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INTRODUCCION

El presente estudio lo hemos desarrollo por las necesidades que existen en el estilo
de vida de los habitantes en relacion a sus viviendas, y porque hemos encontrado en
la cascarilla de arroz un material que nos servira para abaratar los costos de una
plancha de tumbado, que en nuestro nivel medio hacia abajo es imposible acceder
a tener un cielo raso que mejore en su interior a las casas que habitamos los

ecuatorianos.

Los productos intermedios dentro del area de edificacién de viviendas a través del
tiempo se han ido modificando en sus disefios, materias primas y elementos de
construccién, con la finalidad de darles un mejor acabado, calidad y una alta
estética; dentro de éstos parametros también estan las planchas de tumbado, las
que dentro del mercado ecuatoriano se las encuentra en base a materiales de
fibrolit, cemento, asbesto y yeso, unos con mayores ventajas que ofros y en

diferentes modelos y disenos.

Pero para este producto, planchas de tumbado, no ha existido en los Gltimos
diez afios ninguna innovacion en lo que respecta a su materia prima, el que
mayormente influye en el costo de fabricacion, entregandose al mercado un
producto caro y siendo un componente importante en las viviendas de clase
media, en adelante un elemento de valor agregado que encarece el costo de la
vivienda. Es por esto que se han ido idealizando nuevas formas y materiales de
construccion en los diferentes componentes en la elaboracién de una vivienda
para tratar de abaratar costo y que en este caso el producto global, es decir la

casa que el ecuatoriano desea comprar tenga un valor mas econémico.




CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1Problema de Investigacién

1.1.1 Planteamiento del problema de Investigacion

Siendo el producto analizado un elemento de demanda intermedia para la
construccion de viviendas, sea como valor agregado para la construccién global
de una casa o como un producto de reposicién para viviendas ya construidas y
habitadas, las planchas de tumbado forman parte integral de la problematica del
sector de la construccién, el cual tiene una diversidad de dimensiones,
independientemente del enfoque que se adopte. Por ello, la medicién de la
satisfaccién de las necesidades de vivienda y de su papel en el desarrolio de

capacidades individuales y colectivas es sumamente dificil.

Nuestra ciudad de Guayaquil, es de fuertes desigualdades, con un déficit
habitacional muy grande acumulado de 250.000 viviendas que se incrementa

! , con un casi nulo crédito al alcance de

anualmente en 12.000 viviendas mas
la clase media, debido a los altos costos financieros y al elevado valor del
dinero bancario, se hace imposible masificar los programas inmobiliarios, tanto
para el sector publico como privado, por lo que deben de crearse alternativas
para construir viviendas baratas con materiales econdmicos, es por esto que la
cascarilla de arroz o tamo de arroz nos servird para la elaboracién de planchas
de tumbado un componente de viviendas, esta cascarilla en la actualidad en
nuestro pais es un desecho sdélido de la produccién agroindustrial, se la
desecha en grandes cantidades al borde de las carreteras y vias en la que se
encuentran las piladoras, para quienes es un obstaculo por el volumen que
ocupa, y por que nadie esta dispuesto a gastar en transporte para trasladar a
otro lugar mas bien se la quema en el sitio, lo que provoca graves problemas
ambientales,

! Fuente: Datos del Banco Central del Ecuador




1.1.2 Formulacion del Problema de Investigacion

Para la formulacién del problema de Investigacion indicaremos la siguiente pregunta
gue nos indica con precisién el problema que nos vamos a resolver en el presente
trabajo.

¢, Cudles serian los factores determinantes que influyen para la industrializacidon
de la cascarilla del arroz, en beneficio del sector de la construccion?, cuya
demanda serian las personas de bajos recursos econdmicos dando como
resultado bienestar social, y utilizacién de un residuo desechado.

1.1.3 Sistematizacion del Problema de Investigacion.

Para la sistematizacion del problema que estamos investigando hemos desarrollado
una serie de preguntas-que surgen como resultado de la formulacién del problema.
¢,Cuél seria la Formulacion y Evolucion Financiera de nuestro proyecto?

¢, Cual es la tendencia de la demanda y oferta de este producto en el mercado al
que esta dirigido?

¢,Cémo gestionar la calidad de nuestro producto Planchas de Tumbado a base
de la Cascarilla de Arroz?

¢,Cémo varia el status de las personas de bajos recursos como consecuencia de

la utilizacidén de este material de desecho?

1.2 Objetivos de la Investigacion

1.2.1 Objetivo General de la Investigacion.

Estructurar un modelo de proyecto que sirva de referencia para un
emprendimiento a nivel empresarial.

Analizar los factores que influyen en la estructuracién de un modelo de proyecto
que sirva de guia en el desarrollo escaso de la industrializacién de la cascarilla
del arroz para un emprendimiento empresarial encaminado a mejorar el estilo de

vida en los sectores de escasos recursos.




1.2.2 Objetivos especificos de la Investigacion.

% Realizar un estudio de mercado que nos permite conocer las
caracteristicas de la demanda futura de las planchas de tumbado

elaboradas a base de la cascarilla de arroz.

+ Desarrollar planes estratégicos en los que se considere los sectores de
escasos recursos, la tecnologia y la materia prima disponible todo esto

con identidad organizacional.

< Tratar con este tipo de producto aumentar la diversificacion de planchas
de tumbados y su panorama en el mercado mediante los aspectos

técnicos de los productos para la implementacion de este tipo de plantas.

<+ Proyectar los ingresos de ventas por encima del punto de equilibrio
determinado en funcién de la capacidad instalada y del volumen de
produccidn de las planchas de tumbado.

1.3 Justificacion de la Investigacion

El andlisis del problema habitacional, sus causas y posibles soluciones, deben
de ser vistas desde un contexto de la administracion de negbcios, en donde bajo
parametros de eficiencia y creatividad se puedan desarrollar nuevos productos
que de alguna forma es un complemento al déficit de viviendas, pero con
soluciones habitacionales nuevas, pioneras e innovadoras. Tal es el caso de la
construccion de casas con materiales no tradicionales, los mismos que
existiendo en el pais no han sido explotados de mejor manera dentro del &mbito
de la construccion de planchas de tumbado; como es el caso de la cascarilla de
arroz que siendo un subproducto natural desechable y de poco uso es viable,
para a ser materia prima basica para la construccién de estos componentes que
bien pueden ser destinadas a viviendas de la poblacién de estratos medio hacia
abajo.

Establecido esto se ve que existe una necesidad potencial y latente a nivel de
vivienda, institucional y fabril el que se tenga a disposicidon un tipo de cielo raso
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que supere en tecnologia y precio a los de fabricacién local y por otra parte
compita con los de fabricacién extranjera en cuanto a funcionalidad, calidad,
peso, estética, precio y entre otras durabilidad.

Este tipo de tumbado, obviamente elevaré el nivel 0 modo de vida local ya que
las viviendas, oficinas e instalaciones fabriles tendréan un mejor ambiente
habitacional y de trabajo al estar a su disponibilidad un mejor articulo a un
precio razonable y practico por su frescura.

La alternativa estara dada en la utilizaciéon de la cascarilla de arroz, o tamo de
arroz, la que actualmente en el Ecuador es un desecho sélido de la produccién
agroindustrial, ya que su uso e industrializacién es muy pobre. Se han logrado
desarrollar algunas industrias grandes con este insumo, sin embargo aun es
notorio observar como se la desecha en cantidades considerables, afectando el
medio ambiente.

Entre los usos que se le ha dado a este insumo se tiene:

e La produccién de tableros en reemplazo de los tableros de aglomerado.

e Para la utilizacién en muebles de baja calidad y cajoneras.

Los procesos de fabricacion en estos casos es muy parecido (por compresion
del material con un aglutinante) y los tableros producidos tienen densidades
similares. Otro uso es en la produccién de carbén activado que es un
subproducto de algunos articulos, coma: filtros de agua de uso industrial o
doméstico, tratamiento de aguas residuales y en la industria del tabaco, entre
ofras.

En este estudio se pretende darle posiblemente mayor utilizacién, en la
produccion de planchas alivianadas de tumbado, que se aprovecharan de las
caracteristicas naturales y bondades de este insumo.

1.4 Marco de referencia de la Investigacion.

1.4.1 Marco Tedrico

La economia es un amplio campo dificil, es una ciencia la cual encierra

diferentes ideologias. Para analizar nuestro proyecto hemos considerado cuatro
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grandes areas, y en vista de que estos procedimientos los podemos utilizar en la
industrializacién de las planchas de tumbado a base de la cascarilla del arroz.,
analizaremos cada una de ellas.

1.4.1.1 Produccién

Los autores de la tesis nos respaldamos para el logro eficiente en los procesos
que vamos a implementar en la elaboracién de planchas de tumbado a base de
la cascarilla de arroz en conceptos de control de la produccidén que se inicia con
las técnicas de organizaciéon y conceptualizacién de la informacién sobre el
proyecto a desarrollarse, y el estado actual de consecucién del mismo.

El objetivo fundamental del control de produccién es programar, coordinar e
implantar todas las medidas tendientes a lograr un éptimo rendimiento en las
unidades producidas, e indicar el modo, tiempo y lugar mas idéneos para llegar
a las metas de produccidén, cumpliendo asi con todas las necesidades del
departamento de ventas. Este control produccién cuenta con las siguientes
areas.

e Control comercial, clientes, mercados.

Acompafia el volumen diario, semanal, mensual de las ventas de la empresa por
cliente, vendedor, regién, producto o servicio, con el fin de sefalar fallas o
distorsiones en relacidn con las previsiones. Podemos mencionar como
principales controles de ventas:

Por volumen total de las ventas

v V¥

Por tipos de articulos vendidos

Por volumen de ventas estacidonales
Por el precio de articulos vendidos,
Por clientes.

Por territorios.

Por vendedores.

YV V V VYV VY

Por utilidades producidas.

> Por costos de los diversos tipos de ventas.
Nosotros seleccionaremos el control comercial por el volumen de las mismas
ventas.




¢ Control Financiero y Recursos

Es el area de la empresa que se encarga de los recursos financieros, como el
capital, la facturacién, los pagos, el flujo de caja. Los principales controles en el

area financiera son:

> Control Presupuestario.- Es el control de las previsiones de los gastos
financieros, por departamento, para verificar cualquier desvios en los
gastos.

Control de Costos.- Control global de los costos incurridos por la

Y/

empresa, ya sean costos de produccién, de ventas, administrativos
(Salarios, de la direccién y gerencia, alquiler de edificios, entre otros.),
financieros como los intereses y amortizaciones, préstamos o
financiamientos externos entre otros.

e Control Recursos, Desarrollo Humano

Es el area que administra al personal, los principales controles que se aplican
son;
> de Asistencia y Retrasos.- Es el control del reloj timbrador del tiempo
de entrada y salida, o del expediente que verifica los retrasos del
personal, las faltas injustificadas por motivos médicos, y las no
justificadas.

\%

de Vacaciones.- Es el control que sefiala cuando un funcionario debe

entrar en vacaciones y por cuéntos dias.

> de Salarios y beneficios.- Verifica los salarios, sus reajustes o

correcciones, despidos colectivos, entre otros.

El propdsito del control de gestién es establecer los conceptos relevantes de

control gerencial y su relacién con la planificacion estratégica.




Para que el proyecto planteado sea viable en nuestro mercado donde existe
gran variedad de productos similares y sustitutos, nuestro producto tiene que
ofrecer mayor valor, o que es posible lograrlo mediante el compromiso de los
miembros de la empresa hacia una cultura de calidad estratégica total que
incluye los circulos de calidad, filosofia de Just in Time (J.I.T.), y un control de
la gestidn de calidad.

El comportamiento del consumidor estéd influido por fuerzas que actian desde el
exterior, a la vez que por impulsos intimos. En el origen de cualquier actitud
ligada a lo econdmico se hallan siempre convicciones, sentimientos,
conocimientos, impresiones, y no siempre las personas son conscientes de
ellos. Los condicionantes externos, como el hecho de vivir en un determinado
barrio o sector, en un lugar con un clima determinado, el pertenecer a un
delimitado circulo de personas, influyen también en su forma de actuar.

La interaccion de estos impulsos e influencias crean estados de desequilibrio,
de los que surgen diferentes necesidades, algunas de las cuales pueden ser
satisfechas mediante el acto de compra, que estd basada en los niveles de

satisfaccién que el producto le va a brindar mediante, 2

La calidad del producio o servicio.- Siendo este uno de los factores

mas importantes pero no el Gnico, °

e Precio justo.- El precio de venia lo fija el mercado, lo que los
consumidores estén dispuestos a pagar por un determinado producto.

e Servicio en menor tiempo.- Una respuesta rapida desde el principio y a
lo largo de la relacion con el consumidor.

e Prestigio.- La solvencia y el prestigio de una organizacién o una
determinada marca infunden confianza a los consumidores sobre los
productos.

e Mejora continua.- El mejoramiento continuo de la calidad del producto

se la puede dar mediante la innovacién sistematica y el

perfeccionamiento constante.

Enciclopedia Préctica de la Pequeiia y Mediana Empresa, péagina. # 30
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o Agilidad en el servicio de posventa.- Conjunto de actividades que
llevan a la satisfacciéon de los consumidores, como amplia cobertura,
responsabilidad, compromiso, calidad del servicio, tiempo de

respuesta, etc.
Los circulos de calidad.-

Estos nacen como respuesta a una necesidad de optimizar a [as organizaciones
en todas las areas y hacerlas mas dinamicas, productivas, creativas y rentables,
traducido en un mejoramiento continuo en la calidad de los procesos de los
sistemas, de los programas, de la informacién, en la reducciéon de los costos, en
la reduccion del personal, del Management, es decir de la calidad integral de la

organizacion.

Los circulos de calidad deberan conformarse por un conjunto de personas con
el fin de hacerlos més eficientes, los mismos que pueden alcanzar un minimo de
5 y un maximo de 9 personas, esto variard segun el tipo y el tamafio de la
empresa, dichos integrantes se reunen con la finalidad de intercambiar ideas,
opiniones, enfoques para analizar e identificar las variables causales para luego

dar propuestas a las soluciones que se requiera para un determinado proceso.

Desde que Abraham Maslow desarrollara su jerarquia de necesidades humanas
se ha observado una creciente preocupacién por la satisfaccion de las
necesidades del empleado en el puesto de trabajo, esto no debe perder de vista
su responsabilidad de satisfacer las necesidades de la organizacion. *

Por lo tanto la organizacion debera entrenar y motivar a todo el personal ya que
el grupo de integrantes se renueva constantemente frente a cada problema, a
cooperar y participar en la solucién de los distintos asuntos con el objetivo de

crear un verdadero cambio cultural en toda la organizacién,® existiendo una

Enciclopedia del Management, Océanc Centrum, pagina # 941
Total Quality Management, Rubén Roberto Rico, pagina. # 58




integracion de ideas entre la alta direccién y las gerencias los circulos de
calidad funcionarén apropiadamente, y si las gerencias tienen como objetivo
principal aumentar la capacidad y la productividad en relacidn con las

estrategias adoptadas por la organizacién.

Si se aprenden a manejar los recursos humanos no fracasaran los circulos de
calidad, se tendrd que crear un ambiente propicio que motive a desarrollar
habilidades, impulsando entrenamiento del personal y de los lideres dentro de
la organizacién. Los circulos permiten aprovechar las potencialidades
intelectuales de las personas brindando mayor oportunidad de participacion en
la solucién de problemas.

Los circulos de calidad operan de la siguiente manera:

Participacion.-
No debe existir obligacién es voluntaria, pero si se debe brindar apoyo a todos

aquellos que no participan.

Lugar de reunién.-
Tiene que ser un sitio cdmodo para llevar a cabo el trabajo, preferentemente

aislado de la organizacién.

Tiempos de reunién.-

No existen medidas universales acerca del tiempo que debe dedicarseles a los
circulos, pero si se sugiere un tiempo referencial maximo de 5 horas semanales,
las mismas que van a variar de acuerdo a la importancia del problema vy
urgencia del mismo.

Estructura.-
El circulo de calidad estd compuesto por un lider, un facilitador quienes dirigen
las actividades de los miembros restantes.

Lider.-
Estos deben ser entrenados para realizar sus funciones como es:

o Dirigir y participar en las reuniones de trabajo;




e Estimular e impulsar los aportes y contribuciones de ideas y
experiencias;

e Capacitar en el uso de técnicas y herramientas de creatividad.

Facilitador.-
e Colabora en la obtencién de informacién y recursos necesarios;
e Presentacién del informe final a la gerencia;

e Realizacidn de reuniones del circulo con las gerencias.

La Gerencia.-
Una vez que sean escuchadas las propuestas sugeridas por el circulo seran

ellos quienes determinen la aceptacién, modificacion o rechazo total o parcial.

1.4.1.2 Marketing

La historia ofrece numerosos ejemplos de cémo la actividad comercial ha sido el
medio que posibilito los contactos econdmicos y sociales.

El progreso técnico llevd a las empresas a fabricar mas de lo que los clientes
podrian comprar. Entonces se invirtid la situacién en lugar de fabricar un
producto y luego de fratar de venderlo hubo que buscar el mercado y conocer lo
que este deseaba para fabricar el producto correspondiente que en nuestro
caso es la elaboracién de las planchas de tumbado a base de la cascarilla de

arroz.

En tiempos pasados la actividad empresarial descansaba en la produccién, a partir
de entonces, se basé en la venta este desplazamiento de la actividad comercial, lo
que se conoce como enfoque del Marketing.

La palabra Marketing designa el conjunto de actividades desarrolladas para conocer

el mercado y adecuar a él los productos y servicios de la empresa.

Mercado es el conjunto de consumidores de un lugar determinado sobre los cuales

confluyen unas circunstancias concretas que pueden ser geogréaficas, sociales,

10




econdmicos, juridicas, el conocimiento de las mismas constituye un elemento basico
para llevar a cabo una operacién determinada de Marketing, ya que se llega a este

conocimiento a través del denominado estudio de mercado ®

Al realizar nuestro estudio de mercado mediante las etapas del marketing llegamos a
definir:

» Los gustos de los clientes.

» El producto que se va a ofrecer

= Analizar los costos del producto.

» Estudio de los medios de ventas.

»  Presentacién del producto

* Prueba del producto

» Fijaciéon del precio del producto

» Lanzamiento del producto con la ayuda de la publicidad

»  Seguimiento del producto en el mercado

Los componentes del marketing nos ayudaran para promocionar nuestro producio
de la siguiente manera:

\ 4

Publicidad

Promocion

Y

Empresa Marketing

A 4

Patrocinio

A\ 4

Relaciones Publicas

A\ 4

Para actuar sobre el mercado utilizaremos las técnicas de Marketing emprendiendo
politicas como:

Politica de Productos.- La misma que comprende aspectos como la eleccion del
producto que se va a vender en nuestro caso las planchas de tumbados elaboradas
a base de la cascarilla del arroz, sus caracteristicas técnicas, de presentacion,
marca, el precio al que se venderéa cada plancha

Enciclopedia Préctica de ia Pequefia y Mediana Empresa, pagina. # 28
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Politica de Distribucion.- Seleccionaremos el canal de distribucién mas facil de
hacer llegar el producto la distribucién la haremos en forma directa o mediante

intermediarias.
Politica de Promocion.- Ademés de las ventas directas que de alguna manera

ayuda a la promocién del producto los pilares en que se basa esta politica son la
publicidad y la promocién de ventas.

Estudio de Mercado

Indica si el mercado es o no sensible al bien o servicio producido por el proyecto.

Y

Permite establecer la aceptabilidad que tendria el producto o servicio en su

\%

consumo o uso.

\v4

Permite determinar la postergacién o rechazo de un proyecto, sin tener que

asumir los costos que implica un estudio econémico completo.

Y

Al estudiar el mercado, sin tener que asumir los costos que implica un estudio

econdmico completo.

Y/

Al estudiar el mercado de un proyecto es preciso reconocer todos y cada uno de
los agentes que tendran influencia sobre las decisiones que se tomaran al definir
la estrategia comercial son cuatro los submercados que se reconocen al realizar
un estudio de factibilidad:

e PROVEEDORES

e COMPETIDORES

o DISTRIBUIDORES
e CONSUMIDORES

El estudio de mercado va dirigido principalmente a la recopilacién de la informacién
de caracter econdmico que repercuta en la composicion del flujo del proyecto.

La estrategia comercial que se defina tendra repercusiones directas en los ingresos
y egresos del proyecto y sera influida principalmente por las caracteristicas del
consumidor y secundariamente del competidor.
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& Que interesa saber del consumidor?

Habitos y motivaciones de compra

A\

\Y4

¢, Quienes son?
¢,Como son?

Y

¢, Donde estan?

N/

A\

¢, Cuantos son?

¢,Que nivel de ingreso tienen?

Y V¥

¢ Cual es su composicién del gasto?

Estrategia Comercial:

La estrategia comercial que se defina para el proyecto debera basarse en 4
decisiones fundamentales:

+» Producto
< Precio
+» Publicidad

< Distribucién
Analisis del Medio:

La definicion de cualquier estrategia comercial requiere de dos analisis
complementarios.

> Analisis de los distintos mercados del proyecto

» Variables externas que influyen sobre el comportamiento de los mercados del
proyecto

Factores econdmicos

Factores politicos

Factores sociales

Factores tecnoldgicos

DN N N NN

Factores politicos-legales
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La demanda:

Existen cuatro métodos principales para estimar la demanda
¢ Realizacién de encuestas
¢ Seleccidn de mercados representativos
e Obtencién de informacion selectiva

e Andlisis de regresion

Realizacion de encuestas:

»  Se confecciona una encuesta

» Se pregunta a los consumidores potenciales, que cantidad de un producto
estan dispuestos a comprar a diferentes precios

= No siempre las respuestas son confiables

Seleccién de Mercados Representativos:

Seleccionar mercados representativos del mercado nacional, fijando precios

diferentes en cada uno de ellos estimando una curva de demanda.

Obtencién de informacion selectiva:

Informacién obtenida de diferentes individuos, familias, ciudades, regiones etc.,

Anélisis de regresion:

Es el conjunto de operaciones que realiza la empresa desde que dispone de los
productos para la venta. Consiste en un andlisis profundo, sistemético y ordenado de
los hechos que afectan al mercado y que tiene una incidencia en todas las empresas

y en particular a las que se dedican a la venta.

Se fundamenta en el uso de datos de series temporales, que mediante analisis de
regresién multivariables, busca definir la funcidn de demanda mas adecuada al
proyecto en un momento dado del tiempo, mediante la comparacién de niveles de
consumo.
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Tendremos bien claros los objetivos que pretendemos alcanzar con este estudio de
mercado en relacidon a las planchas de tumbado, ya que este supone para el
empresario un costo complementario a la inversidbn realizada que se vera
compensado con el aumento en la cifra de las ventas que vamoes a conseguir y
ademas contribuiremos con un producto de buena calidad a un precio bajo.

Analisis del mercado

El andlisis de mercado engloba actividades enfocadas hacia el estudio sistematico

de la naturaleza o caracter de:

El consumidor y las demandas del mercado y del proyecto actual y
proyectado

e Lacompetencia y las ofertas del mercado y del proyecto actual y proyectado.

e Comercializacién del producto

e« Los proveedores y la disponibilidad y precio de los insumos, actuales y
proyectados.

Analisis del Consumidor y la Demanda:

=

> Tiene como objetivo caracterizar a los consumidores actuales y potenciales

(habitos de consumo, motivaciones, etc.)

\%

El andlisis de la demanda pretende cuantificar el volumen de bienes o

servicios que el consumidor podria adquirir de la produccién del proyecto.

» La principal dificultad radica en definir la proyeccién de la demanda global y
aquella parte que podria captar el proyecto.
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Andlisis de la Competencia

Este estudio es fundamental por las siguientes razones:

\

La estrategia comercial que se defina para el proyecto, no puede ser
indiferente a ella.

Es preciso conocer las estrategias que sigue la competencia.

Es una buena fuente de informacién para calcular la posibilidad de captar el
mercado y también para el calculo de los costos probables involucrados.

Analisis de la Comercializacion:

Y

\%

\%

A\

\%

Es quizas uno de factores mas dificiles de precisar.

La simulacién de sus estrategias se enfrenta al problema de estimar
reacciones y variaciones del medio durante la operacién del proyecto.

Son muchas las decisiones que deben adoptarse respecto de la estrategia
comercial del proyecto como por ejemplo:

Decisiones sobre precio

Decisiones sobre canales de distribucion
Estrategia publicitaria

Identidad corporativa

Calidad del producto

Servicios post venta




Estilos de venta

A\ 74

Y

Decisiones sobre precio

Decisiones sobre canales de distribucion

A\

Estrategia publicitaria

\%

Y

Identidad corporativa

Calidad del producto

\%

Servicios post venta

\%

> Estilos de venta

Estrategia de fuerza de ventas

Y/

> Politicas de venta al contado, crédito, intereses etc.

Analisis del Mercado de Proveedores:

> Este analisis puede llegar a ser determinante en el éxito o fracasoc de un
proyecto.

> De ahi la necesidad de estudiar si existe disponibilidad de los insumos

requeridos y cual es el precio que deberd pagarse para garantizar su
abastecimiento.

Los objetivos del anélisis de mercado son identificar las necesidades y deseos del

consumidor, determinar en qué grado las caracteristicas de los productos satisfacen

tales necesidades y deseos y examinar de qué manera pueden maodificarse o

redisefiarse los productos, o crear productos nuevos como nuestro caso, para

aumentar el grado de satisfaccion de las necesidades y deseos del consumidor,




intentando al mismo tiempo minimizar el impacto de los productos, marcas de la

competencia.

Después de determinar las caracteristicas de los compradores del producto
(Mercado Objetivo), es posible estimar el potencial del mercado, estimando la
demanda esperada basandose en el tamafio y caracteristicas de renta disponible y

en los desembolsos del mercado objetivo.

El andlisis de mercado contribuye a reducir el grado de indeterminacién asociado al
resultado de las estrategias de marketing alternativas. Esté interrelacionado con una
amplia variedad de actividades asociadas, como la investigacién de mercado o
mercadotecnia estas son:

a) Andlisis de oportunidad de mercado

b) Anélisis de segmentacién del mercado

c) Anélisis del potencial del mercado

a) Anélisis de oportunidad del mercado

El director comercial debe hacer frente a las amenazas de las empresas rivales, los
cambios bruscos en el entorno, econdémico, los cambios en el estilo de vida del
consumidor. En lugar de reaccionar de forma defensiva segun Kotler, el enfoque
mas positivo consistira en concebir estas amenazas como oporiunidades disfrazadas
o indirectas para revisar las actividades comerciales ya en marcha y examinar las

alternativas.

El proceso de desarrollo y evaluacion de las alternativas se lleva a cabo por medio
del anélisis de la oportunidad del mercado. Este proceso esta caracterizado por:

% La identificacién de las alternativas;
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% La determinacion del valor de cada alternativa en relacién con los objetivos de

la empresa.

% La evaluacion de cada alternativa respecto a la capacidad de la empresa para
adoptarla y tomar la accién de marketing ajustada que tenga una moderada
probabilidad de éxito;

% La formulacién de estrategias viables para responder a la oportunidad.

Las necesidades del mercado es fundamental para la identificacién y generacion de
oportunidades, basada en la premisa de que todos los productos satisfacen algunas
de las necesidades de los consumidores y que los resultados de un producto son
directamente proporcionales a la importancia de estas necesidades y al grado en
que se satisfagan.

El anélisis de las necesidades de mercado se ocupa por lo tanto de la evaluacién de

cuestiones tales como:

¢, Cuales son las necesidades de los consumidores?
¢, Qué importancia tienen éstas para los mismos?

¢, De qué manera se satisfacen actualmente estas necesidades?

vV V V V¥V

¢, De qué manera varian estas necesidades segun las circunstancias?
¢,Cudl seria la solucién ideal?

