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INTRODUCCION

En la historia econdémica del Ecuador se puede observar como hemos sido
proveedores de materia prima, dando oportunidad a que otros paises
desarrollen nuevos productos con valor agregado, generando enriquecimiento

en otras naciones.

Como consecuencia, podemos darnos cuenta de la saturacibn de bienes
tradicionales en el medio como el petréleo (US $ 1.861°330.000), banano
(US $ 897°080.000) y camarén (US $ 244°360.000), entre los de mayor rubro?,
los que han sido comercializados durante varias décadas, y aunque en un inicio

fueron nuestra salvacion, hoy en dia no basta con aquello. Si nos referimos a

! www.lacamara.org, Datos actualizados hasta Noviembre 2002.
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estas exportaciones llegan tan so6lo a US $ 3.221,35 en millones de dolares
FOB versus las exportaciones no tradicionales con un valor de US $

1.315,37 en millones de dolares FOB?.

Ante el eminente crecimiento de las exportaciones no tradicionales, nuestro pais
durante estos ultimos afios ha conseguido diversificar mercados, aumentar la
canasta de bienes exportables e incrementar el numero de empresas
exportadoras, generando con ello nuevas divisas y fuentes de trabajo. Como
observamos, esta dinamica ha sido notoria y ha logrado que productos
ecuatorianos lleguen a posicionarse en los mas exigentes mercados
internacionales, superando de esta manera normas tanto técnicas como de

calidad.

Considerando estos factores, hemos visto la posibilidad de la creacion de una
empresa productora y comercializadora de Muebles de Hierro Forjado donde
apoyamos el desarrollo de nuestro pais, no sélo como una forma de obtener
divisas sino también lograr la explotacion de un mercado alun no descubierto,

como una opcion dentro de las exportaciones no tradicionales.

2 www.lacamara.org, Datos actualizados a Noviembre del 2002.
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Incluso, nuestro proyecto apuesta a incrementar la competitividad en nuestro
pais, puesto que al ser una nueva idea de negocio, podriamos apoyarnos en la
ayuda financiera y productiva que el Gobierno brinda a través de la Corporacion
Financiera Nacional (FOPINAR, FOPEX)® 6 de CORPEI (FECAPEX)* para

pequefias y medianas empresas.

3 Manual de Crédito, www.cfn.fin.ec
* www.corpei.org
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CAPITULO 1

INFORMACION GENERAL

1.1 Nombre del Proyecto
Proyecto de Inversiéon: Incursion y Comercializacion del Mueble de Hierro

Forjado dentro del mercado nacional e internacional

1.2 Breve descripcién del Proyecto
Ante la monopolizacién en la exportacién de productos primarios y tradicionales,
hemos considerado la posibilidad de incursionar en la elaboracion vy
comercializacién de Muebles de Hierro Forjado, como un proyecto de inversion
con el firme proposito de explotar nichos de mercados innovadores y atendiendo

el aumento de la demanda de este tipo de bienes en paises como EEUU,

18



Espafa, Italia e incluso en el nuestro, segun el Furniture Market Research
Studies® que indica sobre el crecimiento de la comercializacién de Muebles de
todo tipo, radica en el aumento de nuevos mercados asi como el crecimiento del
consumo en el mundo entero: incluso en paises en via de desarrollo,

considerandolos como “Clientes Potenciales”.

El comercio internacional de muebles se estimd para Enero del 2001 en US
$200 mil millones, destacando los mercados de los paises con mayor volumen

de operaciones a Estados Unidos y la Unién Europea®.

Nuestro producto se caracteriza basicamente por su elegancia y originalidad en
la decoracién externa e interna del hogar, incluyendo ademas en su estructura
uno o mas procesos al mismo tiempo, es decir que un mueble puede ser
fabricado usando Unicamente la forja del hierro o también utilizando repujado,
fundicion, entre otros, acompafado también por otros elementos como el vidrio,

madera, cobre, aluminio, etc.

La exhortacion que pudiere nacer a partir de esta descripcion seria el hecho que

nuestro pais no es basicamente explotador de acero (principal elemento de

® www.csilmilano.com/furniture/
® www.ccmexico.com.mx
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donde se extrae el hierro), puesto que el sector minero camina a paso lento ’ .
Sin embargo, la Actividad de Explotacion en minas y canteras en Ecuador la
representa el 1% del Producto Interno Bruto®, utilizado basicamente en sistemas
artesanales y obsoletos con poca tecnologia. Segun expertos en la Mineria del
Ecuador, a este Sector le falta investigacion geoldgica y minera, aspectos que
corresponden al estado y al sector privado, pero esto no indica que nuestro pais
carezca de yacimientos potenciales tanto o igual como otros paises dentro de

América del Sur.

Aunque las cifras nos demuestren que seria una desventaja la produccion y
posterior comercializacion de Muebles de Hierro Forjado, por la escasez del
metal, se puede contradecir facilmente, puesto que estamos rodeados de
vecinos gque son grandes explotadores de este elemento, como Peru, Chile y
Venezuela; frente a esto la oportunidad que se nos presenta por medio de la
importacion de este mineral de la Comunidad Andina hasta nuestro pais, grava
un arancel efectivo de cero®, que hablando en términos de precio podemos
decir que genera una considerable utilidad para los distribuidores nacionales:

ANDEC, IPAC, entre los mas importantes.

" El Financiero, 21 enero del 2002.
8 www.lacamara.org
° www.comunidadandina.org
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Dediquémonos ahora, al Mercado donde queremos incursionar, “Bienes
Muebles”; sobretodo aquellos que son confeccionados con madera, nuestro
principal bien sustituto. Estos segun CORPEI son productos que tienen
dificultad de ingreso a otros paises, sin contar ademas con la saturacion que
existe entre las empresas del sector maderero que se dedican a la confeccion
de estos productos, con exportaciones inclusive de hasta US $890.795 en

millones de délares FOB'° durante el afio 2002.

Para ejemplo, comentamos un articulo en el Diario El Universo'!, donde se
indica que la Industria nacional de muebles de madera tiene una fuerte
competencia sobre todo con los productos importados desde Asia, paises del
norte de Europa y Brasil; no sélo por sus precios sino también por su calidad.
Ademas, entre enero y abril de este afio, el pais import6 4,2 millones de dolares

en muebles segun la Camara de Comercio de Guayaquil.

Ante este detalle, los Muebles de Hierro Forjado se pueden aprovechar de gran
manera, es decir que nosotros estamos brindando una solucién a la monotonia
en modelos, estilos y colores que la gente (el mercado en general) necesita, ya

gue con el material que sustentamos existen diversas formas y estilos de

1% www.embecuador.com
! Domingo 25 de mayo del 2003, Pagina 5A, Seccion Actualidad
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manejarlo, obteniendo de esta manera muebles sumamente originales y

econdémicos en comparacion con los de madera.

Tabla N° 1.1

INVESTIGACION DE CAMPO SOBRE MUBLES
MADERA Vs. HIEERRO FORJADO

L Precio *
Descripcion del Mueble Madera | Hierro Forjado
Juego de Sala $ 950,00 $ 700,00
Juego de Dormitorio $ 1.430,00 $ 400,00
Juego de Comedor $ 790,00 $ 600,00

FUENTE: Precios establecido por investigacion de campo y catalogos de muebles.
ELABORACION: J. Yazbek, C. Luna

Por lo cual, seria una nueva idea ganar la preferencia de aquellos potenciales
clientes que les es atractiva la posibilidad de obtener productos duraderos, a los
cuales su mantenimiento (vista como una ventaja) es muy inusual por el material

con que estan elaborados.

No sélo hemos considerado este proyecto como una forma de explicar
porcentajes y cifras del quehacer econémico, sino también como incentivo a la
generacion de empleo a los artesanos, disefiadores y profesionales
ecuatorianos, que con la habilidad de algunos y los conocimientos
administrativos y de comercio exterior de otros, se puede crear una forma de
trabajo en conjunto de varios micro-talleres que se especialicen en la confeccion

de una parte de los Muebles para luego ensamblarlos y venderlos en el exterior,
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prevaleciendo la produccion y la buena calidad del Ecuador. Ademas de la
permanente preparacion y capacitacion de artesanos y profesionales para
mejorar la productividad y la confianza de la calidad de nuestros muebles en el

exterior.

1.3 Objetivos
1.3.1 General
‘“DEMOSTRAR LA RENTABILIDAD ECONOMICA- FINANCIERA EN LA
CONFORMACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A PRODUCCION Y

COMERCIALIZACION DE MUEBLES DE HIERRO FORJADO”.

1.3.2 Especificos

a) Determinacion de una estructura que minimice los costos, mediante la
busqueda del mejor proveedor de hierro nacional o internacional con el fin
de establecer precios competitivos.

b) Identificar nichos de mercados por medio de una comercializacion
eficiente y eficaz (Estrategias de Marketing) que permita penetrar nuestro
producto con éxito en los hogares y/o empresas dentro y fuera del pais.

C) Definir cual deberia ser el proceso de exportacidbn oOptimo para ser
utilizado, tomando en cuenta el costo-beneficio que se incurriria en la

intervencién de terceros (brokers) vs Exportacion directa.
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d) Identificar los potenciales productores de Muebles de Hierro Forjado.
e) Determinacion de los estados financieros de la empresa a conformar.

f) Célculo de la rentabilidad del negocio como actividad productiva.

1.4 Generalidades de la Empresa
1.4.1 Constitucion
A nuestra empresa la hemos constituido con un cuerpo legal de Sociedad
Andnima, es decir, constituida con un capital social propio aportado
integramente por sus accionistas y dividido en partes iguales por acciones; con
una denominacion obijetiva bajo el principio de responsabilidad limitada de los
socios que formaran parte de la Junta General, la misma que se reunira
anualmente y con amplias facultades sobre los problemas que pudieran suceder

en el trayecto de la administracién de la sociedad®?.

Recordemos que nuestra compafila se dedicara a fabricar y comercializar
muebles de hierro forjado en el mercado local e internacional, y su
denominacion comercial sera “FORJA MUEBLES”, la misma que por su
identidad de Sociedad AndGnima, se constituira en un inicio por cinco accionistas
los cuales poseen responsabilidad y acciones del 14 y 16% aproximadamente

cada uno.

'2 Diccionario Enciclopédico de Derecho Usual, Pags. 472 —473
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De esta manera la Estructura del Capital con la cual estaria constituida seria la

siguiente:

- La Inversion Fija estd comprendida por el Terrero donde funcionara
nuestra compaifiia, la Edificacion del Local constituye la estructura fisica del
terreno, el Vehiculo, las Maquinarias, equipos y herramientas adecuadas
para forjar las varillas y ldminas de hierro de diverso diametro; tenemos
también los Equipos, Instalaciones y Muebles de Oficina necesarios para el
buen desarrollo de nuestros productos; todos los anteriores estan valorados
en US $ 66.414,33 (Ver Cuadro 7 y 8) y cuyo valor sera aportado por el
Sefior Juan Mendoza, la Sefiorita Mariana Higueras y Dra. Brenda
Quintana.

Tabla N° 1.2

INVERSION TOTAL

Inversion Fijas

Terreno $ 10.000,00
Edificacion del Local $ 23.327,67
Maquinarias y Equipos $ 12.752,00
Vehiculos $ 9.560,00
Equipos de Oficina $ 4.949,00
Instalaciones $ 1.775,66
Muebles de Oficina $ 4.050,00
TOTAL DE INVERSIONES FIJAS $ 66.414,33
Capital de Trabajo $ 30.129,58

Intereses Preoperacionales $ 1.512,92

Gastos de Constitucion 895,00

$

Otros Activos: Gastos Iniciales $ 1.559,00
COSTO TOTAL DEL PROYECTO $ 100.510,83

ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna
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El Capital de Trabajo, que se define como la inversion de una empresa en
activos a corto plazo: Efectivo, Valores negociables, Cuentas por cobrar e
inventario; dependiendo su monto del tipo de industria a la que pertenezca,
permitiendo con ello responder a los gastos productivos y operativos de
nuestra compafia, es decir insumos, materia prima, sueldos y gestion
administrativa, entre los mas destacados. Este tipo de inversion es clave
en el desempefio de la Compafiia, interviniendo sobre la naturaleza global

de riesgo-rendimiento y el precio de las acciones de la misma.

Existen diversos métodos para determinar la inversiéon del Capital de
Trabajo, que para el caso de nuestro proyecto sera el método del ciclo
productivo con planes de produccidon creciente, que consiste en el
proceso que se inicia con el primer desembolso para cancelar los insumos
de operacion y termina cuando los insumos transformados en productos
terminados son vendidos y el producto de la venta es percibido y queda

disponible para cancelar nuevos insumos®:.

'3 Centro de Informacién para la pequefia y mediana industria, Informativo No 61, Sercotec -

Chile
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De acuerdo al ciclo de produccion, tomamos las siguientes premisas:

- El tiempo estimado para la elaboracion de cada mueble es de 2 a 3 dias
- La fabricaciéon de los muebles se realizan sobre pedido

- La politica crediticia para el cobro de nuestros producto es de 30 dias

Por lo anterior, el capital de trabajo para el primer semestre del 2005

requerido seria el siguiente:

Materias primas (Hierro) US$ 5.298,54
Remuneraciones 8.400,00
Gastos de Fabricacion: Insumos 16.431,04

TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO US $ 30.129,58
INTERESES PREOPERACIONALES US$ 1.512,92
GASTO DE CONSTITUCION US$ 895,00
OTROS ACTIVOS: Gastos Iniciales US$ 1.559,00

Del valor total US $ 34.096,50'° se aportara en partes iguales por los
sefiores Ing. Gustavo Macias y Dr. Manuel Fonseca, respectivamente. (Ver

Tabla 1.3)

4 Calculamos a este tiempo, por percibir los ingresos desde el primer mes de funcionamiento.
15 Sumatoria del Total del Capital de Trabajo, Intereses Preoperacionales, Gastos de Constitucion
y Otros Activos.
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Tabla N° 1.3

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Tipo Capital_de Inve_r_sién ' Totgl d_e % A'por'tado
Trabajo Fija Financiamiento | Accionistas
Capital Propio:
Juan Mendoza $14.611,15 $14.611,15 14,54%
Mariana Higueras $14.611,15 $14.611,15 14,54%
Brenda Quintana $14.611,15 $14.611,15 14,54%
Gustavo Macias $17.048,25 $17.048,25 16,96%
Manuel Fonseca $ 17.048,25 $ 17.048,25 16,96%
Préstamo CFN: $ 22.580,87 $ 22.580,87 22,47%
| TOTAL | $34.096,50 $66.414,33  $100.510,83)| 100,00%)|

ELABORACION: J. Yazbek- C. Luna

- El monto total a invertir en la iniciacion de “FORJA MUEBLES” es
de US $ 100.510,83 de los cuales sera financiado en un 22,47% con un
CREDITO FOPINAR®, equivalente a US $ 22.580,87, utilizado
integramente en la adquisicion de Activos Fijos para la Compafia, la
diferencia de la inversion total se obtendra por medio de los aportes de los

accionistas, seflalados en los items anteriores.

