé tipo de pilares en cuanto a su
medida NO encuentra en el mercado?
60
50
40 e
30 38
20
10 7 ) a -
0
4 mts en 4 mts en 4 mts en 4 mts en
adelante adelante adelante adelante
3 a 4 metros 3 a 4 metros 3 a 4 metros 3 a 4 metros
Largo 2 a 3 metros 2 a 3 metros 2 a 3 metros 2 a 3 metros
Grosor 14-16 16-18 18-20 20-30
centimetros centimetros centimetros centimetros
Ancho 14-16 16-18 18-20 20-30
centimetros centimetros centimetros centimetros

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: John Jiménez

Los resultados obtenidos nos permiten indagar caayom seriedad las
caracteristicas del producto a ser comercializagaeatros futuros clientes, por lo
cual este tipo de informacion recabada es sin digima el principio de un todo

para comenzar las estrategias de mercadeo con isida ¢lara hacia donde

debemos proyectarnos como empresa.
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Gréfico N° 31: ¢ Con que fin lo utiliza este tipo d@roducto?

3.- ¢Con que fin lo utiliza este tipo de
producto?

B Construccion de pérgolas
M Decoracion de Edificios
Casas mixtas

H Soporte para gran peso

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: John Jiménez

En base a los datos adquiridos podemos ultimaelb4é% del total encuestado lo
utilizaria para la construccién de pérgolas siezgta la mas demandada por ellos
(constructores y empleadores), seguida de un 2%%s caixtas y 19% decoracion
de edificios para quedar con un 6% lo referentepmrdes de gran peso; esto nos
permite tener mas claro el panorama de las vergagdsendria el producto al fin

mas aprovechado a ser utilizado.
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Grafico N° 32: ¢ Estaria de acuerdo en que se oferéste tipo de pilares de
sobre medida?

4.- ¢Estaria de acuerdo en que se oferte este
tipo de pilares de sobre medida?

mSi mNo

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: John Jiménez

Los clientes sin duda alguna aclaman porque egte tie producto sea
comercializado, ya que en base a los datos obt®rsdda tomado en consideracion
varios aspectos intrinsecos en cuanto a la adginsie este tipo de producto por
ejemplo tenemos un cuestionamiento referente ajastl de material, esto quiere
decir; antes el cliente compraba mas madera paler golventar el producto final
y ahora en base a la implementacion de los pildeesobre —medida el cliente

obtendria el pilar con las caracteristicas queddliere y lo obtendria como tal.

Otro punto a favor es que como su nombre biendaa@son pilares de sobre-
medida y esto es un aventaja muy importante paafaesa ya que el producto es
unico y como tal el producto en si es muy apeteqdoa lo cual hay que tomar

ventaja de ello y plantear las estrategias acardéuacion del mercado en general.
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Gréfico N° 33¢Con que frecuencia usted compra mada?

5.- ¢Con que frecuencia usted compra
madera?

B Al menos una vez por semana
B 1 a 3 veces por semana

4 a 5 veces por semana

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: John Jiménez

En base a esta pregunta y la informacion recalsamdarnos una vision de compra
por parte de los clientes hacia la empresa pgyeodlcto a ser comercializado en
tanto que se puede manejar este tipo de argumenfasor de uno ya que

planteando estrategias de consumo se podria olgearetes ventajas en cuanto a

Su venta.
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Gréfico N° 34: ¢ De acuerdo a la importancia, seleccione qué aspextalora

usted al momento de comprar en un Aserradero?

6.- ¢De acuerdo a la importancia,
seleccione qué aspectos valora usted al
momento de comprar en un Aserradero?

M Servicio B Competitividad en el mercado
Beneficios que ofrece M Variedad de producto

B Nombre-marca

0%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: John Jiménez

Aqui podemos conocer con mas certeza cual es ettasmas importante para el

cliente en adquirir el producto al momento de canpn un Aserradero como se

puede analizar en la grafica con un 47% Servicicasiderado un valor muy

importante para comprar “X” producto, de igual nransiguiéndole el 32%

Variedad del producto es sin duda alguna las petispe que el cliente tiene al

comprar dentro de un Aserradero, para lo cual gstosentajes nos dard una

ventaja para manejar de mejor manera la relacidn mnegestros clientes y asi

satisfacer dichos valores que enmarcan la relad@®que tienen los clientes al

momento de realizar una compra.
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Grafico N° 35: ¢ Qué variedad de productos madereros NO encuentra el

mercado?

7.- ¢Qué variedad de productos madereros
NO encuentra en el mercado?

H Tablones ™ Vigas Pilares ®Duelas m Tabloncillos

0% 2%

W

65%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: John Jiménez

Tomando en consideracién los porcentajes obtemiddas encuestas realizadas se

puede constatar que con un 65% de rango sobréréssatternativas, tenemos que

sin duda alguna los Pilares es el producto quev@yor razén no se encuentra en

el mercado, por tal motivo el enfoque que entgdas como tal es favorable ponerla

en marcha ya que con los datos obtenidos nos gamed de partida positivo para

implementar este tipo de producto al mercado ycasiercializarlo para su uso y

mejoramiento continuo en el ambito constructivo colm es en edificaciones,

construccion de pérgolas, decoraciones tanto mixtam naturales.
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Grafico N° 36: ¢, De acuerdo a la importancia, seleccione los atritas que

mas le interesan adquirir la madera?

8.- ¢De acuerdo a la importancia,
seleccione los atributos que mas le
interesan adquirir la madera?

M Precio M Servicio Variedad ™ Calidad ™ Promocion

2%

!

5%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: John Jiménez

Como se puede observar el mayor porcentaje lorabpeecio con un 61%, seguido
de calidad con un 21%, luego servicio con un 11¥gual que variedad con un 5%
y por ultimo promocién con un 2%. Dichos porcesdaio debemos tomar con
mucha cautela ya que sin duda alguna la informacgmabada es de gran
importancia al momento en el que el cliente adgueeralquier tipo de producto
dentro de un Aserradero, por lo tanto manejandmflamacion detallada nos
garantiza de manera responsable obtener buendsmdesual momento de brindar
los productos que ellos requieren. Esta infornmasia duda alguna a la empresa
como tal es de gran importancia porque en base % lobtenidos se podria lanzar
estrategias de venta apetecibles 0 mas bien dicba®ciones llamativas para que
el cliente vaya satisfecho con la compra adquiyidie igual manera la empresa

genere rubros econémicos para ella.
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Gréfico N° 37: Le gustaria que se brinde promocioreen

9.- Le gustaria que se brinde promociones
en:

B Descuentos en efectivo B Promocion en productos M Transporte gratis

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: John Jiménez

En base a la pregunta planteada obtenemos que¥eld48los encuestados les
gustard que las promociones sean en Transporie gt parte de la empresa,

seguida de un 32% a descuentos en efectivo y unp26ftocion en productos.
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Gréfico N° 38: ¢ En qué medio de comunicacion prefie usted recibir

informaciéon?

10.- ¢En qué medio de comunicacion
prefiere usted recibir informacion?

m Radio MPrensa Internet M Revistas de la construccion

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: John Jiménez

Sin duda alguna con la informacién obtenida lammaos estrategias de plan de
comunicacién en cuanto a lo g se refiere a radavigtas para una mayor acogida
del producto a ser comercializado y sin dejar emtaumedios masivos como lo es

la Internet y redes sociales asociadas al mercad cbnstruccion.