¢,Cémo seria una solucién aceptable?

Y V V

¢,Qué necesidades es probable que aparezcan en el futuro como
consecuencia de los logros tecnolégicos o los cambios en el estilo de
vida de los consumidores?

El anélisis de las necesidades de mercado suele realizarse en dos niveles:

En primer lugar al realizar una evaluacion de las necesidades al nivel exploratorio
deberian utilizarse todas las eniradas relevantes, como la realimentacién del
personal de ventas, los resultados de la investigacion de mercados en
funcionamiento, los informes de las quejas de los clientes y departamentos de

servicios, intuiciones y opiniones de expertos.
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En segundo lugar las técnicas tales como las entrevistas de un grupo basico, las
discusiones en grupo y las reuniones sin orden del dia para improvisar mejor, son
muS/ provechosas ya que el objetivo a nivel exploratorio es identificar, especular y
formular hipdtesis que se han de investigar con mayor profundidad, posteriormente
pueden utilizarse técnicas de investigacion de mercado mas avanzadas para

verificar estas hipétesis con los consumidores.
Un buen estudio de mercado debe contener:

*» Tipo de clientes que pueden proporcionar mayor utilidad a la empresa y esta a
su vez contribuir a un costo menor dirigido a sectores de bajos recursos.

» Cambios que se van produciendo en cuanto a gustos y preferencias de los
consumidores.

»  Utilizaremos los métodos de comercializacién que nos sirvan para aumentar
el volumen de ventas.

» Previsiones y objetivos que hemos de alcanzar para poder realizar las ventas

mas realistas y viables.

La elaboracién de las planchas de tumbado a base de la cascarilla de arroz sera una
nueva alternativa para satisfacer las necesidades en cuanto a las viviendas de los
consumidores de un nivel medio hacia abajo.

Enfocado de esta manera podemos utilizar la cascarilla del arroz como materia prima
para la elaboracién de las planchas de tumbado para el consumo.

Producto.-

Para dar a conocer y vender un producto, hay que estudiarlo previamente y dominar
sus caracteristicas técnicas (definicibn composicién, especificaciones), sus
aplicaciones practicas, las necesidades reales de los consumidores tanto cuantitativa
como cualitativamente.

El precio se determina teniendo en cuenta las siguientes relaciones:

Relacidon precio-producto.- Debe ser analizado el precio que esta dispuesto a

pagar el consumidor para satisfacer su necesidad. “®
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Relacién precio-producto.- Debe ser analizado el precio que esta dispuesto a

pagar el consumidor para satisfacer su necesidad. "

Relacion precio-competencia.- Es necesario conocer el precio de los competidores
y la calidad, caracteristicas técnicas de sus producios para establecer

comparaciones.

Relacién precio margen empresa.- El precio siempre debe estar regido por el
volumen de produccién global de la empresa, su rentabilidad de costos y el beneficio

que se ha de obtener.

De acuerdo a la clasificacién de Philips Kotler-Gary Armstron y W.M.Pride, a la
fabricacién de las planchas de tumbado a base de cascarilla de arroz que es el
elemento basico para nuestra investigacion la clasificamos dentro de los productos
industriales que a su vez se subdividen en materias primas (Cascarilla de Arroz) y

demas componentes que forman parte del producto final (Planchas de Tumbado).
Ciclo de vida del Producto.-

Las distintas fases por las que pasa un producto a lo largo de su vida desde que
nace, crece, se madura y muere en el mercado inciden en forma muy distinta en la
economia y estructura de la empresa, estas fases son las siguientes:

+ Fase de puesta a punto.-

» |Incluye los preparativos y toma de decisiones para introducir el

producto en el mercado.

» El producto se mantiene a nivel de laboratorio por lo cual todavia no
representa ninguna venta para la empresa, pero si genera gastos

de investigacion y pruebas técnicas, mientras que la inversion en

® Enciclopedia practica de la pequefia y mediana empresa, pagina # 28
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produccién, stocks y comercializacién es nula, al no existir estas no se
puede calcular alin el precio unitario de costo del producto teniéndose

en cuenta los gastos producidos.
<+ Fase de Lanzamiento.-

» Es el primer contacto del producto con el mercado, siendo normal que
se produzca una tasa de crecimiento rapida en funcién de la facilidad
de la produccién y del interés que muestren los consumidores ante el

nuevo producto.

» Es probable que las inversiones en investigacién se intensifiquen al

tener que efectuar modificaciones técnicas del producto.

*» |os gastos de comercializacidn deberan ser prudentes en cuanto a
organizaciéon de ventas vy distribucién siendo importantes con respecto
a publicidad y promocién. lo que repercutira en el costo de produccion.

++ Fase de Desarrollo.-

» El producto llegara a amplios sectores de consumo, esto es las ventas
crecen a un nivel importante.

= Los costos de Investigacion seran practicamente nulos ya que se ha
encontrado la forma idénea para que el producto se enfrente al
mercado, requiriéndose un aumento considerable de la produccién y
almacenaje de materias primas y productos terminados.

» los gastos también aumentaran en los rubros de organizacién
comercial, distribucion, publicidad y relaciones publicas.

» Estos costos se compensaran con los costos unitarios ya que al ser
masiva la fabricacién de los productos estos seran bajos.

» Los precios de ventas bajaran al extenderse el mercado a niveles méas

bajos de ingresos y por el nacimiento de la competencia.
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» Fase de Madurez

» En esta fase las ventas empiezan a estabilizarse

»  Aparecen inversiones en investigaciones de nuevos UsOS y NUeVOs
usuarios.

» Consolidado el producto, las inversiones en produccién se limitaran a
las relacionadas con la racionalizacién y organizacion de los
procesos.

» Las inversiones en almacenaje se mantendran o se reduciran por la
racionalizacion de las politicas de compras, igual va a pasar con los
gastos de comercializacién.

= Bajaran los costos unitarios y se estabilizara el precio de venta.

+» Fase de Declinacién

=  Desciende el consumo del producto en el mercado

» Los gastos en las investigaciones se desplazaran hacia el estudio de
nuevos productos sustitutivos.

» Las inversiones en produccién seran nulas, apareciendo problemas
de desinversién o reconversion de la maquinaria existente.

* |as inversiones en stocks bajaran, asi como la de comercializacién y

publicidad no desapareciendo del todo.
Las tendencias tipicas de ventas y beneficios que van asociadas al ciclo de vida de

un producto se ilustran en el grafico No. 1. La teoria de la difusién y adopcién de

innovaciones presta apoyo a la forma de la curva de ventas.
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Ventas /
beneficios

GRAFICO #1

TENDENCIAS DE VENTAS Y BENEFICIOS A LARGO PLAZO
DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO.
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Fuente: W.M Pride, Decisiones y conceptos basicos de Marketing, pagina 183

Segun las diferentes etapas del ciclo de ventas del producto, hay diversos aspectos

del andlisis del mercado que adquieren importancia. Un concepto clave en el

andlisis, es el concepto de segmentaciéon del mercado, que permite a la

direccién

disefiar estrategias para satisfacer las demandas diferenciales de las diferentes

divisiones del mercado y, ademas, descubrir la presencia de necesidades

insatisfechas del consumidor que suponen nuevas oportunidades.

El concepto de producto que se forma el consumidor es la suma de la funcionalidad

y de su utilidad psicosocial segun el rol status que confieran su uso.

El primer

elemento que define los caracteres psicosociales es la marca del producto porque es

a través de esta como el consumidor llega a identificar y es el elemento basico para

su diferenciacion.




La marca es el nombre y apellido de un producto, por lo tanto debe ser clara, y bien
definida, se la especifica mediante un nombre, término, simbolo, signo, disefio o
combinados entre ellos, con el objetivo de identificar los bienes o servicios de

vendedores y diferenciarios de las demas firmas que conforman la competencia.

» FE| nombre de la marca se refiere a todo lo que hace posible su
pronunciamiento.

» El logotipo es el disefio, simbolo que permite su identificacion.

» | a marca registrada aquella protegida legalmente para que un fabricante o

grupo empresarial pueda usarla con caracter exclusivo 7

Otra de las caracteristicas para la definiciéon de un producto es el disefio por lo que
muchas empresas consideran como sello fundamental de su personalidad diferencial
en el mercado el liderazgo en el disefio del sector, dentro del disefio esta el color
que también desempefia un papel muy importante. Otro aspecto es la determinacion
del surtido en que se va a ofrecer, lo que supone tomar en consideracién los niveles
de compra y consumo, lo que lleva a la aparicién de productos de consumo

individual, familiar o institucional.

La calidad del producto es el elemento méas importante y al mismo tiempo el més
dificil, puesto que la percepcién de las calidades por los usuarios da resultados muy
variables.

Otro aspecto que influye en el éxito del producto es su garantia que aseguran al
comprador la proteccion de sus intereses antes eventuales desperfectos, adultera -
ciones o incumplimiento de las normas que defraudan las esperanzas puestas por el
consumidor en el producto de su eleccion ¢

Para Joseph Chias Suriol, el Marketing ha revolucionado las tradicionales
concepciones de la gestidn empresarial en lo que tiene que ver con el producto.

Las nuevas estrategias de lanzamiento de un producto al mercado ya no se

fundamentan en las caracteristicas fisicas de éste, sino que toman como referencia

! Joseph Chias Suriol, Marketing Mix 1, Pagina # 23
8 Joseph Chias Suriol, Marketing Mix |, pagina # 27
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la imagen que se que se crea el consumidor, lo que supone desplazar el centro de
atencién de los componentes del producto a la utilidad psicosocial que su

adquisicién pueda conferirle.

A fin de evaluar el grado de atraccidn de cualquier alternativa, es esencial examinar
factores de mercado tales como la capacidad de los competidores para duplicar el
producto, las dificultades de introduccién y las tendencias que pueden preverse a lo
largo de la vida del producto. Tiene que ver con los habitos de compra y por Io fanio
al proceso de seleccién que lleva a cabo siempre el consumidor. )
Debe conocerse perfectamente a nivel técnico y estar al corriente de los productos

sustitutos, los de la competencia y las novedades.

La posicién de un producto, depende de las necesidades del consumidor y de la
capacidad del producto y de sus competidores para satisfacer esas necesidades.
Dado que tanto las necesidades del consumidor como la naturaleza de la

competencia son susceptibles de cambios a lo largo del tiempo.

El objetivo del marketing es la personalizacion del producto.”. Conociendo el
producto que se ofrece, las caracteristicas fisicoquimicas, caracteres psicosociales y
la funcién de satisfaccién del producto hacia el ptblico, consideraciones que toman
en cuenta tanto el fabricante como el consumidor es basado en previo analisis fruto
de la investigacién del mercado, en el que realizamos [a eleccién del segmento del
mercado que pretendemos atraer y con caracteristicas de compra, consumo e

informacion.

Si tomamos como base esta doble decisién y queremos conseguir que el
consumidor perciba el producto tal como lo disefiamos, tendremos que enfrentarnos
a ofra decisién para elaborar una estrategia de marketing que serda el
posicionamiento del producto en el mercado.

El objetivo de la estrategia de marketing es lograr que se cumpla la igualdad

¥ Joseph Chias Suriol, Marketing Mix |, pagina # 27

26




Concepto de

Imagen del

Producto Producto
Para el fabricante
Caracteristicas + Caracteristicas
Fisicas- Quimicas Psico- sociales
Parael
Consumidor
Funcionalidad + Utilidad Psico-
Social

Para el fabricante, cada producto ha de poseer unas caracteristicas fisicoquimicas a
las que debe de afiadir unas caracteristicas psicosocial, segin el rol a status que

confieran su uso. °.

Como en la mayoria de los casos los productos ofertados no son totalmente nuevos,
sino con mejoras mas o menos significativas del producto ya existente, es
conveniente partir de un analisis de imagen actual de la oferta disponible, es decir
que la oferta que se quiere lanzar sea igual a la impresidn y a la imagen que el
consumidor se ha forjado de él.

10 Joseph Chias Suriol, Marketing Mix |, pagina # 34
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Si la empresa consigue en su gestién que esta igualdad sea total, se habra logrado
que los consumidores estén satisfechos, puesto que la realidad percibida del
producto sera igual a la realidad ofertada.

Establecida la posicion actual de la oferta y de los productos ideales se entra a la
fase en la que seleccionamos la alternativa de posicionamiento mas interesante para

la empresa, entrando a definir el concepto de producto.

Una vez desarrollado el concepto del producto, seleccionaremos sus elementos mas
significativos para utilizarlos en la creacion de un posicionamiento definitivo, esto nos
permitird definir nuestra propuesta que sera el eje fundamental para determinar la
estrategia del marketing.

Para Pride la constitucién de una estrategia de marketing necesita del desarrollo de
productos para alcanzar los objetivos generales. El desarrollo del producto comienza
con la formulacién de los objetivos del producto, que son las metas o ideas sobre el

papel de los productos. "

Para promocionar un producto tenemos que comunicarnos con personas, grupos u
organizaciones para forma directa o indirecta facilitar los intercambios a influir en uno
o mas de los consumidores para la aceptacion del producto.

Los intercambios en forma directa los responsables del marketing se comunicaran
con un grupo escogido en relacién con la empresa o con sus mercancias, servicios e
ideas.

Desde un punto mas amplio, los responsables de marketing facilitan en forma
indirecta los intercambios al enfocar la comunicacién relacionada con actividades y
productos de la compariia sobre grupos de interés.

Para crear y llevar a la practica actividades promocionales eficaces, la empresa debe
obtener y utilizar informacién del medio ambiente.

El grado hasta el cual los responsables de marketing logren emplear la promocién en
forma eficaz, para mantener relaciones positivas con las fuerzas del medio ambiente

obtenida por la organizacién.

™ W.M.Pride/ O.C.Ferrell, Marketing Decisiones y conceptos basicos, pagina # 179
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Si los responsables de marketing desean comunicarse en forma eficaz con los
consumidores para influir en ellos y lograr que compren un determinado producto,
deben tener informacién sobre los consumidores y los tipos de informacién que

emplean para tomar decisiones de compra.

2.- Andlisis de la segmentacion del mercado

El éxito de los enfoques de segmentacién del mercado se debe a la validez de las

siguientes premisas:

> Los consumidores son diferentes y estas diferencias pueden medirse;

> Las diferencias entre los consumidores son directamente proporcionales a su

comportamiento diferencial en el mercado; y

> Las divisiones de los diferentes consumidores pueden ser aisladas en el

mercado.

La segmentacién del mercado en economias desarrolladas con mucha competencia
es una estrategia muy viable, ya que hace corresponder las necesidades
diferenciales del consumidor con las caracteristicas ¢ atributos adecuados de los
productos. La segmentacién del mercado lleva consigo numerosas ventajas. Algunas

de éstas son;

e El conocimiento del mercado, saber quiénes son los clientes y por qué
compran el producto;

e La identificacion de nuevas oportunidades que puedan ser explotadas en el
futuro;

e El incremento de la capacidad de la direccion para identificar y planificar de
acuerdo con los cambios en las tendencias del mercado;

¢ La formulacién de planes publicitarios inteligentes; y
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Kl rtane

¢ La identificacién de las caracteristicas y debilidades de los competidores y, en
consecuencia, la identificacion de las divisiones que ofrecen ventajas en Io
que a competencia se refiere.

Uno de los problemas principales que acarrea la segmentacion es que conduce a
una disgregacién del producto, que afecta de manera adversa a las economias de
escala. Ademas, la direccién debe formular y controlar las combinaciones de
productos comercializadas por las diferentes divisiones, lo que a veces complica el
proceso de adopcion de decisiones.

Para segmentar un mercado puede utilizarse un gran numero de variables, cuya

eleccién viene dictada por el tipo de producto y por los objetivos de la investigacion.
Estas pueden clasificarse en seis categorias generales:

\ %

Geograficas

Demograficas

A4

Psicograficas

Y VY

De consumo del producto,

De percepcién

Y Y

De fidelidad a la marca.

Las tres primeras se refieren a las caracteristicas del consumidor y las tres ultimas a
Su respuesta.

El tipo de anélisis de mercado empleado depende de la informacién que esté
buscando el investigador para facilitar la toma de decisiones. En consecuencia el

tipo de segmentacién que se pretende realizar depende de los objetivos de la
investigacion.

Dado que la utilizacion del analisis de la segmentacién del mercado incluye o implica
la identificacion de los grupos de consumidores que se comportan de diferente
manera en el mercado, desde el punto de vista de su diferencias caracteristicas
mensurables, y el posterior aislamienio o determinacién de estos segmentos dentro

del mercado de manera que pueda accederse a los mismos a través de estrategias
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de comercializacién diferenciadas, se aplican por lo general las siguientes técnicas

de segmentacion:

< Formar grupos o segmentos de consumidores tales que éstos muestren un
comportamiento de compra similar dentro de cada grupo, siendo éste

claramente diferente entre un grupo y otro.

Los consumidores se agrupan segln su comportamiento, tal y como lo miden las
variables de respuesta del consumidor (Consumo del producto, fidelidad de marca,
preferencia, etc.)
< Predecir y clasificar en segmentos basdndose en las caracteristicas del
consumidor que permiten al vendedor o distribuidor identificar y acceder a los

diferentes segmenios.

Se utilizan aqui las caracteristicas del consumidor (Variables geograficas,
demogréficas y psicogréaficas) para identificar la composicidon de estos segmentos de
manera que el vendedor o distribuidor pueda disefiar estrategias de comercializacién
diferenciadas para alcanzar e influir sobre estos grupos, conociendo su tamarfio y
potencial.

3.- Analisis del potencial del mercado

Generalmente se considera que el desarrollo del mercado forma parte de la
direccion del producto, pero existen excepciones principalmente en las grandes
organizaciones. Las personas que tienen esta responsabilidad son especialistas
en los segmentos de mercados que les han sido asignados y que planifican
programas individuales de marketing en dichos segmentos.

Los directivos de la funcién desarrolio del mercado transmiten a modo de
retroalimentacion las necesidades especiales del mercado e informacién sobre
la competencia a los directivos de productos, que desarrollan programas

globales de productos que satisfagan las necesidades de todos los segmentos.
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La direccién de productos esta funcién tiene responsabilidades de vigilancia en
las lineas de productos asignadas y es la fuente de la estrategia y planes de
marketing. z

Las principales areas de responsabilidad de la direccidn de productos son:

» Potencial de venta del producto.- Especificaciones para el mercado del
producto, precio y disefio de embalaje

e Disponibilidad del producto.- Necesidades y despliegue del inventario de
productos acabados, canales de distribucién utilizados y area o cliente
cubierta por la distribucién.

e Plan de marketing del producto.- Estrategia de marketing, combinacién de
productos en diversas proporciones, mercados, destino e impulso de
promocién.

e Rendimiento de cuentas de los resultados del producto.- Cuota del

mercado y rentabilidad de la linea de productos.

1.4.1.3 Finanzas

Finanzas puede entenderse como el hecho de proveer los medios para hacer
frente a los pagos. En este sentido las finanzas cubren la planificacién
financiera, es decir la estimacién de los ingresos y egresos, la produccién de

fondos y el control y distribucién de esos fondos, %

Este trabajo que vamos a desarrollar nos permitird manejar en forma mas

precisa el proceso de Gestion Financiera de nuestro proyecto de inversién.

Enire las técnicas para realizar la planificacién financiera tenemos el
presupuesto de caja y los estados financieros proyectados, que son los métodos

empleados para este propédsito.

La obtencidén de las mejores condiciones de capital se convierte en un objetivo
basico de la politica econémica de cualquier empresa, por lo que se hace

imprescindible una adecuada direccion financiera.

Enciclopedia Practica de la Pequefia y Mediana Industria, Océano Centrum, pagina. # 607
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Para conseguir los créditos, el empresario necesita conocer en que va a invertir,
cuanto dinero y de qué manera, cuando y cédmo devolvera el capital recibido.
Para saber cudles son sus necesidades reales, precisa conocer, a través de sus
registros contables, el volumen de ingresos y gastos, determinando asi el
beneficio; el dinero en efectivo, las obligaciones de pago, el activo
Inmediatamente realizable y el capital inmovilizado; la relacién enire capital
propio y capital ajeno; el pbrcentaje de rendimiento de la inversién, etc. Con
esta informacién la empresa podra controlar sus cobros y pagos, sus gastos e
ingresos y sus necesidades financieras, y podra fijar sus objetivos y hacer sus
previsiones, es decir la empresa dispondra de instrumentos adecuados de
gestion determinando su propio rumbo.

Para las estimaciones que son los pronésticos financieros lo haremos mediante
datos publicados acerca de la empresa, informacién econdmica, conversaciones

con personas relacionadas con el asunto.

Estimacion de Ias ventas.

Un pronéstico financiero de un afio serd una estimacién de las ventas para el
siguiente afio, para esto tendremos que tener un analisis tanto interno como

externo de la empresa en cuanto a sus ventas. ">
Estimacioén de los gastos.

Para este tipo de empresa de fabricacién de planchas de tumbado tenemos la
estimacion sobre el costo de las mercaderias vendidas lo primero que tenemos
que hacer es distinguir entre el costo de las mercaderias manufacturadas y el
costo de las mercaderias vendidas.

El costo de las mercaderias manufacturadas se compone del costo de la materia
prima (Cascarilla de Arroz), la mano de obra y los gastos indirectos de
fabricacion.

13
Pérez Reyes E, Rivero Torre Pedro, Tratado Moderno de Contabilidad General, pagina # 121
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El costo de mercaderia vendida es engafioso si queremos definirlo como costo,
este término es gasto como lo es las comisiones a los vendedores.

Los gastos se dividen de la siguiénte manera:

< Gastos Fijos, son aquellos que permanecen constantes.
% Gastos Variables, estos gastos varian en proporcién directa con las

ventas.

Para comprender mejor la combinacién de los gastos fijos y variables se debe
entender el anélisis del punto de equilibrio y el principio del apalancamiento

financiero.

El punto de equilibrio permite conocer lo minimo a producir y vender para no

tener pérdida, en este nivel se igualan los costos con los ingresos.

Es un elemento que facilita [a toma de decisiones respecto 2a; fijacién de precios,
aumentos o supresiones en la linea de productos, introducciéon de mejoras al
producto, estrategias de ventas, enire otros.

El apalancamiento uso de activos/recursos para incrementar el rendimiento de
los accionistas. El apalancamiento excesivo puede aumentar utilidades, pero

también incrementa el riesgo de tener pérdidas.

Balance General Proyectado

Todos los desembolsos para los activos fijos se planean con anticipacién, por lo
tanto no es facil obtener una estimacién para el siguiente afio.

En el Balance General se deben considerar los pagos al capital y de los
intereses, lo que quiere decir que si la empresa va a recurrir a préstamos tiene
que tener planes con anticipacion.

Presupuesto de Caja

\/

% Estimar los ingresos en efectivo por mes. Se incluyen las entradas de

caja de todas las fuentes de recursos como son las ventas al contado,
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Presupuesto de Caja

Estimar los ingresos en efectivo por mes. Se incluyen las entradas de
caja de todas las fuentes de recursos como son las ventas al contado,

cobranzas de cuentas por cobrar, venta de activos, emisién de acciones.

Estimar las salidas de efectivo por mes. Salidas de caja por pagos por
compras de mercaderias, gastos en efectivo, desembolsos en efectivos

para compra de activos fijos, retiro de acciones preferentes, efc.

Hacer el calculo de la diferencia neta de caja por cada mes, restando las

salidas de efectivo por mes, y de los ingresos en efectivo por mes.

Una vez que se ha llegado a estos tres pasos los resumimos con el fin de
ver la necesidad y/o el exceso de caja acumulado, la misma que se
obtiene sumando en un total horizontalmente las cifras de los

movimientos de caja netos obtenidos en el paso 3.

Ajustar la columna de acumulaciones por la diferencia entre el efectivo
disponible al principio del periodo que se pronostica y el importe deseado

en efectivo. '

% Pérez Reyes E, Rivero Torre Pedro, Tratado Moderno de contabilidad gerencial, pagina #
126-127
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Circuito de los fondos

propios

BGDE

<>

) mano de
majtenas obra
primas

fabricaciéon
producto

Articulo
terminado

El ciclo del efectivo en la empresa que va desde la compra de materiales,
sueldos, fabricacién hasta la comercializacién y cobro de las ventas, para luego
poder reiniciar 1a actividad. Si existen beneficios estos permiten aumentar el

volumen o invertir en maquinaria.

Estados Financieros Proyectados

Otra forma de pronosticar las necesidades y excedenies a corio plazo es
mediante la formulacién de estados de resuitados y balances generales

proyectados. Los balances generales proyectados son utiles por dos razones:

e Permiten determinar la necesidad y/o el excedente de fondos.

e Son Utiles para evaluar la posicion financiera proyectada de la empresa.

Los estados financieros proforma permiten evaluar la productividad que se

prevé y la posicién financiera en general de una empresa
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Punto de Equilibrio

Existen dos maneras que se pueden ulilizar para determinar el punto de

equilibrio:

e Determinar el punto de equilibrio en términos de volumen fisico, es decir

nuameros de unidades.

e Y en término de venta en dinero

Punto de equilibrio (unidades)=

Donde:

Punto de equilibrio:

GF
PVPU
GVPU

Punto de equilibrio (ventas en dinero)=

Donde:
Punto de equilibrio

( ventas en dinero)

GF

PVPU- GVPU

Numero de unidades que se deben vender para
lograr un nivel de utilidad neta igual a cero

Total de gastos fijos
Precio de venta por unidad

Gatos variables por unidad

GF

Nivel de ventas en dinero necesarias para

lograr un nivel de utilidad neta cero
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GF Gastos Fijos Totales

GV La razén de gastos variables que se obtiene divi-
\Y diendo el total de los gastos variables por el total
de las ventas o dividendo los gastos variables por

unidad por el precio de venta por unidad

Se puede producir un cambio en el punto de equilibrio mediante los siguientes

factores:

> Un cambio en el total de gastos fijos

> Un cambio en el precio de venta

> Un cambio en los gastos variables por unidad

e Si el precio de venta por unidad y los gastos variables por unidad
permanecen sin cambiar, un aumento de los gastos fijos produce
un aumento en el punto de equilibrio.

e Silos gastos variables por unidad y los gastos fijos permanecen sin
cambio, se reduce el punto de equilibrio en la medida en que se

aumente el precio de venta por unidad.

o Si el precio de venta por unidad y los gastos fijos permanecen sin
cambio, el punto de equilibrio se aumenta al nivel en que aumenten
los gastos variables por unidad.”®

El proceso de de estados financieros consiste en la aplicacién de herramientas y
técnicas analiticas a los estados y datos financieros, con el fin de obtener de
ellos medidas y relaciones que son significativas y Uutiles para la toma de

decisiones.

El procesoc de analisis financieros puede describirse de varias formas de
acuerdo a los objetivos que se persigan:

x .
! Pérez Reyes E, Rivero Torre Pedro, Tratado Moderno de Contabilidad General, pagina # 191-192
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e Como herramienta de seleccién para elegir inversiones, de prevision de
situaciones vy resultados financieros futuros, como proceso de diagndstico
de &reas con problemas de gestion, de produccién o como heitanmerta en

la evaluacion de la gestidn.

El analisis de estados financieros es el proceso critico dirigido a evaluar la
posicién financiera, presente y pasada, y los resultados de las operaciones de
una empresa con el objetivo primario de estabiecer ias mejoras estintaciones y

predicciones posibies sobre las condiciones y resultados futuros.

Tasa interna de rendimierito, TiR

La tasa interna de rendimiento se define como la tasa que permiie que el valor
actual que se espera de las entradas en efectivo de una inversién sean iguales

al valor actual que se espera de las salidas en efectivo de esa inversién.

Una vez calculada la tasa interna de rendimiento, se compara con la tasa de

rendimiento que requiere la empresa.