Como sefialamos, FORJA MUEBLES necesita para su constitucion total un
financiamiento de la Corporacion Financiera Nacional, basandonos en la

serie de programas existentes en esta institucion, informandonos en el

16 www.cfn.fin.ec
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reciente anuncio en el Diario El Universo'’, sobre la canalizacién durante
el primer trimestre del 2003 (US $ 18'887.072) a los sectores
econdémicos de menores recursos, es decir un 75% destinado a préstamos

para la Micro, Pequefia y Mediana Empresa.

- Adicionalmente, al Financiamiento via aportaciones y deuda con terceros,
se ha considerado también el contratar a un Personal Capacitado una
inversion a largo plazo, con el objetivo de que dirija la buena marcha y

manejo de nuestra compaiiia:

Junta General de Accionistas
Compuesta por accionistas legalmente convocados y reunidos, es el
organo mayor de la compafia y tiene la potestad de resolver negocios
sociales y de tomar decisiones que sean convenientes en defensa de la
compafia. La Junta se reunira ordinariamente una vez al afio, dentro de
los tres meses posteriores a la finalizacion del ejercicio econdmico de la
empresa, previa convocatoria a los accionistas y se podran reunir
extraordinariamente en cualquier tiempo previa convocatoria del
Presidente de la Junta o del Gerente General, decisién que se le atribuye a

la misma.

Y El Universo, 1ra Seccién, 21 de Abril 2003.
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En nuestro caso, FORJA MUEBLES la componen cinco Accionistas, los
cuales poseen porcentajes equitativamente iguales: Juan Mendoza,

Mariana Higueras, Brenda Quintana, Gustavo Macias y Manuel Fonseca.

Gerente General

Las actividades principales del Gerente General son las de controlar,

regular y verificar el buen desarrollo del negocio; asi como las siguientes:

e Convocar a la Junta General de Accionistas, ejercer la representacion
legal, judicial y extrajudicial de la Compainiia,

e Designar y remover funcionarios,

e Presentar al décimo mes de cada afo el presupuesto de la compafia
para la aprobacion de la Junta General,

e Manejar los fondos de la compafia bajo su responsabilidad, abrir,
manejar cuentas corrientes y efectuar toda clase de operaciones
bancarias, civiles y mercantiles,

e Supervigilar la contabilidad, archivo y correspondencia de la sociedad y
velar por una buena marcha de su dependencia.

La remuneracion mensual para esta funcion es de $500,00
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Gerente de Produccién y Disefio Técnico

Las actividades con las que cuenta el Gerente de Produccion y Disefio

Técnico son:

e Diseflo Técnico de los Muebles: Boceto, medidas, eleccion de
materiales y/o insumos.

e Recepcion y ubicacién de la materia prima en el taller.

e Administracion y control del material que se utilizara para la confeccion
del mueble.

e I|dentificar los respectivos proveedores que faciliten los materiales a
utilizar, previa cotizacion: varillas, madera, cobre, u otros.

¢ Planificar un cronograma de procesos para la realizacién de los muebles
de hierro forjado

e Verificacion y control de la calidad del producto terminado, segun con lo

establecido en el boceto del mueble.

El Gerente de Produccion y Disefio Técnico debe responder al siguiente

perfil:

e Hombre y/o mujer mayor a 25 afos

e Graduado en Arquitectura, Ingenieria Industrial, Disefio de Interiores o
Disefiador Grafico.

e Con experiencia en cargos similares.

31



e Disponibilidad de tiempo completo

La remuneracion mensual para esta funcion es de $450,00.

Capataz
Al definir a FORJA MUEBLES como una pequefia empresa, podemos
establecer que en el taller donde se forjara el hierro para transformarlo y
constituirlo como mueble, debe tener un CAPATAZ, encargado de las
actividades que realizardn los oficiales y sus ayudantes siguiendo las

indicaciones del Gerente de Produccion y Disefio Técnico.

Béasicamente sus funciones serian:

e Designar y controlar las actividades a los oficiales y respectivos
ayudantes, previo cronograma de procesos remitido por el Gerente de
Produccion.

e Apoyar al Gerente de Produccion en todo lo relacionado en la
elaboracion de los muebles de hierro forjado, ademas de verificar y
controlar la calidad de los mismos.

La remuneracion mensual para esta funcién es de $200,00.
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Oficiales y Ayudantes

Para el taller de produccion sera necesario contratar a tres Oficiales con

sus respectivos Ayudantes, dedicados a las actividades cotidianas como

son:

e Forjado de piezas de hierro segun indicaciones del Capataz.

e Soldadura o union de la partes que conforman el mueble.

e Lijado del hierro utilizado en el mueble, especialmente en las
intersecciones o uniones de las partes.

e Barnizar sobre el hierro un anticorrosivo para evitar el 6xido.

e Pintado y acabado del mueble.

e Cumplir el recorrido de reparto del producto, previa notificacion del
Departamento de Comercializacién y Ventas.

La remuneracion mensual para los Oficiales es de $120,00 y la de los

Ayudantes es de $80,00.

Gerente de Comercializacién y Ventas

Las principales actividades del Gerente de Comercializacion y Ventas

consiste en :
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e Realizar estudios de mercado y de preferencia, midiendo la aceptacion
de nuestro producto y las variaciones que les gustarian obtener del
mismo, por medio de estadisticas adecuadas.

e Prestar atencion a las tendencias internacionales, asi como el precio
sombra de nuestro producto.

e Preparar campafias de publicidad: Catalogos, propagandas,
presentacion del mueble (Galerias, Ferias, etc).

e Controlar actividades de vendedores.

e Capacitar al vendedor y su servicio al cliente.

El Gerente de Comercializacion y Ventas debe responder al siguiente perfil:

e Hombre y/o mujer mayor a 25 afios

e Graduado en Economia o Ingenieria Comercial especializacion
Marketing, o Publicidad de Marketing.

e Con experiencia en cargos similares.

La remuneracion mensual para esta funcion es de $400,00.

Vendedor
Segun la demanda anual debemos responder a cuarenta y siete Juegos de
Sala, sesenta y tres Juegos de Dormitorio y setenta y un Juegos de

Comedor durante el primer afio siendo progresiva nuestra cantidad
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demandada nacional e internacionalmente, como podemos ver en el
Cuadro N° 19; de esta manera los vendedores deberan ubicar nuestro
producto, sea en las casas de los clientes (previo pedido) o en galerias de

Centros Comerciales de la Localidad.

Entre las actividades de los vendedor tendremos:

e Realizar visitas regulares a los clientes y galerias donde se ubiquen
nuestro productos

e Manejar preguntas técnicas y objeciones con respecto al producto para
ser informadas al Gerente de Produccién.

o Explicar las propiedades y caracteristicas del producto técnicamente a
los clientes, destacando su calidad.

e Indicar a nuestros clientes y distribuidores las politicas de la compafia

respecto al precio y plazo entre los muebles elaborados.

Ademas, internamente en la compafiia el vendedor debera:

e Informar sobre objeciones que poseen los clientes que adquirieron el
producto al Gerente de Comercializacion y Ventas.

e Arreglar la ruta de visitas.

e Cobrar cuentas vencidas, siendo presentadas al Gerente de

Comercializacion por escrito en un reporte.
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La remuneracion mensual para esta funcion es de $200,00 mas

comisiones.

Gerente de Administracion y Finanzas
Las principales actividades del Gerente de Administracion y Finanzas
consiste en :
e Elaborar roles de personal.
e  Facturar las ventas.
e Declaraciones tributarias
e  Efectuar cobranzas
e Pagos a proveedores.
e Elaboracion de contabilidad y balances.

. Control de saldos en cuenta bancaria

El Gerente de Administracion y Finanzas debe responder al siguiente perfil:
e Hombre y/o mujer mayor a 25 afios

e Graduado en Economia o Ingenieria Comercial

e Con experiencia en cargos similares.

La remuneracion mensual para esta funcién es de $400,00.
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Secretaria Contable
Las principales actividades de la Secretaria Contable son :
e Organizar catéalogos y eventos de promocion de los productos
e Brindar atencion y servicio al cliente por devoluciones
e Actividades de Cobranza
e Brindar apoyo en actividades contable y financieras realizadas por la
Gerente de Administracion y Finanzas.
e Manejar la Caja Chica
e Asistir a los bancos para cotizar formas de inversiéon de capital
e Control de saldos en cuenta bancaria

La remuneracion mensual para esta funcién es de $300,00

1.4.2 Organigrama

Recordemos que el funcionamiento éptimo de una Empresa, es obedecer a una
administracion de orden Horizontal, por ello definimos nuestra Estructura

Organizacional de la siguiente manera:
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|| Junta de Accionistas ||
|| Gerente General ||

Gerente de Produccion y Gerente Gerente de
Disefio Técnico Comercializacion y Administraciéon y

Ventas Finanzas

Capataz
Vendedor Secretaria
Contable
\ 4 v \ 4
Oficial 1 Oficial 2 Oficial 3
A\ 4 \ 4 A 4
Ayudante Ayudante Ayudante

Figura N° 1.1.- Organigrama de la Empresa
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CAPITULO 2:
PRODUCTO: MUEBLES DE HIERRO FORJADO

2.1 Materia Prima e Insumos
A manera de resefia explicaremos la procedencia del Hierro y la posterior
elaboracion por medio del forjado, puesto que este elemento es nuestro principal

componente para la produccion del Mueble.

Como se nos indica en el Manual del Ingeniero Mecanico'®, el HIERRO
FORJADO o también conocido como Hierro Dulce, es un material ferroso que se

obtiene a partir de una masa en solidificacion de particulas pastosas de hierro

'8 Capitulo 6, paginas 12y 13
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metalico altamente refinado a la cual se incorpora una cantidad de escoria sin

fusidon subsecuente, minuciosa y uniformemente distribuida.

Este elemento se lo puede encontrar en forma de planchas, laminas, perfiles
estructurales, barras y varillas, y tubos estandar y especiales, los cuales se
pueden trabajar y soldarse con facilidad a temperaturas cercanas a su punto de
fusidbn. Ademas a menores diametros estos se pueden moldear a pulso o por
medio de matrices o yunques, que ayudan a darle la forma deseada por el

cliente.

Algunos websites indican, que no se conoce con exactitud la fecha en que se
descubrié la técnica de fundir mineral de hierro para producir un metal
susceptible de ser utilizado. Los primeros utensilios de hierro descubiertos por
los arquedlogos en Egipto datan del afio 3.000 A.C., y se sabe que antes de esa
época se empleaban adornos de hierro. Los griegos ya conocian hacia el 1.000
A.C. la técnica, de cierta complejidad, para endurecer armas de hierro mediante

tratamiento térmico.

Las aleaciones producidas por los primeros artesanos del hierro (y, de hecho,

todas las aleaciones de hierro fabricadas hasta el siglo XIV D.C.) se clasificarian

en la actualidad como hierro forjado. Para producir esas aleaciones se calentaba
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una masa de mineral de hierro y carbén vegetal en un horno o forja con tiro
forzado. Ese tratamiento reducia el mineral a una masa esponjosa de hierro
metalico llena de una escoria formada por impurezas metalicas y cenizas de
carbon vegetal. Esta esponja de hierro se retiraba mientras permanecia
incandescente y se golpeaba con pesados martillos para expulsar la escoria,
soldar y consolidar el hierro. El hierro producido en esas condiciones solia
contener un 3% de particulas de escoria y un 0,1% de otras impurezas. En
ocasiones esta técnica de fabricacion producia accidentalmente auténtico acero
en lugar de hierro forjado. Los artesanos del hierro aprendieron a fabricar acero
calentando hierro forjado y carbOn vegetal en recipientes de arcilla durante
varios dias, con lo que el hierro absorbia suficiente carbono para convertirse en

acero auténtico.

Después del siglo XIV se aumentd el tamafio de los hornos utilizados para la
fundicion y se incremento el tiro para forzar el paso de los gases de combustion
por la carga o mezcla de materias primas. En estos hornos de mayor tamafio el
mineral de hierro de la parte superior del horno se reducia a hierro metalico y a
continuacion absorbia méas carbono como resultado de los gases que lo
atravesaban. El producto de estos hornos era el llamado arrabio, una aleacion
gue funde a una temperatura menor que el acero o el hierro forjado. El arrabio

se refinaba después para fabricar acero.
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La produccion moderna de acero emplea altos hornos que son modelos
perfeccionados de los usados antiguamente. El proceso de refinado del arrabio
mediante chorros de aire se debe al inventor britAnico Henry Bessemer, que en
1855 desarrollo el horno o convertidor que lleva su nombre. Desde la década de
1960 funcionan varios minihornos que emplean electricidad para producir acero
a partir de chatarra. Sin embargo, las grandes instalaciones de altos hornos

contintian siendo esenciales para producir acero a partir de mineral de hierro™®.

El proceso antiguo para fabricar la aleacidon resistente y maleable conocida
como hierro forjado se diferencia con claridad de otras formas de fabricacién de
acero (mineral donde se lo extrae). Debido a que el proceso, conocido como
Pudelizacion, exigia un mayor trabajo manual, era imposible producir hierro

forjado en grandes cantidades.

El desarrollo de nuevos sistemas como convertidores Bessemer y hornos de
crisol abierto permitieron producir un volumen mayor de este material, esta
técnica suele prepararse fundiendo mineral de hierro, residuos de laminado y

arena en un horno de crisol abierto. Cuando el hierro fundido, que lleva disuelta

19 www.infoacero.cl/acero/historia.htm
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una gran cantidad de gas, se vierte en la cuchara que contiene la escoria

fundida, el metal se solidifica de modo casi instantaneo y libera el gas disuelto.

