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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio concentra su interés o atencion en el vidrio templado de
seguridad, a través del disefio de un plan de negocios para crear una empresa
comercializadora de vidrio templado de seguridad. El ambito geografico elegido
es el norte de la ciudad de Quito, provincia de Pichincha, especificamente en el
sector El Inca. ElI negocio estd orientado a personas del medio,
comprendiendo: arquitectos, ingenieros civiles, empresas constructoras,

profesionales del sector de la construccion, consumidor final.

El diferencial planteado al sector donde se orienta el negocio, es ofrecer tanto
el acabado en vidrio templado de seguridad como su instalacién en sitio por

profesionales expertos en el rea.

En cuanto a la oferta de acabados a ofrecer en vidrio templado destacan:
ventanas, mamparas fijas, puertas corredizas, puertas batientes, puertas para
bafios, pasamanos, counters para cajeros automaticos, entre otros. Esto
incluye servicio de instalaciobn en sitio y asesoria por parte del técnico
especialista en cuanto a mantenimiento y recomendaciones al cliente para

alargar vida atil del acabado.

Palabras clave: vidrio templado, metros cuadrados, servicio de instalacion,

mamparas fijas, puertas batientes, puertas corredizas.



ABSTRACT

This study focuses its attention on interest or tempered glass and laminated
safety through the design of a business plan to create a marketing company of
tempered glass safety. The chosen geographical area is north of the city of
Quito, Pichincha province, specifically in El Inca. The business is people
oriented environment, comprising: architects, civil engineers, construction

companies, professionals in the construction sector, final consumer.

The differential proposed to the sector where the business is oriented, is to
provide both finishing in tempered glass safety as installation on site by experts

in the area.

As for the offer of finishes to offer both stand tempered glass as windows, fixed
partitions, sliding doors, swing doors, doors for bathrooms, railings, counters for
ATMs, among others. This includes on-site installation service and advice from
technical specialist regarding maintenance and customer recommendations to

lengthen life of the finished product.

Keywords: tempered glass, square meters, installation service, fixed screens,

swing doors, sliding doors.
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Introduccion

Con el paso de los afios, el vidrio se ha constituido como el principal material
usado como cerramiento de vanos en edificaciones de muy diversa indole,

proporcionado por distintos atributos inherentes a este material.

Los adelantos técnicos en la industria del vidrio desde el siglo XIX facilitaron la
fabricacion de laminas de tamafios mayores, mejores propiedades y a precios
mas competitivos, alcanzando el impulso de una auténtica arquitectura en
vidrio. Los grandes refugios, galerias urbanas cubiertas y las estaciones de
ferrocarril, constituyen el inicio de una arquitectura mas abstracta que se atreve
con nuevas caracteristicas: transparencia, luminosidad, reflejos. No obstante, la
gran oportunidad del vidrio de exponer todo su potencial productivo no se ha
podido ofrecer hasta el siglo XX.

Desde entonces la evolucion técnica del vidrio ha sido imparable, logrando con
un material que, en principio, era fragil y sin cualidades aislantes, estructuras
enteramente de vidrio o fachadas con un muy buen nivel de aislamiento térmico
y acustico e incluso con una alta resistencia al fuego. Hoy en dia, el vidrio, en
sus multiples variantes, si bien tiene que competir y convivir con otros
productos, sigue siendo uno de los materiales mas versatiles utilizados en la

construccion, cuyo futuro ofrece insospechadas posibilidades (Mozo, 2013).

Debido al acelerado crecimiento de la poblacion ecuatoriana, se ha
incrementado el sector de la construccion, de forma particular en las principales

ciudades del pais.

Por otra parte, desde el afio 2014, los municipios controlan la estricta aplicacién
de normas técnicas de seguridad con las que se deben edificar las nuevas

construcciones.

Con estos antecedentes, surge la idea de desarrollar un plan de negocios para
crear una Empresa Comercializadora e Instaladora de Vidrio Templado de

Seguridad.

En la actualidad existen empresas que comercializan los mismos productos,

pero se dedican al segmento de fachadas en la construccion de edificios,
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centros comerciales, aeropuertos, etc. Este segmento constituye el mercado
grande, dejando a un lado el segmento de mercado de casas, sucursales
financieras, terminados internos y locales comerciales, que se constituye en un

nicho desatendido, es decir, el mercado potencial para el producto.

El INEN (Instituto Ecuatoriano de Normalizacion) establece la obligatoriedad de
emplear vidrio de seguridad en: Ventanas, Duchas de Bafio, Divisiones de
Ambiente. Areas de Riesgo de impactos de personas a un vidrio. (Norma NTE
INEN 2067).

Dichas normas obligatorias, se basan en las ordenanzas relativas a otros
empleos de vidrio, cuya aplicacion esta ampliamente difundida en techos
envidriados, pasamanos, divisiones interiores vidriados de piso a techo y un
sinnimero de aplicaciones mas. En dichos casos la especificacion del vidrio
adecuado queda bajo la responsabilidad del profesional proyectista y/o director

de obra.

Para ello, el estudio se plantea en siete capitulos, conteniendo el primero un
analisis del contexto del proyecto, donde se sefalan los objetivos de
investigacion, la justificacion, un diagnostico del negocio a nivel internacional,

nacional y local; adicionalmente, se detalla también el concepto del negocio.

En el segundo, se desarrolla el estudio de mercado, sefialando los principales
actores en el mercado del negocio propuesto como son: proveedores,
competidores y distribuidores. También se realiza un analisis tanto de la oferta

como de la demanda.

En el tercero contiene el plan de marketing donde se plantea los objetivos
generales y especificos del plan, los criterios de marketing digital aplicados al
negocio. Ademas se formulan las estrategias de venta, precio, distribucion y

promocion.

Por su parte, el cuarto capitulo contiene el estudio técnico, que permite
dimensionar el proyecto, sefialando su localizacién, la distribucion espacial de

las instalaciones y los servicios que brindara el negocio, entre otros detalles.



El quinto presenta el modelo de gestibn organizacional, exponiendo la
organizaciébn que se tendrd, la estructura organizativa y los requerimientos

profesionales de personal, entre otros elementos.