La TIR corresponde a la tasa de interés generada por los capitales que
permanecen invertidos en el proyecto y puede considerarse como la tasa que
origina un valor presernie netc igual a cero, en cuyo caso representa la tasa que

iguala fos valores presentes de los flujos netos de ingresos y egresos.

La TIR es una caracteristica propia del proyecto, totalmente independiente de la

situacién del inversionista. "¢
1.4.1.4 Diagnéstico y Pian Estratégico
Mediante el analisis de este trabajo comprenderemos mejor qué es una

esirategia empresarial, para poder asi implementarla por medio de una

planificacion estructurada y metddica, que permita obtener un mejor desempefio

* Jorge E. Burbano Ruiz y Alberto Ortiz Gémez, Enfoque modernc de planeacién y control de recursos,
pagina # 344

39




de los recursos de una empresa, no significa que decisién se va a tomar
mafiana sinc gue decisidn se va a tomar noy para conseguir lo gue se quiere el
dia de marfana.

La planificacion estratégica trata con el porvenir de las decisiones actuaies, es
un proceso, es una actitud, una forma de vida, es un conjunio de planes

interrelacionados.

La planificacién estratégica es necesaria para comprender ios negocios de hoy,
que se cumplen mediante las decisiones operativas cotidianas, es Ia
herramienta que ayuda a los directivos a enfrentar el cambio de los negocios de

hoy a los de manana.
El otro conjunio abarca los negocios de mafana que se cumplen medianie Ia

planificacion.

Ventajas de la Planificacion Estratégica

% Ayuda a relacionar las decisiones unas con ofras y a conectarias a ias
metas y objetivos de la empresa.

% Da a los miembros de la organizacién la oportunidad de expresar sus

ideas aprovechando al maximo su capacidad administrativa.

*» Facilita a la empresa el permanecer competitiva en relacién a la
competencia.

% Se reducen presiones de todo tipo, ya que una adecuada planeacién

previene errores y contratiempos.

Para la ejecucion del diagndstico y plan estratégico utilizamos el documento
denominado Orientaciones Metodolégicas de Planificacion Estratégica del autor
Raul Larrea Justiz
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e lLa fase de diagndstico esta constituida por el FODA y los
prondsticos.

» En la fase de formulacion estratégica se constituye el documento
conocido como Plan Estratégico identificado con el nombre de la
Estrategia.

e El proyecto de inversion respondera a la estrategia elaborada y
serd el vehiculo para su implementacién.

e El sistema de control de desempefio permitird monitorear, evaluary

regular el avance del proyecto en operaciones.

El diagndstico que propicia la definicién de objetivos, estrategias y programas
que involucran en primer lugar la consideracién de las fuerzas ambientales que
nutren i restringen la capacidad competitiva, y en segundo lugar la importancia
de precisar la verdadera posibilidad de la organizacién para encarar de manera
apropiada la competencia de compafiias nacionales o internacionales, con el fin
de concretar las fortalezas y debilidades en el terreno comercial de las fuerzas

ambientales que nutren. 7

1.5 Marco conceptual
Marcas

Son para los productos o servicios lo que los nombres propios para los seres
humanos, sirven para distinguir o diferenciar cada oferta individual de un
producto. Constituyen el medio por el cual usuarios y compradores pueden
identificar un producto o servicio.

Los compradores saben que al comprar una determinada marca siempre van a
obtener un producto con los mismos beneficios, caracteristicas y calidad.

El desarrollo de un determinado producto o servicio implica defimir ios beneficios
que va a ofrecer, estos se comunican y eniregan a través de atributos dei

producto como es calidad, disefio y las funciones que va a realizar.

7 Harold Koomz-Heinz Weihrich, Administracion una perspectiva giobal, pagina 156
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Calidad del Producto

Una de las principales herramientas de posicionamiento del producto en el

mercado. Los procesos basicos de [a calidad se da por:

> Controlar
e Medir la variacién de los resultados
o Entender el trabajo y determinar la causa de los resultados
e Fijar limites de resultados y estandares.

e Reducir la variabilidad asignable

> Planificar
o Disefiar los procesos
e Desarrollar las caracteristicas del producto
e Descubrir necesidades

e Establecer metas de desempefio

> Mejorar

e Cambiar el sistema actual
o Modificar el desempefio

e Disminuir los niveles de variacion

La calidad del producto tiene dos caracteristicas basicas:

* Nivel

< Consistencia

Quiere decir que al elegir un producto se debe escoger primero un nivel de
calidad que apoye la posicion del producto en el mercado para. el cual tenemos
la meta.
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La calidad del producto es la calidad de desempefio, la capacidad para
desempeifiar las funciones para lo cual fue creado.

En cuanto a la consistencia de calidad se refiere a la ausencia de defecios y
consistencia en la entrega de un nivel de desempefo para la meta por la que se

creo.
Capital social de marca

Una marca posesionada tendra un alto capital social de marca, ya que estas
tienen un mayor capital social de marca en la medida de que posean mayor
leaitad de demanda por parte de los consumidores, mayor reconocimienio del

nombre, mayor calidad, activos como patentes, marcas comerciales, etc.

Costo de capital
Es el costo aplicado a cada una de las fuentes de financiamiento que ia
empresa va a emplear para cubrir una determinada operacion o para ejecutar

algtin proyecto de inversién.

Costo de oportunidad
Son decisiones inoportunas que por el hecho de mantener fondos liquidos

ociosos por grandes inversiones rentables, estos no son percibidos.
Costo de Produccion

Es la parte o elementos da un bien final que incluye el costo de los insumos
consumidos, los costos de articulos, insumos, la mano de obra comprometida

directamente en labores fabril y los gastos indirectos que afectan la produccién.
Depreciacion
Es el desgaste contable que sufren los activos fijos que anualmente se

transfiere a la estructura de los costos, de modo que a través de los precios se

recupera progresivamente la inversién hecha en el pasado.
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Diseno del producto

Es la caracteristica fisica de un bien que lo hace diferente de los demaés
productos sustitutivos.

Por lo tanto un buen disefio llama la atencién del consumidor mejorando su
desempefio en el mercado, reducir los costos de produccién y tener veniaja
competitiva.

Distribucion

Son las actividades que se van a llevar a cabo para realizar el traslado dei

producto desde su origen de produccién al lugar de uso y consumo.

Factores de éxito

Aguellos que nos conducen por el camino del éxito, tenemos que saber que
ocurre con ellos, la tendencia actual y hacia el futuro, el momento en que
debemos emprender los cambios, los objetivos que podemos trazar, la brecha
que cubrir para llegar a ellos, y como lograrlo.

Tumbado

Estructura interna parte superior de las casas para dar un mejor acabado ai
ambiente.

Cielo raso
Planchas de tumbado con dimensiones, disefios, colores a elegir por el

consumidor, y elaborados a base de yeso, fibrolit, acrilico.

Cascatrilla de arroz

Tejido vegetal constituido por celulosa vy silice.

Residuo

Material de desecho que afecta el medio ambierte.
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1.6 Formulacion de la Hipétesis
1.6.1 Hipdtesis general y sus variables

Un modelo de proyecio de planchas de tumbado a base de la cascarilla de
arroz, en el que se desarrolle planes estratégicos, conservando los estandares
de calidad y seguridad del producto en beneficio de uno de los sectores de la
economia como es el de la construccién, y tomando en consideracién factores
determinantes en una produccion real ejecutada en nuestro pais con el mismo
clima, las mismas variedades en cuando al sembrio de arroz, materia basica

para la posterior obtencién de la cascarilla y la misma idiosincrasia en cuanto a

conductas de compra, es factible en nuestro medio la instalacion de empresas
que fabriquen planchas de tumbado con este tipo de materia prima, tomando
como base que se han investigado los procesos, las etapas de produccion y la

organizacion para el lanzamiento de este tipo de producto.

Variables Independientes

) Modelo de Indusiria para la elaboracién de las planchas de
tumbado a base de la cascarilla de arroz.

s Mantener los estandares de calidad, y seguridad del producto

Variables dependientes

¢ Beneficio para la salud

¢ Viable a nivel de organizacién

1.6.2 Hipétesis Particulares y sus variables

e Un producto de esta clase proveeria una variedad de ventajas tanto para
el usuario como al productor. En cuanto al primer caso, un tumbado de
resistencia al agua dard una buena perspectiva al cliente que no tendra
que repintar, retocar, o reparar su tumbado cada vez que se entra en el
periodo de lluvias. Ademas, por su resistencia a la transmision de calor,
el cliente se evitaré este efecto de temperatura en la época caliente del
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invierno. La resistencia del material evitara repararlo constantemente

cuando un felino decida caminar sobre su tumbado ya que no se perforara

como el cado del yeso tradicional.

e EIl peso alivianado del tumbado permitird ser instalado en cualquier tipo

de construccidn, aln las mas modestas y menos resistentes.

=

constructor podra pedir su propio disefio de plancha que dé el ambiente

que desee en la construccidn.

e Podra ser aceptado no solo en lugares de clima célido, sino también en

iugares de clima humedo y frio. Es decir tendrd aceptacién en iodo el

pais. La variedad de colores y disefios también le daran una ventaja

competitiva, asi los que deseen reparar su tumbado anierior podran

reemplazar las planchas con este articulo, y, los que deseen aigo

exclusivo podran adquirir un disefio nuevo y un color nuevo.

Variables dependientes

e La pureza del producto, por su resistencia.

» Posicionamiento en el mercado

Variables Independientes

e Gestién de calidad

e La proyeccion del producto al cliente
1.7 Metodologia de la investigacion

Los estudios que se van a aplicar en esta investigacién son:

3
%

El Descriptivo porque identificaremos los diferentes escenarios y factores

suscitados en la economia ecuatoriana y que incidieron en el sector de la

construccion de viviendas para personas de ingresos medios hacia abajo.
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% El analitico porque relacionaremos la causa-efecto de introduccion dei

nuevo producto.

<+ El Explicativo ya que estableceremos y/o explicaremos las causas que
determinaron la crisis de poder tener una vivienda al no utilizar
materiales que abaraten su costo con un estilo diferente en cuanto a

decoracion.

La presente investigacion la desarroliaremos partiendo de una vision giobai dei

sector de la construccién en nuestra economia ecuatoriana desde el afio 2002,
donde analizaremos las principales caracteristicas y problemas de ias viviendas
dirigidas a sectores populares.

Pondremos en consideracion los siguientes procedimientos y técnicas basados

en el método cientifico y tecnoldgico:

Recopilar, toda la informacién general y globalizada concerniente al sector de ia
construccion, tanto en los &ambitos micro como macro-econémicos que
involucran a esta actividad, para aquello habra que recopilar informacidén dentro
de las siguientes instituciones:

e [nstituto Ecuatoriano de Seguridad Sociai

e Ministerio de Vivienda

¢ Banca privada

e Banco Central del Ecuador

e Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

e Ministerio de Agricultura y Ganaderia

Elaborar, en base a la informacién suministrada cada uno de los capitulos

que se han propuesto dentro del temario entre los cuales estan:

e Estructura Global del mercado
e Aspectos técnicos del producto

e Anadlisis econémico y financiero
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Evaluacién econdmica y Financiera

Y Conclusiones y Recomendaciones.

Disefar, susientandonos en la informacidon estadistica y cualitativa del sector,

todos los cuadros econdmicos que genera la investigacién de este tema de

manera que se tenga una informacién exacta de cual serd el comportamiento

del déficit habitacional y las posibilidades de construir planchas de tumbado con

materiales no tradicionales como son la cascarilla de arroz.

Buscar alternativas, luego de que se haya realizado en detalle un exhaustivo

estudio de mercado y factibilidad econdémica, para en base a aquello dar las

sugerencias y recomendaciones que salgan de la investigacion propuesta, para

esto tendremos que buscar las mejores alternativas idéneas para difundir Ia

construccion de casas de interés social.
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2.1 Andlisis y Diagndstico de la situacion actuai

Nuestro pals se debate en la mas severa crisis de la historia en lo econdmico,
politico y social, vivimos en un ambiente de incertidumbre y angustia sobre el futuro
del pais, la sociedad ecuatoriana enfrenta una situacién muy delicada y compieja,
cargada de frustraciones, de tensiones y de falta de liderazgo.

La corrupcion es creciente, ia pobreza y la informaiidad se extienden y con elio, la
distribucién de ia riqueza y del ingreso nacionai es cada vez menos equitativa. El
hivel de ocupacion adecuada de la mano de obra se ha reducido, a Mayo del 2005

s

era de 38,1 % v ia subocupacion habia subido a 51,3 %.

En la ciudad de Guayaquii donde mas se acumulan ios problemas sociales, dichas

-

tasas fueron a la misma fecha de 25.9 y 58.

{ /0.

Ecuador es un pais de confliictos, ia gente y sus dirigentes tienden a la
confrontacion, al desorden y ai caos, no hay cultura de consensos y la sociedad se
mueve en un ambiente de desconfianza.

La economia ecuatoriana es incapaz de crecer y expandirse aceleradamente. En los
dltimos 10 afios (1994 a 2004), el ingreso por habitante '°, real ha crecido
aproximadamente a 1 % anual, lo que implica que a Ecuador le tomarg 72 afics para
duplicar su ingreso por habitante.

Si no hay crecimiento répido de ia economia los problemas sociales del pais dados
por la pobreza, el desempleo y la distribucidn del ingreso, empeoraran y
posiblemente serdn insostenibles, como se manifiesta actuaimente ia crisis dada
en las altas tasas de desempleo y ocupacidn disfrazada, en la failta de oportunidades
de trabajo para ios miles de jdvenes que cada afo se incorporan a ia fuerza laboral
nacional, en el empobrecimiento de ia sociedad, en el éxodo de compatriotas
desesperados por la falta de oportunidades para alcanzar al menos un nivel minimo

18 Fuente: INEC- Inflacidn- Banco Central del Ecuador- Anuarios
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de vida dignha, en las deficiencias en educacidn, en saiud, en salubridad, en vivienda,

an provisidn de servicios basicos a costos compatibles con ia realidad social, en el

nuestras exportaciones no petroleras, eic.

Al ciudadano comdn v corriente fe interesa saber si puede encontrar empleo, si de
encontrario tendrd acceso a un salario acepiable que le permita ofrecer a su familia
un nivel de vida digno si el trabajo serd estable, le interesa el bienestar presente y

futuro de sus seres queridos.

Las causas que nos han llevado a encontrarnos en esta situacion diriamos que
desde ei inicio de la era petrolera, que suponia ser ia oporiunidad de contar con
recursos para encauzar el proceso de desarroilo nacional, produciéndose terribles
desviaciones gue han significado la dilapidacién de elios, ademas durante ia tGitima
dictadura militar se inicid la irresponsabie poiitica del endeudamiento agresivo, a
partir de estos momentos crecid irracionaimente ia deuda ptblica hasta ilegar a los
niveies que hoy en dia agobian a nuestra sociedad, restandole recursos gue son
indispensables para su desarroiio econdmico y sociai.

En materia fiscal estamos atrapados en una espiral de crecimienio desmedido del
presupuesto que afio a afo se ha acentuado, consecuencia directa el crecimiento
continuo de fa deuda publica, y del gasto plblico, sustrayendo recursos que nuestro
desatirolio demanda.

el funcionamiento del Estado se ha caracterizado por su desarrolio hipeitrofiado, por
su dafino centraiismo, excesiva tramitoiogia vinculadas a manifestaciones de
corrupcidn, por el exceso de burocracia crecida por presiones partidistas.

El gasto publico continda creciendo la proforma presupuestaria dei 2008 presenta un
incremento de alrededor dei 14 % sobre ias cifras del afio 2005.

La poiitica econdmica que ha mantenido nuestro pais ha respondido a lineamientos
que se han sustentado en medidas de corte monetarista, fiscalista, con manipulacién
dei tipo de cambio. Nunca se considerd que ia produccion v la generacion de empieo
productivo deben constituir el eje de la politica econdmica y social, airededor del cual

se disefan ias poiiticas: presupuestaria, tributaria, monetaria, de comercio exterior,
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de integracion y de relaciones exteriores, de educacion, de desarrotio tecnoldgico, v
de auténtico desarroiio social, etc.

Entorno Econdmico

En fa recuperacién econdmica a partir del afio 2600, nuestro pais viene creciendo no
a los ritmos necesarios para un despliegue definitivo pero si a un nivel det 5 % a

finaies de este ano.

Existe preocupacidn por el repunte inflacionista que se da en la economia
ecuatoriana, si bien los niveles no se tipifican como hiperinflacién o inflacion
galopante, en una economia dolarizada como la nuestra, tasas de inflacidn que
demuestren inestabilidad pueden provocar efectos devastadores sobre la economia.

Ei incremento inflacionario se debe a la variacidon de los precios en los bienes v
servicios de primera necesidad, al enorme peso de la deuda interna v externa, que
asciende a su totalidad a cerca de 16 millones de ddlares, lo que trae como
consecuencia que el estado tenga que emitir nueva deuda, con elevadas tasas de
interés encareciendo el dinero v por lo tanto aumentado los costos de las inversiones
que iiega a una inflacion por costos.

La inflacién provectada al inicio del afio 2005 fue del 2 % anual, ajustdndose en el

tercer trimestre a 2.9 %, en diciembre se cierra con una inflacidn del 3,1 %.

La canasta famiiiar basica es de 425,35 ddlares es decir crecid en 0.18 % con una
restriccidn salarial de 145,85 dblares y la canasta vital equivale a 284,95 ddlares con
crecimiento del 0.01 % con restriccidn salarial de 4,85 ddlares, mientras que ios

ingresos minimos se mantuvieron en 280,00 ddlares.

Existen costos de la inflacidn como:

> La pérdida del poder adquisitivo, que afecta con mas fuerza a los
pensionados y los de ingresos fijos, contrayéndose ei consumo y la

demanda interna dei pais.
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Ei ahorro interno se veria afectado por la diferencia entre la tasa de

\‘_7

inflacion v la tasa de interés, Jo que provoca una reduccién de la inversion
nacional.

La incertidumbre es mayor que la actual v la inseguridad se refleja en el

A\

accionar de los agentes econdmicos.

El gobierno disminuiria sus ingresos, ya que al no cumplir con las metas

A\

propuestas los desemboisos de los organismos multilaterales de créditos
no se realicen, lo que aumentaria la posibilidad de un incremento en los

impuestos.
> Eldesempieo aumentaria a niveles muy superiores al 15 %.

Para evitar inflacion ei Estado debe dar una solucion integral, donde se de una
reactivacidn real del aparato productivo; reduccidn v modernizacién del Estado;
creacion de empresas mixtas con mayor participacion de accionistas.

indice de Precios al Consumidor y Productor

Segun el Banco Central del Ecuador y el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,

~

el indice de precios al consumidor en noviembre dei 2005 crecid 0.31 % con lo cual
la inflacidn anual llegd a 3.80 %, bastante alta que la de noviembre del 2064 que
flegd a 1.97 %, la inflacidn acumulada en io que va del afio se disparé a 3.88 %

nuevo motivo de preocupacion.

El indice de Precios ai Consumidor se incrementd en el mes de enero dei 2006, fue

de 105,24, si se lo compara con diciembre dei 2005 que fue de 104,88.

Los precios de ios productos importados han subido como consecuencia de los aitos
costos del petrdieo, pero lo que incide fundamentaimente en el repunte de la
inflacidn, es la presion sobre la demanda por la mayor cantidad de circulante en el
mercado debido a la devoiucidn de los fondos de reserva y al incremento del gasto
corriente del sector.
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En el mes de Octubre del 2005 el indice de precios al productor disminuyd 1.38 %, io

s} s

8.18 % v una variacién acumulada de 31.55 %.

”
i

gue nos da una variacion anual de

En estos Gitimos meses la brecha entre el indice de precios al consumidor y ef indice
de precios al productor se ha ampliado.

Al no poder pasar los incrementos de los costos de produccidn a los consumidores,
debido a la competencia de los productos importados, en el sector industrial se

estarian reduciendo ¢ incluso desapareciendo ios mérgenes de ganancia.

En el periodo Mayo-Octubre 2005, el comportamiento de los indices de empieados
tiene una constante tendencia positiva, interrumpida por una baja de dos décimas
en junio.

La variable obreros registra variaciones positivas v negativas, su punto més aito es
en junio. Con motivo de las vacaciones de la sierra en aigunas actividades se
incrementa la produccién por mayor demanda, 10 que obliga a la contratacién de
nuevo personal, esto ha ocurrido en las Secciones Manufactura y Comercio.

En el caso de los empieados, en el periodo, se observa un crecimiento del indice
igual a 1.5 puntos; en cambio en 10s obreros en octubre se incrementa con respecto
al de mayo {102.1). Las cifras se deben interpretar como la existencia de estabilidad
laboral en las actividades econdmicas investigadas.

Las variaciones entre meses responden a cambios en los niveles de produccidn por
estacionalidad o ciclos productivos, vacaciones, fechas cidsicas o por reducciones
del mercado y competencia externa.

Embpieo

La desaparicidn de la desocupacidn se alcanzard si dejamos que las fuerzas del
mercado actlien libremente v que los salarios sean el resuitado del juego de la
oferta y la demanda y fas condiciones de trabajo aquéilas que surjan de contratos
individuales, libres y voluntarios.

La situacidn faboral en Quito, Guayaquil y Cuenca la tasa de desocupacion en
estas tres ciudades es aproximadamente de 10,2 %, es decir que 10 de cada cien




scuatoriancs no tienen trabajo. El desemplec en octubre del 2005 fue 10.6 % yen
noviembre 9.71 %, el nivel de desemplec en la ciudad de Quito fue de 10.4 % y en
Guayaquil de 11.4 %, a pesar que la ciudad de Cuenca sigue teniendo la mayor

tasa de desempleo. ¥

El trabajo es un factor de produccién, y por tanto un bien econdémico escaso, en
relacién a la necesidad que de él existe en un momento dado, enfrentando una
situacién que en principio vendria a desafiar al principio aristotélico de no
contradiccién, entonces porque aparece el desempleo en individuos que desean
trabajar y no encuentran ni como ni donde hacerlo.

Cuando la contratacién de mano de obra se vuelve, por obra y gracia de las
regulaciones mids grave que la productividad que ese potencial trabajador puede
aportar, esa relacion contractual nunca se lleva a cabo, ya que es la aplicacién de la
ecuacién costo-beneficio.

La desocupacién no significa que el trabajo fisico o intelectual que un individuo
ofrece no resulte necesario para alguien, algo hay interpuesto entre el que quiere
trabajar y el que esta dispuesto a contratarlo eso es la injerencia gubernamental en
el mercado laboral

El empleo informal en Ecuador alcanza el 43 % de los trabajadores activos. Tras
anos de creciente desempleo, sigue vigente un régimen laboral vetusto por el cual
los salarios y las condiciones laborales se pactan entre los representantes del
Ministerio de Trabajo y los Sindicatos.

E!l verdadero problema no lo constituye la tasa de desempleo en si misma, sino las
medidas propuestas para solucionarla, las que en el largo plazo lo unico que

consiguen es acrecentar aun mas los niveles de desocupacion.

Tasas de Interés

En el mes de Noviembre del 2005 la tasa de interés pasiva referencial subié 0.16

¥ Fuente: INEC
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puntos al pasar de 3.95 % en Octubre a 4.11 % en Noviembre y la tasa activa subié
1.54 puntos al pasar de 8.07 % a 9.61 %.

Comparado con el mismo mes de 2004 la tasa pasiva ha aumentado 0.41 puntos en
tanto que la tasa activa ha disminuido 0.25 puntos. El margen financiero en
Noviembre es 5.5 y la relacién entre las tasas activa y pasiva es 2.34.

Las tasas referenciales no represenian el costo real del dinero, los valores que las
instituciones financieras cobren depende del sector al que le prestan, asi las tasas
para el sector comercial corporativo fluctGan alrededor del 9 %, para el sector no
corporativo estan alrededor del 12% para el consumo y para la microempresa la tasa

se ajusta a la maxima convencional, es decir sobre el 13%.

Los valores que los bancos cobran por comisiones en las operaciones de crédito, el
Banco Central reporta que en el afio 2004 para la banca abieria este valor
representaba el 13% del total de los ingresos, por intereses, utilidades y comisiones
en cartera, en Octubre del 2005 este porcentaje llegd al 18%.

Las importaciones totales en el periodo de enero a octubre de 2005 fueron 7.295
millones de ddlares, 24.3% mas que en ano 2004, de esta cifra a la industria le

corresponde el 45 % en tanto que el otro 55 % se destina a otros usos.

Las importaciones de bienes de consumo aumentaron 18.1%, las de materias primas
15.9 %, bienes de capital 36.8 %, combustibles y lubricantes 37.0% con respecto al
afno 2004, las importaciones para la industria fueron 3.280 millones de ddlares; un
crecimiento de 23%, las correspondientes a materias primas crecieron 16.2% y los
bienes de capital 34.2%, este crecimientoc de materias primas se debe mas al
incremento de los costos internacionales de las mismas que a un incremento del
volumen importado; en el rubro de de los bienes de capital se registran las
importaciones de computadoras y celulares, que no son precisamente maquinarias
industriales.?®

Nuestra ciudad de Guayaquil con una poblacién cerca de 2.5 millones de habitantes
netamente comercial y empresarial, cuyos ingresos de los Guayaquilefios proceden

del comercio, la agricultura, la acuacultura.

“ Fuente: Banco Central del Ecuador
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Desarroffo de importaciones y exportaciones de productos a nivel internacional,
cuenta con uno de los mejores puerto maritimo que es un puente para €l comercio,
con buenas carretefas y vias a otfras ciudades y provincias, lo que permite mejor
comunicacién entre los habitantes y un incremento del comercio en los diferentes

productos que se da en las zonas del pais.
Migracion

En cuanto a la migracién de los ecuatorianos por las altas tasas de desempleo y
subempleo en el pais producto de la insuficiente capacidad del aparato productivo
ecuatoriano de absorber e insertar en su fotalidad y de manera adecuada a la mano
de obra disponible. El hecho es preocupante porque a pesar de la emigracion de
mas de un millén de ecuatorianos las tasas de desempleo y subempleo no reducen.

En el afio 2000 es cuando se da la mayor emigracién externa del Ecuador
aproximadamente 176 mil ecuatorianos, manteniéndose en niveles similares en los
siguientes afos, con ligeras reducciones. En el afio 2002 se realizd un censo en
Espafa presentando la cifra de 350 mil emigrantes ecuatorianos en dicho pais, se
ha llegado a estimar que hay méas de dos millones y medio de emigranies

ecuatorianos en actividad en otros paises. 2"

A pesar de haber transcurrido ya 5 afos de la dolarizacién y de generarse una
aparente estabilidad econdmica en el pais, los ecuatorianos siguen saliendo de
manera decidida sin motivos para detenerlos. Entre las causas porque se da este
fenémeno tenemos:

» El mayor desempleo y subempleo existente en el afio 2000 puesto que

alcanzaron niveles del 17 % y 50 % respectivamente.

Juntos a eventos politicos terminaron con la confianza y esperanza de gran parte
de la poblacién de poder lograr alguna superacién y desarrollo en sus niveles de

vida.

? Fuente: Revista Economia y Finanzas, Septiembre 2005.
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En lz actualidad los niveles de desempleo son del 11.1 % y del subempleo del 46.6
% lo gue nos demuestra que no hay mejaria representativa.

e Los mayores ingresos econdmicos en otros paises y mayores oportunidades
laborales. Al afio un emigrante en Espafia tiene ingresos minimos de 12 mil

doélares.

Los emigrantes ganan mas en otros paises pero sus actividades laborales difieren
respecto a las actividades que desempefiaban en Ecuador, y respecto a sus
capacidades y habilidades productivas, asi laboran como empleados domésticos,

agricultores, limpiadores de piso, cuidados de ancianos, entre ofros.