La fuerza ejercida por el gas hace estallar el metal en particulas diminutas que
son mas pesadas que la escoria y se acumulan en el fondo de la cuchara,
donde se aglomeran formando una masa esponjosa similar a las bolas
producidas en un horno de pudelizacion. Cuando se vierte la escoria de la parte
superior de la cuchara se retira la bola de hierro y se la somete al mismo

tratamiento que el producto del horno de pudelizacion®.

El hierro con el tiempo se ha perfeccionado y ha llegado a tener una diversidad
de varillas (que se venden en el mercado por 6 metros), que por medio del

forjado y posterior soldadura se puede llegar a obtener grandes obras de arte.

Entre los principales subproductos y los mas utilizados del hierro para este tipo

de actividad tenemos?':

Tubos Mecanicos Platina
Tubo Estructural Plancha de Acero
Carpinteria Metélica Angulos

20 \www.construaprende.com
2L \www.ipac-acero.com.ec
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2.2  Caracteristicas del Producto
Definiremos que tipo de Muebles nuestra empresa quiere producir. Por un lado,
los Mueble de Dormitorios: camas, mesas de noche, canapés, coquetas,
sillones, sillas, esquineros y solitarios; Comedores: Mesa Yy sillas; Articulos de
decoracion: Jarrones; Accesorios de Barfio, Revisteros, Colgadores, Repisas de

todo tipo, entre otros.

El proceso de elaboracion de un mueble de hierro forjado, cualquiera que sea
este, puede ser enumerado de la siguiente manera:
1. Disefio del Mueble, incluidas las medidas aproximadas que necesita el
cliente.
2. Diagnostico sobre el tipo de varilla que utilizaremos para realizar el
Mueble.
3. Determinacion de las medidas de varillas de hierro u otro elemento
gue se utilizara segun lo indicado en el disefio o prototipo del Mueble.
4. Cotizacion y compra de los materiales a utilizar: varillas, madera,
cobre, u otros.
5. Forjado del hierro segun el detalle establecido en el disefio.

6. Soldadura o unién de la partes que conforman el mueble.
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7. Ubicar sobre el hierro un anticorrosivo evitando el 6xido, posible en
este tipo de material.

8. Lijado del hierro utilizado en el mueble, especialmente en las
intersecciones o0 uniones de las partes.

9. Pintado y acabado del mueble.

10. Ubicacion de otros elementos complementarios del producto.

11. Revision final o control de calidad, garantizando la excelencia de

nuestro mueble de hierro forjado

2.3 Ciclo del Producto
Teniendo en cuenta que el Ciclo del Producto es: Introduccion, Crecimiento,
Madurez y Declinacion; podemos decir que nuestro producto se encuentra en
proceso de Crecimiento, es decir en medio de la introduccion y el crecimiento
en si, ya que si bien es cierto, los articulos y muebles de hierro forjado no son
nuevos en el mercado local e internacional, si son muy pocas empresas que
como tales se dedican a comercializar este producto. Cabe afiadir que Ecuador
tiene muy pocas personas naturales dedicadas a esta comercializacion sin la
constitucién adecuada de compafia como tal, y entre dos 6 tres en proceso de

constitucién, originando con este suceso una ventaja para nosotros.
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En este caso los Muebles de Hierro Forjado que nosotros estamos ofreciendo
serian integrados en el mercado exterior por medio de contratos con Galerias y
otros talleres en Estados Unidos, lugares en los cuales hemos tenido acceso por
medio de contactos con familiares y amigos, indicandonos la gran demanda que

existe de los Muebles sobretodo por su forma rustica.

En el mercado local la introduccion de este producto serd en mayor escala y
volumen, ya que se realizarian entregas de muebles de hierro forjado de
acuerdo a los pedidos que surjan especialmente en un mercado de sociedad
medio-alta y alto, debido a los precios que el producto presenta por su detallada

elaboracion en el proceso de acabado y los insumos que se apliquen.

2.4  Analisis FODA
FORJA MUEBLES, busca por medio de su Mision: “Producir y Comercializar
mubles de decoracion, que satisfagan las necesidades de las personas”;
teniendo muy presente nuestra Vision que nos incentiva a “Ser una empresa
rentable, posicionada en el mercado local e internacional por la calidad de sus

productos de decoracion”.

Podemos destacar que nuestra reciente empresa ha definido sus Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas, de la siguiente manera:
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FORTALEZAS

»* Ser en un futuro pioneros en la comercializacion de Muebles de Hierro
Forjado en Ecuador.

»* Conocemos de la existencia de un mercado internacional (Estados

Unidos) que demanda este tipo de muebles.

»* Existen varios proveedores para cada uno de nuestros productos.
»* Capacitacion del personal para la garantia de muebles con calidad.
»* Oferta de una gran gama de disefios para los articulos y muebles de

hierro forjado.

Exclusividad en disefios.
Costos bajos de operacion.
Contactos en el exterior.

Generacion de nuevas fuentes de ingresos.

O * * * *

PORTUNIDADES

o Vender imagen del pais por medio de productos de calidad.

&

Competir en el mercado nacional e internacional (América

especificamente).

o Recuperar en forma inmediata el capital invertido.
® Generar un nueva necesidad en el mercado local.
o Ofertar dentro de la Union Europea.

o Mayor inversién de las acciones locales.
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Participacion en Ferias y Eventos Internacionales.

Incremento en la cantidad de exportaciones.

Aumento de ingresos en la Balanza Comercial.

Generar nuevas fuentes de empleo.

Disminuir la emigracion de artesanos potenciales.

Convenios con la CORPEI e inversion por medio de la CFN.
Aceptacion éptima del producto en el mercado local e internacional.

Conocer y adecuar nuevas formas de calidad al producto.

DEBILIDADES

=]

=]

=]

Falta de experiencia en el mercado internacional.
Capacidad de Produccién.

Manipulacion errénea de informacion.

Elevacion de tasas gubernamentales.

Dependencia de los Proveedores.

AMENAZAS

Xo

X

X

p:

Conflictos bélicos internacionales.
Aumento de costos de los materiales del Producto.
Entrada de la Competencia.

Fenémenos Naturales.
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CAPITULO 3:

INVESTIGACION Y FACTIBILIDAD DE MERCADO

3.1 Mecanismos y procesos de investigacion
Dentro de estos mecanismos y procesos de investigacién se encuentran:
¢ Investigacion Exploratoria o Cualitativa

¢ Investigacion Cuantitativa o Descriptiva

La Investigacion Exploratoria o Cualitativa, busca exclusivamente ver “mas

de cerca” las cualidades del producto al que se desea incursionar o mercadear,

es recomendable realizarla por medio de un Focus Group, el mismo que debe

estar conformado por quince personas de diversos conocimientos profesionales
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y/o estratos sociales; ademas no es necesario que todos los integrantes estén
relacionados con el producto que se desea lanzar, ya que al hacerlo, los
resultados que arrojaria la investigacion siempre serian favorables vy
beneficiosos, pero no asi la acogida en el momento de darlo a conocer en el
mercado, porque dicho resultado tiene origen de conocedores en la materia,
indicando con esto que no se escogid una muestra aleatoria, originando un

resultado no confiable ni veraz.

La Investigacion Cuantitativa o Descriptiva consiste en describir las
caracteristicas de una poblaciéon: habitos de compra, tamafio de mercado,
acciones de competidores, etc. Ademas de determinar las respuestas a las

preguntas quién, qué, cuando, dénde y cémo.

3.1.1 Investigacidén cuantitativa o descriptiva

Para nuestro proyecto utilizaremos el mecanismo de la Investigacién Descriptiva
para el mercado local, puesto que nuestra actividad basica sera satisfacer la
demanda interna de Muebles de Hierro Forjado existente y aun no satisfecha.
Posteriormente, nos dedicaremos al mercado internacional especialmente en

Estados Unidos (Estado de Miami).
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Por el motivo antes mencionado, la investigacion para el mercado local se
realizara en el nivel econdmico de la sociedad medio-alta, alta; para ello el
tamafo de la muestra que deseamos obtener ha considerado el calculo de
intervalos de confianza, partiendo del punto que la poblaciéon a la cual nos
dirigimos es mayor a 100.000 habitantes, por lo cual el calculo para indicar la
muestra a la que apuntamos obtener debe aplicarse por medio del calculo de la
poblacion infinita, teniendo en cuenta que los habitantes de la poblacion
medio-alta, alta de la sociedad corresponde a un 10% del total de habitantes®?
en el puerto principal, Guayaquil, lugar donde tomaremos de referencia para

proceder a realizar las encuestas antes explicadas.

Teniendo en cuenta que el intervalo de confianza esta conformado por la suma'y
resta de la media y el valor del error estandar de la media, la formula a

emplearse es la siguiente:
X+teg (error estandar de la media), 6 X+
Jn

7o

Siendo el error estandar de lamedia= [

En la que:
q ), — Z252
e2

22 INEC, Senso 2000.
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Cuando hablamos de proporciones la estimacion a utilizarse es de acuerdo a la

varianza poblacional, que se la determina asi:

*
5=
S/
Con las explicaciones antes indicadas, podemos establecer ahora el tamafo de

la muestra con la siguiente formula:

donde,

P = Esel porcentaje de veces que se supone que ocurre un fenémeno en la

poblacién y como este dato es desconocido, suponemos que es de 0.5

g= Es el porcentaje del fracaso o de la no ocurrencia del fenémeno, dicho en
férmula esta es: (1-p).

Z= Es el porcentaje de fiabilidad deseada para la media muestral, que en
este caso es conveniente sea de 1,96; esto indica que hemos elegido un grado

de confianza del 95%.
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e = Error méximo permitido para la media muestral, en este caso

consideramos que nuestro margen de error es del £ 5%.

~ kos2*05*05
©.,05°

7

n=384

ENCUESTA PILOTO O PRE-TEST

Para realizar las preguntas de la encuesta partimos de la necesidad que surgen
de los clientes, es decir, que cada pregunta fue elaborada con la finalidad de
obtener los resultado mas precisos y eficaces dentro de todo lo concerniente al
conocimiento, disefio, exclusividad, calidad y precios de los Muebles de Hierro

Forjado.

Previa la Encuesta al mercado meta al cual nos dirigimos, se realizé una
Muestra Piloto: pequefiisima muestra que no se necesita utilizar muchos
recursos y sirve para dar una idea previa de los parametros que describen una
poblacién; para lo cual tomamos la pregunta nimero uno de la encuesta, ¢Ha

escuchado hablar sobre Muebles de Hierro Forjado?, como base para medir

la preferencia de las personas por los Muebles de Hierro Forjado, que en

53



nuestro caso es la clase media — alta, alta de la sociedad, tomadas en forma

aleatoria:

1. Estimamos el 10% del total de la muestra calculada, cuarenta
personas, que nos sirvid para conocer p y g, la misma que nos indico
gue el 50% (veinte personas) conocian el mueble de hierro forjado — p
- y el porcentaje restante no tenia conocimiento sobre este tipo de
productos — q -; por estos datos pudimos obtener los resultados de la
varianza.

2. Procedimos a realizar los calculos respectivos para encontrar el error,
estimando un 5%, la razén es porque no estamos totalmente seguros
de la aceptacion que nuestro producto vaya a tener a pesar de la tan
buena acogida que tiene hasta el momento, por esto tenemos un
95% de nivel de confianza, el cual nos da 1.96 como numero de

grados de libertad?®>.

Partiendo de todo lo explicado anteriormente nos dio un numero de 384
personas a las que tendriamos que encuestar, para lo cual propusimos

redondearlo a 400 el nUmero de encuestas con el objetivo de prever cualquier

%8 Shaum, MGrawHill, Pag. 525
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error en la contestacion, de tal manera que podamos obtener los datos con

exactitud y en forma adecuada para su respectivo analisis y evaluacion.

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
Para empezar con la elaboracion, recopilacion, organizacion y evaluacion de los
datos, es importante mencionar que nuestra encuesta fue basada en una

hipétesis, la misma que partio:

Ho: Nuestro mercado conoce los Muebles de Hierro Forjado

Hi: Nuestro mercado no conoce los Muebles de Hierro Forjado

Partiendo de la hipdtesis establecida, procedimos a efectuar Ilas
correspondientes encuestas a 400 personas seleccionadas al azar dentro del
nivel econémico Medio-Alto — Alto, teniendo como resultado en primer lugar la
retroalimentacion que se produjo al momento de tener contacto con los
encuestados, ya que pudimos obtener mayor informacién sobre los muebles de
hierro forjado en todo lo concerniente a las caracteristicas que el producto debe
poseer para ser adquirido, informacién que se pudo adquirir de una manera
directa, ya que hablamos personalmente con quienes serian nuestros

consumidores finales.
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La encuesta se encuentra conformada por 7 preguntas, dentro de las cuales tres
preguntas son de tipo cerradas y las cuatro restantes fueron de alternativas
multiples. El disefio fue elegido de esta manera porque los datos que
gueriamos obtener eran especificos de acuerdo al conocimiento del mueble de

hierro forjado, disefio y exclusividad del mismo.

Es importante afiadir que cada una de las preguntas tuvo origen de las
necesidades que el cliente requiere al momento de decidirse por algun
mobiliario de hierro forjado, por lo que las preguntas presentadas en la encuesta
fueron supervisadas con asesores tanto técnicos como entendidos en el

marketing®, con la finalidad de obtener datos veraces.

Procedimos a efectuar la recopilacion y evaluacion de los datos, los mismos que

dieron como resultado lo siguiente:

EDAD:
21-30 31-45 46 en adelante_

La edad para nosotros es un indicador muy importante ya que partimos de la
hipétesis de que los muebles en general para el hogar son adquiridos en su

mayoria por parejas que estan por casarse o los recién casados, y estos a la

2% Ing. Jorge Luis Miranda, ICHE, 2003; CPA Juan José Izurieta, 2003; Ing. Carlos Espinoza
Cordero, 2003.
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vez oscilan entre 21 a 30 afios de edad en su mayoria, pero sin dejar a un lado

las parejas de 31 a 45 afios de edad que lo comprar también con otro significado

determinado como elegancia y distincion.

La informacion presenta que en el item de la edad el 16,75% de los

encuestados oscilaban entre los 21 y 30 afios de edad, el 55,75% entre los 31y

45 anos y el 27,50% tenian mas de 45 afos.