El sexto capitulo comprende el andlisis de los costos requeridos para la puesta
en marcha del negocio, requerimientos en inversion, costos de operacion y

mantenimiento, asi como los flujos de ingresos y egresos proyectados.

Finalmente, el séptimo capitulo desarrolla la evaluacion financiera del proyecto,
que permite identificar la viabilidad del proyecto, a través del uso de

indicadores financieros y analisis de sensibilidad del proyecto.



1. Analisis del medio.

1.1 Objetivos

1.1.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para la creacion de una empresa
comercializadora e instaladora de vidrios templados de seguridad en la ciudad
de Quito.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Realizar un analisis situacional para determinar el macro y micro entorno

del negocio

e Efectuar un estudio de mercado analizando la oferta y la demanda para
la apertura de una empresa que comercialice e instale vidrios templados

de seguridad en la ciudad de Quito.

e Preparar un Plan de Marketing donde se disefien estrategias necesarias

para posicionar la empresa en la ciudad de Quito

e Definir la estructura organizacional para establecer la capacidad
instalada del negocio

e Preparar un estudio financiero para evaluar la viabilidad econémica del

proyecto.

e Realizar un estudio de impacto del proyecto y su implicacion en el
ambito legal

1.2 Justificacion de laidea de Negocio

Hoy en dia, a pesar de la competencia que tiene el vidrio con otros productos,
se mantiene como uno de los materiales mas versatiles usados en la

construccion, cuyo futuro ofrece inesperadas posibilidades.

Debido al mercado reducido de empresas que distribuyen vidrios de seguridad
en la ciudad de Quito, surge la necesidad de implementar una empresa
comercializadora e instaladora de vidrios templados de seguridad. El negocio
se caracterizara por ofrecer vidrios de calidad y con tecnologia de punta de

acuerdo a los estandares mundiales de seguridad, contando con un personal
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altamente calificado en esta area para ofrecer productos que se adaptan a la
necesidad del cliente; ademas de brindar el servicio de instalacién de vidrios a
través de un equipo de soporte especializado, lo cual seria el diferencial de

este empresa frente a la competencia.

Con la apertura de esta empresa se cubrira la demanda del vidrio templado,
que entre sus aplicaciones estan: cortinas de bafio, vidrios para escaparates,
comercios y espacios de concurrencia publica, ventanales en edificaciones,
pasamanos, puertas corredizas y batientes, entre otros, que permitird cubrir
esa demanda cada vez mayor, ademas de ofrecer al mismo tiempo el servicio

de instalacion al cliente.

Para llevar a cabo este proyecto se dispone de un amplio local, recursos
econdémicos suficientes y personal capacitado y especializado en el manejo de
vidrios de seguridad templado , ya que necesitan de un manejo y trato especial
por ser muy fragiles a los choques con las superficies en donde se van a

instalar

Cabe mencionar que el estudio a realizar en este proyecto indicara el valor
agregado que se debe generar para establecer la diferenciacion de los demas

negocios.

Por tal razdn, la justificaciéon del presente estudio de investigacién es demostrar
la factibilidad de implementar una empresa que comercialice e instale vidrio
templado de seguridad en la ciudad de Quito, tomando en cuenta los factores

de mercado, técnicos, administrativos, legales, ambientales y financieros.

1.3 Analisis del medio

a. Diagndstico del nivel Internacional

Entre las empresas latinoamericanas que se dedican a la comercializacion de

vidrios templados de seguridad, se encuentran:

VITELCO DE COLOMBIA S.A.S. una compafila con sede en Colombia,
especificamente en el departamento de Antioquia, localidad de Copacabana,
desde hace 9 afios en el mercado. Ademas cuenta con 59 empleados, donde el

promedio de empleados en empresas de Antioquia es de 1 a 49; sus ingresos
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netos por ventas anuales han mostrado un crecimiento sostenido, tal como se

muestra en la siguiente figura:

Estados Financieros
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Figura 1. Ingresos anuales Vitelco de Colombia S.A.S.

Fuente datos: (ISI Emerging Markets, 2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez (2016)

Desde el afio 2012 los ingresos anuales de Vitelco alcanzaban los $5 millones
y, para el afio 2015 ascienden los $10,2 millones para el afio 2015, lo cual
evidencia el crecimiento sostenido en las ventas que ha tenido la empresa
colombiana en los ultimos afios y la considera como una de las mas grandes

de su sector en Colombia.

A continuacion se muestra informacion adicional sobre sus importaciones y

exportaciones durante el afio 2015:

Tabla 1

Importaciones y exportaciones Vitelco de Colombia S.A.

2015: Importaciones 2015: Exportaciones
USD 16.95 Miles USD 34.11 Miles
Importar Conexiones Exportar
('000) Conexiones (‘000)
Total(16.95) Total(34.11)

Fuente datos: (ISI Emerging Markets, 2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez (2016)

Se observa en la tabla anterior que la empresa alcanza exportaciones por usd

34.11 millones, que duplican el monto de sus importaciones (usd 16.92
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millones), lo que indica su posicionamiento en la industria del vidrio a nivel

nacional como internacional.

“Es una empresa transformadora y comercializadora de vidrio Templado o de
Seguridad, con altos estandares de calidad y equipos de ultima tecnologia que
ofrece vidrio templado sin pinzatura, y ademas presenta nuevas alternativas de
vidrio templado curvo que permiten disefios modernos e innovacion en el sector
de la construccion” (VITEL.CO, 2015).

Actualmente, la empresa ha entrado al suministro y servicio de instalacion de
puertas, ventanas y fachadas, pasamanos y cabinas de bafio, y otros
elementos constituidos en vidrio, con el fin de ofrecer al cliente una solucion

completa y de calidad de acuerdo a sus necesidades.