3.8 ESTUDIO DE CAMPO

Para la presente investigacion se aplicara eldgestudio exploratorio y descriptivo
ya que es necesario realizar este tipo de disértagie permitira caracterizar la
situacion actual y obtener los rasgos mas sigtiNiea del fenébmeno estudiado; este
tipo de estudio permitira identificar las caractcas mas frecuentes del mercado

meta e indagar en la propuesta de comercializatg@ilares de sobre-medida puesto
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gue este tipo de material en si no existe y sejaemdo por el target ya antes
mencionado por lo tanto obtendremos la mayor cadtide informacién para su

respectivo diagnostico.

3.8.1Tipo de entrevista implementada

3.8.1.1Por el grado de estructuracion

Libre: El entrevistador permite al entrevistado lagb formulando

preguntas abiertas de amplio espectro, y a criggricada una.

3.8.1.2Por la finalidad

Consultiva: El objetivo prioritario es dar resp@éeatuna pregunta de un
tema especifico, en este caso, la factibilidad gbiidad de la
implementacion de un nuevo proyecto profesionécrenado con temas

de marketing.

Investigacion: Tiene como objetivo determinar l&macion o no de
caracteristicas sujetas a la propia investigacifireccionando qué
estudios elegir o qué ambito profesional es el édépara nuestro

programa educativo.

Se analizara los siguientes elementos para la mguigacion de pilares de

sobre medida o también llamada Vigas de carga.
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1. ¢Cuédles son las principales razones para ugsamente este tipo de

material o producto?

2. ¢Con que frecuencia usted utiliza este tipardeéyzto para su trabajo?

3. ¢En qué tipo de madera le gustaria tener gsbede producto a

comercializarse?

4. ¢Cuales son las condiciones de la madera gad texjuiere para su

utilizacion sean estas seca, semi-seca o crudas?

3.9 RESULTADO DE LA INVESTIGACION DESCRIPTIVA

A través de la investigacion levantada, se logtaradar importantes conclusiones de
la factibilidad del proyecto. Los resultados relamns seran de gran utilidad para las
etapas de lanzamiento y posicionamiento del missiocomo para el debido analisis

financiero.

Por medio de las entrevistas, las encuestas ayéovgess DCUI y los focus groups, se
pudo llegar a identificar informacion precisa aeede los habitos de consumo del

segmento meta.

Entre los resultados mas importantes se encueogaiguientes:

Se pudo constatar que las principales razonesipgpule se debe implementar este tipo

de producto es que hay una buen manejo de mapernglarte de la empresa a ser
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comercializada y en base a esto llegar al prodiica, otras de las razones es que
para poderlas fabricar estos pilares de sobre-raddigt que tomar en cuenta que el
producto en si requerira materiales especiales uakeaboracion y asi obtener un

producto 100% garantizado.

Para finalizar hay que tomar en consideracion queakon por la cual debe
implementarse es debido a que en el mercado pstéldi producto en si no existe y
hoy por hoy la tendencia del mercado es muy agméecbtener pilares con medidas

sumamente fuera de lo comun.

Se hizo especial énfasis en recalcar la calidadygto que posee la empresa para lo
cual se pudo obtener informacion sobre que magsrillingeniero constructor mas lo
requiere y para ello se dio una serie de madesas@nsideradas para su elaboracion

como las son:

» Colorado Manzano
» Colorado Fino

* Arenillo

» Guabillo

* Mascarey

Estas maderas garantizan el tipo de trabajo axbdigas y muy llamativas por su

forma y color de cada una de ellas.
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La frecuencia con la que se requiere esta dadogorcentaje de 1 a 3 veces por
semana por lo cual hay una buena acogida paradligio y en si la tendencia va mas

alla de poder comercializar productos madereraatdecalidad y valor agregado.

Con respecto a las condiciones de la madera pstel¢i producto debe ser seco para
no tener problemas y poder hacer sus debidos efesmnalb momento de su

procesamiento.

También como punto importante referente al secagalbs opciones para ello se lo
conoce como secado natural y secado al horno;cableenatural para este tipo de
producto se requiere como minimo un lapso de 6 snggara el secado al horno 3

semanas.

Hay que recalcar que al ser un secado naturabdlpto es mas efectivo ya que los
poros de la madera se secan a su maximo estadordriocal horno al ser en menos

tiempo hay pequefias desventajas en cuanto a siodetal.



4 ESTRATEGIAS DE MARKETING

El éxito del lanzamiento de un nuevo producto atcado, depende de sus ventas en el
mercado, por esto la importancia de crear las adiasuestrategias de Marketing para cada

uno de los productos, que proporcionen tacticagpguaitan incrementar estas ventas.

Para plantear las estrategias de marketing adexgadiebe definir los puntos fuertes y las
falencias de la Empresa; lo ideal es apalancanismas y lograr presentar un producto que

cumpla todos los requerimientos asi como tambgnédaesidades de los clientes.

Por tanto, el marketing estratégico busca conaaemecesidades actuales y futuras de
nuestros clientes, localizar nuevos nichos de mlergade establecer las estrategias mas

adecuadas para aprovecharlos al maximo en nuestaditio.

4.1 DESCRIPCION DEL ENTORNO COMPETITIVO

El entorno competitivo, también conocido como l&ruesura del mercado, es el

sistema dinamico en el que la empresa compiteestalo del sistema en su conjunto

limita la flexibilidad de tu negocio.
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4.1.1 Competidores actuales

Cabe mencionar que el producto en si no existdoptanto vendria a ser un
producto nuevo al mercado en cuanto a sus dimessside volumen por ser
pilares de Sobre-Medida, de tal modo que esto $abiacaria mediante una
maquina industrial, por lo tanto como competen@atendriamos la mayor
preocupacion del caso, puesto que en el mercadtemypilares maximo de las

siguientes dimensiones (18cmx18cmx3.50mts).

El objetivo de la empresa es la utilizacion de $odos recursos para
aprovecharlo al maximo puesto que la idea fundamhestbrindar al cliente un
producto unico y verdaderamente ajustable a lassidades de infraestructura
como lo es para disefios arquitectonicos, elabarat@@érgolas que conlleva a
la utilizacion de los Pilares a ser fabricadogovite esta forma la empresa como
tal se enfocaria a comercializar este tipo de grimdouevo e innovador con los
estandares mas altos establecidos para su uswgcamh de forma segura y sin

problemas a futuro.

4.1.2 Competidores potenciales

Como bien se lo conoce la madera como tal es aotato decorativo natural
para fabricacion de muebles, decoraciones tantwnas como externas del
hogar y muchos aspectos en particular, de tal madda base fundamental de
los Pilares de Sobre-Medida son estructuras queersitomo soportes
estructurales para disefios altamente arquitect®nouee conllevan a un

ambiente acogedor en cuanto al disefo y estruatsea elaborado.
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Por tal motivo como competidores potenciales pousgestar considerando al
mercado de estructuras metéalicas por su semejacenagteristicas en cuanto a

la utilizacion del producto como tal.

4.1.3 Productos sustitutos

Como bien se lo habia mencionado anteriormenteeetado de estructuras
metalicas podria tener una cierta similitud en tuwanlas caracteristicas del
producto original como lo es los Pilares de sobeghde, ya que el producto a
ser comercializado brindara como punto de parielgaacia, confort, esplendor
y ciertas cualidades en cuanto al entorno, dichesta forma los Pilares de
Sobre-Medida o llamadas también vigas de cargadanulntos a favor a ser
adquiridas ante un producto sustituto ya que coencité sus cualidades este
tipo de material nos proporcionara ventajas a fa ke realizar cualquier tipo

de disefios estructurales.