Grafico N° 2.1
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ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna

SEXO:

Esta alternativa surge por la experiencia consultada via Internet y un pequefio

sondeo que realizamos nos llevé a concluir que quienes se encargan de la
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decoracién del hogar en un 95% son las mujeres®™; dato que quisimos
corroborarlo. Los resultados acertaron con nuestra hipotesis, es decir que el
78,5% de las personas a las que encuestamos eran mujeres y 21,5% fueron

hombres.

Gréafico N° 2.2

Sexo de los encuestados

y 21,50%
Masculino

(o]
gemenino

ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna

1. Haescuchado hablar sobre Muebles de Hierro Forjado?
s NO _

Si su respuesta es POSITIVA continte por favor, de lo contrario pase a la preaunta No. 7

Esta primera pregunta quisimos que sea la base de nuestra Muestra Piloto, ya
gue muchas personas tienen en sus hogares muebles de hierro forjado pero, sin

embargo, desconocen su nombre.

%> Revista Hogar, Edicion Mayo 2003.
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Luego de la encuesta observamos que el 89,00% si ha escuchado hablar sobre
muebles de hierro forjado y el 11,00% no; pero al finalizar la encuesta, dimos
una breve informacion sobre estos mobiliarios a las personas que nos dijeron
gue no conocian los muebles y al conocerla, se daban cuenta que si sabian
de que se trataba e incluso poseian dichos muebles en sus hogares, por lo que
en esta pregunta podemos concluir que el 100% si conocen y han escuchado

hablar sobre los muebles de hierro forjado por lo antes argumentado.

Grafico N° 2.3
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ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna
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2. Posee en su hogar algun objeto o articulo de Hierro Forjado?

Sl NO

En esta pregunta quisimos indagar la posibilidad de ofrecer nuestro producto,
pero con la visibn de mostrarles a los que respondan afirmativamente una
estrategia diferente con respecto de los que no posean ningun articulo de hierro

forjado.

La pregunta presenté que el 84,00% de la poblacién encuestada posee en su
hogar muebles y articulos de hierro forjado y el 16,00% no, con lo que podemos
decir con toda seguridad que el mercado al cual nos dirigimos les interesa
adquirir nuestro producto, puesto que mas de las % partes de nuestros

encuestados utilizan y requieren dichos muebles.

Grafico N° 2.4
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ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna

3. Le es complicado encontrar en el Mercado Local Objetos de Hierro
Forjado?
SI NO

Aqui quisimos enterarnos de la poca o mucha competencia que vamos a tener
en el momento de ingresar al mercado, con el objetivo de empezar en cero
refiriéndonos a caracteristicas que para ellos son cien, ingresando al mercado

con aceptacion.

Por esta razén, podemos asegurar que al 67,50% de las personas le es
complicado encontrar muebles de hierro forjado en el mercado local y para el
32,50% no le es complicado encontrarlo, en la mayoria de casos, estos ultimos
eran hombres los encuestados y argumentaban que no les era dificil conseguir
ya que no eran ellos los que se encargaban directamente de comprarlos sino

gue eran sus esposas las que lo hacian.

Podemos afiadir, que el 67,50% de la poblacién consigue los muebles de hierro

forjado por medio de la importacién que realizan con contactos en el exterior.
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Grafico N° 2.5

ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna
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Con esta pregunta queremos conocer la preferencia de los consumidores por
algunos mobiliarios especificos, para tener referencia de lo que podriamos

empezar a comercializar en el momento de introducirnos en el mercado.

Dentro del tipo de mobiliario que les gustaria a las personas tener en su casa

nos dijeron: el 27,75% le gustaria contar con un juego de sala en su hogar de
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hierro forjado, el 12,25% preferiria un juego de dormitorio, al 18,50% le
agradaria sea un juego de comedor, el 21,50% eligié a su gusto los pasamanos,
el 17,83% se inclinG mas por los objetos decorativos como los candelabros,
adornos, recuadros, marcos, entre otros, y apenas el 2,25% se incliné hacia
otros articulos de hierro forjado siendo en su mayoria de este porcentaje su
preferencia por los faroles, consolas y objetos importados en general, ya que
piensan que articulos y mobiliarios de hierro forjado en general se pueden
conseguir en el exterior, prefiriendo con ello adquirir cualquier articulo o muebles
de hierro forjado por medio de la importacion de estos productos, puesto que
dicen que la exclusividad y calidad que poseen las pocas personas que se
dedican a este negocio no son buenas porque su durabilidad es mucho menor
en comparaciéon con los productos que adquieren de este material en la
importacion.

Grafico N° 2.6
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ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna
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5. Con qué elementos combinaria la decoracion del Hierro Forjado?
1.( ) NOLO COMBINARIA
2.( ) TELA PARA MUEBLES (TAPICERIA)
3.( ) CONMADERA

4( ) OTROS ESPECIFIQUE

El resultado de esta pregunta es necesaria para determinar el gusto y

preferencia del cliente en el momento de adquirir un producto.

Dentro de esta pregunta, resulté que el 4,50% decidié por no combinar el hierro
forjado porque lo prefieren tener tal cual se presenta sin agregarle ninguna
combinacion y elementos adicionales al puro hierro forjado, ya que esto es
artesania pura; mientras que el 25,00% prefiere combinar los muebles de hierro
forjado con tela para muebles o también llamada tapiceria; en cambio el
48,75% de las personas se inclin6é por la combinacion de los muebles de hierro
forjado con la madera, puesto que piensan que la mezcla de estos dos
componentes le dan a los muebles una apariencia mucho mas actual y de
preferencia para el cliente en general; y el 24,75% de los encuestados quisiera
que los mobiliarios de hierro forjado sean combinados con otros materiales
como el vidrio y el marmol, siendo el vidrio de mayor preferencia con el 59,60%,
utilizandolo especificamente para las mesas de centro y articulos de decoracion

para la sala y el jardin; mientras tanto que el 40,40% le gustaria que el hierro
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forjado se lo combinara con marmol sobretodo para las mesas esquineras de las

salas de estar.

Grafico N° 2.7

ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna

Esta pregunta es muy importante, puesto que por medio de esta podremos
obtener el precio promedio estandar con el que podriamos introducirnos en el

mercado como un fuerte productor y comercializador de muebles de hierro

forjado.
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Y los resultados muestran, que el precio con el cual pudiésemos ingresar en el
mercado de acuerdo a la preferencia, son: el 43,00% esta dispuesto a pagar
precios de hasta $800,00 (Ochocientos dodlares); el 40,75% pagaria hasta
$1.500,00 (Mil quinientos ddlares); en tanto que el 6,25% de los encuestados
decidi6 que estuviese dispuesto a pagar hasta $3.500,00 (Tres mil quinientos
dolares) por un juego de muebles de hierro forjado; y quienes pensaron en
pagar mas de $3.500,00 (Tres mil quinientos doélares) por los mobiliarios de
hierro forjado fue el 10,00% de la poblacion encuestada, pues nos dieron como
razon que vale la pena pagar un precio alto por estos mobiliarios debido a su

acabado y durabilidad.

Grafico N° 2.8
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ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna
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7. Cuéando le hablan de Muebles de Hierro Forjado ¢Qué tipo de
decoracién se leviene ala mente?
Elegante ()
Antiguo ()
Clésico ()
Moderno ()
Mezcla de Todos ()

Esta pregunta esta dirigida especificamente para la promocién que podriamos
emplear en el momento de sacar al mercado nuestro producto, con el objetivo

de llegar en la manera mas cercana y real a la necesidad de nuestros clientes.

La ultima pregunta al querer conocer la mentalidad que poseen los clientes de
nuestro mercado acerca de la decoracién que los muebles de hierro forjado
traen consigo, se tuvo como respuesta que el 6,00% piensa que estos
mobiliarios significan elegancia, el 25,00% lo define como antiguo y rustico, el
10,00% piensa en cambio que refleja un estilo clasico, el 13,00% lo ve como
moderno, y el 46,00% lo categoriza como una mezcla de elegancia, antigiiedad,
clasico y moderno; es decir, que un juego de muebles de hierro forjado es bien
recibido para la decoracion de cualquier tipo de casa con la que usted quiera
verla mejor, este mobiliario va perfecto y se adecua para toda persona que

quiera su casa verla puesta y disefiada bien.
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Grafico N° 2.9

Cuando le hablan de Muebles de Hierro
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ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna

Como resultado de las encuestas podemos determinar que nuestra fortaleza y
naturaleza de ser de nuestra compafia estardn basados en los juegos de
comedores, juegos de salas y juegos de dormitorios por la gran aceptacion que
poseen en el mercado al cual apuntamos. Ademas, podemos destacar que el
material que se empleard al momento de realizar los diversos mobiliarios
tendrdn combinaciones de madera y tapiceria, pues son los componentes
decorativos que de acuerdo a las encuestas prefieren nuestros futuros clientes.
Y en cuanto al precio, estos oscilaran entre US $392,40 y US $745,56, precios
indicados que nos permiten estar dentro del rango de precios con mayor
aceptacion; y en cuanto al estilo decorativo de los muebles de hierro forjado, las

encuestas confirman la permanencia y moda actual que nuestros productos
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tendran, ya que si la moda en un momento dado se inclina ya sea por lo
elegante, luego por lo clasico, moderno, antiguo y/o rastico nuestros muebles
contaran con la acogida del mercado meta al cual apuntamos; ya representan la

mezcla de todos los tipos de decoracion antes mencionados.

De acuerdo a la investigacion de mercado efectuada se concluye que el Hierro
Forjado tiene un largo tiempo de duracién dentro del mercado local e
internacional, haciendo hincapié en este ultimo especialmente porque a la gente
le agrada el hierro forjado por su significado de durabilidad y decoracién
multiple, que a pesar de estar presente desde hace mucho tiempo en el
mercado el hierro solo, con este giro que se le ha dado al hierro al hacerlo forjar
tiene un valor agregado que es aceptable en el mercado y mas adn cotizado por

el valor que este producto representa.

3.2 Mezcla de la Mercadotecnia
3.2.1  Producto
JERARQUIA Y CLASIFICACION DEL PRODUCTO
Dentro de la JERARQUIA DEL PRODUCTO se encuentran:
e Familia de Necesidad: Apuntan hacia la necesidad especifica del

consumidor.
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e Familia del Producto: Esto se da cuando el cliente ya no visualiza al
producto por una necesidad, sino por el producto en si mismo.

e Clase de Producto: Se determina de acuerdo a una clase de producto
especifico que se oferta en el mercado con un objetivo también especifico.
Ejemplo: Gillete, que basta con mencionarlo para asociar este producto
con hombres debido a la utilizacion que este otorga.

e Linea de Producto: Se refiere a la elaboracion de productos similares que
van dentro de una misma linea, por ejemplo: ESPOL va dentro de una linea
de estudios, puesto que todas sus carreras con sus institutos se encaminan
a la educacion.

e Tipo de Producto: Son aquellos que se dedican a la venta de algo
especifico, pero para la instalacibn de ese producto se necesitan otros
elementos que son necesarios para el uso del mismo en su adquisicion y
que la empresa de dicho producto lo vende también. Es decir, son
productos complementarios.

e Marca: Se la puede definir como la promesa de un vendedor.

e Articulo: De acuerdo a los articulos especificos que se oferten.

Luego de haber definido cada una de estas jerarquias, los Muebles de Hierro

Forjado, que es el producto que queremos comercializar se encuentra en 2
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puntos de los conceptos antes mencionados como los son: Familia de

Producto y Linea de Producto.

Se ha puesto a los Muebles de Hierro Forjado dentro de la Familia de Producto
porque como su concepto lo indica el producto no es visto por una necesidad
sino por el producto en si; es por ello que en el momento de lanzar el producto
gue nosotros ofrecemos sera este mismo el que se venda solo por el significado
que éste ofrece: elegancia, confort y moderno. Y la linea de producto se debe a
la comercializacion del hierro forjado que quiere ser dedicado no s6lo Muebles

de sala, sino también de comedor y dormitorio.

Dentro de la CLASIFICACION DEL PRODUCTO que son:
“+De acuerdo a la Durabilidad y Tangibilidad:
o Bienes duraderos
o Bienes no duraderos
o Servicios
“*Bienes de Consumo
o Bienes de convivencia
o Bienes de compra
o Bienes especiales

o Bienes no buscados
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“*Bienes Industriales
o Materiales y Partes
* Materia Prima
* Materiales y Parte de Manufactura
o Bienes de Capital
* [nstalaciones
* EqQuipos
o Insumos y Servicios
* I[NSUMos

* Servicios Empresariales

Dentro de esta clasificacion podemos incluir a los Muebles de Hierro Forjado
dentro de Bienes Duraderos, ya que el hierro forjado es una herramienta que
se ha prolongado, se prolonga y prolongard en el tiempo por su durabilidad,
resistencia y acabado exacto de acuerdo a disefios establecidos, motivo por los
cuales pueden sacarse provecho. Ademas de lograrse con ello un estiramiento
del producto por la agregacién de articulos dentro del rango de esta misma linea
a presentarse, puesto que se desea que este producto origine un estiramiento
ascendente, es decir, empezar por los Muebles de Hierro Forjado pero sin dejar

de lado los demés usos que se le puede dar al hierro forjado, haciendo de ello
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un elemento que pueda abarcar gran parte del mercado mobiliario inclinado de

una manera especifica en el momento de inicio de la decoracion.

Otro elemento que se le ha otorgado a este producto que comercializamos se
encuentra dentro de los bienes de consumo que es el de Bienes Especiales
debido a la exclusividad existente en el mercado ya sea local como
internacional sobretodo en disefios y durabilidad. Obviamente dando el servicio
gue se promocionara en conjunto con la exclusividad y durabilidad del producto
gue lanzaremos en el mercado, ya que una venta sin un servicio eficiente y
eficaz es una venta sin imagen, y es precisamente esta caracteristica la que
deseamos transmitir de manera muy especial en el mercado internacional por la
referencia que tienen los demas paises sobre Ecuador y sus productos
referentes a la calidad, lo cual nos estaria ayudando en gran manera no sélo a
vender nuestro producto sino a la vez promocionar nuestro pais como un pais

donde lo que vende se lo hace también con calidad.

Es importante e imprescindible mencionar también las especificaciones de este
producto, el mismo que cumple con varias caracteristicas necesarias para su

elaboraciéon?®, entre los cuales tenemos:

6 EL EMPRENDEDOR DE EXITO — GUIA DE PLANES DE NEGOCIOS, Rafael Alcaraz Rodriguez,
Segunda Edicion
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" Simplicidad y practicidad (Facilidad de uso)
" Confiabilidad (Que no falle)

" Calidad (Bien hecho, durable, etc.)