FAVICUR I.C.S.A. es una empresa publica argentina, ubicada en la ciudad de
Cérdoba y se dedica a la produccién y comercializacién de cristales de
seguridad templados s. Cuenta con mas de 50 afios en el mercado de vidrios
ofreciendo productos de calidad y bajo los estandares internacionales de
seguridad. Posee una planta industrial en Cérdoba y un centro de distribucién

en la ciudad de Buenos Aires

Adicionalmente cuenta con 143 empleados aproximadamente y entre los
productos que ofrece estan los cristales de seguridad (vidrio templado) que
reducen el riesgo de accidentes en las personas, utilizados en el sector

automotriz y la construccion.

En lo relativo a la produccion del sector del vidrio en la Argentina, el mismo
estd conformado principalmente por fabricantes de vidrio plano para la
construccion y la industria automotriz; fabricantes de vidrio hueco para la
elaboracion de botellas y envases de vidrio en todas sus acepciones, incluso
para la industria farmacéutica; fabricantes de fibras de vidrio para aislaciones;
fabricantes de vidrio para envases térmicos y fabricantes de productos de vidrio
para la industria de la iluminacibn (Ministerio de Relaciones

Exteriores,Comercio Internacional y Culto, 2011).

Vitrinas y Vidrios Vitrividrios J&J, es una empresa con sede en la ciudad de

Medellin (Colombia) con mas de 15 afos en la fabricacion y comercializacion
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de vidrios templados y curvos (Vitrinas y Vidrios Vitrividrios J&J, 2014). Son
expertos en la manipulacion de vidrio efectuando técnicas y acabados unicos
de alta calidad. Su proceso comienza desde la seleccion de materia prima de
calidad en el mundo, pasando luego por el corte, pulido, mecanizado, lavado,
temple, hasta su despacho y laboratorio de inspeccion y muestreo de cada
proceso. Entre sus aplicaciones destacan. Cortinas, fachadas, pasamanos,

entre otros.

b. Diagndstico del nivel Nacional

Fairis, vidrio de alto desempefio, es una empresa nacional que cuenta con 88
afios en el mercado ecuatoriano, con sucursales en Quito, Guayaquil, Ambato,
Cuenca, Santo Domingo, Riobamba y Machala se consolida como una de las
empresas en el ramo de vidrio mas grandes del Ecuador. Comenzd como una

companiia importadora de vidrio y fabricacién de espejos.

Méas adelante comenz6 con su produccion industrial de vidrio de seguridad
templado plano y duro en un sistema de templado vertical marca Cobelcomex
de origen Belga fabricado especialmente para FAIRIS. Como complemento de
la produccion arquitectonica, también se producen accesorios para la
instalacion de puertas de vidrio templado (Fairis, C.A., 2014). Su linea de
productos estd enfocada a la industria arquitectonica, automotriz, linea blanca,

deportiva y accesorios. En su linea de productos se encuentra:

FAILAM o vidrio laminado compuesto por dos o mas hojas de Vidrio
flotado wunidas entre si por una o0 mas interlaminas de
POLIVINILBUTIRAL que consiste en una pelicula plastica de gran

resistencia mecanica a los vidrios laminados con ella.

- FAIDECOR Procesos decorativos que se aplican a nuestros productos

terminados, generando detalles Unicos y originales.

- FalTEM o vidrio de seguridad templado que se produce a través de un
vidrio flotado

- FAICLIMA Es un panel conformado por dos hojas de vidrio, apartadas
entre si, por una camara de aire deshidratado que funciona como

aislante térmico y acustico.
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En cuanto a sus ingresos anuales, la revista Ekos Negocios en su edicidon
especial del afio 2013, mostré a la empresa Fairis, C.A. en el ranking de las
1.000 empresas més grandes de Ecuador:

Tabla 2

Ingresos Anuales empresa Fairis, C.A.

952 FAIRIS C.A. Manufactura diversa 10,95 15,12 17,74 17,33%

Fuente datos: (Revista Ekos Negocios , 2013)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez (2016)

En la tabla anterior se observa un crecimiento sostenido en el nivel de ingresos
anuales de Fairis, C.A. con una variacion del 17,33% anual. Esto corrobora que

es una de las empresas mas grandes en su sector a nivel nacional.

Vitrum, S.A. es una empresa nacional con sede en Quito, dedicada a la
fabricacion de vidrio templado y proximamente estan por comercializar también
vidri. El uso de hornos de templado europeo, lo hace méas innovador y moderno
el proceso de templado, ofreciendo: alta calidad O6ptica, servicio técnico y

minima ondulacion y pandeo del vidrio.

La siguiente figura muestra los ingresos anuales de Vitrum, S.A. para los afios
2013 a 2015:

Financials
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Figura 2. Ingresos anuales Vitrum, S.A.

Fuente datos: (ISI Emerging Markets, 2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez (2016)
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Se observa en la figura anterior un incremento anual en las ventas para el afio
2014 del 50% respecto al afio anterior; mientras que para el afio 2015 los
ingresos aumentaron en un 20% aproximadamente. Esto indica que la empresa

esta siendo rentable en su sector de vidrios.

c. Diagnéstico del nivel Local

Metalcons, empresa local ubicada en el centro norte de la ciudad de Quito, que
se dedica al comercio especializado en trabajos con vidrios de seguridad
templado, laminado y acustico. Entre los productos que ofrecen estan: cortinas
de bafio, cubiertas, divisiones de oficinas, espejos, ventaneria y pasamanos en
vidrio o acero inoxidable. De igual forma brindan el servicio de instalacion al

cliente.

Romeral Vidrios, empresa nacional ubicada en el Valle de los Chillos que
distribuye las marcas Crylamyt e Induvit. Su linea de productos se enfoca al
sector automotriz (parabrisas, ventanas, laminas de seguridad anti-atraco,
vidrio templado) y en el sector de estructuras ofrece: aluminio y vidrio, cortinas
de bafo, pasamanos de acero inoxidable, vidrio estructural y vidrio templado en

general.

1.4 El concepto del negocio

VIDRIO TEMPLADO

El vidrio templado se produce a partir de un vidrio flotado, calentdndolo
uniformemente a una temperatura superior a los 650 °C y enfriAndolo

rapidamente soplando aire frio sobre su superficie, en un ambiente controlado.