4.2 OBJETIVOS DE MARKETING

La empresa Aserradero Jiménez tiene como objebrmgectados los mencionados a

continuacion.-

1) Los esfuerzos de mercadeo para la comercializagidtilares de Sobre-Medida en

el primer afio estaran centrados a un nivel lota\es de varias promociones.

2) Captar nuevos clientes.
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3) Obtener de los clientes una experiencia positivpmreucto.

ESTRATEGIAS DE MARKETING

La empresa Aserradero Jiménez tiene planeadajaiesies estrategias para poderlas

cumplir con los objetivos ya planteados anterior@en

1) Tenemos pensado fortalecer su continuo interésvadrde camparas de anuncios
en redes sociales y eventos locales como lo esr&s fespecificas de venta de

madera.

2) Para ello debemos determinar las caracteristicadaea la necesidad que el cliente
este buscando en determinado tiempo, de tal modouga vez realizado esto

afianzaremos una venta exitosa y lograremos fiaieliznuevo cliente como tal.

3) Para lograr aquello con el cliente debemos encataiaa proporcionarle la mayor
informacion con respecto al producto para que ee sienta seguro de la compra

con la finalidad de que vuelvan a adquirirlo.

4.4 FODA

Es una herramienta que sirve para analizar la céitnacompetitiva de una
organizacion, e incluso de una nacion. Su primcipacion es detectar las
relaciones entre las variables mas importantes pafadisefiar estrategias
adecuadas, sobre la base del analisis del amimégreo y externo que es inherente
a cada organizacién. (Koontz & Weihrich, 2003)



Cuadro N° 21: FODA

FORTALEZAS
e iCuales son sus fortalezas en
el mercado comparado con
los demas competidores?
¢ ;Estd aprovechando al

maximo sus fortalezas?

AMENAZAS
¢ ¢Cuales son sus amenazas?
e (Estd considerando un plan
alterno en caso que las
amenazas del mercado se

vuelvan realidad?

OPORTUNIDADES
¢ ;Qué oportunidades hay en el
mercado?
® ¢Qué esta haciendo para
apoderarse de éstas

oportunidades?

DEBILIDADES
e ;Cuales son sus debilidades?
® (Esta realizando acciones

para fortalecerse en sus

puntos débiles y disminuir su

vulnerabilidad?

Fuente: Andlisis FODA. Un componente clave del planeama&stratégico

Elaborado por: John Jiménez

Es fundamental dentro del FODA, tener un procesudéadntervengan las areas
relacionadas al proyecto, para adaptar todas lasteaisticas importantes, ponerles
una valoracion y asi poder crear tacticas apropjaalacontinuacion se muestra la

grafica:
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Cuadro N° 22: Proceso FODA

ANALISIS —
COMPARATIVO DE
FODA

INTEGRACION DEL
EQUIPO

INTEALTERNATIVAS
ESTRATEGICAS

DEFINICON DEL
CONCEPTO DEL
NEGOCIO

SELECCION DE
PROBLEMAS

SELECCION Y
ANALISIS DE
PROBLEMAS

ORDENAMIENTO
DE PROBLEMAS

AGENDA DE
TRABAJO

Ve

PLAN DE
OPERACION

SESION DE

DISENO DE ]
TRABAJO ]

EVALUACION DE
PROBLEMAS

EVALUACION
PERMANENTE

\_

Fuente: Etapas del proceso de Analisis FODA.
Elaborado por: John Jiménez

4.5 ANALISIS F.0.D.A

“Es la herramienta de direccion estratégica paeduay la empresa, que supone la
identificacion de sus Fortalezas y Debilidades, casno de sus Oportunidades y

Amenazas”. (Gomez-Mejia & Balkin, 2003)

4.5.1Fortalezas

FORTALEZAS: “Se denominan fortalezas o puntos mertaquellas
caracteristicas propias de la empresa que letéacih favorecen el logro de los

objetivos”. (Borello, 1994)
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En el caso de la Empresa Aserradero Jiménez ladefpas con las que cuenta

son las siguientes:

F1: Existencia de productos competitivos y con ipcitd de ser exportados.

F2: Disponibilidad de madera comercialmente semacondiciones y calidades

estandarizadas.

F3: Capacidad de produccion, maquinaria y recunsaamo.

4.5.2 Oportunidades

OPORTUNIDADES: “Se denominan oportunidades aqusitasciones que se

presentan en el entorno de la empresa y que po@warecer al logro de los

objetivos”. (Borello, 1994)

Las oportunidades de la Empresa Aserradero Jingarelas siguientes:

O1: Incremento de la demanda de pilares.

02: Expansion del producto en general.
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4 5.3 Debilidades

DEBILIDADES: “Se denominan debilidades o puntos itb aquellas

caracteristicas propias de la empresa que coratitalystaculos internos al logro

de los objetivos”. (Borello, 1994)

Las debilidades de la Empresa Aserradero Jimémelasaiguientes:

D1: Pagina web

D2: Vanguardia tecnoldgica (Facturacion electronica

4.5.4 Amenazas

AMENAZAS: “Se denominan amenazas aquellas situ@sajue se presentan

en el entorno de las empresas y que podrian afeegativamente las

posibilidades de logro de los objetivos”. (Borell®94)

En el caso de la Empresa Aserradero Jiménez laseaia®e son las siguientes:

Al: Extincion del recurso forestal por un mal cohgn cuanto a la cultivacion

de arboles, falta de inversiéon econémica.

A2: Mayor penetracion de los competidores al meycad
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4.6 MARKETING MIX

4.6.1 Producto

La diferenciacion (o diferenciacion del products)un término propio del
marketing que hace referencia a una caracteridécan producto que lo
diferencia y distingue de los demas productos detapetencia.

La idea de contar con una diferenciacion es lafidEer un producto Unico,
original y novedoso que nos permita distinguirnesadcompetencia, y sea el
motivo por el cual los consumidores nos prefieransotros antes que a ella.
(Komiya, 2013)

Por lo tanto para la empresa Aserradero Jiméneanteercializacion de pilares
de sobre-medida es el producto mas significative lgupermitira distinguirse
del resto de la competencia para lo cual se delpejaraun enfoque innovador

en las cualidades que el producto en si va a branttss consumidores futuros.

4.6.1.1Descripcion del producto

Actualmente la empresa se ha planteado este tippraducto para
comercializarlo, es decir hay una relacion diremtdre el cliente que
adquiere el producto y lo emplea en diversas foremasuanto a disefios,

estructuras u acabados arquitectonicos.

Este tipo de material es aprovechado especialmesnta disefios de
Pérgolas, es un elemento de tipo estructural yiteanico, que esta
compuesto con un corredor flanqueado por un detewoi nimero de

columnas gque soportan el peso de unas vigas |aigies que unen las
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columnas en cada uno de sus lados, y otras traadegmgue unen ambos

lados y sostienen un enrejado abierto.

La pérgola se utiliza para proteger zonas de pasmeespacio abierto,
pero también pueden utilizarse en edificios paratgger zonas de
circulacion de peatones, una pérgola puede uskzpara unir pabellones,
pueden colocarse en las puertas de los edificio®aoarquesinas hacia
sitios abiertos como piscinas o terrazas, o puetiéparse simplemente
como estructuras autonomas en su totalidad, qondairefugio y sombra

en el recorrido de un camino.

Grafico N° 39: Estructura de Pérgola
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Fuerite:. Ermipiesd’ ‘rseniwe Gonretics
Elaborado por: John Jiménez
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Grafico N° 40: Vigas de Sobre-Medida en crudo

1)

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez’
Elaborado por: Jdimi'smderie.