Asimismo, la especificacion de nuestro producto se elaborard mediante disefios
exclusivos especificamente en el mercado internacional y local de acuerdo a los
pedidos que surjan como pedido de los clientes a los cuales atenderemos, es
decir, de acuerdo a las necesidades que ellos posean con la asistencia técnica y

garantizada que nuestro producto ofrece.

En esta linea se puede mencionar algunas especificaciones del disefio de los
muebles de hierro forjado, no con exactitud, puesto a que nuestro producto es
variable de acuerdo a las caracteristicas y decoraciones que el cliente desee se
agregue a los muebles, siendo de esta manera nuestro producto definido como
bien de consumo, ya que éstos se los producira con la finalidad de que lleguen
al consumidor final o distribuidores que tengan dicho objetivo para satisfacer las

necesidades personales de los clientes del mercado al cual nos dirigimos.

Los servicios adicionales que nuestro producto venderd son los servicios

comerciales y profesionales. En los servicios comerciales, nosotros

otorgaremos todas las reparaciones y mantenimientos que los disefios y
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Muebles de Hierro Forjado en si necesiten para su durabilidad y buen estado al
momento de otorgarle al cliente confort y comodidad que éstos estan llamados e

indicados a brindar.

En cuanto a los Servicios profesionales como lo son la administracion, asesorias
y atencién al cliente, es necesario mencionar que nuestro producto viene con
servicio técnico, garantia y servicio al cliente post-venta, factor que nos da un
valor agregado relacionado con las demas compariias dedicadas a este campo,
sobretodo en el mercado internacional que es el mas fuerte al que queremos

llegar a tener un posicionamiento duradero e importante.

Figura N° 3.1.- Juego de Dormitorio
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Figura N° 3.2.- Juego de Sala
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Figura N° 3.3.- Juego de Comedor
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Por otro lado, podemos decir que de acuerdo a la naturaleza y usos del

producto, el nuestro puede clasificarse en:

De acuerdo a los productos de conveniencia, como un producto de conveniencia
por impulso, ya que no es un producto basico, sino mas bien es un producto
sustituto de muebles del hogar que con una buena introduccion y estrategia de
venta podemos llegar a ser primordiales en la eleccion de los muebles de hogar
especialmente para las parejas que se van a casar y/o estan recién casados y
empiezan a buscar dichos productos para la decoracién y durabilidad de sus

muebles para el hogar.

Y si vemos el producto de acuerdo a la comparacion, éste se puede clasificar en
Homogéneos y Heterogéneos. De acuerdo a esta clasificacion nuestros
mobiliarios son establecidos como heterogéneos, puesto que éstos no se
dedican solo y unicamente a los muebles de hierro forjado, sino que es parte de
la decoracion en si de todo lo que tiene que ver con el hogar, puesto que los
mobiliarios forman una parte de la diversidad de articulos de hierro forjado como
jarrones, canapés, centros de mesas, repisas, entre otros, es decir, existe una

diversidad de articulos y muebles en general que se expandiran en el mercado
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al que nosotros estamos apuntando, ya que nuestro objetivo es llegar a abordar

en la decoracion completa del hogar.

3.2.2 Precio
En este punto vale recalcar que el precio estara dado de acuerdo a los precios
de la materia prima y materiales de produccién en general que sean utilizados
en la elaboracién de dicho producto. Ademas, es necesario mencionar que el
mercado al cual nosotros apuntamos no se centra tanto en el precio como tal,
sino que aprecia mas el valor agregado que nuestro producto tiene en si,
caracteristicas tales como: decoracién, colores, disefios y exclusividad, las
mismas que permiten dar al producto un precio mas alto que los demas

sustitutos que existen en el mercado al cual queremos incursionar.

Y dentro del mercado local las encuestas sefialan que el precio puede fluctuar
desde $300,00 hasta $1.500,00, valor que permite tener las ganancias

deseadas y posibilidades de ingresar al mercado con gran aceptacion.

3.2.3 Distribucion
Dentro de este item cabe mencionar que los Muebles de Hierro Forjado en el
mercado externo tendran un canal de distribucion de dos niveles, ya que

nosotros venderemos a los clientes que encontramos, previa investigacion, en
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Miami especificamente y por el momento para sus galerias; determinando con
ello que nosotros fabricamos los muebles, luego pasa al mayorista, que en este
caso son los duefios de las galerias, luego se lo otorgan al detallista, quien se

hace cargo de hacerlo llegar finalmente al consumidor de este bien mueble.

Cabe recalcar que la distribucion que se realizara al momento tendra que ser
bajo pedido, es decir, no fabricaremos en serie debido a la exclusividad con la
cual queremos penetrar en el mercado, la misma que tiene como nombre
técnico Distribucion Exclusiva, para ser mas adelante parte de los innovadores

externos.

Ya en el mercado interno se podra tener un canal de distribucién de cero

niveles, puesto que en lo posible trataremos de llegar directamente al cliente y

bajo pedido.

3.2.4 Promocién y Publicidad

En el mercado internacional como se ha explicado anteriormente ya tenemos
algunos clientes en Estados Unidos, especificamente Miami, pero nosotros
gueremos crear al cliente externo conciencia y curiosidad por el producto para

gue deseen tener mas informacion del mismo, y esto serd llevado a cabo
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mediante la difusion via Internet, que en un principio se promocionara a traves
de las diferentes paginas de ventas del Internet hasta llegar a concluir con la
pagina web de nuestra compafia donde los clientes puedan conocer nuestro

producto con mayor cercania y obtener con ello mayor informacion.

El medio antes indicado también es muy recomendable para el mercado local,
pero sin embargo, en este sector se utilizard la recomendacién que hagan los
clientes que ya nos hayan comprado dentro del mercado econdmico alto,
clientes que ya poseemos por medio de las encuestas que realizamos, en donde
nos dieron la informacidén necesaria para contactarnos con ellos en el momento

gue nuestra compafia empiece su labor.

Otro medio de difusion y conocimiento de nuestro producto en el mercado local
(prioritario en el momento de inicio de nuestra empresa) seran los afiches y
publicaciones en el diario El Universo (debido a la demanda con la que cuenta

este diario) los dias sabados y domingos de los seis primeros meses.

Otro medio de difusion seran los stands que se encontraran en las diferentes

ferias de muebles que se den localmente.
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Toda esta promocion y publicidad tiene para nosotros un papel decisivo para la

atraccion de clientes, y es por ello que el 2% del total de ventas se encuentran

destinados al uso exclusivo de este factor (Promocién y Publicidad).

3.3 Comportamiento del Consumidor

3.3.1 Mercado Meta: Estimacién de la Demanda

Para estimar la Demanda Total de Muebles de Hierro Forjado, especialmente
en: Juego de Dormitorio, Juego de Sala y Juego de Comedor; nos basamos en
la informacion historica de varios talleres de artesanales que empezaron a
desarrollar la habilidad de forjar a partir de Julio del 2002, pero al no tener un
registro de la produccion de dicho afio, nos indicaron lo realizado desde Junio

del 2003.

Como se indicd, encontramos la dificultad de conseguir un registro de datos
histéricos y el motivo fue porque dicha actividad la realizan artesanos que por
falta de conocimiento en herramientas administrativas y productivas de su taller,
no tienen la costumbre de contabilizar las compras de materiales, gastos y

ventas, es decir, no tienen un sistema de costeo que les arroje un costo real;
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puesto que los ingresos recibidos lo recapitalizan adquiriendo mayor materia

prima porque saben lo rentable que es producir Muebles de hierro forjado.

Y este es el motivo basico por el cual nos pudimos dar cuenta de la rentabilidad
atractiva que genera este negocio, pudiendo aprovechar con ello la explotacion

de un mercado virgen aun.

Para tener una referencia sobre la produccion historica de muebles de hierro
forjado, consultamos verbalmente al representante de un taller artesanal que se
dedica a dicha actividad, sobre las cantidades producidas durante el ultimo

periodo de ventas, ademas del precio con el cual expenden tales muebles.

IndicAndonos que el precio de venta para el Juego de Dormitorio es de

US $ 400, Juego de Sala US $ 700 y Juego de Comedor US $ 600; los mismos

gue tienen una produccién mensual que se detalla a continuacion:
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Tabla N° 3.1

COMPORTAMIENTO MENSUAL DE LA
DEMANDA DE MUEBLES DE HIERRO FORJADO

Meses No. de Ventas Mensuales
Datos | Dormitorio | Sala | Comedor

[EEN

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre
Enero
Febrero
IMarzo
Abril

IMayo
Junio

2002 - 2003
el
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[ TOTAL 78 40

ELABORADO: J. Yazbek, C. Luna
FUENTE: Entrevistas de Campo

N
o
N
o

Es indispensable explicar que la estimacion de la demanda para cada tipo de
muebles se realiz6é ingresando datos en una tabla numérica en Microsoft Excel
utilizando herramientas necesarias para el analisis respectivo de los datos,

procediendo a generar los siguientes resultados:

I. Demanda de Juegos de Dormitorios y Juegos de Sala.- Esta demanda

se establecié por medio de la Tendencia Exponencial o Semilogaritmica,

. L, - b
sabiendo que la Ecuacion Original es Y = aX" .
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=1,2967e"%" R2, oo = 01983

yDormitorio

Grafico N°. 3.1

Demanda Dormitorios
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ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna

Youa = 0,7368°0%%% R:,.=0421
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Grafico N° 3.2

Demanda Sala

e Serjeg] s Exponencial (Seriesl) ‘

ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna

II. Demanda de Juegos de Comedor.- Esta demanda fue establecida por

medio de la Tendencia Lineal o Recta, teniendo en cuenta que Ecuacion

Original es Y = a+bx.

Yeummer = 0,3566% —0,6515 R2 . =05931
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Grafico N° 3.3

Demanda Comedor

A A A A o A N A - a Y
U v U ye (@ w u w o w o w un ¥

200R2483/A

o
o
LI | 3

. Ceris |
Lincal (Series1)

ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna

Es importante mencionar que la demanda utilizada para cada uno de los juegos
de muebles de hierro forjado se basa en el supuesto caso de que las diversas
causas que en el pasado han determinado la demanda de nuestro producto

continten actuando de manera similar en el futuro (Ver Cuadro N° 1 - 4).

A través de estos graficos nos podemos dar cuenta que nuestras cantidades
demandas en base al proceso histérico de los muebles de hierro forjado se
incrementaran cada mes, por lo que podemos concluir que el negocio al cual

apuntamos es totalmente rentable.
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Debemos anotar que segun las encuestas de preferencia realizadas, pudimos
concluir que los Muebles de Hierro Forjado son conocidos y esto representa una
ventaja para nuestro proyecto; pero aunque existe en el mercado pequefios y
medianos artesanos constituidos en empresas, vimos que el 67,50% de la
poblacién®’ consigue dichos productos por medio de la importacién que realizan
con contactos en el exterior, es decir que este porcentaje no sélo representa la
compra internacional de los muebles, sino que representa la capacidad que el

mercado puede brindar a nuestra empresa para iniciarse competitivamente.

Es importante establecer también que nuestras ventajas para que las ventas de
nuestro producto vayan incrementandose se debe a la definicion especifica a la
gue nos dirigimos, la cual es la sociedad media-alta, alta; ademas de ser nuestro

producto un bien de lujo y no de necesidad.

%’ Investigacion de Mercado, Yazbek — Luna, 2003.
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Tabla N°. 3.2

COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA FUTURA

ARIO DORMITORIO SALA COMEDOR
LOCAL | EXPORTACION ] LOCAL | EXPORTACION | LOCAL | EXPORTACION
2005 44 19 33 14 50 21
2006 60 26 52 22 86 37
2007 77 33 71 30 122 52
2008 93 40 90 39 158 68
2009 109 47 109 47 194 83
2010 125 54 128 55 230 98
2011 141 61 147 63 265 114
2012 158 68 166 71 302 129
2013 174 75 185 79 337 145
2014 190 81 204 88 374 160

ELABORADO: J. Yazbek, C. Luna

FUENTE: Demandas Proyectadas

3.3.2

Habito de Compra

Para el mercado al cual se apunta ingresar, el habito de compra es frecuente

por la diversidad de lugares en donde se pueden colocar los muebles de hierro

forjado que vamos a introducir, como lo son: la sala, el comedor, el dormitorio,

las escaleras, entre otros, que estos mobiliarios con frecuencia son cambiados y

remodelados por sus propietarios, y con la caracteristica extra de la durabilidad

hacen mas atractiva su adquisicion.

En el extranjero especialmente tienen una gran aceptacion estos mobiliarios por

sus disefios exclusivos y calidad, por lo que son bien recomendados para toda

clase de decoracion del hogar al cual estén destinados.
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3.4 Estrategia de Posicionamiento
Antes de mencionar la estrategia de posicionamiento, es indispensable
mencionar que nuestra ventaja competitiva se basara en la exclusividad, calidad
y servicio personalizante hacia el cliente. Y es precisamente en la exclusividad
donde nos diferenciaremos de nuestros posibles competidores, puesto que el
mayor obstaculo de acuerdo a las encuestas realizadas y algunas entrevistas
adicionales, es la serie con la cual se fabrican los muebles de hierro forjado; y
en el caso de los pocos disefios exclusivos que poseen las personas dentro de
nuestro mercado meta, es debido a la creatividad propia que ellos han puesto al

momento de enviar a elaborar los muebles de hierro forjado.

Y para dar mayor comodidad a nuestros clientes en el momento de eleccion de
algun modelo de muebles de hierro forjado, contaremos con la preparacion de
disefiadores que brinden exclusividad al momento de la adquisicién de dichos
muebles por nuestro mercado. Esto se lograra de acuerdo a varios factores que
determinen el gusto y preferencia del cliente, basandose primero en la visita al
lugar donde el cliente desee sea puesto el mobiliario de hierro forjado, para que
de acuerdo a la decoracion, lugar, ubicacion y disefio del domicilio u oficina
donde se vaya a instalar el mobiliario sea del agrado total de nuestros clientes;
llegando con ello a satisfacerlos a todos, incluso a los que no tienen tiempo y

dudan en el momento de establecer o definir un modelo especifico; pues es en
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este punto donde empieza nuestro trabajo con la asesoria y exclusividad que

nosotros estamos dispuestos y listos para brindar.