En Espafia se empezd a demandar mayor cantidad de mano de obra sobretodo de
mujeres. Ante esta situacién, sobre todo econdmica, un mayor porcentaje de los
emigrantes no piensa en regresar a su pais, sino mas bien en llevarse a sus
familiares, a pesar que en Espafia e ltalia se endurecieron los controles de migracién
y limitaron la entrada de méas ecuatorianos en los Ultimos afios. _

Entre los principales efectos que se resaltan del fenémeno migratorio en Ecuador,

tenemos:

Familias desintegradas nifios y joévenes sin sus padres, la mayoria

A\ 4

quedando al cuidado de familiares como abuelas, tios y en algunos casos
de amigos.

La mayor parie de los emigrantes, alrededor del 75 %, representa una

A%

poblacién capacitada a niveles de secundaria y de educacién superior,

ubicada como poblacion econémicamente activa, en capacidad de trabajar

y con muchas habilidades adquiridas en nuestro pais, lo que representa

\%

Y

una amenaza para nuestra actividad productiva.

> Entre 1998 y 2000 habrian salido 308 mil emigrantes legales, es decir un
5 % de la PEA del Ecuador.
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Existen modificaciones en ol estilo de vida de la poblacidn y en s

W

econdmico va gue se mezcia la salida de ecuatorianos con la entrada de
extranjeros inmigrantes (Colombianos y Peruanos).

Las remesas de emigrantes en 1993 eran de 200 millones de ddlares, al

\%

2004 llegan a 1.604 millones de ddlares con un crecimiento del 4.2 %
respecto al afioc 2003. En el 2005 la cifra del primer trimestre de las
remesas en el pais son de 416 millones de ddlares 10 que representa un
incremento de 31.2 millones con respecto a igual periodo del 2004 y de
37.6 millones respecto al 2003, convirtiéndose este ingreso en una
importante fuente de recursos externos para la economia, ya que se
convierte en el segundo rubro de generacion de divisas en nuestro pais
lqego del petrdleo.

Ademas porque el délar en los ultimos meses se ha venido depreciando respecto al
euro, ello incrementa mas dichos ingresos para nuestro pais.

En los dltimos afios se han mejorado los ingresos petroleros, no por produccién pero
si por precios muy altos de este bien. También los ingresos de las remesas de
emigrantes.

Pobreza

La estabilidad macroecondmica debe ser considerada no como un fin en si mismo,
sino como un requisito indispensable para avanzar en metas de desarrollo. Por ello,
es indudable que el mayor reto al que se enfrenta la sociedad ecuatoriana, es la de
establecer un pacto social para garantizar en un tiempo determinado metas de
reduccion de la pobreza, superiores y mas estables a las alcanzadas a nivel urbano
en los dltimos cuatro afios de inclusidon social y de equidad, es decir a fravés de la
garantia en el acceso a los servicios sociales basicos y a oportunidades productivas
a todos los ecuatorianos , empezando por quienes menos las han tenido, y desde un
enfoque que privilegie el cumplimiento de los derechos humanos.

La pobreza en nuestro pais llegd a finales de los afios 90 a niveles preocupantes,
estancandose los servicios de agua y saneamiento, agudizdndose en los Ultimos
cinco afios, en el dia de hoy la mayoria de los ecuatorianos, en especial en zonas
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marginales no tienen acceso a agua potable ni alcaniarillados, enire el 20 y 30 % de
la poblacién no accede a sistema de eliminacién de excretas y vive en viviendas de

mala calidad, con un tercio de la poblacién que no cuenta comn vivienda propia.

La estabilidad macroecondmica debe ser considerada no como un fin en si mismo,
sino como un requisito indispensable para avanzar en metas de desarrollo. Por ello,
es indudable que el mayor reto al que se enfrenia la sociedad ecuatoriana, es la de
establecer un pacio social para garantizar en un iiempo determinado metas de
reduccién de la pobreza, superiores y mas estables a las alcanzadas a nivel urbano
en los Gltimos cuatro afios de inclusién social y de equidad, es decir a través de la
garantia en el acceso a los servicios sociales basicos y a oportunidades productivas
a todos ios ecuatorianos , empezando por quienes menos las han tenido, y desde un

enfoque que privilegie el cumpiimienio de los derechos humanos.

En el presupuesio del 2005 la inversidn social, es decir todos los gasios realizados
en los sectores de educacién, salud, bienestar social, vivienda y trabajo alcanza los
2.115 millones de délares, dado asi hay crecimiento del 11 % con respecto al
presupuesto del afio 2004, monto que represenia el 36 % del gasto total del
gobierno central.

En el nuevo milenio que estamos viviendo el gasto social se lo ha recuperado en
comparacidon con su estancamiento y caida de los afios noventa, pero atn asi sigue

siendo insuficiente y no ha sido acompafiado de mejoras de calidad ni en su control.
Educacién

El sector de la educacién es el sector que mas recurso recibe y el que mayores
incrementos registra en el presupuesto del 2005. Si se compara el presupuesto del
2005 con el 2004 el alza es mayor en 97 millones, lo que se explica por la creacion
de direcciones bilinglies, aumentos de sueldos, la implementacién del carnet
estudiantil y el financiamiento de programas sociales y de infraestructura educativa,
la mayor parte de los recursos se destinaron a los salarios de los empleados que
trabajan en este sector de la educacién.
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Habtar de educacion es sin duda hablar de desarrolio, es hablar de la mejora general
en calidad de vida y produccion y, por supuesto, de elevar el nivel de competitividad

de los individuos.

Agregarle valor a la sociedad comprende todo el proceso de formacion e
informacion, mediante el cual los individuos se integran a través de la educacion
sistematica a la vida productiva, con niveles suficienies de conocimientos para

responder a los requerimientos que plantea el avance tecnoldgico.

No puede haber educacion de espaldas a la realidad de la produccion, la educacion
tiene que dar respuestas anticipadas a las exigencias de capacitacion y destrezas
que la produccién demande, el resultado de este vinculo interactivo educacion-
produccién, se expresa en mejoras ostensibles en la calidad del capital humano y

por ende, del nivel de vida de la sociedad.

En noviembre del 2004 uno de ios temas cenirales del Vii Congresc Nacional de
Industrias fue la educacién una de sus resoluciones fue exigir que el gobierno asuma
su responsabilidad de reformar el sistema educativo actual, especialmente para
promover su efectiva descentralizacién, mejorar la calidad del cuerpo docente y
convertirio en instrumento que estimule la creatividad y el pleno desarrollo del capital

humano, como una forma permanente de ganar productividad para la economia.

Hay que estimular el desarrollo dei capital humano, para que sea soporte vital de la
productividad. Las empresas competitivas no lo son sélo por tener clipulas altamente
preparadas, evidentemenie competentes y con buena formacidn, todos sus
departamenios deben contar con genies capaces de desempefiar la tarea para la
que se los compromete y contrata, esto evidentemente reclama buena educacion,
buena preparacion del individuo para producir y producir bien, ideas, materiales,
relaciones, conexiones, comunicacién, de nada nos servira tener la mas sofisticada
maquinaria para el trabajo o la mejor infraestructura para la planta si no tenemos
preparados a los seres humanos que deberan operarias, manienerlas vy
conservarlas.

El sistema ecuatoriano de educacién ha colapsado, son pocas las instituciones del
sector plblico y del sector privado que se salvan de la general debacle nacional, en
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sl primer caso el gran universo de escuelas ¥ colegios fiscdles que adminisira
directamente el Ministerio de Educacién y Cuitura ha converiido a la educacion
plblica en verdadera tierra de nadie, asi también la educacién privada va que son
pocos los establecimientos que realmente se han interesado en los Ultimos tiempos
en la mejora de calidad, en la innovacidn, en la actualizacién y en ubicarse en esia

nueva época educativa.

Ante esta situacidon una reforma educativa en el pais se vuelve urgente, el Ecuador
no puede seguir de espaldas al giro que la educacion va tomando no sélo en paises
mas desarrollados, las jornadas diarias de nifios y jovenes se extienden desde Chile,
pasando por Europa hasta Oriente, hasta bien eniradas las horas de la tarde, los
conocimientos que se entregan son cada vez mas serios, profundos y cientificos; los
modelos de ensefiar son cada vez mas activos, participativos, fundameniandose en
una educacion que nace en el hacer, en el buscar, en el investigar; los dias de clase
son altamente mas que los 200 nuestros, ireales e incumplidos, en fin una
educacion que demanda mas de un nific y un joven. La actualizacién del maestro de
hoy debe estar estrechamente vinculada a la mundializacidn de los recursos
educativos ya que los adolescenies de hoy conviven en intensa y continua
interaccion con personas allende a las fronteras de su pais, inclusive de su
continente.

En el siguiente recuadro podemos observar la evolucion del dinero para la
educacién desde el afio 2001 al 2005.

Los dineros para la Educacién en Ecuador
La evolucién del 2001 al 2005

Ano % Educacion/PIB %Educacion/PGE
2000 2.2 8,2

2001 21 9,2

2002 2,3 10,3

2003 27 11,7

2004 29 12,3

2005 28 12,6

Fuente: Ministerio de Educacién y Cultura
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Salud

Siendo este el segundo sector que recibe mayores recursos del area social. Si
comparamos el presupuesto del 2005 con el del 2004 observamos que las
asignaciones se incrementaron en 33 millones de ddlares, lo que se debe a
aumentos de sueldos y a financiamiento de infraestructura v programas sociales

que se han dado.

Bienestar Social

Esta reforma no solo tiene su base en argumentos sociales y éticos sino también
financieros. Se requiere generar ahorros adicionales para financiar la tasa de
crecimiento pér capita del 5 %.

La politica social, no puede destruir la estabilidad econdmica, ni fiscal. La lucha
contra la exclusién y las desigualdades sociales deben formularse en democracia
y con una economia de mercado.

El presupuesto del 2005 se destina a transferencias corrientes 12 millones de
ddlares se signan para pagar los salarios de los aproximadamenie 1.000
trabajadores del sector.

El monto total del presupuesto aumentd 652 millones de ddlares debido a que se
incluyd las transferencias realizadas a la seguridad social, debido al pago del 40
% de pensiones al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, al sector social
campesino y compensaciones, jubilados.

En relacidn al presupuesto del afio 2004 el del 2005 presenta un incremento del
71 millones de dblares por aumento de las pensiones.

Del total asignado para este sector, mas de la mitad se destina a servicio de
proteccion social donde los rubros mas importantes son las prestaciones de la

seguridad social por invalidez, vejez y muerte, y seguridad social campesina.
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Presupuesto 2005 sector Bienestar Social

Tipo de Gasto (en millones de dolares)

(Gastos en Personal v 245,80
Bienes y Servicios de consumo 67,20
QOtros gastos corrientes 0,90
Transferencias corrientes 5,50
Gastos en personal para inversion 0,40
Bienes y Servicios para Inversion 78,30
Obras Publicas 1,30
Transferencias para inversion 1,00
Bienes de larga duracién 14,50
Otros gastos de inversion 5,00

Total 419,90

Fuente: MEF

Presupuesto 2005 sector Bienestar Social

Tipo de Gasto (en millones de ddlares)

Gastos en Personal 12,00
Bienes y Servicios de consumo 15,80
Otros gastos corrientes 0,10
Transferencias corrientes 243,10
Previsiones para reasignacion 0,20
Bienes y Servicios para Inversion 25,90
Obras Publicas 9,50
Transferencias para inversion y bienes 13,80

Total 320,40 *

Fuente: MEF * Incluye el bono de Desarrollo Humano $197 millones

Vivienda

El presupuesto del afio 2005 destinado para este sector es superior al del afio
2004 con un incremento del 11 millones de ddlares, con destino al financiamiento
de obras publicas y a programas de viviendas, alcantarillado y agua potable.

La mayor parte del gasto de este sector es de inversion donde laboran
aproximadamente unos 800 empleados.

El gasto en el sector de desarrollo Urbano y Vivienda se destina en su totalidad al

Ministerio del ramo y se asigna en su mayoria al desarrollo de la vivienda.




Presupuesto 2005 sector Vivienda

Tipo de Gasto Vivienda

Gastos en Personal Al 7,60
Bienes y Servicios de consumo 2.1
Otros gastos corrientes 0,2
Transferencias corrientes 0,00
Otros gastos de inversién 5,00
Bienes y Servicios para inversion 1,80
Obras Publicas 13,80
Transferencias para inversion y bienes 50,30

Total 80,80

Fuente; Sector de la Construccon

2.2 Analisis del Mercado

2.2.1. Demanda

Se establece la demanda actual por la necesidad latente en el desarrollo en el
campo de la construccion (porcentaje del area en metros cuadrados) del area
residencial mas un porcentaje de las villas de una planta construidas en ciudadelas
de la ciudad de Guayaquil que pasen los 5 afos de instalados, que por el paso del
tiempo sufren deterioros o partituras, por lo cual se considera que necesita una
reposicion, reparacién o cambio total mas un porcentaje en el area de edificios:
industriales, administrativos y afines que se encuentren en las mismas condiciones
que los anteriores.

Se estima que la produccién nacional artesanal de tumbados de yeso-cafia sera
desplazada por este nuevo tipo de planchas de tumbado.

2. 2.1.1 Conformacion de la Demanda: Poblacién y Grupo Objetivo

Siendo las planchas de tumbado un producio de demanda intermedia (que
dependen de otro tipo de demanda primaria como es el caso de casa, villas y
departamentos); estan sujetas al ingreso percapita de la poblacion en general, por lo
que es necesario analizar algunos factores, los que se pondran en analisis a

continuacion.
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2.2.1.2 Esiimacién de ios grupos de Demanda

Los consumidores de planchas de tumbado no se pueden limitar radicaimente a uno
o varios esiraios socioecondémicos ya que se puede tener coberiura para todos o
una porcidon de todos. Se afirma esio ya que existen pianes de vivienda popuiar
{pobiacién baja, media baja); como planes de urbanizacién (poblaciéon media aiia,

aita); que pueden ser considerados en este estudio.

Tampoco se puede decir que es un facior netamenie directo al crecimienio
poblacionai, sino mas bien ai crecimiento en el campo de ia construccion. Esto lo
confirma el hecho de que la poblacién nacional en 1999 crecié con una fasa anual
de 2.4 % mientras que en el 2004 se observa un crecimiento del 2.1%, esto indica
que la velocidad del crecimiento poblacional nacional ha disminuido en los dliimos 5
afnos, sin embargo el crecimiento en el campo de la construccién se ha mantenido
mas 0 menos constante y en algunos casos ha subido.

Asi, para el afio 2004 el promedic en los 2 UGltimos afios, los permisos de
construccion fueron de 130 anual, promedio que alcanza un maximo no presentado
en los dltimos 10 afios.

Sin embargo, es de importancia saber la tasa de crecimiento actual a nivel de la
provincia del Guayas a nivel urbano para tener un estimativo de crecimiento familiar.
Tenemos que si la poblacién esperada para el 2003 fue de 3.256.763 habitantes y la
proyeccion para el 2004 es de 3.309.034 habitantes (segtin los datos de proyeccion
de la poblacion por provincias del INEC), se puede calcular la tasa de crecimiento
entre estos 2 afios de acuerdo a la férmula de tasa de crecimiento poblacional
logaritmico:

Pf 1
r=In — [x-x100%
Po | t

Donde Ps es la poblacién final (afio 2004) P, es la poblacion en el afio base, t es el
tiempo en afios, r es la tasa de crecimiento promedio anual y In es el logaritmo
natural.
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Como se puede observar la tasa de crecimiento poblacional ha bajado en los Gltimos
2 afios. Sin embargo sigue creciendo a razén del 0.79% anual. Parte considerable
de esta poblaciéon se desarrolié en los suburbios donde una cantidad poco estimable

posee tumbado o piensa ponerlo.

Para tener un desglose cuantitativo del nivel de ingresos de los estratos
socioecondomicos en el Ecuador en el cuadro #1 se presenta como estan
estratificados los grupos sociales en el pais, donde se determina que el producto
planchas de tumbado por su costo en el mercado ingresa desde la clase media-baja
(representa el 11.2% de la poblacién); en adelante, se puede decir que este

producto podra estar al alcance del 94.5% de la poblacién econdmicamente activa.

Cuadro #1
Niveles de ingresos estimados por muestreo (para una cifra de cinco
miembros)
Afio Marzo del 2005
PORCENTAJE DE PORCENTAJE
NIVELES DE .
TRA GRUPO PARTICIPACION CON PODER
INGRESO
MO SOCIAL POR INGRESOS DE COMPRA*
(ddlares/mes)
(%)
] 155,46 - 243,42 Bajo 5.5
il 243,42 - 360,03 Medio bajo 11.2 11,2
i 360,03 -532,48 Medio 20.8 20,8
Y 532,48 -1.457 Medio alto 325 32,5
V Maés de 2.500 Alo 30.0 30,0
TOTAL 94,5

*Del producto planchas de tumbado

Fuente: Encuestas sobre ingresos econdmicos en el Pais, Boletin del INEC; Marzo del 2005.

Elaboracién: Autores de la Tesis
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Las siguientes tablas, han sido elaboradas en base a esiadisticas tomadas de ia
Camara de la Consiruccion de Guayaquil, muestran los maximos y minimos
mensuaies ocurridos en un periodo de 2 afios de las tres clases de edificaciones, el
primer cuadro es por venta y el segundo por arriendo.

Se asigna un porcentaje de necesidad, es decir un porceniaje que se estima que

necesité tumbado para estar a disposicién de puablico.

Cuadro#2
Remodeiaciones por venias {unidades)

VENTA: CASAS DEPARTAMENTO OFICINAS
Méximo 155 147 55

Minimo 79 87 24
Promedio 177 167 40

% de Necesid. 70% 80% 95%

Totales 124 86 38

Fuente: Municipalidad de Guayaquil, Division de Avaltio y catastro
Elaboracion: Autores de la Tesis

En el cuadro # 2, para el rubro venta. Para “casas” se asigné un 70%, ya que para
ser vendida una casa se necesita una reparacién o remodelacion que incluye el
tumbado; para departamentos se asigna el 80% y para oficinas un 95% debido a la

mayor importancia que reviste un tumbado en buen estado o la presencia del mismo.

Cuadro#3
Remodelaciones por arriendo (unidades)

ARRIENDO: CASAS DEPARTAMENTO OFICINAS
Maximo 128 o8 81
Minimo 235 35 33
Promedio 182 67 57

% de Necd. 48% 45% 90%
Totales 87 30 51

Fuente: Municipalidad de Guayaquil, Divisién de Avaltio y catastro

Elabaracion: Autores de la Tesis
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£n of cuadio # § remodelacicnes por arrienda, 10s porcentaies san mas bajos. Asi
nara el rubro casas se asignd un 48% ya que un 52% de las casas no son reparacas
en su totalidad para su arrendamiento, asi mismo se estima en un 45% para los

departamentos ya que éstos suelen ser mas pequerios y menos comodos.

Par otra parte las oficinas suelen ser muy elegantes y casi siempre tienen tumbado,
por esto se le asigna un 90% de necesidad.

Los totales mensuales de ambos ascienden para el rubro venta unas 248
edificaciones y para arriendo unas 168, lo que da un iotal mensual de 416 que
resuita en un total anual de 4.992 edificaciones.

Para poder realizar el célculo del area de construccion, se tomd como referencia las
dimensiones basicas para una vivienda tipo villa estandar %, las cuales tienen un
minimo de construccién de 56 mts®, asi se absorbe las reparaciones y
remodelaciones parciales. Esto es 279.552 mts®, que traducidos a planchas de
60x60 cm. es 776.533 unidades anuales.

2.2.1.2.2 Viviendas en ciudadelas que pasan los cinco afnos de construccion.

Para el efecio, se procede a uiilizar los datos del INEC del censo de Poblacién y
Vivienda proyectado al ano 2004. EIl motivo por el cuai se toman estos datos es
para estimar un porcentaje de las viviendas que se construyeron 5 0 mas afos atras
y que para este tiempo ya deben necesitar una reparacién o cambio de su tumbado.
Solo se ha tomado las ciudadelas del norie como mercado para este estudio porque
de esta manera las zonas no tomadas en cuenta absorberan cualquier error de
estimacion de los calculos para la demanda actual.

En el cuadro # 4 se pueden observar las zonas escogidas de viviendas tipo
ciudadelas y residencial de las cuales un 90% tiene tumbado, también se observa el
nlmerc particulares por zona de la ciudad de Guayaquil cuyo célcuio se lo hizo en
m? construidos en la zona Norte en viviendas en ciudadelas de mas de cinco afios
de construidas. Las zonas que bordean el norte de la ciudad en la actualidad estan
densamente pobladas y con mayor nimero de viviendas. Aqui no se toma en cuenta

las zonas de tipo industrial ni comercial.
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Como resultados se tieng gue el total de viviendas es de 65.127 y considerando un
de 3.

tipo de construccidn minima de 56 m® se calcula un total de 3.647.112 m?, de esto se

toma solo el 10% como demanda real que debera cubrirse por €f proyecio, se tiene:

364.71m? valor que traducido a niimero de planchas de 60x60 cm asciende a

1.013.086 unidades.
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Cuadro#4

ZONA ESCOGIDA VIVIENDAS M° CONSTRUIDOS
ALEATORIAMENTE [22]
167 1.784 99.904
169 1.587 88.872
182 1616 90.496
183 1567 87.152
185 1493 83.608
186 1.86 111.216
187 1.814 101.584
188 1.501 84.056
185 1508 84448
205 1482 82.992
206 1604 89 824
207 1.806 101.136
208 1.696 94976
209 1681 94.136
210 1.748 97.858
211 1606 89.936
212 1.931 108.136
215 1516 84,896
216 1.179 66.024
217 1.818 101.808
218 1.304 " 78.064
219 1.580 88.480
220 1.376 77.056
222 2.084 116.704
223 1561 87416
225 1620 90.720
226 1.797 100.632
230 2.073 116.088
231 1.271 71.176
232 1531 85.736
233 1.905 106.680
234 1591 89.096
235 1.815 101.640
236 2.013 112.728
237 1.939 108.584
238 1.746 97.776
239 1.964 109.964
240 1.753 ' 98.168
241 1.191 66.696
TOTAL 65.127 3.647.112
POC. ESTIM (10%) 6.512 364.711
Numero/Planchas 1.013.086

Fuente: INEC, Censo de Poblacién y Vivienda proyectado al afio 2005

2| codigo de zona es estipulado por el departamento urbano del Municipio de Guayaquil y se lo ha
elegido al azar para efecto de calculo.
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De igual manera gue en ei numerai anterior, se pasa a seleccionar {as zonas en ias
gue se encuentran mayor ndmero de edificios de orden comercial e industrial, en
especial las zonas que se ubican a lo largo de ila via Daule desde la ciudadeia
Mapasingue hasta el kildmetro 7 aproximadamente (ver cuadro No.4). No se
incluyen aqui los parques industriales y las empresas que estan a lo largo de la
avenida 25 de julio hasta llegar al Puerto Maritimo, de esta manera se absorbera

cualquier error de estimacién.
En el cuadro # 5 enconiramos el numero de edificaciones por zona de nuestra

ciudad de Guayaquil, el célculo se lo realizé en m? construidos, Edificios
Comerciales, e industriales de mas de 5 afios de construccion.
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ZONA ESCQGIDA EDIFICACIONES M° CONSTRLIDOS
ALEATORIAMENTE (23)

12 1.779 398,496
13 1.418 317.632
15 1.770 396.480
16 1.709 382.816
30 1.786 400.064
31 1.559 345.216
35 1.651 369.824
36 1.366 205.984
37 1.565 350.560
49 1.835 411.040
50 1.493 334.432
51 1.638 367.136
59 1.762 394.688
60 1470 329.280
69 1.535 343.840
70 1.758 393.792
77 1.688 355.712
78 1.686 377.664
o) 1.769 356.256
100 1.708 382.592
101 1.752 392.448
102 2.099 470.176
112 1571 351.004
113 1639 367.136
114 1.392 311.808
115 1.496 335.104
116 1.762 394.688
117 1.856 415.744
156 1.661 372.064
158 1673 374.752
159 1.595 357.280
170 1.676 375.424
71 1.729 387.296
173 1376 308.224
201 1.548 346.752

TOTAL 57.671 12.918.304
POC. ESTIM (10%) 5.767 1.291.830
Num/Planchas 3.588.416

Fuente: INEC,Censo de Poblacion y Vivienda proyectado al afic 2004
Elaboracion: Los autores de la tesis

B g codigo de zona es estipulado por el departamento urbano del Municipio de Guayaquil y se o ha elegido al
azar para efecto de célculo
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2.2.1.2.4 Permisos de Construccion Anual

Siendo el sector de la construccion tina actividad que depende de los elementos
macroeconomicos como son inflacion, incidencia de créditos destinados a la Junta
Nacional de la Vivienda (UNAVI);, Banco Ecuatoriano de la Construccion vy
Constructores privados, estabilidad de los gobiernos de turno, es dificil de una
manera cuantitativa establecer la cantidad de metros cuadrados reales por permiso
de construccién que se dara en el futuro. Ademas, para objeto de este estudio no es
imprescindible la exactitud pero si necesario una estimacién minima de construccién.
Asi, se tiene que la Camara de la Construccién de Guayaquil establece que una
construccién minima y econémica debe tener unos 56 m?, al usar este dato para la
estimacion, se estaria absorbiendo un margen de seguridad por: construcciones
inconclusas, las que no usen tumbado, enire otras.

En los cuadros No. # 6- 6A y grafico No.2, se establecié que el promedio anual de
permisos de construccion es de 1.921 que multiplicado por el drea minimo de
construccion que es de 56 m?, esto significara: 107.576 m? anuales que en planchas
de tumbado de la medida (60 x 60) cm? o su factor de conversion 0.36 m®
equivaldrian a: 298.822 planchas anuales.




Cuadro 7

[+ 7}

ANO MES No. PERMISOS No. PERMISOS  JNo. FERMISCS TOTAL
GUAYAGUIL QuITo

2001 Feb o7 35 132
Mar 114 ] 122
Abr 112 55 167
May 117 37 153
Jun 105 31 136
Jul 128 38 166
Ago 151 45 196
Sep 156 37 193
Oct 162 100 262
Nov 202 38 240
Dic 181 30 211
Total 1.524 455 1.979

2002 Ene 186 57 242
Feb 140 47 187
Mar 144 46 190
Abr 148 35 182
May 119 47 166
Jun 121 T 170
Sul 198 68 257
Ago 106 83 170
Sep 20 66 156
Oct 151 61 212
Nov 171 67 238
Dic 218 52 218
Total 1.792 658 2.398

Fuente: Municipalidad de Guayagquil, Divisién de Avalto y Catastro
Elaboracion: Los autores de la tesis




ANO MES No. PERMISOS No. PERMISUS _ JNo. PERMISOS TOTAL
SUAYAQUIL QUITO

2603 Ene o1 33 125
Feb a3 o3 187

Mar 200 23 223

ADT 202 97 285

Way 187 35 272

Jun 198 58 257

Jui 179 204 383

Ago 168 209 377

sep 172 33 205

Oct 177 42 218

Nov 173 43 222

Dic 187 45 232
Total 2.028 1.012 3.040

2004 Ene 105 39 144
Feb 108 108 216

Mar 230 27 257

Abr 233 112 345

May 216 99 314

Jum 229 113 342

i 206 236 447

Ago 194 241 435

sep 198 38 237

Ot 204 18 252

Nov 200 56 256

Dic 216 52 268
Total 2.340 1.168 3.508

PROMEDIO ANUAL 1921 823 2731
MAXIMO 233 241 442
MINIMO 50 8 122

Fuente: Municipalidad de Guayaquil, Division de Avaldo y Catastro
Elaboracion: Los autores de la tesis
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Grafico # 2

Permisos de construccion otorgados
Comportamiento mensual histdrico periodo 2001 a 2004

B 8 8

2

2

2]

Permisos de P(j:onstruccién

Fuente: Cuadro# 6y 6-A
Elaboracion: Autores de la Tesis
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Para establecer la cuantificacion de la demanda actual se procede a efectuar ios
calculos presentados en el cuadro # 7. En el que se puede observar que los dos
primeros ftem son anuales, mieniras que los dos restantes son globales, es decir
que pueden ser cubiertos al primer afio como en el transcurso de la duracion del
provecto (vida Gtil, 10 afios). Entonces, para efectos de calculo se cogeran los 2
primeros item integramente y los dos restantes se dividiran para el nimero de afios

de la duracién del provecio.