4.6.1.2lmagen de marca

Philip Kotler considera que "ya sea que se traterdeombre, una marca
comercial, un logotipo u otro simbolo, una marcaressencia la promesa
de una parte vendedora de proporcionar, de fornmsistente a los

compradores, un conjunto especifico de caractassti

Laura Fischer y Jorge Espejo, definen la marca cam@mombre, término
simbdlico o disefio que sirve para identificar losductos o servicios de
un vendedor o grupo de vendedores, y para difeadaside los productos

de los competidores™"
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La imagen de marca es un método muy efectivo deketing, ya que nos
permite con un simple vistazo a nuestro logo déspema serie de
sentimientos en nuestros clientes potenciales gegol se pueden

desarrollar con una buena campafa de publicidad.

La Imagen de marca con la que la empresa Aserrddagmez lo ven los
clientes es la CALIDAD DE LA MADERA con la que cuan por tal
motivo la empresa como tal brinda seguridad al nmaee vender el

producto y la alta confiabilidad que tiene el deenomo tal al adquirirla.

En el caso de la identidad la empresa Aserraderénéiz, esta conformada
de la siguiente forma, en la cual nuestro targaotico lo diferencia de la

competencia y tiene en la mente presente el logetfstente de tal forma
de que dicho distintivo genera una serie de valpmsociones acorde al

giro del negocio que lo interpreta.

Grafico N° 41: Imagen de Marca “Aserradero Jiménez”

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez
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4.6.1.3Posicionamiento de marca

La empresa Aserradero Jiménez actualmente ya sergn& posicionada
por empresas en el ambito de la construccion, @dato lo que se
requiere es enfatizar las cualidades del marketaigbuyendo las
necesidades que tienen nuestros consumidores, gidsias en dar a
conocer las ventajas del nuevo producto a comer&iaé dentro del
ambito arquitecténico contemporaneo y modernistaceanto a la

elaboracién de pérgolas.

A continuacién se muestra un ejemplo de visual@@a@corde a las
expectativas del consumidor, de acuerdo a un estigiperfiles que la
empresa Aserradero Jiménez gestiono, la cuallagréatada del producto

a comercializarse.

Gréafico N° 42: Posicionamiento de Marca

Fue'nte: “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez
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Gréfico N° 43: Camparfia expectativa

CALIDAD

& Ww
Fuente: Empresa “Aserradero Jlmenez
Elaborado por: John Jiménez

Grafico N° 44: Campafa informacion

ASERRADERO JIMENEZ

D ——

Ofrecemos Toda Clase de Maderas y Materiales para la Construccion.

Tablones, Tablas, Tabloncillos, Duelas, Vigas, Pilares, Tiras, Pisos.

MADERA DE LA MAS ALTA CALIDAD

Fuente: Empresa “Aserradero Jlmenez
Elaborado por: John Jiménez

Gréfico N° 45: Campafa de persuacion

Juan Jiménez

Gerente - Propietario

——— : &

E-mail: aserraderojimenez58@hotmail.com

Teléfonos: 2374586 / 0994230609
ASERRADERO JIMENEZ

Direccion: TUMBACO
Av Inieroceunncu, Calla Villa Yega, # E7-'|02

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez
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Un buen posicionamiento de marca implica que lacensea ampliamente
conocida entre los consumidores reales, que lomosidengan fuertes
hacia la marca y que la imagen de las misma sei@ fdi@vorable y Unica,
para lo cual debe cumplir con la promesa Unicaetgas que ofrece el
producto y primordialmente comunicar a los conswmdd sobre la

misma.

La estrategia que se debe aplicar para posici@saPilares de Sobre-
Medida esta basada en las fortalezas del prodwsabng todo del servicio

ampliado que se va a ofrecer a nuestros consursidore

4.6.1.4Ciclo de vida

El ciclo de vida de un producto se define comaeshpo de existencia
y las etapas de evolucion que caracterizan el adisade un producto
en el mercado, desde que es lanzado hasta queasdoah su

comercializacion. Resultado de establecer unaogiralentre la
evolucion de las ventas de un producto a lo largotiédmpo y la

evolucion de los seres vivos desde que nace hastangeren, estén
modelo considera que el comportamiento de las sesidan a lo largo
del tiempo, por lo que es posible establecer cugiiapas distintas:

introduccion, crecimiento, madurez y declive. (Aa2006)

Segun Lamb, Hair y McDaniel, “el concepto de cidovida del producto
es muy util para estimular a los mercadologos agalg a fin de que sean

capaces de tomar la iniciativa, en lugar de reaecia hechos pasados”.
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4.6.1.5Etapas del ciclo de vida del producto

Introduccion

La primera etapa por la que va a atravesar la esagkserradero Jiménez
con la comercializacion de pilares de sobre-meédsdk introduccion; se

quiere que su entrada al mercado objetivo seasaxito

Se conoce que ésta etapa es crucial ya que ddegupride el ciclo de vida
del producto; sin embargo al momento de realizaefecuestas se definid
que la importancia que tiene la comercializacionpdares de sobre-
medida es positiva, ya que al distribuir este tpgroducto hay un gran
acogida de clientes que lo requieren por tal moéauwllarse en este
esquema va ser de gran importancia para la emgedsdo a que como
producto Unico en el mercado es sin duda algunlauen comienzo de
venta directa y tomando en consideracion todosadpgctos encuestados
se tornara un producto lider en ventas y de graptacion para su uso en

el medio de la construccion.

Segun Stanton, Etzel y Walker, la etapa de introiduaces la etapa mas
arriesgada y costosa de un producto porque se tjaeegastar una
considerable cantidad de dinero no solo en desarrmel producto sino

también en procurar la aceptacion de la ofertaepoonsumidor.
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Cuadro N° 23: Etapa de Introduccién

Esta etapa se caracteriza por presentar el siguésoenario

Las ventas son bajas.
No existen competidores, y en el caso que los haygm muy pocos.

Los precios suelen ser altos en esta etapa, deb@aue existe una sol

oferta, o unas cuantas.

Los gastos en promocion y distribucion son altos.
Las actividades de distribucion son selectivas.
Las utilidades son negativas o muy bajas.

El objetivo principal de la promocién es informar.

Los clientes que adquieren el producto son los inmadores

Fuente: Stanton, Etzel y Walker
Elaborado por: John Jiménez

4.6.2 Distribucion

Un canal de distribucion esta formado por persgrasnpanias que intervienen
en la transferencia de la propiedad de un prodactoedida que este pasa del

fabricante al consumidor final o al usuario indiastr

4.6.2.1Canales de distribucién

Dentro del capitulo del mercado, es necesarioimelue los canales
de distribucién por ser éstos los que definen ycaratas diferentes
etapas que la propiedad de un producto atraviesteds fabricante al
consumidor final. Por ello los cambios que sereptaduciendo en el
sector indican la evolucidon que esta experimentahdoarketing, ya
gue junto a la logistica seran los que marqueritl de toda empresa.

En cualquier caso, debemos abordar los sistemdgitiaales de

distribucién ya que, independientemente de secbsgiara entender la
filosofia de los canales, aun abarcan en la adadliuna parte
importante de nuestra actividad comercial.