Luego del punto antes mencionado, podemos mencionar que dentro de la

estrategia de posicionamiento un producto puede ubicarse como:
& Lider

& calidad

El producto que nosotros especificamente vamos a producir y comercializar
estaran posicionados como Productos de calidad, pues es en este punto donde

trataremos de entrar al mercado especificamente.

Es por los motivos antes mencionados que el posicionamiento de calidad nos
permitira entrar al mercado con un impacto mas directo, razon por la cual el
posicionamiento de lider no nos convendria para la comercializacion y
distribucion, ya que éste implicaria la introduccion en el mercado con precios
bajos, de tal manera que se encuentre al alcance de todos y luego se podria
empezar a incrementar los precios, estrategia que no es recomendable usar
para el mercado meta al que apuntamos, ya que se correria el riesgo de que nos

considerasen como un producto malo y repetitivo.
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En lo que se refiere especificamente al mercado internacional no seria tampoco
Optimo entrar como lideres, ya que nuestro pais no esta dentro de los paises
cuyos productos puedan ser considerados como tal, sin mencionar que basta
con decir que un producto es elaborado en Ecuador para que en el extranjero se
considere como producto de mala calidad y perecedero en corto plazo, pues no
contamos con la tecnologia necesaria para efectuar tales trabajos®®. Pero
nuestra ventaja es que los muebles de hierro forjado tienen el 80% de mano de
obra directa, la misma que nos da un valor agregado mas alto en relacién con la
alta cotizacion que tienen en el exterior todos los productos hechos a mano,

obteniendo con ello una impresion fuerte al momento de entrar en este mercado.

Dentro de la estrategia de posicionamiento es importante mencionar la
competencia que surgird en el momento de nuestro ingreso al mercado. Para
ello nos basamos en los modelos de estrategias de Michael Porter que perfilan
un esquema simple y practico en el andlisis de nuestro sector que se basan en

la industria misma, en este caso la nuestra.

Estas estrategias son:

& LA AMENAZA DE LOS NUEVOS COMPETIDORES

28 www.elfinanciero.com/comercio%20exterior/comercio_exterior.html#noticial
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Seguro vendran nuevos competidores, pero una de nuestras fortalezas
estan sustentadas en la exclusividad y calidad de nuestros muebles.
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES DE LA INDUSTRIA

Nuestra empresa es pionera en constituirse con todas las reglas necesarias
para el funcionamiento de este negocio, por lo que tenemos una ventaja
muy fuerte de inaugurar este mercado, el cual no sélo tendra finalidad local,
sino su objetivo es el mercado internacional.

AMENAZA DE POSIBLES SUSTITUTOS

Nuestros sustitutos son basicamente los muebles de madera y los muebles
tapizados, pero a diferencia de ellos nuestros muebles ademas de tener un
precio menor por sus costos fijos y materia prima, tienen un tiempo de vida
atil mayor que los de nuestros sustitutos por ser mas resistentes los
muebles de hierro forjado.

PODER NEGOCIADOR DE PROVEEDORES

De acuerdo a nuestros proveedores podemos mencionar que localmente
existe una especie de oligopolio por ser muy pocos los distribuidores de
hierro, pero a la vez, esto no nos afecta por el costo bajo del hierro como
tal. Y de darse el caso de subir el valor del hierro tenemos la opcién de
importar el hierro desde Arequipa(Peru) donde es mucho mas bajo el precio

por ser uno de los paises mas importantes generadores de hierro.
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& PODER NEGOCIADOR DE COMPRADORES
En este caso tenemos una ventaja a nuestro favor, el cual es la
comercializacion de productos de lujo, y como hemos indicado en nuestras
fortalezas y oportunidades anteriormente nuestro mercado tiene un poder

adquisitivo alto, y lo que ellos buscan es exclusividad.

35 Proceso de Venta

3.5.1 Objetivo de Venta

El objetivo de la venta de Muebles de Hierro Forjado se encuentra
especificamente en satisfacer la demanda existente tanto en el mercado local
como internacional (éste en mayor cantidad y punto clave de nuestros ingresos

por la poca oferta que se encuentra actualmente en dicho mercado).

Cabe recalcar que este objetivo surge por la necesidad que poseen los clientes
en no encontrar mayores alternativas al momento de adquirir articulos y /o
muebles de hierro forjado, puesto que este mercado es casi huevo y no cuenta
con los suficientes ofertantes como para exigir procesos de calidad que en el

caso de nuestra empresa a formar, bien se destaca y hace la diferencia.

Se debe afadir que la inversion que se realice en la puesta en marcha de este

negocio podra ser cubierto en su gran mayoria a los 4 afios de ejecuciéon del

93



proyecto indicado, ya que la elaboracién de articulos y muebles de hierro forjado
tienen un proceso de elaboracion con bajos costos y su materia prima puede ser
diversa y de facil adquisicion, teniendo ademas la ventaja de ser un producto
que representa elegancia, factor que permite ser acogido en el mercado con
precios altos de acuerdo a los valores agregados que se le dé al producto, tal
factor dependera de los instrumentos de decoraciones que se requieran para

cada disefo de pedido.

3.5.2 Estrategia de Venta

En el mercado internacional la estrategia que se utilizara sera la maxima utilidad
actual, ya que a pesar de que nuestros precios son elevados, en este mercado
no llegan a tener competencia con los demas, puesto que el resto de compafias
dedicadas a este tipo de productos poseen un precio mucho mas elevado que el

nuestro.

Y dentro del mercado local se va a realizar la estrategia de cobertura rapida con
el fin de recuperar en forma inmediata el capital invertido, para poder ampliar el
espacio fisico y técnico del lugar donde se empezara a laborar, de tal manera
gue en poco tiempo podamos llegar a los clientes potenciales ubicados en las
afueras de la ciudad de Guayaquil especificamente, como: via Samborondon,

Puerto Azul, entre otros.
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CAPITULO 4:

COMERCIO EXTERIOR

4.1 Capacidad de Exportaciéon: Export Audit
Como hemos hecho referencia en el tema de nuestra tesis, la produccién del
Mueble de Hierro Forjado, sera destinada en un mayor porcentaje, para
consumo interno (70%), a partir de la estimacion de la demanda de este bien, y
el resto se dirigira a la exportacion a otros paises. Por esta razon, se hace
imperante realizar un Export Audit, que consiste en un instrumento analitico
que ayuda al empresario a tomar decisiones, permitiendo la oportunidad de ver
si la empresa se encuentra preparada para exportar?®. Es importante mencionar

también que es un instrumento de control de riesgo, que ayuda a la vez a tomar

% Curso “Herramientas Claves para la Exportacién, Diciembre 2002.
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decisiones estratégicas justificadas para llevar a cabo la exportacion que se
desea efectuar determinando los aspectos criticos de gestion que se puedan

detectar.

Dentro de este punto queremos mencionar que nuestra compafia al momento
de empezar a realizar las exportaciones indicadas habra sido analizada por
medio de una investigacion de escritorio detectando las oportunidades que se
posean para ingresar al mercado internacional, estudiando individualmente a
cada mercado en particular, puesto que no podemos generalizar. Administrando
ademas el diagnéstico de nuestra compariia podemos decir que las estrategias
a utilizar para vender nuestros muebles de hierro forjado se ajustan al proyecto

con los recursos disponibles que tenemos.

Las barreras que podemos encontrar en el momento de exportar nuestros
productos serian las arancelarias, tasas de importacién de los paises de destino
donde se dirijan nuestros mobiliarios, correspondiendo a un factor que no
depende directamente de nosotros. Pero por el momento los beneficios para la
exportacion son mayores que las trabas que puedan originarse en el camino de

la negociacion.
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4.2 Metodologia de Exportacion
Dentro de los tramites generales que vamos a necesitar para realizar la

exportacion de los Muebles de Hierro Forjado *:

TRAMITE INSTITUCIONAL

TRAMITE DE COBRO Y VENTA DE DIVISAS

a) TRAMITE INSTITUCIONAL.- Se encuentran:

|. Preparacion de Documentos

Se da a conocer los procedimientos que se deben adquirir y preparar al
momento de exportar. Estos documentos son 4:
#* Formulario Unico de Exportacion (FUE)
Este formulario indica al exportador que debe comprar en la ventanilla de
cualquier banco el F.U.E., y diligenciarlo segun las instrucciones que se
encuentran en el reverso de este formulario.
En nuestro caso este documento se lo realiza por medio de la Agencia Naviera
gue contratamos al momento de exportar, para la cual hemos elegido a
Marglobal, que posee el servicio adicional como Despachadora de Aduana
(empresa encargada de realizar estos tramites y todos los requeridos para

exportar), siendo éste un servicio extra que la naviera ofrece.

% Tomado de Folleto “Cémo Exportar?”, Corpei y Camara de Industriales, Dic. 2002.

97



* Factura Comercial

La elaboracién de esta factura comercial se la debe realizar en original y cinco
copias, detallando claramente los términos y condiciones que se requieran
para ejecutar la compra — venta.

* Lista de Bultos

La elaboracion de la Lista de Bultos (packing list) es util para el inventario de la
mercaderia a la Autoridad Aduanera, transportista e importador, facilitando la
desaduanizacion de la mercancia que se llevara a cabo en la exportacion.

* Permiso de Importador / Exportador

Este permiso debe ser solicitado en cualquier banco que se desee sea
corresponsal, dicho permiso se lo obtiene en un dia maximo, para llevar a

efecto la exportacion.

II.  Procedimiento Administrativo

* Tramite Bancario
Para llevar a cabo este tramite se necesita:
1. Tramitar el FUE en el Banco Central.
2. Presentar el FUE y la Factura Comercial.
* Procedimiento Aduanero
Una vez que se tiene el FUE aprobado y la Lista de Bultos, se tramita el Aforo

y el Embarque.
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e  Exportaciones por Via Maritima o Aérea

Para realizar este tipo de exportaciones por la via antes mencionada se

debe proceder a tener en claro los siguientes requisitos:

1. Presentar el FUE y la Factura ( original y 4 copias), y el Documento de
Transporte (Conocimiento de Embarque o Guia Aérea) ya sea la
original o la copia negociable para la exportacion.

2. El Liquidador debe comprobar el pago al Banco. Si no hay ninguna

observacion se procede a dar el visto bueno.

b) TRAMITE DE COBRO Y VENTA DE DIVISAS.- Para llevar a cabo dicho
cobro se debe efectuar gestiones de la misma y realizar su venta en el pais.

I. Cobro de Divisas

Para realizar el cobro de divisas se debe tener en cuenta que despachada la
mercaderia, nosotros (exportador en este caso) efectuamos gestiones para
cobrar la exportacién, pues el pago lo hemos pactado contra-entrega.
* Cobro Documentario
En este item podemos mencionar en lineas generales que el tramite a seguir
es:
1. El exportador remite la documentaciéon de embarque a su banco;

2. El banco local recibe y envia la documentacién de embarque al cobro;
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3. El banco corresponsal en el exterior tramita la documentacion de
embarque y efectla el pago que fue establecido.

4. El banco local recibe el pago y liquida al exportador como paso final.
Esta es la forma de pago a la que nosotros nos regiremos en un principio, no
utilizaremos ninguna otra forma de pago.

* Crédito Documentario
En este aspecto podemos sefialar:

1. El comprador ordena a su banco efectuar apertura de carta de Crédito
a favor del exportador por el valor de las mercancias a embarcarse.

2. El documento se hace efectivo por el banco comercial, si el exportador
presenta los documentos de despacho de la mercancia, y demas
requisitos sefalados en él.

Esta forma de pago se podria dar mas adelante, de acuerdo a la cantidad que

se logren exportar en el camino de venta de los muebles de hierro forjado.

4.3 Costos de la Exportacién
Para los costos de exportacion a realizarse es necesario mencionar que se lo
llevar4 a cabo mediante una linea naviera, que en este caso sera Modaltrade

(Marglobal) por sus precios bajos y experiencia en el area de las exportaciones.
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Es importante indicar que las exportaciones que haremos pueden llevarse a
cabo en cualquier dia de la semana, pues el zarpe de los barcos de esta linea
naviera es diario, y el tiempo que tarda en llegar a su lugar de destino final es

de ocho dias.

La ruta que nosotros hemos elegido para empezar con la ventas en el extranjero

es Guayaquil — Miami, y de acuerdo a ello los costos son los siguientes:

I. Ocean Freight: US$ 1,400 /20'DV; éste es el costo de la transportacion via
maritima, en este caso el valor que se da es sin IVA, ya que la transportacion
no es gravamen de dicho impuesto.

Recargos:

Documentacion B/L US$ 25.00; en este documento se detalla el nombre,
direccién, RUC del vendedor; y asi mismo se lo hace con el comprador o
consignador.

Manipuleo por container US$ 15.00; este costo surge por la mano de obra
gue se necesitase para el embarque de los muebles de hierro forjado al

contenedor.
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Manejo/Gestion US$ 35.00; se refiere a los costos que la linea naviera, que
en este caso es Marglobal requiere y ejecuta para llevar a cabo el embarque
con optimos resultados.

Servicio de Despacho Aduanero

Compra de FUE US$ 1,50 + IVA; este documento es el Formulario Unico de
Exportacion necesario para llevar a cabo dicha actividad.

Apertura del FUE US$ 10,00 + IVA; es el documento emitido por el
despachador de aduana con la autorizacion del Bco. Central y la aduana
para poder exportar.

Tramite de exportacion US$ 150,00 + IVA; indica las gestiones necesarias
para el embarque de la exportacion a realizarse.