Cuadro#7
Demanda promedio estimada (en m® y unidades)
AREAS M Planchas
60x60

Promedio de permisos de construccién anual * 107.576 298.822
Promedio de remodeiaciones anuales * 279.522 776.533
Viviendas en ciudadelas, 5 afios de construccién 364.711 1.013.086
Edificios construidos 1.291.830 3.588.4186
Demanda actual ] 2.043.639 5.676.857

* El valor promedio, se comporta variable en el tiempo, se la proyectara méas adelante.
Elaboracion: Autores de la Tesis

2.21.4 Proyeccién de la Demanda

En el cuadro # 8 se establecieron los datos medios y el porcentaje de coberiura que
se espera atender en cada afic duranie la continuacién del proyecto. Ahora se toma
la tendencia histérica de los promedios de consiruccién anuales de 8 afios del
periodo 1997 a 2004 que son los Gnicos datos disponibles a la fecha.

Como puede observarse en los calculos proyectados de meiros cuadrados
construidos durante el periodo 1997 a 2004, estructurados en el cuadro No.15, cuya
fuente principal es el Municipio de las principales ciudades del pais enire ellos el
Municipio de Guayaquil, el cual es objeto de este estudio. La fuente de obtencién de
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vatos real es el Boletin Anuario nimero 20 pagina 121 del Banco Central del

Ecuador. .
Cuadro# 8
Edificacion proyectada: Quito, Guayaquil y Cuenca
Metros cuadrados de construcciéon
Cifras en miles
ANOS TOTAL QuIito GUAYAQUIL CUENCA
Total Residen Total Residen Tota Reside Total Residen

cial cial I ncial cial
1997 1.842 1.184 1.127 781 440 172 274 230
1998 2.810 1.751 1.704 1.232 798 274 308 245
1999 3310 2663 2.071 1.930 893 461 344 272
2000 2.530 1.003 1.461 435 658 246 411 322
2001 1.608 1.120 589 429 614 347 405 345
2002 2.196 1.281 995 511 743 397 458 375
2003 2121 1.194 863 361 764 429 434 406
2004 2.046 1.106 731 211 785 461 531 436

Fuente: Boletin Anuario nimero 20 pégina 121 del Banco Central del Ecuador

Elaboracion: Autores de la Tesis

Tal como se aprecia en el cuadro # 8, las cifras presentan un crecimiento sostenido

de afo en afio, lo que da la pauta para poder aplicar el método de proyeccién de los

minimos cuadrados regresién lineal cuya ecuacion es:

Y

a + bx, método

matematico utilizado para poder determinar el calculo de proyeccion de metros

cuadrados de construccion en la ciudad de Guayaquil, esquema de calculo que se

presenta en el anexo No.1 y las cifras proyectadas en el periodo 2005-2009 se las

observa en el cuadro # 9.
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Cuadro# 9

/ Proyeccion de meiros cuadrados de construccion

Cantén Guayaquii:

ANOS PERMISOS
2005 493.536
2006 525.786
2007 558.036
2008 590.286
2009 622.298

Fuente: Anexo No. 1

Eiaboracion: Autores de la Tesis

2.2.1.5 Demanda total proyectada anualmente

Habiendo establecido en los analisis anteriores, los valores de demanda de
viviendas de 5 afios atras y de edificios construidos se los divide para los afios de
duracién de las planchas, ya que no se los podra cubrir en menos tiempo. A esto se
le suman las remodelaciones anules y se obtiene la demanda potencial promedio
anual (ver cuadro # 3); esta demanda potencial promedio anual servird como un
pronastico a cumplirse para los cinco afios proyectados a futuro, tal como se
muestra en el cuadro # 10.
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Cuagisg #10

) Demandaz tota!l anual

/

: Demanda Tisinpo de Vatores

existente duraciénde ia anuales
Piancha

Viviendas de 5 afios atras 364.711

Edificios construidos 1.291.830

Total 1.656.541 5 331.308

Remodelaciones 279.522

Total Anual 510.830

Elaboracién: Autores de la Tesis

Obtenido el total anual de metros cuadrados de construcciéon del afio 2000, a este
valor se le agrega la proyecciéon de demanda de edificacién proyectada para la
ciudad de Guayaquil (Ver cuadro No.5); con lo que se obtiene la proyeccién de la
demanda total para el quinquenio 2005-2009 (Ver cuadro # 11).

Cuadro # 11
Proyeccion de la demanda (construccion en metros cuadrados)
ANOS Demanda Fija Demanda proyecifada Demanda Total
Proyectada

2005 610.830 493.536 1.104.368
2006 610.830 525.786 1.136.616
2007 610.830 558.036 1.168.866
2008 610.830 590.286 1.201.116
2009 610.830 622.298 1.233.128

Fuente: Cuadro No.17
Elaboracion: Autores de la Tesis
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futura que se puede mencionar es
precio {ver numeral 2.3), va gue la demanda se muestra del tipo inelastica. En

efecto si se aumenta el precio de las planchas de tumbado, la cantidad demandada

bajara considerablemente, esto se observa en el caso de las planchas importadas

que tienen poco movimiento en las bodegas por su elevado precio.

Sin embargo este tipo de articulo esté dirigido a un segmento del mercado diferente:

las edificaciones nuevas y de iujo. La demanda entonces esta dada por el volumen

de construcciones de este tipo en el medio.

Ademas en el tipo tradicional de planchas de yeso se observa el efecto ingresc en
su demanda, porque si el precio baja el consumidor puede comprar mas del
producto o si el ingreso percapita del usuario aumenta aungue no varien los precios,
la demanda crecera los faciores condicionantes de la demanda futura son bien
claros vy especificos y estan sujetos en gran medida a los cambios econdmicos e
inflacionarios que el pais afronte. En cuanto al factor climatoldgico, se ve que la
demanda no es muy afectada, al contrario, producird un aumenio después de la

temporada invernal ya que muchos repararan su tumbado dafiado por las lluvias.

2.2.2. Analisis de la Oferta

2.2.2.1 Tendencia histérica de las importaciones de materiales afines

La produccion actual de planchas de tumbado tiene dos renglones bien definidos
gue son las importaciones mas la produccidn nacional, esta Ultima esta intimamente
relacionada a pequefios productores de tipo artesanal que exponen a los
consumidores una linea no muy variada, entre los dos se tiene que difieren

drasticamente en cuanto a calidad, procedencia y precio.

En el primer caso, se puede conocer la oferta conociendo el nivel de importaciones
de materiales afines. En el segundo caso, se procedié ha hacer una encuesta a los
fabricantes artesanales. Se escogid un sector importante de produccién artesanal, el
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norte que va desde el frente del lerminal Terrestre hasta cerca de la
demia Naval de Guayaquil mas el sector que queda por los blogues de Apanor a

{largo de la avenida isidro Ayora.

A
/

/ Un resumen de la produccion de este sector se presenta en la tabla en la parte final

de esta seccion.

La produccién diaria estd dada por el numero de moldeadores de cada negocio
artesanal mas la experiencia y habilidad que tenga cada uno de ellos. Se ha
registrado los datos que cada artesano informé como produccion promedio diaria y
semanal. Se esiablece que existe una baja en la produccién cuando las condiciones
del clima no son favorables, es decir llueve. La produccion mensual se la calculo
como 4 semanas por mes; no obstante la anual se la calculé por semanas al ario,

restando 2 semanas por retrasos por dias feriados e imprevistos.

La produccién que logran estos artesanos es vendida en su totalidad, es decir no
guardan stock, esto también confirma el hecho de que la demanda real sobrepasa el
numero de planchas producidas.

A continuacion en el cuadro se establece gue la produccién anual artesanal del
sector norte es de 429,400 planchas de 60x120 cm = 0,72 mis? cada una, lo que
equivale a un total de 309.168 mits? anuales que se estimara como la oferta en esie
proyecto. Este valor es representativo ya que es un dato real. Ademas en el sector
norte es donde se esta extendiendo la ciudad en la actualidad y donde vive la mayor
parte de las personas del segmento al cual se esta pensando aplicar este producto.
Otros sectores de expansion son la zona de la via a la Costa, en las ciudadelas de
Puerto Azul y Colinas de los Ceibos; Duran en las ciudadelas de vivienda popular
qgue se estan dando ahi.

El no tomarlas en cuenta en este estudio da un margen de seguridad en cuanto al
valor de la demanda real y permitiré ingresar en el mercado facilmente y luego poder
cubrir otras zonas. (Ver cuadro No.12).
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Produccién local, yeseras {en pianchas y m")

PRODUCCICN EN NRUMERC DE PLANCHAS

DIARIA SEMANAL MENSUAL ANUAL
1 160 800 2.200 40.000
2 40 200 800 10.000
3 50 250 1.000 12.500
4 80 400 1.600 20.000
5 210 1080 4,200 52.500
6 55 275 1.100 13.750
7 50 250 1.000 12.500
g 160 800 3.260 40.000
9 50 250 1.000 12.500
10 160 800 3.200 40.000
11 50 250 1.000 12.500
12 240 1200 4.800 £0.000
13 60 300 1.200 15.000
14 165 825 3.300 41.250
i5 50 250 1.000 12.500
16 100 500 2.000 25.000
17 g0 450 1.800 22.500
TOTAL 1.770 8.850 35.400 442.500
Tot. en m2 1.274 6.183 24,742 30e.15¢

Fuente: Observacién directa a las productoras yeseras del pals

Eiaboracion: Auiores de ia Tesis




/, FProveccion de ias imporiaciones mas importantes
/

De la informacién recopilada en el cuadro # 12 se puede visualizar que los Estados
Unidos durante el afo 2001 se importaron 33.79 TM del producto representando el
59,8% del total de las importaciones generales de ese afo; Indonesia es el segundo

pais donde se importaron una cantidad de 20.23 TM de placas de tumbado.

Para el afio 2002 Indonesia es el pais de mayor importancia en las importaciones de
este tipo de productos con la cantidad de 60.69 TM, le sigue en orden de
importancia India con 20.23 TM, y Estados Unidos con 12.91 TM.

Para el afio 2003 el pais de mayor representacion en importaciones de placas de
tumbado fue Indonesia con la cantidad de 115.70 TM, Estados Unidos tuvo una
participacion del 19.5 de total de las importaciones en ese afio y Chile se encuentra
en el tercer lugar con 25.86 TM del productc. En el afio 2004 se realizaron
importaciones desde los paises de Chile, México, Indonesia, Estados Unidos,
Alemania y Espafa; siendo Chile y México los mas representativos en las
importaciones con 136.32 vy 106.72 TM respectivamente, informacion que se
presenta en el cuadro # 13.

84




Participacion
ANO PAiS -
7o
2001 ESTADOS UNIDOS 33,79
INDONESIA 20,23
TOTAL 54,02
2002 ESTADOS UNIDOS 12.91
INDONESIA 60,69
INDIA 20,23
PANAMA 0,05
ALEMANIA 0,02
TOTAL 93,87
2003 INDONESIA 115,70
ESTADOS UNIDOS 34,95
CHILE 25,85
PERU ' 0,31
COLOMBIA 2,32
TOTAL 179,12
2004 CHILE 136,32
MEXICO 108,72
ESTADOS UNIDOS 25,19
INDONESIA 37,89
ESPANA 1,79
AlLFMANIA 4,58
TOTAL 312,46

Fuenie; Banco Cenirai dei Ecuador, informacion Estadistica

Eiaboracion: Autores de fa Tesis

2.2.3 Proyeccion de la Oferta

Habiéndose determinado la cantidad de toneladas métricas que se importan de los
principales paises proveedores como son: Estados Unidos, Indonesia, Chile y
México, se puede con la ayuda de los esquemas matematicos establecidos en el
anexo No. 2 cuantificar la proyecciéon de la oferta importada que potencialmente

podria ingresar al pais durante los préximos cinco anos.
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~“efecto de célculo se ha establecido en el cuadro # 13 un desglose especifico
M//ae las importaciones, las mismas que serviran como referencia histérica durante el
periodo 2001 - 2004, en que se realizd la estimacidn de la demanda potencial del
producto en el mercado externo. Los resultados de la oferta futura ajustando las
cifras del pasado cuatrenio a una ecuacion lineal del tipo Y = a + bx, se la calcula
mediante el método estadistico de los minimos cuadrados la cual se visualiza en el

anexo No.2; Los resultados de esta proyeccion se detalla en el cuadro No. 14,

Los resultados de las ofertas futuras segutin el cuadro #.14 bosquejan que en el afio
2005, las importaciones llegaran a los 375 TM., creciendo a una tasa promedio del
13.9% anual, para obtener en el aflo 2009 una oferta de placas de tumbado en el
orden de 719 TM de los productos analizados.

Cuadro # 14
Proyeccion estimada de la oferta futura
de las importaciones

de placas de tumbado (En toneladas Métricas)

ANOS IMPORTACIONES
2005 375
2006 461
2007 | 547
2008 633
2009 719

Fuente: Anexo # 2

Para efectos de calculo y tomando en consideracién las caracteristicas del producto
en perspectiva (ver numeral 2.2.3 del capitulo No.2); se puede realizar el factor de
conversion para determinar el nimero de planchas en unidades y en metros

cuadrados, bajo las siguientes variables:

Una plancha promedio estandar mide (60x60) cm? o lo que es 1o mismo 0.36 m? en

medida de area longitudinal, mientras que en medida de peso una plancha tiene 2kg
segun queda demostrado en el cuadro # 14-A la ciudad de Guayaquil tiene un nivel
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Cuadro # 14-A
Proveccion de las Importaciones de laminas de fibrolit v demas piacas de

tumbado
. TOTAL NACIONAL | PART. GUAYAQUIL
ANCO Unidades . 2
M {En m")

2005 18.750 8.750 979

2006 23.050 8.268 1.203
2007 27.350 9.848 1.428
2008 31.650 11.394 1.652
2009 35.950 12.942 1.877

Fuente: Cuadro No. 11

Elaboracion: Autores de la Tesis

2.2.4 Determinacion de la Demanda Insatisfecha: Oferta VS. Demanda

Para desarrollar la tabulacién de la demanda no cubieria por este producto con

proyeccién de futuro, se toman los datos ya establecidos en los cuadros # 11, 12 y

14-A, es decir, la demanda proyectada real existente y la oferta por importaciones y

produccién nacional, asi se estimara la demanda insatisfecha o sector del mercado

insatisfecho. Esto se lo calcuia en el cuadro # 15.

Cmpm
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Cuadro S

aicuio de ia demanda insailisiecha

(En metros cuadrados}

DEMANDA OFERTA TOTAL DEMANDA

ANC TOTAL |IMPORTACION|PRODUCCION | INSATISFECHA
LOCAL*

2005 1.104.366 978 309.150 794.237
2006 1.136.616 1.203] 316.075 819.338
2007 1.168.866 1.428|  323.155 844.283
2008 1.201.116 1.652]  330.394 869.070
2009 1.233.128 1.877| 337.795 893.456

* La proyeccion de la produccion local, debido a que es totalmente artesanal, no se lleva un registro de datos
histéricos, por lo cual se ha estimado como dato proyectado del 2005 para efecto de tasa de crecimiento se ha
tomado la del sector de la construccion que es de 2,24% ya que este producto por ser de demanda intermedia
depende del comportamiento de esta actividad en generai.

Fuente: Cuadros No. 11, 12y 14-A

Elaboracisin: Autores de la Tesis

Como se observa la demanda insatisfecha crece al pasar de los afios. El panorama
se vuelve halagador debido a las proyecciones del fortalecimiento del aparato
productivo, el cual direcciona grandes recursos a la generacién de emplec a través
del sector de la construccién, lo cual da una situacion de oportunidad en estos afios

para la implantacién de este proyecto, porque después sera mas dificil competir.

2.3 Analisis de los procesos del producto

En la principal guia telefénica de Guayaquil se encuenira que estan a disposicidn
tumbados en sdlo 12 empresas debidamente establecidas que ofrecen planchas de
tumbado nacionales e importadas. En la tabla de la siguiente pagina, se enumeran
las principales caracteristicas de los tumbados que se ofertan en el mercado en
cuestion:

Los datos de la tabla confirman el hecho de que existe una variedad de tumbado,
por ejemplo el cielo raso, anrmstrog y el Celotex son planchas actsticas de fibra
mineral, mientras que el Fiber-glass es de fibra de vidrio utilizado para aislamientos
para acondicionadores de aire y es paco usual, el resto correcponde a fibrolit gue es
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asbesto cemento que tiene ahora poca acpetacion y el tradicional yeso. En cuanto

a precio y calidad si se nota una marcada variedad (Cuadro # 16).

Cuadro # 16
Precio en el mercado de planchas de tumbado (Délares)
Material tipo Dimensiones Nombre comercial Procedencia Precio $
Yeso 60x60 cm Plancha de yeso Nacional 1,35
70x70 cm 1,80
60x120 cm 1,50
50x100 em 1,35
Fibra de Vidrio 60x60 cm Fiber-glass Importada 5,25
60x120 cm Nacional e 4,35
Asbesto cemento "60x60 cm Fibrolit Importada 2,10
60.5x121 cm Importada 4,20
Fibra mineral 60x60 cm Celotex Importada 3,75
60x120 em 6,60
60x60 cm Armstrong Importada 3,30
60x120 cm 6,30

Fuente: Observacion directa — Empresas comercializadoras

Elaboracion: Autores de la Tesis

Con respecto al tipo importado se observa que el precio es mucho mayor que el de
planchas nacionales lo que indica que cada una de las calidades esta dirigida a un
segmento del mercado diferente: el importado hacia el area comercial e industrial y
el nacional al area domeéstica. Tal diferenciacion proporciona una ventaja competitiva
al proyecto, ya que se puede fabricar una linea de planchas con dos calidades como

tipos para competir en cada segmento.

2. 4 Hipodtesis de evolucion futura de los precios

El cambio o variacién de los precios de venta de los articulos nacionales esta dado
basicamente por los costos de los materiales directos. No se puede decir que por la
oferta y la demanda, porque existe demanda insatisfecha y por otro lado todo lo que
se oferta se vende a un precio bastante homogéneo.

2.5 Canales de distribucion actuales

El tipo de canal de distribucién que utilizan los artesanos es un canal corto:
89
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Productor - cliente

Y en el caso de planchas importadas a veces es corto y a veces es alternativo (canal
larga), ya que va dirigido al segmento de consiruccion de edificios por contrato en
otros casos el cliente compra las planchas directamente al distribuidor.

" Impoftador-distribuidor-.
- Z-confratista-cliente. -t~-

2.6 Determinacion de la Demanda que captaré el proyecto

En el cuadro # 15, se establecidé la demanda insatisfecha proyectada en metros
cuadrados y se la considera como el factor condicionante mas importante en el
establecimiento del tamafio (demanda que captara el proyecto).

El establecimiento de un porcentaje de la demanda a cubrir por este proyecto
limitara su tamafio. Por esta razén, en la seccidén de tamafio-mercado se tomaran
los datos expuestos aqui. El porcentaje que se establece a captar del mercado esta

entre el 1 al 8% del mercado insatisfecho.

Debido a que en fa mayoria de los calculos y estimaciones se ha considerado ya un
margen de error y descartado algunas areas de demanda para seguridad, se define
aqui que el porceniaje a captar sera de 5.5%. Tal como se demuestira en el cuadro #
17.
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Cuadro # 17
Demanda de captacion

(en planchas)

ANOS DEMANDA CAPTACION 5,5%
| INSATISFECHA (En m?)
(En m?)
2005 794.237 43.683
2006 819.338 45.064
2007 844.283 46.436
2008 869.070 47.799
2009 893.456 49.140

Fuente: Cuadro No. 15
Elaboracion: Autores de la Tesis

En el cuadro # 17, se muesira la demanda insatisfecha proyectada en metros
cuadrados, el porcentaje constante de captacién y su equivalencia en unidades. Se
toma como medida estandar las planchas de 60 x 60 cm ya que es la mas usada en
el area comercial e instalada en todo tipo de ambiente, su area corresponde a 0.36
mts”, es asi como puede establecerse una demanda en unidades de este tipo. Para
las otras dimensiones, se tendra que hacer un estimado de acuerdo a su area de
manera proporcional.

2.7 Factores de ventaja competitiva

En nuestra ciudad de Guayaquil existen varias yeserias que producen planchas
de tumbado, es necesario diferenciar el producto que ofrece Soxa S.A, y
ocuparnos de desarrollar las ventajas competitivas que permiten introducir el
producto.

Madurez

Identifica la etapa del ciclo de vida en que se encuentra la industria.

Nos permite definir las expectativas del negocio, tales como:
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+ Potencial de crecimiento.

+ Costo alto de incrementar participacién de mercado.
+ Inversiones requeridas.

+ Comportamiento de flujos.

Atractividad

El grado de atractividad de una industria es inversamente proporcional al peso de los
factores que la determinan (a mayor rivalidad se tiene una menor atractividad), y asi
sucesivamente. Al determinar la atractividad resultante de los factores analizados

hay que considerar que no todos tienen la misma importancia.

Identifica la estructura de la industria por medio de los factores que influyen en

su rentabilidad. Se analizan conceptos tales como:

+ Poder de negociacion de clientes y proveedores.
+ Amenaza de nuevos competidores.

+ Presidn de productos sustitutos.

+ Dependencias externas.

+ Rivalidad existente entre competidores.

Por lo tanto la atractividad orienta sobre el grado de dificultad para obtener
rentabilidad en funcién del impacto de los factores analizados, y nos ayuda a la
identificacion de oportunidades y amenazas.

Las Cinco Fuerzas de Porter

El analisis de Porter nos sirvié para:

> ldentificar los factores claves de éxito
»> Determinar posicidn relativa de un sector

S

» Para establecer la posibilidad futura de rentabilidad del
sector determinado.
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Analizaremos las cinco fuerzas competitivas a nuestro producto planchas de
tumbado a base de la cascarilla del arroz.
> Amenazas de nuevos ingresos

Amenazas de sustitutos

\Y

Competidores del sector industrial (Intensidad de la

N/

rivalidad)

\4

Poder de negociacién de compradores

\74

Poder de negociacién de los proveedores
< Amenaza de nuevos ingresos

Un nuevo competidor al iniciar su participaciéon en una industria busca obtener una
participacion y generalmente cuenta con recursos suficienies para lograrlo. Esto
significa una mayor distribucion de las participaciones reduciendo la atractividad de
la industria. Las barreras de entrada son factores estructurales de la industria que
dificultan la entrada de un nuevo competidor. Las mas comunes son:

s Economias de escala.

¢ Diferenciacion de producto.

* Requisitos de capital.

e Acceso a canales de distribucion.

e Desventaja en costos.

o Politicas de gobierno.

¢ Reaccidén de los competidores existentes.
= Economias de Escala

Supone al que las posea, debido a que sus altos volimenes le permiten reducir sus
costos, dificultar a un nuevo competidor entrar con precios bajos. Hoy, por ejemplo,
la caida de las barreras geogréficas y la reduccién del ciclo de vida de los productos,
nos obliga a evaluar si la bisqueda de economias de escala en mercados locales
nos resta flexibilidad y nos hace vulnerables frente a competidores més agiles que
operan globalmente.
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= Diferenciacion del Producto

Asume que si la corporacion diferencia y posiciona fuertemente su producto, la
compafiia entrante debe hacer cuantiosas inversiones para reposicionar a su rival.
Hoy la velocidad de copia con la que reaccionan los competidores o sus mejoras al
producto existente buscando crear la percepcién de una calidad mas alta, erosionan

ésta barrera.
»  Requisitos de Capital

Considera que si la corporacion tiene fuertes recursos financieros tendra una mejor
posicién competitiva frente a competidores mas pequerios, le permitirda sobrevivir
mas tiempo que éstos en una guerra de desgaste, invertir en activos que otras
compafiias no pueden hacer, tener un alcance global 0 ampliar el mercado nacional
e influir sobre el poder politico de los paises o regiones donde operan.

Hoy en dia en la mayoria de los paises del mundo se han promulgado leyes
antimonopdlicas tratando por lo menos en teoria de evitar que las fuertes
conceniraciones de capital destruyan a los competidores mas pequefios y mas
débiles. La creacion de barreras competitivas mediante una fuerte concentracion de
recursos financieros es un arma muy poderosa si la corporacién es flexible en la

estrategia, agil en sus movimientos tacticos y se ajusta a las leyes antimonopdlicas.
No obstante su fuerza financiera, la corporacién debe tener en cuenta que los

pequefios competidores pueden formar alianzas o recurrir a estrategias de nichos.
Aqui Sun Tzu nos advierte:

"Si se efectia un ataque en la proporcién de uno contra diez hay que comparar, en
primer lugar, la sagacidad y la estrategia de los generales contendientes”

= Acceso a los Canales de Distribucion
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En la medida que los canales de distribucién para un producto estén bien atendidos
por las firmas establecidas, los nuevos competidores deben convencer a los
distribuidores que acepten sus productos mediante reduccién de precios y aumento
de margenes de utilidad para el canal, compartir costos de promocién del
distribuidor, comprometerse en mayores esfuerzos promocionales en el punto de

venta, etc., lo que reducira las utilidades de la compaiiia entrante.

Cuando no es posible penetrar los canales de distribucién existentes, la compaiiia
entrante adquiere a su costo su propia estructura de distribucién y ain puede crear

nuevos sistemas de distribucién y apropiarse de parte del mercado.
» Desventaja en Costos independientemente de la Escala

Seria el caso cuando comparfias establecidas en el mercado tienen ventajas en
costos que no pueden ser emuladas por competidores potenciales
independientemente de cual sea su tamafio y sus economias de escala. Esas
ventajas podian ser las patentes, el control sobre fuentes de materias primas, la

localizacién geografica, los subsidios del gobierno, su curva de experiencia.

Para utilizar ésta barrera la compafiia dominante utiliza su ventaja en costos para
invertir en campafas promocionales, en el redisefio del producto para evitar el
ingreso de sustitutos o en nueva tecnologia para evitar que la competencia cree un

nicho.
= Politica Gubernamental

Las politicas gubernamentales pueden limitar o hasta impedir la entrada de nuevos
competidores expidiendo leyes, normas y requisitos. Los gobiernos fijan, por
ejemplo, normas sobre el control del medio ambiente o sobre los requisitos de
calidad y seguridad de los productos que exigen grandes inversiones de capital o de
sofisticacion tecnoldgica y que ademas alertan a las compariias existentes sobre la
llegada o las intenciones de potenciales contrincantes. Hoy la tendencia es a la

desregularizacién, a la eliminacién de subsidios y de barreras arancelarias, a
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concertar con los influyentes grupos de interés politico y econédmico supranacionales
y en general a navegar en un mismo océano econdmico donde los mercados

financieros y los productos estan cada vez mas entrelazados.

La estrategia es incrementalmente dinamica. Las fuenies de ventajas tradicionales
ya no proporcionan seguridad a largo plazo. Las barreras tradicionales de entrada al
mercado estan siendo abatidas por jugadores habiles y rapidos. La fortaleza de una
estrategia dada no estéd determinada por el movimiento inicial, sino por que tan bien
nos anticipamos y enfrentamos a las maniobras y a las reacciones de los

competidores y a los cambios en las demandas de los clientes a través del tiempo.

El éxito de la estrategia depende de que tan efectivamente ésta pueda manejar los
cambios que se presenten en el ambiente competitivo. La globalizacién y el cambio
tecnoldgico estan creando nuevas formas de competencia; la desregularizacion esta
cambiando las reglas de la competencia en muchas industrias; los mercados se
estan volviendo mas complejos e impredecibles; los flujos de informacién en un
mundo fuertemente interconectado le esta permitiendo a las empresas detectar y

reaccionar frente a los competidores mucho mas rapidamente.