Canal de distribucion, lo podriamos definir comoe@d econdmicas»
totalmente activas, a través de las cuales el date coloca sus
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productos o servicios en manos del consumidor.fiAgui el elemento
clave radica en la transferencia del derecho oipedag sobre los
productos y nunca sobre su traslado fisico. Ruptano existe canal

mientras la titularidad del bien no haya cambiaglon@nos, hecho muy
importante y que puede pasar desapercibido. (Ges)Z814)

El canal de distribucion representa un sistemaaot¥o que implica a
todos los componentes del mismo: fabricante, irgeiario y consumidor.
Segun sean las etapas de propiedad que recormelatfo o servicio hasta
el cliente, asi serd la denominacion del canal.edtaucturacién de los

diferentes canales serd la siguiente:

Cuadro N° 24: Canal de Distribucion

CANAL RECORRIDO
Directo | Fabricantg =~ ---------- | e | - Consumido
Corto | Fabricantg ~ ---------- | - Detallistal| Consumidor
Largo | Fabricantg =~ ---------- Mayorista| Detallista| Consumidofr
Doble | Fabricantg Agente Exclusivg Mayorista| Detallista| Consumidor

Fuente: Marketing del siglo XXI
Elaborado por: John Jiménez

De acuerdo a la informacidon planteada sobre lailolision del bien o
producto, la empresa Aserradero Jiménez ha tomadoomsideracion
adoptar el tipo de CANAL DIRECTO para la comer@ation de pilares
de sobre-medida para el sector de la construcgemue como bien lo
indica este tipo de producto es unico en el mergastibre todo apetecido
por los constructores de pérgolas y carpinterossamnios detallistas en

especial.
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Cuadro N° 25: Canal de Distribucion “Aserradero Jiménez”

DIRECTO Fabricante Consumidor
FABRICANTE Aserradero Jiménez

Personas que gusten del arte de
CONSUMIDOR pérgolas, conjuntos de campo,

haciendas, ranchos.

Fuente: Marketing del siglo XXI
Elaborado por: John Jiménez

Una vez analizado el tipo de canal para la comea@on de pilares de
sobre-medida se tendra que centrar la mayor pattecahtenido en
conocer a fondo el numero de personas a quienea aeofertar dicho

producto.

4.6.3 Comunicaciéon

La empresa Aserradero Jiménez como objetivo primbes posicionar el
producto en la mente del consumidor, para ellodesaia a cabo estrategias
concretas de dicho producto mediante auspiciosconatructoras reconocidas

en el mercado.

Es fundamental recordar que al momento de lanzanuavo producto al
mercado se establecen los medios a través de dtssce pretende comunicar
acerca de los beneficios del producto, mismos gumifan lograr la aceptacion

del mercado objetivo.

Para educar a la gente sobre las ventajas queaadstée proyecto en la etapa de
introduccién podemos definir estrategias que dizar@in en la comunicacion

personal como en la no personal y otros medios.
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4.6.3.1Medios de comunicacion

Los medios que utilizara la empresa Aserraderoriémnéeran mediante

revista para el lanzamiento del producto a comkzarse.

No va enfocada a perioddicos ya que no es un naufiet sino es para un

perfil socioeconémico medio alto; alto.

4.6.3.2Revista

La aparicién en revistas es bastante beneficiasd@afines de la empresa
puesto que a mas que permiten una reproducciootoe de alta calidad
permite prolongar el tiempo de exposicion de ldipitad donde adquiere
la revista. Esto se debe a que las revistas $daslgor la mayoria de
clientes en su tiempo de espera en los diferentegdels y su tiraje es a

nivel mensual.

Gréafico N° 46: Revista
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Fuente: Revista Ventana
Elaborado por: John Jiménez
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Gréafico N° 47: Publicidad “Aserradero Jiménez”

Comercio'

Telf.: 2374 586 - 094 230 609

Fuente: Revista Ventana
Elaborado por: John Jiménez

Cuadro N° 26: Presupuesto en Revista “Aserradero diénez”

VALOR VALOR POR
REVISTA DERECHOS .

DIARIO PUBLICACION MENSUAL
Ventana | Contraportada  $20 $400

Fuente: Guia de Planificacion Bésica de Medios (Hugo Sén€taderon)
Elaborado por: John Jiménez

4.6.3.3Redes sociales

Siendo Facebook y Twitter las redes sociales miégadias en nuestro
pais son las que deseamos utilizar para promogigmamover e
incentivar acerca de nuestro nuevo producto a aoatizarse dirigido
principalmente a constructoras y clientes que d& wrotra forma se

relacionen a la labor de pérgolas a nivel nacional.
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También hay que tomar en consideracion la red ldhkga que es un sitio
web orientado a negocios, por lo tanto serda de gpmrtura para el
lanzamiento del producto a comercializarse y olrte@etajas positivas en

cuanto a su enfoque acogedor por parte del tang@tzarlo.

4.6.3.4Informacion directa

Dentro de la promocion personal que se va a reglaa el lanzamiento
de la comercializacion de pilares de sobre-medatads identificado de
hacer tripticos informativos acerca del nuevo petolu para poder
presentarlo a constructoras en general y clientesles para informacion

de la misma.

4.6.4 Precio

La fijacion de precios es una estrategia economjiga determina los
objetivos financieros, de marketing y de métodos tigne una compafia.
También establece los objetivos del producto o easi como la elasticidad
de su demanda en relacion al precio y los recudsgmonibles para su
disposicion. (Philip Kotler, 2006).

4.6.4.1Método de fijacion de precios: basados en el valor

Ofrecen al consumidor el valor mas grande posiBl&. valor entendemos
la proporcion entre los beneficios que el consumidbtiene de un
producto y el sacrificio que le representa addoiritEl maximo que esta

dispuesto a pagar el consumidor, marca el limit@meio.
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La fijacion del precio para la comercializacionpilares de sobre-medida
esta hecha en relacion con el valor percibido,ladmalidad de tener un
sostenimiento en el tiempo sin que exista un efdickcto de competencia
de precios en el mercado, haciendo especial érdasia alta calidad y

servicios complementarios que brinda el producto.



5 ESTUDIO FINANCIERO

En el presente capitulo se analiza la factibilidadnémica de la propuesta expuesta, se
centra en el estudio de inversion, estimacion &&sp gastos e ingresos requeridos que se
deben manejar, un analisis del Estado del Resujpaolpectado anual dando paso a un

estudio de los Indicadores Financieros.

5.1 INVERSION TOTAL REQUERIDA

Para comprender mejor el concepto de inversiodefimicion de inversion neta es la
siguiente: Son los desembolsos netos de caja dpem @waluarse al estudiar proyectos

de desembolso capitalizables.

Se encuentra totalizando todas las entradas yasaliel dinero que se presentan en el

momento de poner en ejecucion un proyecto en cerasitbn.

En el presente estudio la empresa Aserradero Jardeteera realizar las siguientes

inversiones para la comercializacion de PilareSal@e-Medida.
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Cuadro N° 27: Inversion Necesaria “Aserradero Jimépz”

Concepto Descripcion Costo Total
Inv. En Capital de Trabajo Madera $21688
Inversion Tangible Magquinaria $7000
Inv. En Capital de Trabajo Mano de Obra $11652
Inversion Tangible Edificacion $4000
Inv. En Capital de Trabajo Insumos Pegamento yicahtes $660
Inversion Total $45000

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: John Jiménez

La inversion propuesta en el cuadro No. 26 ser@4de000 de los cuales tanto la
Maquinaria como la Edificacion seran una sola iser puesto que con dichos

elementos son primordiales para la contemplacidosiPilares de Sobre-Medida.

Esta valoracion sera financiada completamente g@mursos propios de la empresa
para la construccion de la maquina prensadora inalug materia prima en general

como lo es la madera para su elaboracion.