Transporte Terrestre

Perimetro Urbano-Puerto US$ 130,00; este valor se carga por la
transportacion de llevar la mercaderia desde cualquier lugar de Guayaquil
hasta el puerto maritimo. Esta transportacion incluye seguro de la carga,
servicio de telecomunicacion, entre otros. (Se adjunta la cotizacion que nos

hizo Modaltrade).
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Tabla N° 4.1

COSTOS DE EXPORTACIONES ANUALES

COSTO COSTO
DETALLE UNITARIO TOTAL
Ocean Freight $ 1.400,00| % 4.200,00
Recargos
Documentacion B/L $ 25,00 $ 75,00
Manipuleo por container $ 15,00[ $ 45,00
Manejo/Gestién $ 3500% 105,00
Servicio de Despacho Aduanero
Compra de FUE $ 1,68|$ 5,04
Apertura del FUE $ 11,20| $ 33,60
Tramite de Exportacién $ 168,00/ % 504,00
Transporte Terrestre
Perimetro Urbano-Puerto $ 130,00 $ 390,00
COSTO ANUAL TOTAL $ 5.357,64

* Estimamos que 3 veces al afio exportaremos Guayaquil-Miami
ELABORADO POR: J. Yazbek, C. Luna
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CAPITULO 5:

FACTIBILIDAD FINANCIERA

Al referirnos sobre la FACTIBILIDAD FINANCIERA, estamos considerando el
andlisis necesario para alcanzar el objetivo de nuestro proyecto: DEMOSTRAR
LA RENTABILIDAD ECONOMICA - FINANCIERA EN LA CONFORMACION DE
UNA EMPRESA DEDICADA A PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE

MUEBLES DE HIERRO FORJADO”.

Para ello, establecemos los ingresos y gastos en que se incurrirdn en el
proyecto durante los proximos diez afios, iniciando con los costos

correspondientes a la fase de constitucion de FORJA MUEBLES: adecuacion de
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instalaciones; previo el tramite crediticio en la CFN, considerado en el Capitulo

primero.

Demostrando por medio de analisis de sensibilidad adecuado, que al final del
tiempo proyectado la situacion financiera de la compafiia sera rentable para sus

accionistas, sirviendo de modelo para futuras empresas artesanales.

5.1 Politicas de Financiamiento
En la Estructura de Capital que detallamos en capitulos anteriores, estimamos
que el monto total a invertir en la iniciacion de “FORJA MUEBLES”
es de US $ 100.510,83, del cual sera financiado en un 22,47% con un
CREDITO FOPINAR?!, equivalente a US $22.580,87, utilizado integramente en

la adquisicion de Activos Fijos para la Compaiiia.

El CREDITO FOPINAR, contribuye al desarrollo de la Pequefia y Mediana
Empresa de nuestro pais, realizando préstamos de hasta US $ 150.000,00,
siendo el Beneficiario Final: Persona natural o juridica privada, legalmente
establecida en el pais, cuyos activos fijos, excluidos terrenos y edificios no

superen los US $ 250.000,00. El destino al cual debe estar dirigido dicho crédito

31 \www.cfn.fin.ec
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sera para el financiamiento de Activos fijos, Capital de Trabajo y Asistencia

Técnica.

El capital de endeudamiento (US $22.580,87) se amortizarad en ocho cuotas

semestrales pactadas con la institucion.

Como establecimos en capitulos

anteriores, el préstamo en mencion tiene por destino la adquisicion de Activos

Fijos en nuestra compaiiia,

la CFN brinda un periodo de gracia de un afio,

luego de los cuales tendremos un plazo de hasta cuatro afios, es decir que

pagaremos nuestra deuda a partir de Febrero del 2005.

Tabla No. 5.1

TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO
Monto $ 22.580,87
Tasa Anual 13,40%
Plazo en afios 5
Pagos semestrales 8

Periodo de Gracia

1

Fecha de Pago| Saldo Inicial Intereses Amortlzq0|on de : Total
Capital Dividendo

Febrero-04 22.580,87 1.512,92 0,00 1.512,92
Agosto-04 22.580,87 1.512,92 0,00 1.512,92
Febrero-05 22.580,87 1.512,92 2.822,61 4.335,53
Agosto-05 19.758,26 1.323,80 2.822,61 4.146,41
Febrero-06 16.935,65 1.134,69 2.822,61 3.957,30
Agosto-06 14.113,04 945,57 2.822,61 3.768,18
Febrero-07 11.290,44 756,46 2.822,61 3.579,07
Agosto-07 8.467,83 567,34 2.822,61 3.389,95
Febrero-08 5.645,22 378,23 2.822,61 3.200,84
Agosto-08 2.822,61 189,11 2.822,61 3.011,72

TOTAL $ 146.77566] $ 9.83397 $ 22.580,87[ $32.414,84

ELABORACION: J.Yazbek, C.Luna
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La TASA DE DESCUENTO (TD) o CPPC* que se utilizara para conocer el
tiempo en el cual recuperaremos la Inversion Inicial es de 16,52%, estimandola

de la siguiente manera:

TDrinanciero = (Porcentaje de deuda) (Costo de la deuda o Tasa que cobra la
CFN) + ( Porcentaje de aportes de accionistas) (Costo de
Capital Propio)

Donde,

Porcentaje de deuda = 22,47%

Costo de la deuda = 13.40%

Porcentaje de aportes de accionistas = 77,53%

Costo de Capital _ Rendimiento Libre de Riesgo +

Propio (Beta * Prima por riesgo esperada en el mercado)

Podemos indicar lo siguiente:

o El Rendimiento Libre de Riesgo consiste en la tasa que ganaria el
accionista si hubiera adquirido Bonos Estatales, siendo pagados los
mismos a una tasa de 9.35%.

o El Coeficiente Beta, mide la volatilidad de una inversion en acciones.

Dicho coeficiente en nuestro pais no es estimado con frecuencia asi que

32 Finanzas, Bodie — Merton, Pag. 275 — 309.

107



33

consideramos un £=0.95 aplicable segun Merrill Lynch, Pierce,

Fenner & Smith, Inc, para los articulos que se venden en tiendas
departamentales.

o Por ultimo, el valor de la Prima por riesgo esperada en el mercado, que
consiste en el rendimiento adicional por arriba de la tasa libre de riesgo
qgue se requiere para compensar al inversionista por el hecho de asumir
una cantidad promedio de riesgo, segun estandares internacionales la

tasa corresponde al 8.5%.

Luego de la explicacion anterior, procedemos a estimar la CPPC o Tasa de

Descuento:

TDrinanciero = (0.2247) (0.134) + (0.7753) [0.0935 + (0.95 * 0.085)]

TDFinanciero = 0.1652 = 16,52%

Conocemos que la Inversién Inicial Total para el proyecto es de US $100.510,83
recuperable a principios del tercer afio de funcionamiento, esto lo podemos
justificar de la siguiente manera:

FlujoNeto
¢+ TasaDescuento "

33 Folleto Finanzas Corporativas, Dr. Moisés Tacle, Pag 166.
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Donde, TD =16.52% vy n son los afios del proyecto.

Ano 2005 Acumulado

10.624,72 =9.11837 9.118,37
11652

Ano 2006

58.083,47

—42.78107 51.899,44
€1652°

Ano 2007

1255;1523 _66.47424 118.373,68

5.2  Estimacion de Costos Directos e Indirectos
Los costos de produccién se dividen en Costos Directos, que se refieren a los
conformados por los materiales directos, insumos y mano de obra; mientras que
los Costos Indirectos incluyen la mano de obra indirecta, materiales indirectos,

seguros, depreciaciones, asistencia técnica y mantenimiento.
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En nuestro caso, los costos anuales de produccién para la elaboracién de
Muebles de Hierro Forjado ascienden a US $ 78.867,38%, donde los COSTOS
DIRECTOS corresponden a US $ 50.659,13, teniendo que argumentar que la
base de nuestro mueble es el hierro forjado, utilizado para cada una de las
especializaciones a las cuales nos dedicaremos: Juego de Dormitorio, de Salay
de Comedor; aproximadamente cada varilla o tubo, cuya presentacién es de 6
metros cada una, tiene un costo unitario de US $3 a 6, puesto que existen
diversos diametros y formas que interesan mucho en el momento de satisfacer
la necesidad del cliente; el costo total anual que incurriremos por Hierro es de
US $ 10.597,07, presentando costos verdaderamente bajos que se reflejaran en

el Precio de Venta al Publico (Ver Cuadro N° 18).

Otros componentes de los costos directos son los insumos y la mano de obra
directa; en el primero incluimos todo lo referente a la transformacién del hierro,
pintura, apliques para los muebles y varios detalles que hacen que nuestro
producto esté garantizado, sumando un total de US $ 32.862,06 que representa
el costo mas alto de la produccién de los tres tipos de muebles, puesto que no

s6lo se considera las lijas sino también productos combinados y/o elaborados.

3% Correspondiente al 2005, incrementandose en los afios posteriores por la cantidad que se
producira, mas no por los precios y/o costos de los mismos.
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Mientras que la Mano de obra directa, esta compuesta por tres oficiales con sus
respectivos ayudantes, a los que se les pagara por afio US $ 7.200,00 (Ver

Cuadro N° 13).

Entre los COSTOS INDIRECTOS, que ascienden a US $ 28.208,25, contamos
con la Mano de obra indirecta: gerente de produccion y disefio, capataz y
guardian nocturno cuyos sueldos anuales suman la cantidad de US $ 9.600,00;
Materiales indirectos: como combustible, lubricante, agua, luz y transporte que
repercutan en los costos anuales del producto US $3.105,36 (Ver Cuadro N°

14).

Continuando con los rubros que intervienen en los costos indirectos, esta el
calculo de la depreciacion y los seguros sobre los activos fijos, utilizando el
método comunmente utilizado en nuestro pais: Linea recta (Ver Cuadros N° 15 -
16). Otros valores que se incluirdn son asistencia técnica y mantenimiento e

imprevistos.

Dentro de este capitulo, mostramos el costo unitario® de producir un JUEGO
DE DORMITORIO Local US $ 199,97 y Exportable US $ 221,07 (Ver Cuadro N°

18-A), JUEGO DE SALA Local US $ 533,57 y Exportable US $ 570,92 (Ver

3> Todos correspondiente al 2005, incrementandose en los afios posteriores por la cantidad que
se producira, manteniendo el Precio de Venta Unitario en afios posteriores.
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Cuadro N° 18-B) y JUEGO DE COMEDOR Local US $ 505,25y Exportable
US $ 536,71 (Ver Cuadro N° 18-C). El mismo que lo obtuvimos dividiendo el
costo total de produccion para el volumen de produccion, estimado en la

demanda en el capitulo tres del proyecto.

Es de conocimiento general, que en toda compafia se incurre en gastos
administrativos y de ventas, que ayudaran al mejor funcionamiento de la misma,
reflejado ya sea en el aumento de ventas y/o reduccién de gastos
operacionales. Por este motivo incluimos en el Cuadro N° 20, la estimacion de

dichos Gastos.

5.3 Desarrollo del Presupuesto Corporativo
Nuestro producto al poseer un tiempo de elaboracién muy corto -de 2 a 7 dias-
dependiendo del tipo de muebles, comenzaran a percibir ingresos desde su
primer afio de funcionamiento 2005, incluso como expusimos en capitulos
anteriores del total de nuestra produccion anual, el 30% se destinara para la
exportacion, especificamente al Miami — USA, contribuyendo con este factor a

gue nuestros ingresos anuales sean crecientes

Al tratar el tema del Precio estimado de venta (Ver Cuadro N° 19), hemos

considerado conveniente para nuestro proyecto, sobre todo teniendo como
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principal competidor los muebles de madera, signo de costumbre de los
consumidores en adquirir dicho producto; pero no asi al referirnos a precios, por
lo que nos resulta conveniente manejar este valor para las perspectivas futuras

de FORJA MUEBLES .

En este caso, en los Precios de Venta al Publico se incluyd los siguientes
porcentajes de ganancias, llegando a estimar dicho valor previa comparacion
con los precios de venta de nuestros principales competidores, brindando al

cliente no sélo calidad en el mueble, sino también un precio excelente:

Ganancia Precio Local Precio Exportable
Juego de Dormitorio 90% US $ 379,94 US $420.04
Juego de Sala 28.5% US $ 685,64 US $ 733,63
Juego de Comedor 44.76% US $ 731,40 US $776.95

5.4 Resultados Financieros

5.4.1 Estado de Pérdidas y Ganancias

El primer estado financiero que nos ayudara a explicar lo rentable que pudiera
ser nuestro proyecto al conformarlo, es el Estado de Pérdidas y Ganancias (Ver
Cuadro N° 21), donde podemos observar las utilidades proyectadas para todos

los afios, asi como los siguientes:
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1. Las Ventas Netas se inician en el 2005, por los argumentos antes
mencionados, ademas al referirnos a ingresos podemos observar que
existe un rubro anual proyectado inicial de US $ 12.000, 00 por reparacion
de muebles, y la elaboracion de canapés, esquineros, mesas de noche,
pasamanos Yy objetos decorativos, fruto de trabajos esporadicos no
relevantes en la compafia.

2. Podemos observar que el Costo de Produccion, es mucho mayor a Gastos
Administrativos y de Ventas dentro del proyecto, representando un rubro
importante dentro de la Utilidad / Pérdida Operacional.

3. Por la naturaleza del préstamo de la CFN, poseemos un tiempo de gracia
correspondiente a un afio, a partir del cual pagamos soélo los intereses
relativamente bajos a dicha institucion.

4. Por ultimo, mencionamos que las utilidades proyectadas sufren una
tendencia creciente de 90% aproximadamente durante los diez afos del

proyecto.

5.4.2 Balance General

El siguiente estado financiero es el Balance General (Ver Cuadro N° 23), con el
cual podemos determinar los tres grandes rubros de nuestra empresa: Activos,
Pasivos y Patrimonio y la influencia que se posee en la determinacion de la

actividad econémica y financiera de FORJA MUEBLES. Indicamos lo siguiente:
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1. Los Activos Corrientes contienen como principal cuenta Caja y Bancos, la
misma que se determina como resultado del Flujo de Caja Proyectado (Ver
Cuadro N° 22), que durante los diez afios del proyecto no sufre variaciones
drasticas en el manejo del efectivo para cubrir cuentas por pagar a
proveedores de materiales y/o servicios, asi como intereses y dividendos
del capital.

2. El saldo de las Cuentas por Cobrar representa el 10% de los Ingresos de
Ventas Estimados (Ver Cuadro N° 19), el motivo es que en nuestro
proyecto se ha estipulado politicas de crédito de 30 dias plazo,
considerando de esta manera que al final de cada periodo contable estén
por completo canceladas por nuestros clientes a excepcion de diciembre,
incluyendo el registro de la Provision Acumulada por Cuentas Incobrables
(1% de Cuentas por Cobrar), método que nos exige la ley para protegernos
ante incumplimiento de pagos.