Este proceso hace que la superficie del vidrio este a compresion y su centro a
tension, volviéndolo 5 veces mas resistente al impacto térmico mecanico que

un vidrio sin templar.
El Vidrio Templado se puede utilizar en las siguientes areas de la construccion:

e Mamparas de ingreso.

e Puertas de ingreso.

e Ventanas fijas, corredizas batientes y proyectables.
e Pasamanos.

e Ascensores.
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Counters de seguridad de los cajeros en sucursales financieras.
Divisiones de oficina.

Separadores de urinarios.

En techos como tragaluz.

Pisos.

Gradas.

Pérgolas.

Exhibidores.

Escritorios.

Puertas de bafio.
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2. Investigacion de Mercado

2.1 Analisis del entorno del negocio

Son las fuerzas y actores externos al marketing que afectan la capacidad de la
direccién de marketing para crear y mantener relaciones provechosas con sus
clientes (Kotler & Armstrong, 2012). Por lo tanto, una empresa que desea
alcanzar el éxito, debe monitorear de manera constante los cambios en su

entorno, con el fin de adaptarse a ellos.

2.1.1 Macro entorno

Son aquellas fuerzas generales que afectan a los participantes del macro
entorno: fuerzas demogréficas, econdémicas, politicas, tecnoldgicas y culturales
(Kotler & Armstrong, 2012).

Esto significa que las fuerzas que actdan en el macro entorno moldean las
oportunidades y plantean las amenazas para la empresa. Es por esto la
importancia de realizar un analisis del ambiente externo que rodea a la
empresa, ya que de esta manera se conoce el entorno donde se desenvuelve
el negocio y poder determinar aquellos factores externos que no se pueden
controlar, pero que se puede actuar en funcion a ellos para ser mas

competitivos en el negocio.

En el caso de M.B. Decoraciones su macro entorno esté ligado al desarrollo del
sector de la construccion en la ciudad de Quito, considerandolo de la siguiente

manera:

2.1.2 Entorno politico

Con la situacion actual que vive el sector de la construccion, el gobierno ha
impulsado la construccién de viviendas mediante la formulacion de planes de
financiamiento a la poblacién a través de la banca privada para nuevas
viviendas hasta USD 70.000 con una tasa que no supere el 5%. De igual forma,
el Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS) redujo su tasa

de créditos para viviendas del 8,5% al 6%, a un plazo de hasta 25 afios.

Sin dejar a un lado el Bono de la Vivienda, que tiene valores de entre USD
4.000 a USD 6.000 con beneficio a las viviendas de hasta USD 40.000, en
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lugar de las de hasta USD 30.000, lo que permite el acceso a mas familias a

los incentivos de vivienda.
1.2.2 Entorno econémico

El sector de la construccion representa uno de los motores de mayor
importancia en la economia del pais; influyendo de gran manera en la

generacion de empleos.

De acuerdo a cifras del Banco Central del Ecuador, se refleja el crecimiento
que ha tenido este sector en los ultimos seis afios, siendo menos alentadores

la contraccion presentada a partir del 2012 y lo que se proyecta para el 2016:

s
¥
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Figura 3. Situacidon del sector de la construcciéon 2006-2016

Fuente datos: (Banco Central del Ecuador, 2016)

De la figura anterior se puede resaltar el mayor crecimiento que tuvo el sector
en los aflos 2011 con 17.6% y el 2012 con 12.2%, que fue impulsado por
politicas del gobierno como acceso a créditos y desarrollo de infraestructura

publica

Con respecto al decrecimiento del sector, motivado a la disminucion de las
inversiones y sumado a la mayor necesidad de financiamiento del gasto
publico, aparte de la reduccién en las colocaciones de créditos, la capacidad de
compra de la poblacion; todo esto producto de la contraccion de la economia

debido a la baja en los precios del petroleo.
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A pesar de toda esta situacion econémica que vive el Ecuador, el gobierno ha
destinado parte del presupuesto general del estado a la construccion de obras
de infraestructura bésica y vial como: puentes, carreteras, la construccion del
Metro de Quito, el Quitocable y la remodelacion de estaciones del sistema de
transporte publico. Todo esto dinamiza al sector de la construccioén, lo cual es
una oportunidad para las empresas que se dedican a la construccion,

remodelacion y venta de materiales a empresas constructoras.

Por otro lado, la construccion de vivienda en el pais también propicia el
dinamismo del sector. Con la reactivacion de los créditos hipotecarios a partir
del aflo 2005 por parte de la banca privada y en el 2008 a través del IESS, ha
incrementado la entrega de créditos hipotecarios para vivienda terminada,
construccion, remodelacion y ampliacion de vivienda, compra de terreno,
adquisicion de oficinas, locales comerciales y consultorios, y sustitucion de

hipotecas.

Para el aflo 2010, con la entrada en operaciones del Banco del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS), la oferta de crédito para vivienda se
incrementd aun mas. Para el afio 2015, el total de créditos para viviendas
otorgados por el BIES alcanz6é el 66% del total concedido por el Sistema
Financiero Nacional de USD 1.908 millones. ( Ministerio Coordinador de

Politica Econdmica, 2015).

Todas estas politicas de incentivos a financiamiento de vivienda, aunado a las
inversiones que realiza actualmente el gobierno, influyen de forma positiva en
el crecimiento del sector de la construccion, lo cual es atractivo para el proyecto

de negocio planteado, generando confianza y posibilidad de éxito.

1.2.3 Entorno social

Si bien es cierto, la construccién de infraestructuras contribuye en la mejora de
la calidad de vida de la poblacién, la atraccion demogréfica y de actividades.
Adicionalmente contribuye en la generacion de grandes fuentes de empleo

En cuanto a la satisfaccion de necesidades en la poblacién destacan: mejora
en servicios de suministro de agua potable, instalaciones de saneamiento,
pavimentacion, drenajes, obras de vivienda, escuelas y hospitales. Todo esto

hace de la industria de la construccion el eje primordial para el logro de
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objetivos econdmicos y sociales, mejorando las condiciones de vida de la

sociedad.

Enfocado al plan de negocios para M.B. Decoraciones, la mejora en la calidad
de vida incide en que la poblacibn demande acabados en puertas, bafos,
ventanas para remodelar su vivienda, mejoras en locales comerciales y
construccion de edificaciones, donde se demanda vidrio templado de

seguridad, lo que significa una oportunidad de negocio.