ESTIMACION DE COSTOS Y GASTOS

Para comprender mejor su significado los Costodadesembolsos y deducciones
causados por el proceso de fabricacion o por ktari®n del servicio. En cuanto los
gastos son los desembolsos y deducciones causaddsa pdministracion de la

empresa.Para la estimacion tanto de Costos contosG@a proyecto se analizé con

gran detalle sus valores que se consideran a cawtim en los siguientes cuadros.
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Cuadro N° 28: Estimacién del Costo por Unidad “Aseradero Jiménez”
COSTO PILARES Afo 1| Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5
Variacion del Costo 5% 7% 9% 12%

17180 $1$192| $209| $235

21021 $2$236| $257| $284

30015 $3$337 | $367| 9411

20515 $2$230| $251| $281

25265 $2$283 | $309, $344

36078 $33%404 | $441 $494

23951 $2$269 | $293| $32§

29409 $3$330| $360| $403

42041 $4%$472 | $514) $576

SUMAN $2.451| $2.574| $2.754| $3.002| $3.362

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

Pilares de sobre-medida de 20cmx20cm x5 mts

Pilares de sobre-medida de 25cmx25cm x5 mts

Pilares de sobre-medida de 30cmx30cm x5 mts

Pilares de sobre-medida de 20cmx20cm x6 mts

Pilares de sobre-medida de 25cmx25cm x6 mts

Pilares de sobre-medida de 30cmx30cm x6 mts

Pilares de sobre-medida de 20cmx20cm X7 mts

Pilares de sobre-medida de 25cmx25cm x7 mts

&$h| Al Bl Al Al Al H| Al &H

Pilares de sobre-medida de 30cmx30cm x7 mts

Cuadro N° 29: Estimacion de Unidades a Vender “Aseadero Jiménez”
VOLUMEN PILARES Ao 1| Afio 2| Afio 3| Afio 4| Ao 5
Variacion del Volumen 5% 5% 5% 5%
Pilares de sobre-medida de 20cmx20cm a 5 mts 96 106 111 117
Pilares de sobre-medida de 25cmx25cm a 5 mts 84 883 97 102
Pilares de sobre-medida de 30cmx30cm a 5 mts 72 769 83 88
Pilares de sobre-medida de 20cmx20cm a 6 mts 60 6356 69 73
Pilares de sobre-medida de 25cmx25cm a 6 mts 48 5G3 56 58
Pilares de sobre-medida de 30cmx30cm a 6 mts 36 3810 42 44
Pilares de sobre-medida de 20cmx20cm a 7 mts 36 3810 42 44
Pilares de sobre-medida de 25cmx25cm a 7 mts 24 226 28 29
Pilares de sobre-medida de 30cmx30cm a 7 mts 12 133 14 15
SUMAN 468 491 516 542 569

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

Dentro de la estimacion de los Costos se cons@é@eatar manera importante tres

subcategorias de medidas a ser consideradas garad#acializacion de los Pilares de



Sobre-Medida, estos datos fueron categorizadosi@@fa demanda que existira en
la adquisicion de la misma para su uso y aplicagi@se les dé como tal, dentro del

afio proyectado se tomara en consideracion un volupastante optimista para
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cumplir con los objetivos de venta esperados penipresa.

Cuadro N° 30: Estimacion de Costos Anuales “Aserraelo Jiménez”

COSTO PILARES Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Pilares de 20cmx20cm a 5 mt$ 16.416,00 $ 18.098,64 $20.333,82 $23.272,06 7.362,94
Pilares de 25cmx25cm a 5 mt$ 17.640,000 $19.448,10 $21.849,p4 $ 25.007,26 9.408,53
Pilares de 30cmx30cm a 5 mt$ 21.600,00 $23.814,00 $26.755,03 $30.621,13 6.§18,45
Pilares de 20cmx20cm a 6 mt$ 12.300,00 $ 13.560,76 $15.235,50 $17.437,03 0.508,95
Pilares de 25cmx25cm a 6 mt$ 12.096,00 $13.335,84 $14.982,82 $17.147,83 0.%65,85
Pilares de 30cmx30cm a 6 mt$ 12.960,00 $ 14.288,4p0 $16.053,02 $18.372,68 1.608,27
Pilares de 20cmx20cm a 7 mts$ 8.604,00| $9.485,91 $10.657,42 $12.197,42 341416
Pilares de 25cmx25cm a 7 mts$ 7.056,00| $ 7.779,24 $8.739,98 $10.002,90 $6B141
Pilares de 30cmx30cm a 7 mts$ 5.040,00| $ 5.556,60 $6.242,84 $7.14403 $ 844102

SUMAN $113.712,0 | $125.367,4 | $140850,3¢| $161.203,2 | $ 189.575,0

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez
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Cuadro N° 31: Estimacion de Gastos Anuales “Aserragro Jiménez”

GASTOS Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Gastos de Administracion 2% 4% 6% 8%
Suministros de Oficina $ 15,0(1) $ 180,00 $183,60 19894 $ 202,40 $ 218,59
Servicios Basicos $ 30,00 $ 360,00 $ 367,20 $ 381,89% 404,80 $ 437,19
Servicio Internet $ 18,00 $ 216,00 $220,3p $229,1 $242,88 $ 262,31
Sueldos y Salarios

$300,00f $3.600,00 $3.672,00 $3.818,88 $4.048,064.371,85
(Gerente)
Sueldos y Salarios

$150,00f $1.800,00 $1.836,00 $1.90944 $2.024,0562.185,93
(Contador)
Total Gastos

o . $6.156,00| $6.279,12 $6.530,28 $6.922/10 $5/8%47

Administrativos
Gastos de Venta
Publicidad $150,00 $1.800,00 $1.836,00 $1.9D09,4%2.024,01| $2.185938
Movilizacion $ 10,00 $ 120,00 $ 122,40 $ 127,30 34,93 $ 145,73
Sueldos y Salarios

$486,00) $5.832,00 $5.948,64 $6.186,59 $6.87,% 7.082,40
(Vendedor)
Total Gastos en Ventas $7.752,00| $7.907,04 $8.223,32 $8.716/72  $49061
Total Gastos

o ) $13.908,000 $14.186,16 $14.75361 $ 15.638,826.889,93

Administrativos y Ventas

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

Conforme al cuadro No. 30 la estimacién de gastogectados se debera tomar en
consideracion que tanto los sueldos y salario&detnte como el Contador son rubros
proporcionados acorde a un porcentaje de venta denhercializacién de Pilares de
Sobre-Medida que se estimara como ingresos extrdigito producto a cada uno de
ellos. En cuanto a los otros gastos son propiarestiablecidos acorde a la necesidad
que el producto lo requiere como tal, de tal foqua partiendo de estos rubros se

estima su 6ptimo rendimiento y alcance del misnseraesperado por la Empresa

Aserradero Jiménez.
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5.3 ESTIMACION DE INGRESOS

Cuadro N° 32: Estimacion de Ingresos por Unidad “Asrradero Jiménez”

PRECIO UNITARIO Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5

Variacion del Precio 5% 7% 9% 12%
Pilares de sobre-medida de 20cmx20cm a § m$240 $252 $270 $294 $329
Pilares de sobre-medida de 25cmx25cm a § m&300 $315 $337 $367 $411
Pilares de sobre-medida de 30cmx30cm a § m$t50 $473 $506 $551 $617
Pilares de sobre-medida de 20cmx20cm a § m$288 $302 $324 $353 $395
Pilares de sobre-medida de 25cmx25cm a § m§360 $378 $404 $441 $494
Pilares de sobre-medida de 30cmx30cm a § m§540 $567 $607 $661 $741
Pilares de sobre-medida de 20cmx20cm a 7] m§336 $353 $377 $411 $461
Pilares de sobre-medida de 25cmx25cm a 7] m$t20 $441 $472 $514 $576
Pilares de sobre-medida de 30cmx30cm a 7] m§530 $662 $708 $772 $864