3. Los Activos Fijos, basicamente conformados por la inversion fija inicial, se
ha procedido a depreciar durante los 3, 5, 10 y 20 afios, segun
corresponda, registrando un valor de rescate de US $17.365,37,
garantizando que aunque las maquinarias terminaron con su vida util, se
realizara una nueva adquisicion de las mismas.

4. En los Activos Diferidos consideramos los Gastos legales para la

constituciéon de la compaiiia por US $ 895,00.
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5. Iniciamos la cuenta Otros activos que se necesitd para la iniciacion de la
compafiia, por US $ 1.559,00.

6. El Pasivo Corriente esta compuesto por las cuentas por pagar que se
consideran del pago del Impuesto a la Renta y del 15% de reparticion de
utilidades a los empleados; asi mismo la porcion corriente a largo plazo que
considera la amortizacién del capital (8 cuotas semestrales). Otro rubro
gue incluye el Pasivo es el largo plazo con la deuda bancaria a la CFN, la
misma que se reduce fraccionariamente con el transcurso de los afios.

7. Finalmente, el Patrimonio que esta constituido por las aportaciones que los
accionistas realizaron al inicio de las actividades del proyecto, sumando
US $ 77.929,96, ademés de las Reservas Legales que corresponden al
10% de las utilidades y la Utilidad / Pérdida Neta, resultado obtenido del

Estado de Pérdidas y Ganancias.

Adicional al Balance General y Estado de Pérdidas y Ganancias existen
Razones Financieras (Ver Cuadro N° 25), que segun Van Horne en su libro
Fundamentos de Administracion Financiera, sirven para evaluar la condicion y el

desempenio financiero de una empresa.
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El analista necesita verificar varios aspectos de la salud financiera de una

empresa por medio de dichas razones, relacionando entre si dos elementos de

la informacion financiera dividiendo una cantidad entre la otra.

Existen diversas Razones Financieras utilizadas con frecuencia, como las

siguientes:

o

Dentro de las Razones del Balance General, estan los indices de
Liquidez cuya funcion es medir la capacidad de una empresa para hacer
frente a sus obligaciones a corto plazo; uno de estos indices es la Razén
de Activo Circulante.

Las Razones de Apalancamiento Financiero, que indican el nivel en que
una empresa esta en deuda con terceros comparando la fluidez o
capacidad que tuviere si debiera pagar en este instante. Aqui se
encuentran la Razén de Pasivo a Capital Contable y Razén de deuda a
activos totales.

También se encuentran los indices de Rentabilidad, midiendo el Margen
Bruto y Neto de Ventas, asi como el Rendimiento sobre la Inversion y el

Patrimonio.
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5.4.3 VAN
El céalculo del VALOR ACTUAL NETO fue realizado por medio del Costo
Promedio Ponderado de Capital o Tasa de Descuento Financiero por la

combinacion entre capital propio y deuda a terceros.

Como observamos al inicio del capitulo, la TD o CPPC representa un 16,52%
utilizada para evaluar el proyecto a diez afios, arrojando un VAN de US

$ 635.976,17(Ver Cuadro N° 26).

5.4.4 TIR
Para este método de evaluacion financiera hemos realizado el analisis de la
TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA utilizando una TD de 16,52%, con
los valores resultantes del Flujo Operacional de Caja contra los valores
correspondientes a la participacion de las utilidades a los trabajadores (15%) y
el pago del Impuesto a la Renta (25%), ademas de la Inversion Fija y Capital de

Trabajo Inicial. Obteniendo que la TASA INTERNA DE RETORNO

FINANCIERA es de 74,05% (Ver Cuadro N° 26).

Este andlisis financiero, corrobora la sospecha que teniamos al decir que el

Producir y Comercializar Muebles de Hierro Forjado genera una ganancia

considerable y atractiva para su constitucion.
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5.4.5 Punto de Equilibrio

Presentamos el calculo del Punto de Equilibrio, que se lo utiliza para estudiar la
relacion y/o influencia entre los COSTOS FIJOS, COSTOS VARIABLES vy
VENTAS NETAS, indicando el volumen de produccion donde los ingresos seran
iguales a los costos, es decir, lo minimo que debemos producir para no tener
pérdida puesto que al producir menos de US $ 132.702,77 en el primer afo,

tendremos saldo negativo en nuestro ejercicio financiero (Ver Cuadro N° 24).

5.4.6 Andlisis de Sensibilidad

Lo evaluado anteriormente, mostro la rentabilidad de uno de los miles de
escenarios que el inversionista puede incurrir. Por este motivo, aplicamos lo
gue conocemos como Andlisis de Sensibilidad, indicando diversos escenarios

qgue expliquen y demuestren la Rentabilidad Financiera que tiene dicho proyecto.

Los resultados de la alternativas consideradas fueron las siguientes:
1. Incremento del 10% en el Precio de Venta del Producto
TIRF 87,98% VAN US $809.427.51
2. Incremento del 10% en el Precio de los Insumos

TIRF 69,45% VAN US $579.197,81

119



. Disminucion del 10% en el Precio de Venta del Producto

TIRF 60,49% VAN US $ 468.801,06

. Disminucion del 10% en el Precio de los Insumos

TIRF 96,49% VAN US $ 821.062,65
. Incremento del 10% en el Precio de los Insumos y disminucion del 10%
del Precio de Venta del Producto

TIRF 72,33% VAN US $ 540.330,82
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CAPITULO 6:

FACTIBILIDAD SOCIAL

Como se explicé en la Descripcion del Proyecto, no s6lo hemos considerado
este proyecto como una forma de explicar porcentajes y cifras del quehacer
econdémico, sino también la oportunidad de generar empleo (Mano de obra
calificada y no calificada) a los artesanos, disefiadores y profesionales
ecuatorianos; en el caso de FORJA MUEBLES contamos con la colaboracion
fija de trece personas*®, sin contar con un sinnimero de personas que laboraran

en la adecuacion de nuestro local: construccion, instalaciones eléctricas.

% Figura N° 1.1.- Organigrama de la Empresa, Capitulo N°1

121



Ademas podemos indicar que en el largo plazo, planeamos difundir la idea de
trabajar en conjunto con varios micro-talleres que se especialicen en la
confeccion de una parte de los Muebles para luego ensamblarlos y venderlos en
el exterior, prevaleciendo la produccion y la buena calidad del Ecuador. Asi
como, preparar permanentemente a los artesanos y profesionales para mejorar

la productividad y la confianza de la calidad de nuestros muebles en el exterior.

Para iniciar con la EVALUACION SOCIAL DEL PROYECTO, tenemos que
tomar como base los Precios Sombra de los Insumos, que consisten en los
precios reales de algunos bienes en el caso de no existir distorsiones en la
economia, son los precios maximos por los cuales los productores estarian

dispuestos a pagar.

Presentamos una tabla con los factores de conversidn para encontrar precios

sombra utilizados en el pais y que son proporcionados por el Banco del Estado:

Tabla N° 6.1

FACTORES DE CONVERSION PARA PRECIOS SOMBRA

CONCEPTO FACTOR (%)
Mano de obra calificada 1.00
Mano de obra no calificada 0.15
Electricidad 1.13
Combustible 0.48
Transporte y estiba 0.48
Imprevistos 0.95
Tasa de descuento social 12%

FUENTE: BEDE
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De acuerdo a estos parametros el Proyecto de Muebles de Hierro Forjado

estima los siguientes resultados (Ver Cuadro N° 39):

o El Valor Actual Neto Social es de US $ 913.121 ,45.

o La Tasa Interna Econdmica de Retorno es de 77,40%, siendo ésta mayor
qgue la Tasa Interna de Retorno Financiera calculada en el Capitulo N° 5,
indicando que el beneficio social de iniciar este proyecto es mayor al
beneficio financiero trayendo consigo a la sociedad bienestar humano y

econdmico, anteriormente anotados.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Para finalizar, podemos indicar las siguientes CONCLUSIONES:

% Consideramos la oportunidad de iniciar la elaboracién y comercializacién de
Muebles de Hierro Forjado, al observar que las Exportaciones no
tradicionales totales (US $ 1.315,37 en millones de doélares FOB hasta
Noviembre 2002) incrementan cada vez mas, diversificando sus tipos de
mercados e incentivando a la creacién de nuevas empresas nacionales con

el objetivo de vender internacionalmente.
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Al incursionar en la elaboracion y comercializacion de Muebles de Hierro
Forjado buscamos explotar nichos de mercados innovadores, atendiendo el
aumento de la demanda de este tipo de bienes en paises como EEUU,
Espafa, Italia e incluso en el nuestro, caracterizados por su estilo,
materiales, durabilidad y combinacion con otros elementos igualmente

innovadores.

Por medio de las Encuestas de Preferencia realizadas al nivel econémico
de la sociedad medio-alta, alta, concluimos que la demanda insatisfecha en
este tipo de producto representa el 67,50%, por lo que estamos en
capacidad de satisfacer en su totalidad, considerando la posibilidad de
iniciarnos de igual manera en la actividad exportadora previo contactos y

pedidos de nuestro producto.

Existe en un minimo valor, 11,00%, personas que no han escuchado ni
adquirido muebles de hierro forjado, representando para nuestra compafia
un porcentaje atractivo que podriamos ofrecer y explicar las ventajas de

nuestros muebles, hasta que el mismo se reduzca de manera considerable.
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La comercializacion de muebles de hierro forjado es un elemento
competitivo no solo en el mercado local, sino también y de manera especial

en el mercado internacional por sus bajos costos de produccion.

Argumentando el item anterior, aunque nuestro producto no es visto como
una necesidad, lo lanzaremos al mercado ofreciéndolo bajo el significado

de elegancia, calidad, confort y moderno.

Como resultado de las Encuestas de Preferencia, nuestra empresa se
dedicara a la elaboracion especifica de Juegos de Dormitorios (25%),
Juegos de Sala (33%) y Juegos de Comedor (42%), sin dejar otro tipo de

muebles que solicite el cliente.

De la producciéon total establecimos que el 70% sera destina para el
mercado local, mientras que el 30% sera para exportar considerando que
cada cuatro meses podremos ubicar adecuadamente nuestros productos
sean en Miami, puerto inicial, u otros paises europeos. Ademas, la
demanda de los muebles de hierro forjado en el mercado internacional adn
no esta satisfecha, por lo que tenemos gran apertura en este mercado para

el ingreso de los mismos.
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Por medio de la Evaluacion Financiera del proyecto obtuvimos resultados
muy favorables para la ejecucion del mismo, muestra de ello es el tiempo
de recuperacion del capital inicial por parte de los inversionistas a principios
del tercer afio; asi como la obtencion de una TIR de 74,05% y un VAN de

US $ 635.976,17.

Nuestro proyecto generaria empleo a varias personas sobre todo a
aguellos artesanos que se dedican a forjar el hierro, asi como disefiadores,
administradores y vendedores; produciendo adicionalmente ganancia

financiera y social.

Es una oportunidad para entrar con paso firme al mercado internacional,

demostrando la amplia produccion que se puede encontrar y emplear en el

Ecuador.
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Hemos demostrado empirica, estadistica y econOmicamente que la elaboracion
y posterior comercializacion de Muebles de Hierro Forjado, como un nuevo

proyecto de inversion, puede alcanzar nivel competitivos asi como financieros.

Ponemos a su consideracion nuestra RECOMENDACIONES, esperando que
nuestro proyecto sea una forma de confiar en el producto nacional y sobretodo
en personas que como los artesanos poseen en sus manos gran habilidad y

creatividad, que aun no ha sido explotada:

% Cada proyecto a realizarse se debe enfocar en produccién aun no
explotada, de tal manera que otorguemos recursos econdémicos de

diferentes fuentes en Ecuador.

* Considerar las especificaciones técnicas, estructurales y financieras

presentadas en el proyecto.

* Realizar investigaciones y contactos en paises que produzcan acero en
varillas o plantas para que en futuras ocasiones, se considere la alternativa
de importar materia prima directamente, aprovechandose de la Zona

Franca de Guayaquil, reduciendo de manera costos.
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Capacitar constantemente a los artesanos que forjan el hierro, asi como el
personal administrativo y de ventas; en cursos sobre calidad y
productividad y diversas areas de disefio, beneficiando a la competitividad

de la empresa frente a la produccion de los muebles.

Al inicio de la comercializacion de este producto, es recomendable que el
valor del mismo se realizase contra-entrega especialmente en el mercado

internacional.

Las estrategias internacionales no deben ser generales para todos los
paises, se debe analizar y estudiar cada mercado por separado, y de
acuerdo a ello emplear los elementos necesarios para dar inicio a la

comercializaciéon de cualquier producto.

Para el nivel de mercado al que apuntamos, la atencion al cliente y el

servicio de post-venta son elementos claves para tener la confianza y

fidelidad de nuestros clientes.

La comercializacion y venta para esta clase de productos debe ser directa y

personal, pues no solo se vende el producto sino también el servicio.
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ANEXOS



ANEXO N° A

PLANO
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ANEXO B

ENCUESTA MUEBLES DE HIERRO FORJADO

EDAD:
21-30 31-45 46 en adelante_

SEXO:
F M

1. Ha escuchado hablar sobre Muebles de Hierro Forjado?

Sl NO

Si su respuesta es POSITIVA continte por favor, de lo contrario pase a la pregunta No. 7
2. Posee en su hogar algun objeto o articulo de Hierro Forjado?

Sl NO

3. Le es complicado encontrar en el Mercado Local Objetos de Hierro
Forjado?

Sl NO

4. Queé tipo del Mobiliario de su hogar le gustaria sea de Hierro Forjado?

a.( ) JUEGO DE SALA

b.( ) JUEGO DE DORMITORIO
c.( ) JUEGO DE COMEDOR
d.( ) PASAMANOS

e.( ) OBJETOS DECORATIVOS
f.( ) OTROS

5. Con qué elementos combinaria la decoracion del Hierro Forjado?

1. )NO LO COMBINARIA

2.( YCON TELA PARA MUEBLES (TAPICERIA)
3.( YCON MADERA

4.( ) OTROS
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ESPECIFIQUE

6. Cual es el precio que usted estaria dispuesto a pagar por un Mobiliario
de Hierro Forjado?

$300-$800___ $801-$1500
$1501-$3500_ Mas de $3500

7. Cuando le hablan de Muebles de Hierro Forjado ¢Qué tipo de
decoraciéon se le viene a la mente?

Elegante ( )
Antiguo ()
Clasico ()
Moderno ( )
Mezcla de Todos ( )

© jMUCHAS GRACIAS!
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