Esta competencia acelerada nos esta diciendo que ya no es posible esperar por la
accion del competidor para nosotros decidir como vamos a reaccionar. El nuevo grito
de guerra es anticiparse y prepararse para enfrentar cualquier eventualidad. Cada
movimiento de la competencia debe enfrentarse con una rapida contramaniobra,

puesto que cualquier ventaja es meramente temporal.

» Reaccién de los competidores existentes

A\

Empresas que obtienen una clara sinergia al estar en la industria.

> Empresas para quienes estar en la industria sea una obvia extensién
de las estrategias corporativas.

> Clientes o proveedores para quienes tener una integracién hacia

adelante o hacia atras arroje claros beneficios.
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<+ Amenaza de productos sustitutos

En la mayoria de las industrias generalmente existen opciones de sustitucion
generadas por industrias diferentes a la analizada.
Estas opciones (productos sustitutos), al poder seleccionarse en lugar de los
productos de la industria, ejercen presiones sobre ésta. Los factores a considerar
son:

= [Impacto sobre la rentabilidad de la industria.

» Nivel de sustitucion a que se ha llegado y tendencia esperada.

= Ventajas que estos productos presentan sobre los de la industria.

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan més avanzados
tecnologicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de
utilidad de la corporacion y de la industria.

Para éste tipo de modelo tradicional, la defensa consistia en construir barreras de
entrada alrededor de una fortaleza que tuviera la corporacion y que le permitiera,
mediante la proteccién que le daba ésta ventaja competitiva, obtener utilidades que
luego podia utilizar en investigaciéon y desarrollo, para financiar una guerra de

precios o para invertir en otros negocios.
¢ Dependencias externas

Son factores fuera del control de la industria que en un momento puede afectar, en

forma positiva o negativa, la rentabilidad de la misma. Estos factores pueden ser:

e Econdmicos (inflacion, PIB, ingreso, etc.)

o Politicos (controles, estimulos, etc.)

e Sociales (habitos, distribucién de la poblacién, etc.)
e Tecnoldgicos (cambios tecnoldgicos)

¢ Naturales (plagas, clima, etc.)
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Econémicos

Sociales

A4

\%

YV ¥V V¥V VY

Politicas

Y V¥V VY

\%4

Y V V¥V V¥V

\%

Producto interno bruto

Y

Tasa de inflacion

\ Y4

Tasa de interés

\%

Ingreso per capita

\Z

Distribucién del ingreso

\%

Disponibilidad de crédito

A4

Costo de mano de obra

\%

Habitos, costumbres, cuitura

indices de crecimiento, natalidad, mortalidad

Poblacién total, activa

Distribucién de poblacion por edad, sexo, educacién, ocupacion.
Cambios en estilos de vida

Tiempo libre

Regulaciones del gobierno
Control de precios

Estimulos fiscales

Fomento a exportaciones
Restricciones arancelarias
Sucesiones de poderes
Planes oficiales de desarrollo
Asentamientos humanos
Participacién del gobierno

Tecnoldgicas

> Cambios tecnoldgicos

Naturales

> Plagas
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> Clima
> Terremotos

< Competidores del sector industrial ( intensidad de Ia rivalidad)

Mide el grado de enfrentamiento que existe entre los competidores de una industria,
asociadoc a la necesidad que tiene alguno de ellos para mejorar su posicidn
competitiva. El grado de rivalidad esté dado por factores estructurales de la industria.

e El crecimiento reduce la rivalidad.

e Las diferencias enire competidores la incrementan.

¢ La diferenciacién de productos la reduce.

¢ La fragmentacién de una industria incrementa la rivalidad, un
competidor fuerte que conirola la industria la reduce.

e los aumentos de capacidad lineales que no generan altas
capacidades excedentes reducen la rivalidad.

e El tener alto costo fijo o alto costo de almacenaje incrementa la
rivalidad.

+ |os altos costos de salida también la incrementan.

N

<+ Poder de negociacion de los compradores

Un mercado o segmento no serd atractivo cuando los clientes estan muy bien
organizados, el producio tiene varios o muchos sustitutos, el producto no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer

sustituciones por igual o a muy bajo costo.

A mayor organizacidén de los compradores mayores seran sus exigencias en materia
de reducciéon de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente [a
corporacion tendra una disminucién en los margenes de utilidad. La situacion se
hace mas critica si a las organizaciones de compradores les conviene

estratégicamente integrarse hacia afrés. (Para una explicacién del concepto de
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integracién hacia atras ver El Proceso de Evoluciéon de la Planeaciéon Estratégica
Tradicional).

En una industria los compradores compiten por las utilidades presionando los
precios a la baja, negociando condiciones y servicio, solicitando mayores plazos y
demas acciones tendientes a “recibir mas y pagar menos’.

La medida de su capacidad para lograr estos objetivos esté en funcioén del equilibrio

de los factores que generan este poder.

\%

Grado de concentracion de clientes con relacion a participantes de
la industria.

Facilidad para cambiar de proveedor.

Y/

A7

Importancia del producto en el costo del cliente.

A4

Calidad / diferenciacion.

N/

Integracién y/o conocimientos sobre costos.

Poder negociador de clientes se enfoca a:

Productos de consumo, 4quién es &l cliente?

Distribucién vs. mercadotecnia.
e ,El poder lo gjerce el mayorista, detallista o el consumidor?
e En productos industriales, ¢ quién es el cliente?

e Distribuidor, departamento de ingenieria, departamenio de
compras

< Poder de negociacion de los proveedores

Un mercado o segmento del mercade no sera atractivo cuando los proveedores
estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan
imponer sus condiciones de precio y tamafo del pedido. La situacién sera atin méas
complicada si los insumos que suministran son claves para nosotros, no tienen
sustitutos 0 son pocos y de alto costo. La situacion serd aun mas critica si al
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sustitufos o son pocos vy de alto costo. La situacién serd aun mas critica si al
proveedor le conviene estratégicamente integrarse hacia adelante.

En una industria los proveedores compiten por las utilidades presionando los precios
a la alza, negociando menocres condiciones y servicio, otorgando menores plazos y
deméas acciones tendientes a “Dar menos y cobrar mas”.

La medida de su capacidad para lograr estos objetivos esta en funcion del equilibrio

de los factores que generan este poder.

e Grado de concentracién de proveedores con relacién a participantes
en la industria.

» Facilidad para cambiar de proveedor.
¢ Importancia del producto en el costo del cliente.
e Calidad / diferenciacion.

e [ntegracidn y/o conocimiento sobre costos.
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2.8 Arbol de Problemas

En la matriz arbol de problemas analizamos las causas efectos de la utilizacion de la

cascarilla de arroz para la fabricacion de planchas de tumbado.

EFECTO

EFECTO

EFECTO

EFECTO

Beneficio para las
piladoras al vender el
material de desecho y

no ser quemado.

Terminacion en gran
parte de la crisis de
poder tener una vivienda
con materiales que
abaratan los costos con
un estilo diferente en

Disminucién de las
importaciones de
planchas de tumbado
con el cual se reduce el

——e]

Desarrollo tecnolégico

de la materia prima
cascarilla de arroz

decoracién. egreso de divisas por para la elaboracion de|
compras en el exterior, planchas de tumbado.
EFECTO EFECTO EFECTO EFECTO EFECTO
|mplgmgntacxon de Impacto socio econdmico Agrupar pequerios
Ef estilo de las viviendas tecnicas de en la utilizacién de este artesanos en fa
I l £ de bajo! produccién y material de desecho al Crear fuentes de construccion, para asi
enfos sectores ce bajos maquinarias a N — | fomentar el desarrolio

recursos cambiaria por la [~
utilizacion de este

solucionar en parte un
componente en la

trabajo para el sector

utilizarse para el s
pa de la construccion.

proceso de este

de este material y
dejar de ser desecho

material de desecho. material por con#{uccién de en nuestros campos
; viviendas. .
empresas privadas. agricolas.
SUSTITUTO DE LAS PLALNCHAS
TRADICIONALES DE TUMBADO
CAUSA CAUSA CAUSA CAUSA CAUSA
Creatividad para Un cielo raso que

supere en tecnologia y
precios a los de
fabricacidn tocal y par

Dar uso al desecho
de grandes
cantidades al borde

desarrollar nuavos
productos que de
alguna forma sean

Propender a la
utllizacién de la

Fomentar el proceso de | N
cascarilla de arroz como |

industrializacion de Ia de las carreteras y N . paleativos al déficit de olra parte comp lta.con

] . materia prima bdsica y L los de fabricacidn

cascarilla de arroz. vias en la que se " viviendas, pero con ¥
de calidad para procesos " extranjera en cuanto a
encuentran las X X solucicnes : " .

" industriales. s funcionalidad, calidad,

piladaras. habitacionales nuevas| " N
e innovadoras peso estética, precio y

: durabilidad.
CAUSA CAUSA CAUSA

Abaratar los costos de

Utilizacion de este .
los materiales para las

material en disefio El tumbado de yeso

para muebles, ;Egg?;s::)tsucn;b;:::: es dafino para la
cajoneris;épuenas, las planchas salud.
" tradicicnales.

Elaboracidn: Los autores de la fesis
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2.9 Matriz de Marco Ldgico

En la siguiente Matriz presentamos nuestros objetivos, indicadores, medios de

verificacion y supuestos para la utilizacion de la cascarilla de arroz en la elaboracion

de las planchas de tumbado.

OBJETIVOS

INDICADORES

MEDIOS DE
VERIFICACION

SUPUESTOS

FIN::

Argumentar que factores
influyen en el desarrollo escaso
de la industrializacién de la
cascarilla del arroz para
elaborar planchas de tumbados
como sustituto del yeso a nivel
mas econémico.

Crecimiento empresarial en Ia
produccion de planchas de
tumbado elaboradas con la
cascarilla del arroz.

Reduccién en dos afios de
las condiciones de la
vivienda en cuanto a estilo,
disefio, acabdo y buena
calidad.

Reduccién en un 5 por
ciento de pobreza en los
sectores menos favorecidos

Se ejecutan en un 90 por
ciento las microempresas

Estadisticas del
Ministerio de Viviendas.

Estadisticas de la
Camara de la
Construccion.

Encuestas

Excelente rentabilidad para
los microempresarios a
largo plazo.

Buena calidad en el disefio
de las viviendas con este
material.

Crecentes microempresas
éxitosas debido al uso de
esie material de desecho.

PROPOSITO:

Desarrollar el amplio mercado al
que ésta dirigido el producto
sustentado en el déficit
habitacional que existe en el
pais.

Conquistar al mercado de
planchas de tumbados
elaboradas con la cascariila del
arroz a nivel nacional e

Captacién del mercado
nacional en un 90 por
ciento.

Creacién en un 100 por
ciento de microempresas.
El 100 por ciento de los
centros distribuidores de
este material para la
construccion tendran este

Acercamiento a las
diferentes zonas del
pais donde existen las
piladoras de arroz para
la obtencidn del
desecho tamo de arroz.

Visitas a los ceniros
distribuidores de
materiales de la
construccidn para
promocionar el

Los beneficios de este
material conoceny
desarrollan estos
pequefios negocios.

Con este proyecto se
conace los sectores mas
pobres y el estilo en

Talleres de capacitacion para
los microempresas.

Solicitud de créditos para
implementar las microempresas.

este proyecto.

Préstamos de créditos a los
artesanos para la

lconformacion de

microempresas.

elaboradas con {a
cascarilla de arroz.

Fotografias del desecho
de la cascarilla de arroz
en las piladoras de
nuestra region.

internacional. tipo de tumbado. producto. decoracién de su vivienda.
L Informe final de la
Participacion del 100 por  |yijlizacién de las Beneficiarias capacitadas
COMPONENTES: ciento de los artesanos en |pjanchas de tumbados |en microempresas inician

en ef corto plazo los
pequefios negocios.

La formacién de
microempresas destinadas
para este proyecto
cumplen con la
responsabilidad de brindar
un buen material.

Elaboracion: Los autores de la tesis
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2. 10 Matriz de Involucrados

En esta matriz analizamos nuestro interés en la utilizacién de este residuo, los

problemas detectados mediante la investigacidon de mercado, los recursos que

vamos a utilizar en la fabricacidn de las planchas, y los conflictos potenciales que se

nos pueden presentar.

elaboran actualmente por
las planchas elaboradas
con la cascarilla del arroz.

Planchas de tumbado de
yeso es dafiino para la

salud.

Apoyo de las grandes

empresas.

PROBLEMAS RECURSOS INTERES EN UN__ |CONFLICTOS
GRUPOS INTERESES PERCIBIDOS Y MANDATOS PROYECTO POTENCIALES
Ayudar a los sectores de Habitantes con bajo
bajos recursos en sus autoestima por fas
necesidades de mejorar el candiciones de las
estilo de su vivienda viviendas. Industrializar la Restriccién de
cascarilla del arroz | los desechos de
Agrupacién de artesancs |0 la elaboracion de| la cascarilla del
SOXA S.A. Capacitar a fos sectares de | Extrema pobreza que no Personal capacitado para planchas de arvoz por p arte
k X ; | e L tumbado. de las piladoras.
bajos recursos para una permite un estilo mejor en Jia elaboracion y utilizacion
mejor calidad de vida. su vivienda. de planchas de tumbado
Desempleo. con cascarilia de aroz.
Abaratar los costos de los  [Déficit de estada en el
materiales de fabricacién  [sector de Ia construccion
de la vivienda. de la vivienda. Espacia fisico
Fomentar la Cobros
elaboracién de excesivos de
planchas de este material de
tumbado con fa desecho por las
cascarilla del arroz. |piladoras.
Solidaridad hacia las
personas de bajos recursos Ayuda a los habitantes de
contribuyendo con un Desempleo los sectores de bajos
PROMOTORES material econémico. Emigracion recursos.
Sector de Ia Mejorar el nivel de estilo de
construccion (Los las viviendas en cuanto a  [habitantes no capacitados
artesanos). disefio, acabado y buena |para trabajar en este Los Artesanos
calidad. proyecto. Sector de Ia construccién.
Exportacion de las
planchas de Impedimento de
tumbado lcs permiscs
elaboradas conla |necesarios para
ADMINISTRADORES cascarilla del arroz. lexportar.
Servicio a los sectores de
De las microempresas  |bajos recursos. Falta de empleos. Espacio fisico
Fomentar la utilizacion de
las planchas de tumbado
con cascarilla del arroz. Creciente pobreza. Microempresas
Carecen de capacitacion  |Tiempo para participar en e
para poder trabajar este proyecto. Competitividad
con los de
Fomentar el proceso de la fabricacion
industrializacion de la " F °“3?mar fa extranjera en
MODERNIZACION cascarilla del arroz. UtlIIZBC!Ol:l de este cuanto a
DE LAS EMPRESAS Falta de empleos. Las piladoras ";ate”a; de funcionalidad,
Viviend N esecho. calidad, precio,
Sustituir las planchas de w;en df.’s p;equenas ycon ca 1 peso, estética y
tumbados de yeso que se Z!a os disefios en Cameras cortas para los durabilidad.
lecoracion. interesados en aprender

Elaboracion: Los autores de la tesis
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2.11 Matriz Boston Consulting Group (BCG)

Utilizando el andlisis de esta maitriz, utilizaremos a nuestra empresa fabricacién de
planchas de tumbado a base de la cascarila de arroz en el cuadrante de
interrogacién 6 nific problema, ya que comparada con otras empresas dedicadas a
la fabricacion de planchas de tumbado que han conseguido crear un mercado que
anualmente genera una produccion local de 309.150 m2 en planchas, como consta

en el cuadro # 15.

Signos De interrogacién o nifios problemas
» Baja participacion en el mercado
¢ Mercados creciendo rapidamente
¢ Demandan grandes cantidades de efectivo para financiar su crecimiento
e Generadores débiles de efectivo

e Laempresa debe evaluar si sigue invirtiendo en éste negocio.

Dimensiones de la Matriz
> Externa:

Tasa de crecimiento del mercado 11 (%)

_ mercadototal(tl) — mercadototal(to)
mercadototal
fo

x100

> Interna:
Participacién de mercado relativa afo t1

_ ventasdelnegocio(t)
ventasdelcompetidoriider(t)
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La matriz BCG representa una foto fija de una organizacién en un momento
determinado, por enconirarse Soxa S.A., en una etapa de introduccién, es
importante considerar varias variables, aparte de la posicién relativa en el mercado y
la tasa de crecimiento de las ventas de [a industria, como el tamafno del mercado y
las ventajas competitivas, que son importantes para poder tomar decisiones

estratégicas sobre los productos a desarrollar.

En nuestra situacion actual Soxa S.A., requerira realizar inversiones para
incrementar su participacién en el mercado, debiendo obligatoriamente establecer
cuales seran las interrogantes que hay que tratar de convertir en producto Estrella, y
cudles interrogantes habria que eliminar.
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CAPITULO Ili

ALTERNATIVA DE FORMULACION ESTRATEGICA

3.1 Definicidon de la empresa

3.1.1 Clase de Negocio

Nuestra empresa es de produccién y venta de las planchas de tumbado elaboradas
a base de la cascarilla del arroz, la inversién en equipos, maquinarias y capital de

trabajo se solventara con recursos de los socios y financiamiento bancario.

La propuesta es desarrollar una industria que elabore planchas de tumbado para
consumo interno y exportacién hacia otros paises.

Se elaboraran las planchas en los colores tradicionales de las planchas de tumbado,
con disefios hechos al gusto y preferencia del consumidor, con nombre comercial
"Soxa S.A.". La forma de realizar las transacciones comerciales es ventas al contado

para consumidor final y ventas a credito a corto plazo a nuestros distribuidores.

Nuestra planificacion para dar rumbo a esta iniciativa es de cinco afios dentro del
cual estimaremos la creacién de los canales de venta en sitios estratégicos conforme

al estudio de mercado

La empresa se constituirda como una Sociedad Andénima, la misma que estara
integrada por 2 accionistas, de los cuales se elegira al Gerente, al Presidente y
Directorio de la misma. El capital de la empresa sera de US. $296.818 estruciurado

de la siguiente forma:

Los Aportes iniciales realizados por los accionistas por un monio total de US $86.818

Nombre de Accionistas Valor Accién %
Campos Xavier Cruz 43.409 50
Go6mez Arreaga Sonia 43.409 50
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El Incremento futuro del capital de la empresa = SOXA S.A.", Sonia y Xavier

Sociedad Anonima es de US $210.000, situada en el Km. 9.5 via a Daule,
localizacién Inmaconsa

Teléfonos.- _ 2110265 - 2 112366 Fax: 2 113001
Representante Legal Eco. Xavier Campos Cruz
Presidente Eco. Sonia Gémez Arreaga

Equipo técnico responsable del proyecto:

Ing. Tomas Yépez Gerente del Proyecto
Ing. Pablo Orozco Coordinador
Ing. Joseé Antonio Franco Supervisor

3.1.2 Filosofia de nuestra empresa

Brindar un buen servicio estableciendo buenas relaciones comerciales con los
clientes, atendiendo sus inquietudes y extensiones, satisfaciendo sus demandas de
una manera agil, es decir en el menor tiempo posible.

Desarrollaremos en la industria los procesos de produccidn basados en la politica de
“Just in Time".

Seleccionaremos a los mejores artesanos e invertremos en su desarrollo,
rmanteniendo un ambiente de armonia y responsabilidad, ya que de esto depende el

buen funcionamiento de la empresa.
3.1.3 Misién de la Empresa “ Soxa S.A.~
Proveer productos de buena calidad y alto rendimiento productivo, destinado

exclusivamente a conquistar el mercado interno y externo de los productos de
demanda intermedia como son las planchas de tumbado elaboradas a base de la
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cascarilla de arroz con costos competitivos, cuyo propdsito es satisfacer el alto déficit

de viviendas.

3.1.4 Vision de la empresa "Soxa S.A”

Convertirnos en lideres del mercado, brindando producto de excelente calidad y

atencién a los consumidores con un servicio eficiente — just in time.

3.2 Definicion del producto a lanzar

3.2.1 Descripcién del producto eiaborado a base de la cascariila de arroz

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

CARACTERISTICAS ESPECIFICACIONES
Producto Planchas de cielo raso
Nombre Tumbado CIELITO
Dimensiones (cm) 55x55; 60x60 _
Area (mt?) 0,3; 0,36 correspondientemente
Durabilidad (afios) 5a10
Espesor (cm) 0,6a1,2
Peso x metro cuadrado (Ibs) 25a3

Resistencias

Al fuego, al sonido, al agua, a la flexién por
esfuerzos en el centro, elasticidad y baja
resistencia al corte.

Colores

Blanco, blanco azulado (como el cielo) y la
gama de colores de acuerda a la exigencia
del cliente para la decoracion.

Aspectos de la superficie

Variada, de acuerdo a disefios simétricos, .
geométricos, lineales, asimétricos, etc,
segun el tipo de ambiente a crear.

Densidad (gr./cc) 0,25a0,3
Posibles materiales de Resina, aglutinante, fibras vegetales,
canstruccién silicatos, masilla de empaste, catalizadores y
otros.
Slogan " Tumbado Cielito elaborado con cascarilla de arroz es salud -
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3.2.1.1 Diserio

El disefo del producto en perspectiva se definié en el punto anterior en la que se da
un cuadro detallado de las caracteristicas fisicas y de los posibles materiales
quimicos que intervendran en el proceso productivo que definiran las propiedades
del producto final.

3.2.1.2 Caracteristica del producto en perspectiva

Las caracteristicas y especificaciones del producto a producir que lo diferenciaran y
gue podrian ser de mucha ventaja en el orden competitivo se detallan a
continuacién. De acuerdo a la Clasificacién Industrial Internacional Uniforme (CIIU)
se registra con el cédigo nimero 3411 (Cédigo de la Clasificacion Industrial
Internacional que agrupa al producto que se esta analizando, en este caso tumbado
o cielo raso, y cuya nomenclatura numérica es la misma en todos los paises), para

fabricacion de tableros de fibra y madera o similares.
3.2.1.3 Empaque y Almacenamiento

El empaque de todo tumbado esta dado por el peso, el volumen y fragilidad del
mismo. Si una plancha pesa demasiado, para un hombre, a lo mucho podra
transportar 2 a la vez sin riesgo de romperlo, pero si pesa muy poco (1,5 Ibs.), el
factor que predominaria entonces sera su volumen. Por esta razon se estima que se
podran hacer pacas de unas 15 a 20 Ibs., que contengan unas 10 planchas de
(55x55) cm? o (60x60) cm? cada una.

El material. de empaque puede ser lamina plastica gruesa (polietileno de reciclado)
de bajo costo o papel de empaque (en la evaluacion econdmica se examina el uso
de papel). Se podrian protectores de cartdn en las esquinas. Otro empaque posible
podria ser planchas del mismo material de espesor inferior colocadas una en la base
y otra encima en bultos de 10 unidades que serian amarrados con cinta plastica.

La seleccién de estos tipos de empaque puede estar dada finalmente por su costo y
por su lugar de destino. Asi, si se desea enviar un lote a Quito por ejemplo, la

prioridad indicara que seré la proteccion de las planchas y aunque sea mas caro el
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empaque, este valor se podra cargar al costo de flete. Por otra parte, si el destino es
la misma provincia o la ciudad de Guayaquil el empaque serd el mas econdémico y

que a su vez sea funcional.
3.2.1.4 Sistema productivo

La fabricacién de las planchas de tumbado a base de cascarilla de arroz, toma en
consideracion algunos elementos relacionados a la ingenierfa del proceso (ver
numerales 3.2.2; en el que se resefian el tipo de proceso de produccion, insumos y
materiales directos como indirectos que entran en la construccién de dichas

planchas, asi como las maquinarias y equipos intervinientes.
3.2.1.5 Alternativas en la utilizacion de la cascarilla de arroz

e Enla madera

Con la finalidad de poder detener la tala inmoderada de arboles han surgido nuevos
materiales sustitutos entre los que destacan los polimeros sintéticos. Con los cuales,
la industria de los materiales ha tomado mayor auge y representan una solucién a
sus problemas econdmicos, tecnoldgicos y ambientales.

El propdsito de obtencién de estos materiales compuestos es el de lograr sustitutos
de la madera con propiedades especiales que reditiien en beneficios en cualquiera
de sus aplicaciones. Ademas, el arroz es uno de los alimentos mas comunes e

importantes en el mundo por lo que se generen altas producciones anuales.

Este nuevo material puede sustituir perfectamente a la madera y puede utilizarse
para elaborar muebles, divisiones en paredes, losetas y duela, entre otras y las

planchas de tumbado, para esto debemos obtener un aglomerado que mezclado con
diferentes sustancias se lo logra.

¢,Como se obtiene este aglomerado?

La cascarilla de arroz se muele y obtiene un tamafio fino, para ello se utiliza un tamiz
que es una coladera con diametro de orificio controlado.
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Posteriormente, la cascarilla es sometida a un procesc quimico especial para
compatibilizar Ia fibra con la matriz polimérica y obtener que la unién de la fibra con
la matriz sea fisico-quimica para obtener un aglomerado con caracteristicas
especiales. En caso de no lograr una unién quimica entre la matriz y la cascarilla es

factible que el material sea poco resistente a la humedad y quebradizo.

Una vez tratada la cascarillla, se toma una porcién de esta en una batidora industrial
y se agrega la matriz polimérica y se mezcla hasta obtener una pasta homogénea.
Posteriormente, la mezcla es sometida a un proceso de preformado donde se
deposita ésta sobre un molde que se encuentra acoplado a una prensa neumatica,

donde después de otros procesos se llega a la obtencién del aglomerado."z""

Debido a la poca atencidn que se le da a la cascarilla de arroz para poder aplicarla y
otorgarle un valor agregado apropiado, no se le ha dado un uso final provechoso,
aunque algunos paises le den ciertas aplicaciones. Cabe sefialar, que ninguna de

ellas demanda la produccién total de cascarilla que se genera en el mundo.

Asimismo, puede elaborarse con mayor 0 menor flexibilidad, y esta graduacion no
depende de la cantidad, sinc del tipo de resina, Incluso es posible darle diferentes
texturas y colores, incluso un acabado tipo poliéster.

Esta innovacidn, ademas, tiene el potencial de crear toda una nueva industria, con la

participacion de empresas interesadas, por medio de convenios.

La cascarilla del arroz tiene la virtud de ser altamente resistente a la mayoria de las
sustancias quimicas. Los cientificos comprobaron que retarda la flama, a diferencia

de los aglomerados de viruta de madera, que suelen propagarla.
e Regenerar Tierras de cultivo

De acuerdo a sus caracteristicas fisico-quimicas en China por ejemplo, por tratarse
de un material organico, la utilizan para regenerar las tierras de cultivos a través de
compostas (abono), en ladrilleras y en México por sus caracteristicas fisicas la
emplean en granjas avicolas generando camas donde se engorda a los pollos.

% www.hypatia.marelo.gob/mx/no11/arroz

112




s Como combustible

El uso de la cascarilla de arroz como combustible representa un aporte significativo a
la preservacién de los recursos naturales y un avance en el desarrollo de tecnologias
limpias y econémicas en la produccién de uno de los principales cereales de nuestra

canasta familiar.”®®

En el Per(i, el empleo de la cascarilla de arroz es artesanal, restringido y poco
eficiente. Es cominmente utilizada como combustible en hornos de fabricacion de
ladrillos o alimento del ganado vacuno. También es frecuente la incineracién de la
cascarilla en los terrenos de cultivo o en los alrededores de las planias de

procesamiento. En ofras ocasiones, son echados a los rios.
En Colombia, por su poder calorifico, la usan como combustible

Estos inconvenientes, sumados a la necesidad de ahorrar combustibies, y el interés
por aumentar la productividad, sirvieron para que la empresa colombiana Super Brix
en asocio con la Universidad del Norte, disefiaran un nuevo horno destinado al

secamiento de granos, utilizando como combustible la cascarilla de arroz.