SUMAN $3.564 | $3.742| $4.004 $4.366 $4.888

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

Cuadro N° 33: Estimacion de Ingresos Anuales “Aseadero Jiménez”

INGRESOS

Afo 1

ARfo 2

Afo 3

Afo 4

ARo 5

Pilares de 20cmx20cm a 5

ts$ 23.040,0(

$ 25.401,6(

$ 28.538,7(

$ 32.662,54

1 $38.411,15%

Pilares de 25cmx25cm a 5 m

ts$ 25.200,0(

$ 27.783,0(

$ 31.214,2(

$ 35.724,65

$42.012,14

Pilares de 30cmx30cm a 5 m

ts$ 32.400,0(

$ 35.721,0(

$40.132,54

l

$ 45.931,7(

$ 54.015,67

Pilares de 20cmx20cm a 6 n

ts$ 17.280,0(

$ 19.051,2(

$ 21.404,0%

$ 24.496,9(

$ 28.808,3¢

Pilares de 25cmx25cm a 6

ts$ 17.280,0(

$ 19.051,2(

$ 21.404,02

$ 24.496,9(

$ 28.808,36

Pilares de 30cmx30cm a 6 n

ts$ 19.440,0(

$ 21.432,6(

$ 24.079,53

$ 27.559,07

$ 32.409,4(

Pilares de 20cmx20cm a 7 n

ts$ 12.096,0(

$ 13.335,84

!

$ 14.982,8%

$17.147,83

$ 20.165,85

Pilares de 25cmx25cm a 7 m

ts$ 10.080,0(

$11.113,2(

$ 12.485,64

$ 14.289,86

$ 16.804,8¢

Pilares de 30cmx30cm a 7 n

ts $ 7.560,00

$ 8.334,9(

$ 9.364,26

$ 10.717,4(

$ 12.603,6€

SUMAN

$164.376,0

$181.224,5

$203.604,77

$233.026,8

$274.039,5

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez
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5.4 ANALISIS DE INDICADORES FINANCIEROS

Cuadro N° 34: Estado de Resultados Proyectado “Asexdero Jiménez”

INGRESOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

PILARES DE SOBRE-MEDIDA | $164.376,00 $ 181.224|%1203.605,77 $ 233.026,8Q $ 274.039,52
(-) COSTO
PILARES DE SOBRE-MEDIDA | $113.712,00 $ 125.367,48140.850,3 $ 161.203,24 $ 189.575,01
UTILIDAD BRUTA $50.664,00| $55.857,06 $62.75541 $71.823,56 4.468,51
(-) GASTOS EN VENTAS $ 7.752,00 $ 7.907,04 $8.223,3p $8.716,[72 $ 0614
(-) GASTOS

$ 6.156,00 $6.279,12 $ 6.530,28 $6.922,/10 $ 78475
ADMINISTRATIVOS
(-) GASTOS FINANCIEROS $ - $- $ - $- $ -
UTILIDAD ANTES DE

$36.756,00| $41.670,90 $48.001,80 $56.184,74 7.%78,58
IMPUESTOS
15 % PARTICIPACION DE

$5.513,40 $ 6.250,64 $ 7.200,2)7 $8.427,f11 $ 85183
TRABAJADORES
22 % IMPUESTO A LA RENTA $6.873,37 $7.792,4p $HB4 | $10.506,55 $12.636,4
UTILIDAD NETA $24.369,23| $27.627,81 $31.825,19 $37.25Q,48 4.804,95
% UTL. NETA/VENTAS 15% 15% 16% 16% 16%

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”

Elaborado por: John Jiménez
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Cuadro N° 35: Flujo de Efectivo Proyectado Anuale$Aserradero Jiménez”

FUENTES DE
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESO
UTILIDAD NETA $24.369,23 $27.627,81 $31.825,19 $ 37.250,48 $ 44.801,95
(+) Depreciaciones $ 900,00 $ 900,009 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00
(+) Amortizaciones $- $- $- $- $-
(=) FLUJO NETO
$25.269,23 $28.527,81 $32.725,19 $ 38.150,48 $ 45.701,95
OPERACIONAL
INVERSION

INVERSION $ (45.000,00) $25.269,23 $28.527,81 $32.725,19 $38.150,48 $ 45.701,95
RENDIMIENTO

25%
ESPERADO
VA $125.175 $20.215 $41.080 $63.880 $114.451 $137.106
VAN 40830,53 $ 80.175,0(
TIR 60% 60%
COSTO/

2,78 2,78
BENEFICIO

Fuente: Empresa “Aserradero Jiménez”
Elaborado por: John Jiménez

Acorde a los cuadros tanto de volumen como preeila dEstimacion de los Ingresos
se considera que dichos rubros son con los cualempresa Aserradero Jiménez
proyecta obtener ganancias sustanciales y provashmm la introduccion de los

Pilares de Sobre-Medida en el campo de la Consfmicc

El involucrarse directamente con este proyectadrdeneficios positivos para una
mejor apertura de servicio al cliente en el canpustructivo y asi consolidar alianzas
estratégicas de venta ya que al ser un producbvadgor se debera ofrecer al cliente
un producto de calidad y funcional para el uso lguesquiera aportando mejoras
conforme se lo requiera ajustandose a las necesidia cliente y salvaguardando la

integridad de quienes estan detras del productatdimente para su venta al publico.



113
En esta parte del andlisis financiero se encuetdsacalculos he interpretaciones del
valor actual (VA) y el valor actual neto (VAN), larismos que determinan la

factibilidad del proyecto.

Latasa de rentabilidades la recompensa que un inversor exige por la@cép de
un pago aplazado. Para calcular el valor actustaigamos los cobros futuros

esperados a la tasa de rentabilidad ofrecida pemnativas de inversion comparables.

Esta TR suele ser conocida como tasa de descus®, minima o0 coste de
oportunidad del capital, porque es a la rentalidligae se renuncia al invertir en el

proyecto en lugar de invertir en titulos.

Valor actual o presente - VA

El valor presente simplemente significa traer deuro al presente cantidades
monetarias a su valor equivalente. En términas&tes de evaluacion econémica,
cuando se trasladan cantidades del presente ebfstidice que se utiliza una tasa
de interés, pero cuando se trasladan cantidadéstded al presente, se dice que se
utiliza una tasa de descuento debido a lo cuad #ups de efectivo ya trasladados
al presente se los llama flujos descontados. (Babma, 2007)

Valor Actual Neto (VAN).

El VAN es un indicador financiero que mide los dlsijde los futuros ingresos y
egresos que tendra un proyecto, para determinlaegd de descontar la inversion
inicial, nos quedaria alguna ganancia. Si el tadales positivo, el proyecto es
viable. (Arturo, 2014)

Basta con hallar VAN de un proyecto de inversiérapsaber si dicho proyecto es

viable o no. ElI VAN también nos permite determioadl proyecto es el mas rentable
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entre varias opciones de inversion. Incluso, guiah nos ofrece comprar nuestro
negocio, con este indicador podemos determindrseeio ofrecido esta por encima

o por debajo de lo que ganariamos de no venderlo.

La férmula del VAN es:

VAN = BNA — Inversién

Donde el beneficio neto actualizado (BNA) es elwalctual del flujo de caja o
beneficio neto proyectado, el cual ha sido actadbza través de una tasa de

descuento.

La tasa de descuento (TD) con la que se descukfttgoeneto proyectado, es el la
tasa de oportunidad, rendimiento o rentabilidadimmn que se espera ganar; por lo
tanto, cuando la inversion resulta mayor que el EMAN negativo o0 menor que 0)

es porgue no se ha satisfecho dicha tasa.