1.2.4 Entorno tecnoldgico

Tomando en cuenta la situacibn econdmica del pais, es necesario resaltar la
importancia que tiene el hecho que las empresas dedicadas al sector de la
construccion inviertan en tecnologia, lo que conllevara al crecimiento del sector

y de la economia del pais.

Para esto se requiere el empleo de materiales y equipos de construccién que
permitan usar menos mano de obra, procesos de organizacion, supervision,
control de las obras y propuestas de capacitacion que aporten al incremento de
la productividad en la construccion de edificaciones enfocadas en especial al

sector de construccion de viviendas.

Respecto a la actividad relacionada al vidrio templado, cada dia los grandes
fabricantes de vidrio de seguridad se esfuerzan por mejorar su calidad,

resistencia y minimizar su impacto al ser humano al romperse.

Para el plan de negocio propuesto esto es una ventaja, ya que el Ecuador es
un pais vulnerable a volcanes y movimientos sismicos, por lo cual es mas

seguro y confiable incluir en las construcciones y acabados este tipo de vidrios.

2.1.2 Micro entorno

Son aquellos factores cercanos a la empresa que influyen en su capacidad de
satisfaccion al cliente. Para el analisis de los factores presentes en el micro
entorno de M.B. Decoraciones, se consideran las cinco fuerzas competitivas de

Porter:
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Figura 4. Las cinco fuerzas de Porter

Fuente datos: (Las 5 fuerzas de Porter, 2016)

Esta metodologia valora los aspectos que conforman el entorno del negocio,
desde un punto de vista estratégico; aparte que permite conocer el sector
donde se desarrolla, considerando una serie de factores como: la cantidad de
proveedores, los clientes potenciales, ubicacion geografica, crecimiento,
canales de distribucion, y cambios en el mercado. Es de vital importancia que
la empresa aprenda a controlar muy bien estos factores para sobrevivir en el
mercado y poder tomar aquellas decisiones que permitan el éxito del negocio y
mayor rentabilidad.

Este modelo aplicado al plan de negocios de M.B. Decoraciones, incluye
elementos de competencia que determinan la rivalidad en el mercado, entre los
cuales: ingreso de nuevos competidores, la rivalidad entre competidores,

amenaza por productos sustitutos y la negociacion con proveedores y clientes.
2.1.2.1 Poder de negociacién de los clientes

La actividad principal del negocio planteado es la venta de acabados en vidrio
templado de seguridad que, a su vez incluye el servicio de instalacion donde lo
requiera el cliente. Como se sabe, los compradores antes de decidirse por la
compra de un bien o servicio ejecutan estrategias para encontrar mejores

precios, servicio o mayor calidad.
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Es por ello que, M.B. Decoraciones por ser una empresa nueva en la
comercializacion e instalacion de vidrios templados, ofrecera descuentos
especiales por m2 de vidrio templado en sus acabados, manteniendo la calidad
en sus productos Yy servicio de instalacion, con fin de captar mayor nimero de

clientes.
2.1.2.2 Poder de Negociacion de los Proveedores

El negocio propuesto requiere la adquisicion de la materia prima (vidrio
templado) y los accesorios para la instalacion de los acabados; por lo que el
nivel de concentracion de los proveedores es alto, ya que existen pocos

proveedores nacionales que ofrecen la materia prima, asi como los accesorios.

En cuanto a la diferenciacion de productos ofrecidos por los proveedores es

baja, ya que la calidad es similar; s6lo hay diferencia es con los costos.

Respecto a la diferenciacion de precios, es alta ya que al contar con pocos
proveedores se requiere establecer un precio fijo por un periodo de tiempo,
para evitar que los proveedores realicen ajustes constantes en los precios

pactados.

Las amenazas de integracién pueden presentarse si uno de los proveedores
desea ocupar nuestro mercado, ofreciendo el producto y servicio al cliente final.
En el caso del negocio planteado, uno de nuestros proveedores es un gran
productor de vidrio y a su vez posee empresas que realizan acabados e
instalacion, pero sus precios son superiores a los que pretende ofrecer M.B.

Decoraciones.
Por lo tanto se concluye que la negociacion de los proveedores es alta.
2.1.2.3 Rivalidades entre nuevos competidores

La amenaza de acceso de nuevos competidores es baja, ya se requiere de
inversion considerable para entrar al mercado; y su barrera de entrada también
se considera alta, porque no es facil incursionar al trabajo con vidrios de
seguridad, debido al personal técnico que se requiere para su manipulacion e

instalacion.
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Las utilidades de la industria se pueden ver afectadas con la llegada de nuevos
participantes en el mismo rubro. Las barreras de entrada para los nuevos

competidores son:

Costos Cambiantes: Un cliente que requiera una mampara o una ventana en
vidrio templado, por considerar un ejemplo, se decidird por aquella empresa
que aparte de buen precio, ofrezca calidad en el producto y rapidez en la
entrega del acabado e instalacion; por lo que desde el comienzo debe contar
con un equipo de trabajo experto en el manejo de vidrios de seguridad, lo que
conllevard a mejores tiempos de entrega e instalacion. Obteniendo con esto
que los clientes reciban un producto de calidad y una instalacién perfecta, lo
cual serd valor agregado que los nuevos competidores deberan superar para

ganar mercado.

Barreras Legales: es el cumplimiento de normativa especifica para el
funcionamiento de la empresa, permisos, licencias, entre otros. Adecuar el local
a estas normativas resulta costoso. En cuanto a términos de barreras de

entrada se considera baja.

Gasto de Inversion: Se considera como alta esta barrera ya que debe
incurrirse en una inversion significativa para comenzar operaciones y poder

ofrecer al cliente un producto y servicio de calidad.

Regulacion de Mercado: Se considera alta, ya que algunos de los

competidores directos son empresas con algunos afios dentro del mercado.