Tras varios ensayos y andlisis que incluyeron el disefioc en papel, pruebas y
simulaciones en computador, la construccidn, ensayo e instalacién de un prototipo,
se logré obtener un horno (nico en el mundo con la méas alta tecnologia que ofrece

ventajas econdmicas, ambientales, de ahorro de tiempo y energia y de mejor calidad
respecto a modelos anteriores.

e Como detergente

Las cenizas de cascarilla de arroz se utilizan como detergente (pulitdn) para lavar
el menaje de cocina.

¢ Fabricacion de Cemento

El residuo obtenido después de quemar la cascarilla de arroz, puede ser utilizado en
la fabricacion de cementos.

i - — .
WWw, uned.esllnvestlgacxon/otn/noticias_alimentalia/46.pdf
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Para obtener el cemento a base de cascarilla de arroz se requieren diferentes pasos
que van desde la coccién y mezcla de diferentes elementos.
o Primero, se pone a quemar la cascarilla de arroz hasta haceria ceniza.
o Luego se combina con cal y lo que resulie se mezcia con algunos
quimicos hasta que queda el cemento. Pero esas mezclas son en
cantidades exactas las que se lograron determinar después de muchas

pruebas y con una formula.
e Pesoy voiumen

Ocasiona elevados costos de almacenamiento y de fransporie para la industiria
arrocera. Pero, ademés, por ser poco digestible, su usoc en la elaboracidon de
alimentos concentrados para animales, es resiringido.

Como podemos observar la cascarilla de arroz es utilizada en muchas alternativas,
es por esto que nuestro trabajo se enfoca a la elaboracién de las planchas de

tumbado para las viviendas.
Propiedades de la cascarilia de arroz
o Nutritivas

La cascarilla de arroz no presenta propiedades nutritivas significativas, que presenta
un alto contenido de Dioxido de Silicio (Si0Q2), lo cual lo hace imposible de ingerir

«26"

como alimento , ademas de contener un bajo contenido de celulosa (40%

2"y no se le ha dado un

aproximadamente), presenta un valor nulo por ser desecho
uso adecuado para conferirle un valor agregado y por esto existe la factibilidad de
poder utilizarlo como carga o relleno en una matriz polimérica, la cual es el medic
donde se inunda la cascarilla de arroz, misma que estd compuesta por miles de
cadenas poliméricas y un polimero, por ejemplo en la mezcla de resistol blanco con
un poco de arena, el resistol es la matriz polimérica y el segundo componente es la

carga y de la union de éstos dos elementos se obtienen material compuesto.

% www.hypatia.morelo.gob/mx/no11/arroz.ntmi

# www.fedearroz.com.cofarroz/455/resumen_shtml
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e Caracter Hidrofilico

La cascarilla de arroz, por sus caracteristicas quimicas, presenta un caracter
hidrofilico, es decir, tiene afinidad con el agua, presentando un 10 % de humedad.
Asimismo la matriz polimérica demuestra un caracter hidrofdbico, una mala
compatibilidad con la humedad, se ha logrado obtener un material compuesto que
no se quema facilmente lo que le hace adquirir un caracter ignifugo, no le penetra la
humedad confiriéndole un propiedad hidrofébica y muestra una magnifica resistencia

a esfuerzos aplicados.

¢ Retencion de Humedad

Al hablar de Retencién de humedad de un sustrato como la cascarilla de arroz, nos
tropezamos con el problema de que no existen normas ni metodologias que

especifiquen como se debe determinar su capacidad de retencién de humedad.

Es sabido que la capacidad de retencién de humedad depende de la forma como se
realiza tal determinacién. Factores tales como tiempo de humectacion, relacion
Cascarilla/Agua, método de contacto, etc, pueden afectar el resultado final. Los
métodos usuales para la determinacion de la tensién de humedad entre 0 y 100 cm
de cabeza de H20 no son satisfactorios para la cascarilla de arroz, ya que la escala
de tensiones en las cuales el agua es aprovechable en este sustrato (entre 0 y 2 cB)
es considerablemente mas baja que aquella de mayoria de los sustratos

tradicionalmente utilizados en paises como Francia, Espafia y Holanda (0-10 ¢cB).

Por otro lado la mala capilaridad de la cascarilla de arroz hace que zonas muy
humedas (baja tensién de humedad) coexistan al lado de zonas muy secas (alta
tensién de humedad) por largo tiempo (varias semanas) sin que el agua se mueva

de un lado hacia el oiro y en este caso la determinacién de la tensién de humedad
arroja considerable error.

Al agregar agua por encima a la cascarilla de arroz, esta se "canaliza" y se producen
zonas muy humedas al lado de zonas muy secas.
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La capacidad de retencién de humedad se define como el agua que queda retenida
en el sustrato a capacidad de campo (T = 0 cm de H20), despues de una hora (1 hr)

de humectacion del mismo con agua mediante mezcla ayudada manualmente

(técnica del "Masacoteo”). Esta es la capacidad de retencion maxima.

Para realizar esta prueba, se toma un volumen de susirato seco de dos (2)
decimetros clbicos (litros), se humecta manuaimente mediante la adicion de 1 litro
de agua y luego se coloca a drenar. Se mide la cantidad de agua drenada y la
diferencia expresada en % viv es la capacidad de retencion de humedad del

sustrato. ™

En una prueba de retencion de humedad de acuerdo con el Método descrito el
volimen del liquido drenado fue de 820 ml en la Cascarilla Cruda y de 800 ml en la
cascarilla quemada. La respectiva retencién de humedad fue del 9 % en el primer
caso y del 10 % v/v en el segundo. Para mejorar la retencion de Humedad de la
cascarilla, se ha recurrido a la quema parcial de la misma. Esta practica aunque
mejora notablemente la humectabilidad, es en realidad muy poco lo que aumenta la

capilaridad ascensional y la retencién de humedad.

e Capilaridad Ascensional

En 24 horas es muy baja tanto en la Cascarilla de arroz Cruda como en la Cascarilla
de arroz Quemada. A medida que se aumenta el grado de quemado, la capilaridad
ascencional aumenta, pudiendo llegar en cascarilla 100% guemada hasta 4.5 cm en
24 horas.

Esta es la razdn por la cual, en una cama hidropdnica, con una capa de cascarilla de
arroz semi- quemada, de 15 cm de profundidad, es muy comun observar que los
primeros 2 a 3 cm de abajo hacia arriba, estan completamente mojados, los

siguientes 4 a 5cm estan parcialmente mojados y los ultimos 7 cm estan casi

completamente secos.

£ www.lamolina.edu.pe/hidroponia/modillo1.htm
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Humectabilidad

Es la relativa facilidad con que un sustrato logra quedar impregnado con agua. Para

la cascarilla de arroz quemada, practicamente el 100 % de las particulas desciende

debajo de la superficie del agua mientras que para la cascarilla de arroz cruda,

solamente et 5 %.
La cascarilla de arroz es un subproducto de la industria arrocera, la encontramos

abundantemente en las zonas arroceras de muchos paises y que ofrece buenas

propiedades para ser usado como sustrato hidropdnico.

3.2.1.6 Diferenciacién con productos de la competencia

Distinguirse de los demas por:

Mejor calidad

Mejor servicio- Entregas

Mas valor

Mejor servicio Post-Venta

Tecnologia avanzada- Garantia

« La principal diferencia que habran de percibir los futuros consumidores es por

las propiedades quimicas no dafiinas por la que esta conformada la cascarilla
de arroz, a diferencia de otros productos como por ejemplo las planchas de
turnbado de yeso que cientificamente esta comprobado que es dafiino para la
salud por contener cal.

La confianza que ofreceremos serd valorada por el consumidor en el corto
plazo al realizar estrategias de marketing que nos permitiréa atacar a nuestros
competidores por el lado de la salud de los habitantes, es decir mantener al
lider bajo asedio, continuamente estaremos desafiando a otros competidores

atacando frontalmente con las ventajas de propiedades fisicoquimicas que
nos brinda nuestra materia prima.

Al comienzo nos especializaremos en un nicho de mercado, es decir no
abarcaremos todo el mercado, pero si lo haremos bien hecho.
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o Atender las necesidades y procesos de compra de loé clientes mejor de lo
que los atiende la competencia

« Algo Unico percibido por el mercado

e Disefio o imagen de la marca

e Tecnologia

e Servicio al cliente

e Cadenas de distribucion

o Bajaremos los costos, es decir cuando no pueda el consumidor distinguir
entre nuestro producto y el de la competencia.

« Precio justificara las ganancias

« Buscaremos la eficiencia en produccién y distribucion.

Nuestro producto es industrializado, no asi los que actualmente existen que son de
tipo artesanal, esto nos diferencia en cuanto a la entrega de los pedidos en volumen

calidad que serén justo a tiempo.

»  Seremos Lideres totales en costos:

» Grandes instalaciones

»  Alto volumen de produccion eficiente
» Control de costos

» Servicio, Calidad

» Alta resistencia a guerra de precios
3.2.1.7 Estudio y seleccion del proceso de produccion
Para poder definir el proceso de produccién de planchas o placas a partir del tamo o

cascarilla de arroz, es necesario seguir el ciclo de mejoramiento en el sistema de

calidad para saber si los resultados obtenidos son satisfactorios en el método de
proceso que se intenta implantar.
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3.2.1.8 Ciclo de Mejoramiento

Responsabilidad de la gerencia, en la que se define que la gerencia es la
responsable de fijar la direccidn y los objetivos del sistema.

Administracién de recursos, los cuales deben ser determinados y provistos
para el cumplimiento de planes.

Realizacién del producto, en que los procesos son establecidos para entregar
productos y servicios que estén verificados y dirigidos. Procesos que tomaron
los datos de los clientes, de sus necesidades y los convirtieron en productos
/o servicios que satisfagan dichos requerimientos.

Medida, andlisis y mejora, etapa en la que satisfaccién, insatisfaccién,
productos y procesos son medidos. Se realizan mediciones, que nos
producen datos, los cuales son analizados y los resultados se convierten en
los nuevos inputs de los procesos. Esto nos permitira mejorar nuestro sistema

continuamente, tal como o observamos en el siguiente esquema.

MEJCRAMIENTO CONTINUO EN EL SISTEMA GERENCIAL DE CALIDAD

. ENFOQUE DE PROCESCS
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3.2.1.8 Experimentacion y Modelacién

Procede a analizar el tamafio y densidad de la cascarilla y a ensayar la posible
manera de unir las cascaras con un aglutinante (elemenio pegajoso).
Posteriormente se procedid a triturar parte de la cascarilla y mezclarla con la resina
aglutinante formando una masa pastosa.

A continuacién se definié la cantidad adecuada de masa aglutinante que se debe
mezclar con la cascarilla virgen. Toda la mezcla fue puesta en un molde de ensayo
pequefio y dejado secar a la intemperie. Una vez seco, se desmoldd y se dejo a la
‘intemperie durante 15 dias en época de lluvias. Las caracteristicas fueron las

siguientes:

» Resistencia moderada a la intemperie.
s Flexibilidad

» Periodo elevado de secado

= Ausencia de grietas

=  Aumento de peso sobre el esperado.

Ahora se esta en la posibilidad de describir a groso modo el proceso productivo y

hacer las respectivas aproximaciones de lo requerido en el proyecto.
3.3 Propuesta de modelo de gestion a implantar
3.3.1 Gestion segun las funciones operativas para la administracién

Uno de los objetivos de nuestra empresa es que nuestro producto debe tener
caracteristicas bien diferenciadas de las otras empresas que producen este tipo de
producto.

El control que llevaremos no serd implantado como una actividad a nivel de
directivos, sino que esta orientado a todos los niveles, a todos los miembros que

integramos la organizacién, destinado al cumplimiento de los objetivos que nos
hemos propuesto.
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Nivel Estratégico

El gerente general sera el responsable de la formulacién de los objetivos

organizacionales asi como de la estrategia que utilizara para alcanzarlos.
Nivel Ejecutivo

Estaré integrado por los jefes de cada area de trabajo, ellos seran los responsables
de gestionar y controlar las actividades de la empresa, y formular los lineamientos y

paréametros para la gjecucion de los procesos.
Nivel Operativo

Este nivel es el encargado de ejecutar los procesos de acuerdo con los parametros
establecidos. El modelo de gestion que hemos adoptado es integral, sistematico,
cualitativo y cuantitativo con la finalidad de trabajar en la parte cultural individual de
los trabajadores.

La Gestién de control de la planificacién operativa la hemos destinado para cuatro
grandes &reas que involucra el proceso de la empresa

» Recursos Financieros
»  Produccién y Operaciones

= Control comercial, de los clientes y del mercado
= Recursos Humanos

o Recursos Financieros

Es el drea de la empresa que se encarga de los recursos financieros, como el

capital, la facturacién, los pagos, el flujo de caja, entre otros. Los principales
controles en el area financiera se presentan a continuacion:
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> Control presupuestario: Es el control de las previsiones de los gastos
financieros, por departamento, para verificar cualquier desvios en los
gastos.

> Control de costos: Control global de los costos incurridos por la
empresa, ya sean costos de produccién, de ventas, administrativos
(gastos administrativos entre los cuales estan; salarios de la direccion
y gerencia, alquiler de edificios, entre otros), financieros como los
intereses y amortizaciones, préstamos o financiamientos externos

entre otros.
¢ Produccion y Operaciones
El objetivo fundamental de este control es programar, coordinar e implantar todas Ias
medidas tendientes a lograr un optima rendimiento en las unidades producidas, e
indicar el modo, tiempo y lugar mas idéneos para lograr las metas de produccidn,

cumpliendo asi con todas las necesidades del departamento de venias.

Control de calidad: Corregir cualquier desvio de los estandares de calidad de los

productos o servicios, en cada seccién (control de rechazos, inspecciones, entre
otros).

Para cumplir con las condiciones de la filosofia del justo a tiempo implantaremos los
siguientes controles:

Control de costos: Verificar continuamente los costos de produccién, ya sea de
materia prima o de mano de obra.

Control de los tiempos de produccién: Por operario o por maquinaria; para eliminar

desperdicios de tiempo o esperas innecesarias aplicando los estudios de tiempos y
movimientos.

Conirol de inventarios: De materias primas, partes y herramientas, productos, tanto
subensambladaos como terminados, entre otros.
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Controi de operaciones Productivos: Fijacién de rutas, programasy abastecimiento-

tos, entre otros.

Control de desperdicios: Se refiere la fijacién de sus minimos tolerables y deseables.

Control de mantenimiento y conservacion: Tiempos de maquinas paradas, costos,

entre otros.

« Control comercial, clientes, mercado

Acompafia el volumen diario, semanal, mensual y anula de las ventas de la empresa
por cliente, vendedor, region, producto o servicio, con el fin de sefalar fallas o
distorsiones en relacién con las previsiones. Pueden mencionarse como principales

controles de ventas:

» Por volumen total de las mismas ventas.
« Portipos de articulos vendidos.

« Por el precio de articulos vendidos.

» Porclientes.

« Por territorios.

« Por vendedores.

« Por utilidades producidas.

Control de propaganda: Para acompanar la propaganda contratada por la empresa y

verificar su resultado en las venias.

Con esto se persigue mediante medio publicitarios crear entre los consumidores un
valor afiadido al nombre comercial de la empresa, de tal manera que un consumidor
a la hora de adquirir un producto de nueva apariciéon como el nuestro en el mercado,
al reconocer la marca, esté convencido, sin conocer el producto, de que tendra unas

determinadas caracteristicas de calidad.

Control de costos: Para verificar continuamente los costos de ventas, asi como las

comisiones de los vendedores, los costos de propaganda, entre otros.
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e Recursos Humanos

"Es el area que administra al personal, los principales controles que se aplican son

los que siguen:

Controles de asistencia y refrasos: Es el control del reloj chequeador o del

expediente que verifica los retrasos del personal, las faltas justificadas por motivos

médicos, y las no justificadas.

-

Control de vacaciones: Es el control que sefiala cuando un funcionario debe entrar

en vacaciones y por cuantos dias.

Control de salarios: Verifica los salarios, sus reajustes o correcciones, despidos

colectivos, entre otros.
3.3.2 Flujos de procesos
En este punto analizaremos lo que sera la etapa de planeacién, preparacion,

gjecucion, los objetivos y las politicas en cuanto a la seleccién del personal para

nuestra compaiia Soxa S.A., para lo cual presentamos el siguiente organigrama.
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( Gerente General J

’l Secretaria }
‘ Guardian i
] [ ]
Jefe de Ventas Jefe de
Jefe de .. .,
s, Administracion
Produccion
y Y
r ™ N
Bodeguero { Vendedores
\_ J
v
( h A 4
Operadores 4 : )
L ) Repartidor
v punto de venta
s 2 ~ o
Pintores v
. J ( N
Chofer
X __ repartidor |

[ Embaladores j

125




PERFIL DEL PUESTO

1. Caracteristicas del candidato:

Sexo: Masculino X Femenino X Edad:

2. Educacién requerida: )
(Describa la educacién formal o su equivalente para desempefiar el puesto).

3. Experiencia necesaria para desempeiiar el puesto:
(Tiempo y especificidad de la experiencia)

| 4. Capacitacion _
(Especifique la capacitacién general o especifica para
desempefiar ei puesto previo o actual)

5. Conocimientos informativos requeridos:

6. Habilidades / aptitudes especiales

(Describa algln tipo de aptitud o habilidad para desempefiar el puesto que
en lo posible permitan
medirse)

Las tareas son las actividades realizadas en un determinado puesto de trabajo.

Cuando estas tareas se interrelacionan con otras tareas de otro puesto tenemos un

proceso.

El puesto de trabajo es [a unidad técnico — funcional minima en la organizacion del

trabajo. Podria definirse como el conjunto de tareas homogéneas y que son

realizadas por el trabajador.

Las competencias son conductas organizadas que utiliza aptitudes , rasgos y

conocimientos para desempenar un puesto de trabajo.




Dimensiones del cargo

Variedad: trabajo diverso, con operaciones diferentes, equipos y multiiples
habilidades. Diversidad y desafioc para ejecutar distintas actividades creativas e
innovadoras. Variacién.

Autonomia: amplia libertad para programar y planear el trabajo, escoger el equipo, el
lugar y el método de trabajo. El empleado programa su trabajo, escoge el lugar, el

método y el equipo.

Significado de la tarea: conocimiento amplio de la repercusidn del trabajo sobre los
demés trabajos de la organizacion. Visidbn amplia de las consecuencias y las
interdependencias del frabajo.

Identidad con la tarea: trabajo integral, conjunto y global, con significado para la
persona, que le permite identificarse con la tarea. El trabajo pertenece a la persona.
Retroalimentacion: informacion clara sobre el desempefio y el resultado del trabajo.
Perfecta e inmediata nocién del desempefio. Sentido de autoevaluacién, auto
direccidén y autocontirol. Autorrealizacion.

El andlisis de puesto de trabajo es un proceso mediante el cuél se obtiene toda la
informacién relevante sobre un puesto de trabajo determinado, que puede ser Util
para el 6ptimo desempefio del mismo, tanto del punto de vista de la eficacia como de
la eficiencia.

Etapa de planeacién

+» Determinacion de los cargos que deben describirse.
%+ Elaboracion del organigrama de cargos y ubicacion de los cargos en este.
<+ Eleccion de los métodos de anélisis que se van aplicar.

%+ Seleccién de los factores de especificaciones.
Etapa de preparacién

< Reclutamiento, seleccion y entrenamiento de los analistas de cargo.

% Recoleccion previa de datos.
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Etapa de ejecucion

Recoleccin de datos sobre los cargos mediante los métodos elegidos
% Recoleccién provisional del analisis.
% Presentacidn de la redaccién al superior inmediato.

% Redaccion definitiva del analisis del cargo.
Objetivos y politicas de seleccién

Es un sistema de comparacion y de toma de decisiones.

Se escoge entre los candidatos reclutados a los méas adecuados para ocupar los
cargos existentes en la empresa.

Todo aspirante sin excepcion alguna debera someterse al proceso de seleccion para

evaluar sus capacidades y aptitudes a los puestos vacantes
3.3.21 Diagramas y caracteristicas de flujo de proceso

El proceso se observa con mayor detalle en el siguiente esquema, en el que se
puede ver que los principales insumos son la cascarilla o tamo del arroz y la resina.
La cascarilla necesita ser molida y luego mezclada con agua y resina para formar
una masa, seguido se la mezcla con el tamo de arroz para luego convertirse en
moldes (se puede afiadir fibras polimeras para aumentar a resistencia).

Una vez en los moldes se forma una linea de espera para pasar al secador. Luego
de este paso la plancha estara dura y resistente, lista para darle un acabado y
posterior pintado con el disefio requerido. Una vez seco el acabado, se procede al
control de calidad respectivo para ir finalmente al empacado y a la bodega de
productos terminados.
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Diagrama de flujo de proceso
Planchas para tumbado

Cascarilla Cascarilla

______‘L ____‘L Resina
@ Medir cantidad @ Moler, en molino @ Mezclar con agua
de - |
‘L cascarillaa LA
1| utilizarse 1} Mezclar hasta el %

S

@ Mezclar hasta el % adecuado

| 1 ) Esperar or moldeado

;
i

7 . :
\.3 | Moldeado, se evitan burbujas

E> Al secador

Secado hasta el % de humedad adecuado

<«

Acabado (pintado o campeado)

Secado de acabado

<]<—— 4—@4——- N 4-@«1—-@«—@

Control de calidad
Emnacado
RESUMEN
EVENTO |NUMERO
A bodega Operaciones 5
Inspecciones 2
Combinada 4
Bodega
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3.3.2.2 Tipo de produccion

Una vez definido el método del sistema de produccién y su analisis, es consecuente
el establecimiento del tipo de produccién: la fabricacién continua de un solo producto
que puede tener sus variantes en cuanto a dimensiones y disefio exterior, no siendo
asi en su estructura interna. Por esta razén se establece que la produccién sera en
serie en lo que se refiere a las planchas de determinada medida y con una
produccion por lote en lo que se refiere a acabado. Asi, se podra tener una bodega

planchas sin acabado y fabricar su acabado sobre pedido.

3.3.2.3 Insumos

Como se puede observar, los principales insumos son la cascarilla y la resina %%,
Esta ultima es de fabricacidon exiranjera, la producen los Estados Unidos y Alemania
en su mayoria. En el mercado local se la encuentra en abundancia ya que la tienen
compafiias representantes de dichas firmas en el pais. En cuanio a la cascarilla ya

se ha calculado su disponibilidad en un capitulo previo a este.
3.3.2.4 Tipo de tecnologia

El tipo de tecnologia que se usard es de mecanizado con transformacién fisico-

quimica en frio
3.3.2.5 Seleccion y especificacién de maquinas y equipos e instalaciones

En el diagrama de flujo de proceso se hace evidente la intervencién de la maquinaria
especifica y especializada para la produccién, igualmente es con el equipo de
produccioén y el equipo auxiliar.

El analisis previo de la maquinaria debe tomar en cuenta los siguientes aspectos
antes de su adquisicién:

8 . 2o . . .
Sustancia solida o de consistencia pastosa, insoluble en agua, soluble en alcohol y en aceites esenciales y
capaces de arder en contacto con el aire.
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=  Tecnologia

=  Dimensiones

s Mano de obra necesarias

a  Especificaciones técnicas

=  (Costo de mantenimiento

=  Consumo de energia y/o combustible

» Infraestructura necesaria

= Equipos auxiliares disponibles y no disponibles
»  Costos de fletes y seguros

= Costo de instalacion y puesta en marcha

= Existencia de repuestos en el pais

»  Garantia

= Créditos

= Tiempo de entrega / instalacidon de maquinaria
* Insumos de importacién y / o de disponibilidad local.

Todos estos puntos deberan ser debidamente analizados y tomados en cuenta por
la directiva con el fin de establecer lo mas conveniente en cuanto a produccion y
financiamiento.

3.4 Balanced Score card- Mapa de Enlace

3.4.1 Formulacion de objetivos para disefio del Balanced Score Card

Como objetivo primario de nuesira empresa es la de velar por el nivel de vida de
los ciudadanos en los sectores de nivel medio hacia abajo y por el cuidado de
su salud, es por esto que hemos creado este nuevo producto que garantiza

seguridad y calidad. Todos los que integramos [a empresa Soxa S.A,
conocemos y comprendemos los objetivos generales y especificos para lo que
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fueron creados los mismo que los expresamos en términos de claridad y
Drecisos.

3.4.1.1 Objetivos Generales:

Fomulacidnde Chielives

OR1 | Gorere reniatlided paralos inversicristss

CC2  |Coga sdfisfecdnenios axsuridyes

O3 |Merferer devadcs estcres cecdliced dd produdo

CEM4  |Indunzr alcs e celaagarizadnanlss ness celaenpresa

3.4.1.2 Objetivos Especificos:

Formulacion de Objetivos

Cod Ohjetivos Especificos
OER1.1  |Desarrollar las ventas mediante una gestion de mercado apropiada
OER1.2 |Mantener un buen nivel de liquidez
OEG2.1  |Cumplir con las drdenes de pedido
OEC2.2 |Dar atencion al cliente con cortesia, amabilidad
OEP3.1  |Garantizar el producto
OEP3.2 |Confrolar sistematicamente los costos
OEIM4.1 |Capacitacién del recurso humano
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BALANCED SCORE CARD- MAPA DE ENLACE

Generar rentabilidad para los inversionistas

A

OER1.2.
Mantener un buen nivel
de liquidez

Otorgar satisfaccion al cliente

OEC2.2.
Brindar atencién al cliente

con cortesia y amabilidad

Mantener elevadas estandares de calidad

OGR1
Perspectiva
Fianciera T
OER1A1
Desarrolla.r ventas m'ediante ‘ N
una apropiada gestion de
mercado
0GC2
Perspectiva 4
de
Clientes
OEC2.1.
Cumplir con las érdenes de
pedido
A
OGP3
Perspectiva en sus productos
de A
procesos
OEP3.1.
Garantizar el producto
4
Perspectiva de
Aprendizaje y
Crecimiento

A

OEP3.2.
Controlar sistematicamen
te os costos.

OGIM4. Involucrar a los miembros de la
organizacion con las metas de la empresa

OEIM4.1 Capacitar continuamente a los
miembros de la organizacion.

Elaboracion: Los autores de la tesis
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3.5 Formulacién de las estrategias

3.5.1 Relacidn objetivos-estrategias-factores estratégicos.

La estrategia es un proceso de pensamiento mas elaborado que establece:

< Un Propésito, una razdn de ser de la organizacion.

¢ Trayectorias, dentro de un flujo de acontecimientos, creando un Patrén de

comportamiento consistente frente a ellos.

+ Posiciones, al mirar [a empresa con relacidon a su ambiente externo y a sus

mercados potenciales futuros con el propdsito de crearle riqueza.

¢,
+*

Perspectivas, mirando la personalidad o la culiura empresarial vy
concentrando la atencidn en cémo la intencidn estratégica se difunde dentro

de la organizacién para que llegue a ser compartida por sus miembros.

>
"

» Planes de acciones, que vuelven operativos el comportamiento, las
posiciones y perspectivas. Nos permiten alcanzar los objetivos tomando en
consideracion los factores estratégicos que estaran presentes dentro de la

planificacion




Relacidn objetivos, enfoque y factores estratégicos
Aplicacion de los Objetivos Generales

Objetivos Enfoque Estratégico Factores
Generales Estretégicos
:Qué? ;Cémo?

OGR1
Generar rentabilidad
para los inversionisias

En el departamento de produccién se
buscara minimizar los desperdicios.

Se introducira tecnologia en equipos y
maquinarias para aumentar la eficiencia
y la productividad.

En relacién al area de ventas cumplir
con lo propuesto.