Cuando el BNA es igual a la inversion (VAN igud)ees porque se ha cumplido con

dichatasa. Y cuando el BNA es mayor que la ingeras porque se ha cumplido con

dicha tasa y ademas, se ha generado una gandmeneficio adicional.

VAN > 0 — el proyecto es rentable.

VAN = 0 — el proyecto es rentable también, porque ya estaporado ganancia de

la TD.
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VAN < 0 — el proyecto no es rentable.

Entonces para hallar el VAN se necesitan:

e Tamanfo de la inversion.
* Flujo de caja neto proyectado.

* Tasa de descuento.

De acuerdo a los valores obtenidos nuestro VANasie$ 40.8530, 5Por lo tanto
nuestro BNA es mayor que la Inversién requeridareds se ha generado una

ganancia o beneficio adicional para la empresa.

Tasa interna de retorno (TIR)

La TIR es la tasa de descuento (TD) de un proy@etimversion que permite que
el BNA sea igual a la inversion (VAN igual a 0)a IR es la maxima TD que
puede tener un proyecto para que sea rentableypagsayor tasa ocasionaria que
el BNA sea menor que la inversion (VAN menor que @rturo, 2014)

Entonces para hallar la TIR se necesitan:

 Tamaio de inversion.

* Flujo de caja neto proyectado.

Como consecuencia, la tasa interna de retorno (@$R)quella que hace que el valor

actual neto sea igual a cero. La regla para axaliza inversion o no utilizando la TIR

es la siguiente:
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Cuando la TIR es mayor que la tasa de interéseralimiento que obtendria el
inversionista realizando la inversion es mayor gueue obtendria en la mejor

inversion alternativa, por lo tanto, conviene r&alila inversion.

La TIR en este caso es @&l% que seria favorable para la continuidad del prioygc

ponerlo en marcha siendo esta una oportunidad pearpara la empresa y asi obtener

beneficios econdmicos rentables para la misma.

Sila TIR es menor que la tasa de interés, el ptoydebe rechazarse.

Cuando la TIR es igual a la tasa de interes, ergignista es indiferente entre realizar

la inversiéon o no.



6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

El estudio de mercado permitio el analisis necegaara el disefio de las estrategias
de marketing sobre la comercializacion de PilaresSdbre-Medida a través de
encuestas a un grupo especifico de clientes, ldai@bn y evaluacion permitié captar

y entender las necesidades del mercado objetivo.

El poder ofrecer un producto nuevo e innovadorxielente calidad es una de las
fortalezas mas valiosas que ofrecera la empresaadiseo Jiménez como tal, ya que
parte importante del producto es poder brindaewiao personalizado al cliente para

gue sienta una armonia de respaldo tanto humano caterial.

El respaldo de una marca ya posicionada como la es\presa Aserradero Jiménez
permite ingresar en el mercado con una mayor aperfuecisamente para captar

nuevos clientes y fidelizar a los ya existentes.

El proyecto como tal es rentable, tomando en cugmfzanorama optimo donde tiene
una tasa interna de retorno (TIR) del 60%, pueste seria favorable para la
continuidad del proyecto y ponerlo en marcha siesgla una oportunidad de mejora

para la empresa y asi obtener beneficios econémeotables para la misma.
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En base a los datos obtenidos y conjuntamenteaqaarticipe de algunos clientes que
aproximadamente en los meses entre Enero y Matzoregente afio 2015 se pudo
constatar que el requerimiento de este tipo derrabhésta en crecimiento ya que la
tendencia en el ambito constructivo es la implea@ah de este tipo de producto de
madera de Sobre-Medida por lo tanto se da cerezae el desarrollar este modelo
estratégico de la comercializacion de Pilares sera acogido y respaldado para su
uso continuo por lo que se concluye que es vidbbeagecto y provechoso para la

empresa como tal.

RECOMENDACIONES

La empresa Aserradero Jiménez debe aprovecharsstigpocomo Entidad sdlida,
gue se preocupa por el bienestar tanto de sus adggeomo de sus clientes, siempre
pensando en innovar y ofertar productos con losatiés niveles de calidad como se
lo puede comprobar en la actual Homologacion queie vigente y de esta manera
fomentar con mas énfasis la aplicacion del nuevadymto a comercializarse,
mostrando las ventajas que éste genera para lacgaptde nuevos clientes y la

fidelizacion de los existentes.

Finalmente se recomienda implementar y consergdirleamientos establecidos para
la comercializacion de Pilares de Sobre-Medida pasector de la Construccion e
involucrarse directamente con los clientes parapatfianzar las relaciones y de esta

manera impulsar a que crezca el nivel de comproynisaltad a la Empresa.
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Anexo 1: Modelo de la Encuesta

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
ENCUESTA PARA LA COMERCIALIZACION DE PILARES DE SOB RE-
MEDIDA

OCUPACION:

«  EMPLEADO DE CONSTRUCCION| ]
-+ DUENO DELNEGOCIO[ ]

INSTRUCCIONES: Lea con atencién cada una de laguntas que se formulan a
continuacion y coloque la respuesta que considésagarcana a sus qustos y preferencias
de consumo.

1.- ;Cree usted que es importante implementar pilas de sobre-medida?

2.- ¢ Qué tipo de pilares en cuanto a su medida N@auentra en el mercado?

Ancho Grueso
1 16|' |, 14-16 l— 2a :%mt;| 3 admts 4mts en
) ) adelante
centl’matmL| centimetros
} 2a 3mt|:| 3 a4dmts 4mts en

16 - 18 16 -18"° adelante

centl’metr_os;_I centime
I— 2a 3mt|:| 3 admts 4mts en

|
18 — 20 18 -20 adelante

centl'mthms_l centime
2a 3mt|:| 3 admts 4mts en

| IS
20- 30 20- 30 adelante

centimetros centimetros
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3.- ¢,Con que fin lo utiliza este tipo de producto?

Construccioén de pérgolal:| Casas mixtas |:|

Decoracion de edificios |:| Soportes para gran pesd:l

4.- ¢ Estaria de acuerdo en que se oferte este tig pilares de sobre medida?
S N ]

5-. ¢, Con que frecuencia usted compra madera?

Al menos una vez por semana |:|

1 a 3 veces por semana |:|

4 a 5 veces por semana |:|

6.- ¢ De acuerdo a la importancia, seleccione quépastos valora usted al momento de
comprar en un Aserradero? DEL 1 al 5 siendo 5 el nyar_rango.

Servicio I:I

Competitividad en el mercatl:l

Beneficios que ofrece |:|
Variedad de producto |:|

Nombre-Marca |:|

7.- ¢ Qué variedad de productos madereros NO encuesm en el mercado? Tomando
en cuenta la siguiente ponderacion siendo 5 mayaetuenciay 1 menor frecuencia

Tablones I:I
Vigas I:I
Pilares |:|

Duelas |:|
Tabloncillog
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8.- ¢ De acuerdo a la importancia, seleccione logiatitos que mas le interesan
adquirir la madera? DEL 1 al 5 siendo 5 el mayor rago.

Precio
Servicio
Variedad

Calidad

HUUUL

Promocion

9.- Le qustaria que se brinde promociones en:

DESCUENTOS EN EFECTIVO ||
PROMOCION EN PRODUCTOS|:|

TRANSPORTE GRATIS ]
10.- ¢ En qué medio de comunicacion prefiere usteéaibir informacion?

Radio

Prensa

i

Internet

Revistas de la construccié‘




125

Anexo 2: Construccion Pergolas
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