Lealtad en los Consumidores: Esta barrera es baja, ya que la
comercializacion de vidrios de seguridad no es un producto y servicio de alta
rotacion. La lealtad a la empresa vendra por la recomendacion del cliente con

otros, de acuerdo a su nivel de satisfaccion.
2.1.2.4 Productos sustitutos

Aqui se consideran los talleres artesanales que, si bien se dedican a
terminacion de acabados en aluminio, vidrio y materiales como policarbonato,
lo cual poseen un precio inferior y se enfocan al sector residencial; por lo que

no implica mayor riesgo para el negocio y se considera de baja competitividad.
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2.1.2.5 Rivalidad entre competidores

Es una gran cantidad de estrategias destinadas a superar a los demas, que
buscan aprovechar toda muestra de debilidad en ellos, o reacciones inmediatas

ante sus estrategias o movidas (Crece negocios, 2015)

Concentracion: El sector donde se ubica el negocio existen varios talleres
artesanales, los cuales no se consideran fuerte competencia porque son

negocios muy pequefios y no se dedican al mercado de vidrios de seguridad.

Crecimiento del mercado: El sector de la construccién ha presentado en los
altimos afios un crecimiento sostenido, especialmente en el area residencial,
por lo que existe un aumento en la demanda en acabados en vidrios de
seguridad tanto a nivel empresarial como residencial; lo cual es motivo para

gue aumente la competencia en el sector.

La rivalidad del sector donde opera el negocio es media, y aunque nuestro
negocio cuente con estrategias que generan ventajas competitivas, se

incrementa la presion por parte de los rivales.

2.2 Principales actores en el mercado del negocio propuesto.
a. Proveedores

Los proveedores encargados de suministrar tanto la materia prima como los
accesorios para instalacion seran del mercado nacional para no incurrir en
costos de importacion si se utilizaran proveedores internacionales. De esta
manera se reduciran costos y habrd mayor seguridad de contar con los

insumos al negociar con un proveedor nacional, en lugar de uno foraneo.

Entre los proveedores que pueden suministrar insumos a la nueva empresa

comercializadora estan Fairis y Grupo Induvit.
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Tabla 3

Informacion general Grupo Induvit

Induvit-
Crilamyt

Fabricante
de vidrios
de
seguridad

Nacional

44 afos
enla
industria
del vidrio

Automotriz,
arquitectonica
, decorativa,
cortinas y
mesones de
bafio,
deportiva e

industrial

SECURIT

Av. Corufa

INEN 1669:

S.A. E11-236y Psj. 2011 Vidrio de
Autopista Gangotena. Seguridad para
Sangolqui - Quito. PBX: automotores
Tambillo km 5  (02) 252 9033
Telfs.: (02)
2333517/  TGUAYAQUIL  INEN 2479
3519 Av. Juan 2008. Vidrio de
Fax: (02) 233 Tgncq Seguridad para
3388 Marengo Km uso en
15 artefactos
Of. 28 Planta domésticos
Alta, Centro
Comerciall
Dicentro
Telfs.: (04) INEN 2067:
2022 380/ 1996. Vidrio de
(04) 2922 664 Seguridad para
edificaciones
CRILAMYT SANTO 1SO 9001: 2008.
S.A. DOMINGO DE  Produccion y
Autopista LOS comercializacion
Sangolqui -  TSACHILAS de vidrio
Amaguaiiakm Km 2.5 de la templado de
25 via a Quito. seguridad
Telfs.: (02) Telefax: (02)
2330540/ 275 4423/
0662 4424

1ISO 9001: 2008.

Cristales
laminados y
temperados
Crilamit

Fuente datos: (Grupo Induvit, 2014)

Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez (2016)

En la tabla anterior se presentaron los datos generales del Grupo induvit,

empresa que fabrica vidrios de seguridad en Ecuador con mas de 40 afios en

el mercado. Dentro del grupo Induvit estan varias empresas que se dedican a

una linea especifica en lo que a vidrios se refiere: SECURIT S.A. y CRILAMYT

S.A.

Adicional a la informacién general del grupo Induvit, se presenta en la siguiente

tabla las cifras de sus ventas anuales:
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Tabla 4

Ventas anuales Grupo Induvit (expresado en millones de $y en metros)

Ventas en 3,001,062.20 4,095,298.68 4,396,700.02 5,550,409.67 5,662,090.49
valores
Ventas 45,643.16 64,956.04 76,700.17 91,584.68 94,095.33
metros

Fuente datos: (Grupo Induvit, 2014)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez (2016)

En la tabla anterior se observa el incremento constante de sus ventas de vidrio
templado en el mercado ecuatoriano, ya que al comparar las ventas del afio
2012 con relacion a las ventas del afio 2011 hubo un incremento del 36.46%, el
cual es el porcentaje mayor aumento; mientras que el menor crecimiento se
registré en el afo 2015, donde las ventas respecto al afio 2014 crecieron en
apenas un 2%; la misma proporcién se presenta en las ventas por metros de
vidrio. Esto sefala la demanda de vidrios de seguridad que tiene este
proveedor en el mercado nacional, debido a la evolucién en los udltimos afios
del sector inmobiliario con el desarrollo de nuevos urbanismos y edificaciones
modernas que utilizan el vidrio para brindar mayor elegancia, calidad y confort

en sus construcciones.

b. Competidores

El objetivo de la competencia en los negocios es poder mantener una utilidad
igual o superior a los competidores en el mercado. En cuanto al estudio, en el
mercado existen 2 empresas que serian nuestra competencia directa y son
Faiquito, S.A. y Romeral CIA LTDA. Estos proveedores de nuestro mismo
producto estan ocupando la segmentacion del mercado de la construccion de

edificios y proyectos de urbanizacion.

b.1 Competidores directos

Son aquellas empresas que operan en el mismo mercado a nuestro negocio,
con idénticos canales de distribucion, con iguales o parecidos productos,
servicios o0 soluciones y que se dirigen al mismo perfil de potenciales clientes
(Gomez, 2013).
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En el caso de Faiquito, S.A., una empresa nacional dedicada a comercializar e
instalar sistemas integrales de vidrio desde hace 22 afios en el mercado
ecuatoriano. Cuentan con talleres especializados donde fabrican sistemas de
aluminio y vidrio con materiales nacionales e importados de calidad. Entre su
portafolio de urbanismos destaca: el Quicentro Shopping, la Universidad de las

Américas, Edificio Unasur, la Asamblea nacional, entre otros.