Indice de precios del productor
(PP

Necesidad de innovacién tecno
fogia

Automatizacion de procesos
Industrializar la cascarilla del
arroz

0GC2
Otorgar satisfaccdién
a los clientes

Aplicar estrategias publicitarias enfocadas
al producto y a inducir a los consumidores
su consumo como producto garantizado

Enfemedades por sustancias
que botan otros productos simi
lares

Precios para los consumidores
Disefio, calidad

Fomentar la elaboracién de las
planchas de tumbado con la cas
carilla del arroz

OGP3

Mantener elevados
estandares de cali-
dad en sus productos

Implementacién del justo a tiempo en el
proceso de fabricacon

Automatizacién de procesos
Gestidon de calidad

Sufiente stock en bodega
Fomentar la utilizacién de este
material de desecho.

OGIM4

Involucrar a los miem
bros de la organizacién
con las metas de la
empresa

Aplicacion de publicidad al interior de las
instalaciones de la empresa, charlas, moti
vaciones al personal., sobre los circulos
de calidad.

Eborar manual de funciones y
procedimientos

buen ambiente de trabajo
Planificacién estratégica conre
lacién al entorno.

Seguridad industrial
Evaluacion de operaciones a
través de los resultados
Gerente-Lider

Elaboracién: Autores de la tesis
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Relacidn objetivos, enfoque y factores estratégicos
Aplicacion de los Objetivos Especificos

Desarrollar las ventas
mediante una apropiada
gestion de mercado

trategicos.

Objetivos Enfoque Estratégico Factores
Especificos Estretégicos
JQué? cComa?
OER1.1. Creacidn de puntos de ventas en sitios es  |Adecuados margénes de ventas

de acuerdo & la perspectivas de
la empresa.

Pasicionamiento de la marca
Nichos de mercados
Promocién

OER1.2
Mantener un buen nivel
de liquidez

Determinacién de procesos de produccion
y de las ventas determinado con claridad
los costos y los gastos.

Presupuesto de ingresos y gas
tos controlados

Compromisos de pagos con los
proveedores y otros.

Brindar atencion al clien
te con cortesia y amabi
lidad.

res aprendidos deniro de la cultura orga-
nizacional.

OEC2.1 Aplicar politicas de tiempo méximo luego  |Despacho opriuno de los pedidos
Cumplir con las 6rdenes {de una orden de pedido

de pedido

OEC2.2. Hacer aplicar al recurso humano los valo  |Buen ambiente de trabajo en ba

se a la aplicacion de valores.

OEP3.1
Garantizar el producto

Implementar las normas en los procesos
productivos junsto a tiempo

La garantia de pureza esta dada por la
produccion utilizando la cascarilla del
arroz como nosiva para la salud.

Gestion de calidad.

QEP3.2.
Controlar sitematica
mente los costos

Aplicar un buen programa informatico
gue nos permita el monitoreo de los
costos

Automatizacién de procesos

OEiV4.1
Capacitacion del

recurso humano

Implementar programas de capacitacion
en todas las areas

Brindar una capacitacién conti
nua

Elaboracion: Autores de la tesis
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3.5.2 Identificacion de las estrategias a través de la matriz FODA

Fortalezas y Oportunidades

No existe en el medio una fabrica industrial de esta indole.

Algunos de los productos méas conocidos en el mercado son de tipo artesanal.
Los productos de calidad similares al que se desea fabricar son importados.
Los productos actuales tienen un precio al pablico elevado no acorde con las
posibilidades econdmicas de las clases media-baja. Ademas el servicio de
instalacion actual no esta a disposicién con un sistema organizado eficaz de
servicio.

No existen planes de financiamiento de parte de {os productores.

El lograr canales de distribucidn propios y a su vez cortos que permitan la
introduccioén a bajo costo.

Lograr sistemas de comunicacidon: publicidad y promociéon. Que en la
actualidad no existen.

Debilidades y Amenazas

La aparicion de un producto similar después de introducido este en el
mercado.

El que se baje el precio de los articulos importados. Los méargenes de utilidad
de los articulos similares importados son altos, por lo tanto al entrar el nuevo
producto se lograra una baja en los precios, y siempre que estos no bajen
mas de lo que la nueva fabrica pueda bajar, cubriendo sus costos incluyendo
un margen de utilidad, podra mantenerse el proyecto, de lo contrario
constituira una amenaza que lo puede llevar a la quiebra.

El que no se logre una buena imagen de marca y representacion del producto
desde el principio, bajo una buena estructura de organizacién fabril y
administrativa.
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CAPITULO IV
Analisis y Evaluacion Economica- Financiera
4.1 Analisis econémico y financiero
4.1.1Presupuesto de Inversién

La ejecucion de este proyecto requiere una inversién total estimada en $424.013; de
los cuales a inversién fija se destinaran $405.626, este es el 95,66% del total y para
capital de operacién el 4,34% que equivale a $18.387 aproximadamente. (Ver
cuadro No. 18)

El capital propio es $289.013 (68,16%) y el saldo de $135.000 (31,84%) sera
financiado mediante préstamo a largo plazo. La empresa realizara las inversiones
en los dos primeros afios: Cero y uno, en el que se invertira en la adquisicion de
Terrenos, Obras civiles, Equipos y Accesorios; se establecera el producto y otros

activos.
4.1.2 Capital de Operacion

Por este concepto se ha presupuestado la cantidad de $18.387, cuyo desglose se
presenta en el anexa B. De este total, el valor mas alto corresponde a gastos de
administracion, calculados para un mes por la cantidad de $4.482; le sigue el rubro
materiales directos por el valor de $4.462; la carga fabril ocupa el tercer lugar de
importancia con $4.285. Los demas componentes del capital de operacién como
son: mano de obra directa y los gastos de ventas, represéntan valores de $2.151 y
$3.006 respectivamente.

4.1.3 Estructura Financiera

En cuanto al financiamiento, este estara repartido con recursos propios, por la
cantidad de $289.013 que aporta el 68,16% para hacer realidad este proyecto y con
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un préstamo por $135.000 que representan el 31,84%, cuyos desembolsos del
mismo se lo realizard en el primero y tercer trimestre del afio de construccion y
asentamiento de las infraestructuras de la empresa. (Ver cuadros No. 18y 19).

4.1.4 Utilidades Proyectadas

En el Estado de Pérdidas y Ganancias se puede apreciar las utilidades que arrojara

el presente proyecto durante su vida util.

Es asi como el primer afio la utilidad operacional alcanza los US $52.495, mientras
que después de los gastos financieros se obtendra una utilidad liquida de $36.822.
Una vez repartido lo que por ley le pertenece a los trabajadores es decir el 15% de
esta utilidad y el pago del 25% del impuesto a la renta se obtiene una utilidad neta
de $23.474, monto que se ira incrementando en los afos siguientes hasta alcanzar
en el séptimo afio la suma de $100.986. (Ver cuadro No. 20).

La rentabilidad del proyecto para el primer afio de operacidn es el siguiente:

Rentabilidad antes del Impuesto a la Renta %
Sobre Inversién Total 7,38
Sobre Ventas 11,09
Sobre el Capital Social 10,83

4.1.5 Flujo de Caja

Con el fin de establecer la liquidez y riesgo que puede tener la empresa en marcha,
de no cumplir con sus obligaciones financieras se elaboré el cuadro de fuentes de
usos de fondos.

En el cuadro No. 21, se presenta el flujo de caja que generaria a la empresa durante
la vida dtil, pudiendo observarse que en el primer y segundo afio de vida (til de la
empresa los valores son negativos debido a los gastos que implica la infraestructura
de esta nueva empresa, pero a partir del tercer afio las cantidades son positivas con
$1.857 y a partir del quinto afio da un excedente de tesoreria por un valor
aproximado de $151.682, creciendo para los subsiguientes afios, lo que muestra que
la empresa tendra suficiente liquidez.
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4.1.6 Punto de Equilibrio

Esta empresa alcanzara el punto de equilibrio favorable de operacidn al primer afio
que significa 75% de su capacidad; es decir a este nivel de operacién no tendra ni
pérdida ni ganancia, pero con un amplio margen de posibilidades de lograr éxito en

su gestiéon empresarial. (Ver Anexo J).

La representacion grafica del punto de equilibrio esta ubicado al 75,47% para el
primer afio de operacién de la empresa y determina un monto de ventas de
$282.237, es decir el ritmo de ventas necesarias para la operacién de la empresa no
tendra ni pérdidas ni ganancias, el grafico es muy clarc y puede distinguirse a simple
vista las areas de pérdidas y ganancias en funcién de las ventas y observar que el

area de las ganancias es mayor a las pérdidas.

4.2 Consideraciones ambientales y sociales

La cascarilla de arroz que forma la tercera parte de las cosechas por lo general se
convierte en basura, por lo que se decide convertir este problema de residuos
agroindustriales en una oportunidad tecnoldgica.

En la época contemporanea, la crisis energética mundial ha obligado a las empresas
del sector industrial a buscar nuevas alternativas de fuenties de generaciéon de

energia a mas bajo costo y con menos influencia negativa en el medio ambiente.

Nadie puede negar la creciente escasez de los combustibles fosiles, y el dafo

ambiental que produce su explotacion y utilizacion en la industria.

La generacion de energia aprovechando fuentes naturales como la corriente de los
rias, las caidas de agua, la energia de los vientos, la energia solar, y ofras pueden
considerarse ecolégicamente convenientes, sin embargo en unas presupone una
infraestructura e inversidon inicial considerable, y en otras es dependiente de
condiciones ambientales y geogréficas especificas que no permiten su masificacién.
Este hecho obliga a las industrias a buscar fuentes alternativas de generacién de

energia. La utilizacién de desechos como fuente de obtencién de energia representa
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un importante avance en esta direccién, viable desde el punto de vista técnico,

ademas de ser muy conveniente desde el punto de vista econémico y ecoldgico.

Es un desecho de muy dificil biodegradacién, esto sumado al hecho de que en las
plantas procesadoras de arroz la cantidad de cascarilla generada oscila en cifras
cercanas al 20% en peso de la produccién total, y considerandoc el muy bajo peso
especifico de la cascarilla a granel (100 kg/m3) ocasiona que la evacuacion y el
transporte de la cascariila represente un problema considerable que implica unos
costos elevados y un impacto perjudicial para el medio ambiente al contaminar las

fuentes de agua.

Uno de los campos que tiene mas ulilizacién en los molinos arroceros es el
aprovechamiento de la combustion de la cascarilla de arroz para el calentamiento del

aire destinado al proceso de secamiento del mismo arroz.
La quema del tamo del arroz

El calentamiento global de la atmésfera es uno de los problemas ecoldgicos mas
preocupantes por el efecto que tiene en muchos aspectos de la vida del planeta.
Este fendmeno se debe a los llamados gases de invernadero, que se generan en los
procesos industriales como los utilizados en aerosoles y refrigeracién y otros se

producen en la quema de combustibles fésiles y organicos.

Entre estos Ultimos se encuentran las quemas de residuos de cosecha, practica que
ha sido utilizada desde tiempos inmemoriales por los agricultores para facilitar la

preparacion del terreno y control de algunas plagas.

Con el crecimiento de la poblacién y con ella el desarrollo de la industria y la
agricultura, las quemas abiertas de residuos agricolas (ver fotografia), se han
constituido en un problema que afecta la calidad de la vida de la poblacién vecina a
zonas agricolas y contribuyen a modificar las condiciones ambientales que afectan

todo el planeta.
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Fuente: www.cosmos.com.mx/dzbf.htm
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El Reglamento de Proteccién y Control de Calidad del Aire; aunque permite las
gquemas agricolas a cielo abierto, contempla restricciones a la forma como deben
hacerse para reducir el impacto ambiental y se orienta a buscar su eliminacién
gradual. Algunas de esas medidas buscan proteger la salud y los bienes de la
poblacién y fijan una distancia minima a centros poblados de 1.000 metros del
perimetro urbano de municipios y 800 metros de los corregimientos; ofras para
proteger ecosistemas como prohibir las quemas a 30 metros minimo de fuentes de
aguas Yy nacimientos; y para prevenir accidentes al fijar 200 metros minimo de
tuberias que conduzcan combustibles. Estas distancias esta previsio que se

ampliaran en el futuro.

En el arroz la quema de tamos es una practica previa a la preparacién del terreno,
en particular cuando el intervalo entre cosechas es muy corto y el tamo no alcanza a
descomponerse, circunstancia en la cual se forman "colchones" de tamo que al
sembrar impiden que la semilla quede en contacto con el suelo. Aln es en estos
casos las quemas son muy localizadas pues por lo general se reducen a las hileras
de tamo dejadas por la combinada o a los sitios donde en el proceso de labranza se

ha acumulado el tamo.

En el Convenio suscrito entre [a SAC-FEDEARROZ y el Ministerio del Medio
Ambiente se elabord la Guia de Manejo Ambiental del Arroz, en la cual se
establecen unas condiciones minimas de manejo para hacer mas compatible el
cultivo del arroz con el medio ambiente. Estas recomendaciones de manejo tienen
como propdsito reducir el impacto ambiental, conservar suelos y aguas, y bajar
costos, de tal manera que las practicas ambientales se conviertan en las practicas
de manejo mas econdmicas. Los cuatro puntos centrales de la Guia Ambiental son:
Conservacion de suelos, cuidado de las aguas, racionalizacién en el uso de
agroquimicos y disminucion de las quemas.

Las investigaciones realizadas por Fedearroz han mostrado que la practica continua
de dejar los tamos picados sobre el suelo, se traduce en un aumento de la materia
organica, el terreno es mas facil de preparar y se puede reducir el uso de fertilizantes
minerales.
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Cada vez hay una mayor conciencia entre los agricultores de la importancia del tamo
en la recuperacion del suelo, tanto por su aporte de nutrientes como de materia
organica. El mejor manejo es picar el tamo con guadanadora o con desbrozadora y
dejarlo sobre la superficie del suelo o utilizar combinadas que posean un sistema

repicador o esparcidor de tamo.

En cuanto a las normas de estédndares ISO, para los sistemas gerenciales

ambientales el utilizado es el ISO 9011.

La norma ambiental ecuatoriana, es la norma para la prevencién y control de la
contaminacion ambiental por emisiones al aire en recintos portuarios, puertos y

terminales portuarias.

La presente norma técnica es dictada bajo el amparo de la Ley de Gestidon Ambiental
y del Reglamento a la Ley de Gestién Ambiental para la Prevencién y Control de la
Contaminacién Ambiental, el cdédigo de Policia Maritima y las disposiciones

establecidas en el convenio MARPOL, del cual Ecuador es signatario.

Se somete a las disposiciones de estos instrumentos, y es de aplicacién obligatoria
en recintos portuarios, puertos y terminales portuarias, y rige en todo el territorio
nacional.
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Conclusiones

1.- Se evidencio un mercado insatisfecho no explotado industrialmente, que de darse
la implantacién del proyecto, se obtendran pingues beneficios en el orden de

desarrollo tecnolégico, industrial social y econdmico para nuestro medio.
2.- La estructura organica es simple y organizada por funciones.

3.- Del andlisis realizado al proyecto es factible y permite cumplir con los objetivos

sociales, tecnologicos, ecoldgicos.

4,- El punto de nivelacion o punto de equilibrio econdmico trabajando al 75% de la
capacidad instalada, alcanzara el 75.47% de la produccién, determinandose que los

costos fijos son casi 2.5 veces mayores que los costos variables,

5.- Calculando la Tasa Interna de Retorno (TIR) para la vida dtil del proyecto, para el

presente estudio, nos indica un TIR del 14.98%.

6.- Ante la apertura del TLC los procesos de gestion de calidad que la empresa
mantendra para mejoras tecnoldgicas sera una cuenta de inversion como resultado
de los saldos positivos de los flujos de caja proyectados, lo que nos dara la ventaja

de ofrecer un producto de plancha cielo raso con altos estandares de calidad.

7.- Con el estudio de mercado que realizamos se determiné la existencia de otros
proveedares de planchas de tumbado que por sus componentes afecta a mediano o
largo plazo la salud de las habitantes ya que las planchas de fibrolit por contener
asbesto dafa la salud, asi como también las de yeso que contienen cal.
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Recomendaciones

1.- Recomendamos este proyecto por cuanto utiliza materia prima de desecho, no

solo nos brindara beneficios econdémicos, sino que no es dafiino para la salud.

2.- .Se recomienda buscar lineas de financiamiento para la instalacion de este tipo

de plantas.

3.- Realizar una planificacién financiera, de manera que se aplique los fondos al
proyecto de manera rentable.

4.- Se recomienda la valoracion de este estudio como una posibilidad de inversién
con 100% de capital social, es decir sin endeudamiento ya que esto generaria mas
rentabilidad por los costos colaterales.

5.- Mantener un estricto control en los procesos de produccién para asi poder

mantener la calidad del producto y la competitividad en el mercado.

6.- Estar al dia en los avances tecnoldgicos, lo que incide en disminucion de costos y
mejoramiento de la calidad lo que nos lleva a la compstitividad del producto.

7.- Ampliar la linea de producto para poder expandirse en el mercado, es decir
podemos producir a mas de las planchas de tumbado otro tipo de producto a base
de la cascarilla de arroz, para fortalecer el producto inicial y mantener el mercado.
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ANEXO T

CAPITULO 11

Numeral 2.2.1.4




Anexo #1
Calculo de la proyeccion de edificacion proyectada en metros cuadrados de
construccion (Cifras en miles)
FORMULA: Y = a +* bx (regresion lineal)

ANOS PERMISOS (Y) X x XY
1997 172 1 172
1998 274 2 548
1999 461 3 1.383
2000 246 4 16 984
2001 347 5 25 1.735
2002 397 6 36 2.382
2003 429 7 49 3.003
2004 461 8 64 3.688

TOTAL SY=2787 X =36 >X* =204 | XY =13.895

TY.Y (X% - X T XY

N. Z( X?) - (T X)?

2787 (204) - 36 (13.895)

A=
8(204) - (36)*
A= 68.328/336
A= 2034
Y= A+B(x)
Y= 2034 + 32,2*9

Y estimada afio 2005 =  |493

N2 (XY) -2 X XY

N. Z( X - (% X)?

8 (13.895)- 36 (2.787)

B=

8(204) - (36)°
B= 10.828/336
B= 322




ANEXO 11

CAPITULO 11

Numeral 2.2.3




Anexo # 2
Proyeccion estimada de la oferta futura de las importaciones de placas de

tumbado
(En TM)
FORMULA: Y = A + B (x)
PRODUCCION
ANOS () X x* XY
2001 54.02 1 54
2002 93.87 2 4 188
2003 179.12 3 537
2004 312.46 4 16 1.250
PN 639.47 10 30 2.029
Y. (X)-TX XY N (XY)-ZX.XY
A= B=
N. 3( X?) - (£ X)? N. 2(X?) - ( X)
639.47 (30) - 10 (2.029) 4(2.029) - 10 (639.47)
A= B=
4(30) - (10)2 4(30) - (10)?
A= -1.106/20 B= 1.721/20
A= -553 B= 86.1

Y= A+B(x)
Y= -553 + 86.1*5

Y estimada afio 2005 = 375




CUADROS
Y
ANEXOS

CAPITULO IV




CUADRO No. 18

Resumen de Inversiones

DESCRIPCION VALOR PARTICIPACICON
{en dolares) (%)
1.- INVERSION FIJA 405.626 85,66
(Anexo A)
11.- CAPITAL DE OPERACION 18.387 4,34
(Anexo B)
TOTAL 424.013 100,00
ITI.- FINANCIAMIENTO
RECURSOS PROPIOS 289.013 68,16
PRESTAMOS 135.000 31,84
TOTAL 424,013 100,00

Fuente: Anexos A, B
Elaboracion: Autores de la Tesis
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ANEXO A

INVERSION FI1JA
DESCRIPCION VALCR PORCENTAJE
(ddlares) (%)
TERRENOS Y CONSTRUCCIONES 332.953 82,08
(Anexo A-1)
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 23.491 5,79
(Anexo A-2)
OTROS ACTIVOS 29.867 7,36
(Anexo A-3)
SUMAN 386.311
IMPREVISTOS DE INV. FiJA 19.316 4,76
(Aprox. 5% de rubros anteriores)
TOTAL 405.626 100,00

Fuente: Anexos Al, A2, A3
Elaboracion: Autores de la Tesis




ANEXO A-1

TERRENOS Y CONSTRUCCIONES

CONCEPTO CANTIDAD V.UNIT VALOR TOTAL
(m2) (dolares) (ddlares)
Terrenos 1.200 200 240.000
Construcciones:
* Planta 160 210 21.000
* Bodega de materia prima y repuestos 30 78 2.340
* Bodega de productos terminados 48 62 2.976
* Edificio Administrativo 18 260 4.680
* Cerramiento perimetral 320 180 57.600
* Bodega de Cascarilla 25 88 2.200
* Casa de guardian 12 78 936
* Pozo de agua 1,5 110 165
* SS HH 12 88 1.056
TOTAL 332.953

Elaboracidon: Autores de la Tesis

Fuente: Suplemento DOMUS - Revista de publicacién privada de Disensa de Agosto del 2005




ANEXO A-2

MAQUINARIAS Y EQUIPOS
(Valor en délares)
MAQUINARIAS
DESCRIPCION CANTIDAD V.Unitario V. Total
{Unidad) (ddlares) (ddlares)
EQUIPO DE PRODUCCION )
- Triturador - molino 1 2.750 2.750
- Dosificador 1 3.800 3.800
- Mezclador 1 1.250 1.250
- Secador de planchas 2 880 1.760
- Compresor ¢/pistola 1 360 360
- Champeador 1 1.010 1.010
EQUIPO AUXILIAR
- Ductos neumdticos de transpor- 1 540 540
tacion (equipo)

- Llanetas 12 620 7.440
- Palas 4 800 3.200
- Rodillos 4 45 180
- Extintores 2 30 60
- Mesa de empaque 1 22 22

SUMAN 22,372
5% de gastos de instalacién y montaje 1,119
de los rubros anteriores.

TOTAL 23.491

Fuente: Denver Corp, EE. UU,
Elaboracion: Autores de la Tesis




ANEXO A-3

OTROS ACTIVOS
DENOMINACION VALOR
(délares)
Muebles y Equipos de Oficina 6.560
Constitucién de la Sociedad 3.800
Gastos de estudio del Proyecto 4.500
Repuest(;s y accesorios 1.520
Gastos de puesta en marcha 470
(Aprox. 2% de Magquinarias y Equipos)
Vehiculo (Segundo uso) 10.500
Instalaciones Generales 950
SUMAN 28.300
Intereses durante la Construccion 1.567
TOTAL _ 29.867

Elaboracién: Autores de la Tesis




ANEXO A-4

™

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

DESCRIPCION CANTIDAD V.Unitario V. Total
{Unidad) (dolares) (délares)
- Escritorio tipo ejecutivo 2 380 760
- Silldn giratorio de yute 2 320 640
- Escritorio y Sillén tipo 2 510 1.020
Secretaria
- Archivador Metdlico 4 cajones 1 220 220
- Archivador Metalico 2 cajones 1 110 110
- Maquina de Escribir Electrénica 2 650 1.300
con memoria
- Teléfono - fax 1 510 510
- Mesa de disefio 1 150 150
- Equipo de Computacién 1 1.850 1.850
TOTAL 6.560

FUENTE: Empresas Comercializadoras de Equipos de Oficina

ELABORACION: Autores de la Tesis
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ANEXO B
CAPITAL DE OPERACION
(1er. afio de operacion)

DESCRIPCION TIEMPO Valor
(Meses) (dolares)
Materiales Directos 1 4.462
Mano de obra Directa 1 2.151
Carga Fabril * 1 4,285
Gastos de Adminstracion Generales 1 4.482
Gastos de ventas 1 3.006
SUMAN 18.387

* Sin depreciacion ni amortizacion
Fuente: Anexos D1, D2, D3, EYF
Elaboracion: Autores de Ia Tesis
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ANEXO C
VENTAS NETAS

DESCRIPCION

MEDIDA CANTIDAD V.Unitario V. Total
(dolares) (dolares)

Planchas de tumbado
a base de cascarrilla de arroz

Proyecciones de venta para el afio 2006
unidades 118.587 2,38 282.237

Planchas de tumbado
a base de cascatrilla de arroz

Proyecciones de venta para el afio 2007

unidades 117.431 2,86 335.383

Planchas de tumbado
a base de cascarrilla de arroz

Proyecciones de venta para el afio 2008 al 2015
unidades 111.850 3,43 383.332

Elaboracion: Autores de la Tesis
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ANEXO D-1

MATERIALES DIRECTOS

DENOMINACION CANTIDAD V.Unitario V. Total
(Unid.) (ddlares) (dolares)
Resina 200gr x un 10.500 3,15 33.075
Acelerante de secado 150 64,50 9.675
Cemento Blanco 300 gr x un 600 15,71 9.426

(Fun x 50 kg)

Cascarilla (mts3) 98 5,00 490
Fibras (Galns) 1.000 0,88 880

TOTAL 53.546

Elaboracion: Autores de la Tesis
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ANEXO G
GASTOS FINANCIEROS
(Cifras en ddlares)

ANOS INTERES EN PERIODO AMORTIZACION DE INT. CARGA
OPERACION DE OPERACION DURANTE CONST. ANUAL
1 14.106 1.567 15.673

2 8.992 1.567 10.560

3 3.220 1.567 4.787

Fuente: Anexo H

Elaboracion: Autores de la Tesis
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ANEXC I
COSTO UNITARIO DEL PRODUCTO

Valores en dédlares
DESCRIPCION Primer afio Segundo afio | Tercer aiio
COSTO DE PRODUCCION 139.886 165.903 200.563
(Anexo D)
GASTOS DE VENTAS 36.077
(Anexo F) 97.045 104.809
GASTOS DE ADM.GENERALES 53.780
(Anexo E)
GASTOS FINANCIEROS 15.673 10.560 4.787
(Anexo G)
TOTAL 245.415 273.508 310.159

Fuente:Anexos D, E, F, G
Elaboracion: Autores de la Tesis

UNIDADES PRODUCIDAS 118.587 117431 111.850

COSTOS DE LA PLANCHA 2,07 2,33 2,77




ANEXG 3
CALCULO DEL PUNTO EQUILIBRIO
(Valores en délares)

DESCRIPCION COSTO FIJO COSTO VARIABLE COSTO TOTAL
MATERIALES DIRECTOS 53.546 53.546
MANO DE OBRA DIRECTA 25.817 25.817
CARGA FABRIL
MANO DE OBRA INDIRECTA 23.974 23.974
MATERIALES INDIRECTOS 11.834 11.834
DEPRECIACION 9.097 9.097
SUMINISTROS 6.511 6.511
REPAR. Y MANTENIMIENTO 2.517 2.517
SEGUROS 3.709 3.709
IMPREVISTOS 2.882 2.882
GASTOS DE VENTAS Y ADM. 89.857 89.857

SUMAN 161.481 68.262 229.742

Fuente: Anexos D1, D2, D3, E, F, G
Elaboracion: Autores de la Tesis

COSTO F1JO

PUNTO DE EQUILIBRIO =
VENTAS - COSTO VARIABLE

161.481

x 100%

PUNTO DE EQUILIBRIO =
282.237 - 68.262

PUNTO DE EQUILIBRIQ = 75,47 %

x 100%
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win

ANEXC L

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
(Valor en ddlares)

ANOS FLUJO NETO FLUJO NETO INVERSION %
ACUMULADO GENERAL DE RECUPERACION

1 49.825 49.825 424.013 11,75
2 60.683 110.507 26,06
3 62.113 172.620 40,71
4 70.591 243.211 57,36
5 82.395 325.607 76,79
6 96.005 421.612 89,43
7 111.664 533.276 125,77
8 129.641 613.093

9 150.242 702.652

10 173.803 814.343

Fuente: Anexo K

Elaboracion: Autores de la Tesis.