A continuacion informacién obtenida de sus ingresos anuales y utilidad para los
afios 2012, 2013 2014:

Tabla 5

Ranking financiero Faiquito, S.A.

Ventas 2.958.116,00 5.012.639,00 5.180.786,00
Utilidad 288.901,00 592.362,00 644.096,00
Impuestos 68.844,00 103.012,00 99.252,00
Posicién Ventas 3.831 3.090 2.676

Fuente datos: (Ekos Negocios, 2014)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez (2016)

Se observa en la tabla anterior que la utilidad en relacion a sus ventas para el
afno 2012 fue $288.901, que representa el 9,76% de sus ingresos anuales;
mientras que para para el aflo 2013 sus ventas se incrementaron en 1,69%
respecto al 2012 al pasar de $2.958.116 millones de dodlares a $5.012.639
millones de ddlares, teniendo una utilidad de 11,81% para el afio 2013. Por su
parte, para el afio 2014 el incremento en las ventas fue de apenas 1,03%, es

decir, mantuvieron una facturacién anual de mas de 5 millones de délares.
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Figura 5. Ingresos anuales Faiquito, S.A.

Fuente datos: (ISI Emerging Markets, 2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez (2016)

En la figura anterior se representa de manera gréfica los ingresos de la
empresa Faiquito, S.A. obteniendo ademas el volumen de ventas para el afo
2015, donde se observa una disminucion en un 17% aproximadamente y no se
evidencia mayor variacion en la utilidad; lo que indica que tal vez incrementaron

el precio de los productos y servicios.

Por su parte, Romeral, S.A. se dedica a la venta al por menor de vidrio plano y

espejos en establecimientos especializados.

La tabla a continuacion refleja las ventas, ranking y utilidad de Romeral CIA
LTDA para el afio 2014

Tabla 6

Ranking financiero Romeral y CIA Ltda.

Ranking: 4206
Ventas: $2,945,761
Utilidad: ($54,714)
Impuestos: $966

Fuente: (Ekos Negocios, 2014)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez (2016)

La tabla anterior indica que para el afio 2014 la empresa tuvo una utilidad de
$54.714 mil que representa el 18,59% de sus ingresos anuales.

En la siguiente figura se observa el volumen de ingresos de la empresa durante
el periodo 2011 a 2015:

29



Tabla 7

Ventas anuales Romeral y CIA Ltda.

Ventas 2.172.020,47 2.950.823,83 3.217.882,71 2.945.761,00 4.838.264,00
usShD

Fuente: (Superintendencia de Compainiias, 2016, 2014)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez (2016)

En la tabla anterior se muestra que los ingresos de Romeral y CIA Ltda. se han
incrementado considerablemente: el mayor aumento se presentd durante el
afio 2012 con un porcentaje del 35.85% de incremento al pasar de
$2.172.020,47 a $2.950.823,83; con excepcion del afio 2014 donde hubo
disminuciéon de las ventas en un 8.5% aproximadamente, al caer de
$3.217.882,71 a 2.945.761,00; sin embargo, la situacion en las ventas mejoré
para el afio 2015 donde arrojo un incremento del 64.24% de sus ingresos. Esto
evidencia que el negocio de comercializacion de vidrios de seguridad es

atractivo en el mercado ecuatoriano.

b.2 Competidores indirectos

Son empresas que operan en el mismo mercado, con los mismos canales de
distribucién, tocan el mismo perfil de potenciales clientes y cubren las mismas
necesidades pero cuyo producto/servicio o solucién difiere en alguno de sus

atributos principales (Gomez, 2013).

En el presente estudio, la competencia indirecta son los talleres artesanales de
aluminio y vidrio, pero la gran mayoria de ellos no trabajan con vidrios de
seguridad, porque se necesita contar con personal técnico capacitado para
manejar vidrios de seguridad dado que tienen sus puntos débiles antes de su

instalacion.

b.3 Productos sustitutos

Son los productos o servicios que satisfacen la necesidad principal del cliente,
en este caso, son las fachadas, cerramientos y divisiones, que difieren en sus

atributos principales pero compiten en el mismo mercado y sector.

Como productos sustitutos al vidrio de seguridad templado se encuentran el

vidrio laminado, el plastico y el policarbonato, los cuales no otorgan la
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elegancia que tiene el vidrio templado pero son practicos, econémicos y es

practicamente indestructible, en el caso del policarbonato.

El plastico acrilico es un gran sustituto del vidrio o el cristal en todos los
sectores, esto debido a la facilidad de manejo en los productos terminados, a lo
practico de su uso, a demas y el punto mas importante es por la gran diferencia

en precios.

Existen en el mercado articulos de plastico con apariencia al cristal (PS),
fabricados con resinas de primera calidad y de grado alimenticio, caracteristica
que brinda confianza y seguridad al consumidor ya que no se utilizan

materiales reciclados.

De igual forma, el policarbonato es un material termoplastico amorfo cuyas
principales caracteristicas son sus propiedades mecanicas, opticas, eléctricas y
térmicas de alto nivel. Es uno de los materiales mas usados la construccion,
proporcionando variadas soluciones para techos y fachadas (Arquigrafiko:
portal de Arquitectura, 2016)

El policarbonato es un plastico liviano, resistente, duro, duradero, moldeable y
puede ser tefiido en diversos colores. Generalmente se usa cuando se requiere
un material por medio del cual se pueda mirar y a la vez con resistencia

suficiente a los malos tratos.

Este material se utiliza en espacios donde se necesitan areas internas con
iluminacién natural translucida como invernaderos, naves industriales, centros
comerciales, instalaciones deportivas, toldos para ventanas, techo en terrazas,
etc. (Arquigrafiko: portal de Arquitectura, 2016). Entre los tipos de policarbonato
mas comunes estan los utilizados en ventanales, el tipo celular o alveolar, el

compacto y el corrugado.

c. Distribuidores

Son las empresas intermediarias que entregan el bien o servicio al consumidor.
En este caso, M.B. Decoraciones sera un distribuidor minorista porque vendera
el servicio directamente al cliente. Es decir, se abastecera de vidrio templado y

accesorios necesarios de acuerdo a la necesidad del cliente, a través de uno
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de sus proveedores 0 representantes exclusivos, para realizar el trabajo

especifico que requiera el cliente y su posterior entrega e instalacion en sitio.

2.3 Los consumidores: Criterios de Segmentacion del consumidor,
perfil y caracteristicas

Los productos que comercializamos estan dirigidos a satisfacer las
necesidades de proteccion fisica, estética y seguridad, los mismos que
combinados con accesorios para su instalacion ya sea en acero, hierro, madera
y aluminio, aumentaran la satisfaccion y reafirmaran el buen gusto de los

consumidores.

Los potenciales consumidores a los que nos dirigimos son los Ingenieros,
Arquitectos, Constructoras y Publico que este directamente relacionados con el

area de la construccion y por ende los acabados de las mismas.

El mercado al que esta dirigido nuestro producto y servicio es el sector de la

construccion a nivel nacional en el cual tenemos:

e Edificios, casas.
e Locales comerciales,
e Escuelas, colegios, universidades.

e Sucursales bancarias.

En la figura a continuacion se observa el nUmero de proyectos de vivienda

nuevos ofertados por ciudad:
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Figura 6. Niamero de proyectos de vivienda nuevos ofertados por ciudad

Fuente: (Revista Gestién , 2015)
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Se observa en la figura anterior que, segun estudio realizado por (Market
Watch ) en 26 ciudades del Ecuador que en Quito se concentra la mayor parte
de los nuevos proyectos, con 530 mientras que en Guayaquil existen 83. Lo
que indica que ambas ciudades concentran el 58% del mercado que incluye
casas y apartamentos al cierre del 2015. Por su parte, el estudio afiade que en
los proximos dos afios la construccion de nuevos proyectos serd un 60% al
sector viviendas. Esto indica el sector que M.B. Decoraciones tendrd mas
demanda en la instalacion de vidrios de seguridad en los proyectos

inmobiliarios enfocados a viviendas.

Por su parte, en Ecuador el sector construccion continta siendo, junto al sector
comercial, los que generan mayor aporte al crecimiento del PIB. El sector
constructor ecuatoriano se ha convertido en los ultimos afios en un gran
dinamizador econdémico, tanto por la construccion de obras civiles que
mantienen un rubro importante dentro del presupuesto anual del gobierno,
como por el mercado inmobiliario que, gracias al apoyo de incentivos
crediticios, el acceso a vivienda es cada vez mas sencillo, especialmente para
la poblacion de escasos recursos. El sector construccion mantiene tasas de
crecimiento moderadas, como resultado de un crecimiento estable tanto de la

demanda del mercado inmobiliario.

2.4 Analisis de la oferta

Para determinar la oferta se tomara como referencia la cantidad de proyectos
con autorizacion de construccion en la ciudad de Quito, la cual abarca el 57%
de las construcciones de la provincia de Pichincha, de acuerdo al (INEC, 2015):
Tabla 8.

Construcciones en m2 ciudad de Quito

2011 2.970.786
2012 4.840.631
2013 2.290.393
2014 1.352.122

Fuente datos: (INEC, 2015)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

En base al 57% de los permisos aprobados en Quito y la cantidad de metros

cuadrados autorizados para construccion en el afio 2014, se distribuyen de la
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siguiente manera de acuerdo al tipo de edificacion, tomando en cuenta que

para ese afio se construyeron en Quito 7139 viviendas:

Tabla 9.

Cantidad de construcciones en Quito en M2 segun tipo y permisos otorgados
afio 2014

Residencia 1 5822 130 m2 756,860
Familia

Residencia 2 516 290m2 149,640
Familias

Residencia 3 o 801 430m2 344,430
mas Familias

Comercial 142 300m2 42,600
Industrial 13 2500m2 32,500
Edificio 4 4023m2 16,092
Administrativo

(Publico)

Colegios 5 2000m2 10,000
privados

Total 7,303 9673 1,352,122

Fuente datos: (INEC, 2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

La tabla anterior muestra que del total de permisos autorizados, el 97,75%
corresponde a edificaciones de tipo residencial, mientras que el porcentaje
restante se distribuye en locales comerciales, edificaciones industriales,
edificios de la administracion publica y colegios privados. Esto se debe a los
bonos para compra de viviendas otorgado en ese afio por el gobierno y a las
facilidades de créditos ofrecidas por el BIESS.

Respecto a la oferta de vidrios de seguridad, se toma como referencia las

ventas en dolares y m2 de la competencia:
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Tabla 10.

Ventas de vidrios de seguridad afio 2105

EEENTNEEE T N

Faiquito 2015 5,336,210 42,690
Romeral 2015 4,838,264 38,706
Otros 2015 5,662,090 18,819
Talleres 2015 1,266,393 10,131
artesanales
Total 17,102,958 110,346

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

Sabiendo que la competencia directa concentra el 39% Faiquito y 35% Romeral
a un precio de $125 por m2 de vidrio templado, mientras que los otros
competidores tienen el 17% del mercado y los talleres artesanales suman el

9% restante.

2.5 Anélisis de la demanda

Por su parte, el déficit habitacional para el 2014 se encuentra en 20%, ya que
en afios anteriores llegaba al 29%, pero las politicas de financiamiento para
adquisiciéon de viviendas ha reducido el déficit de viviendas, el cual se espera

llegue al 2017 al 9% ( Ministerio Coordinador de Politica Econdmica, 2015).

En cuanto al uso de vidrios de seguridad en estas construcciones, se realizo
tomando en cuenta la cantidad en metros cuadrados por tipo de edificaciéon, ya
gue la mayor parte de las construcciones en la ciudad seran residencias tipo
departamento, lo cual requiere el uso de vidrios de seguridad en ventanas,
puertas, pasamanos, entre otros Para ello se estimd un porcentaje por tipo de

construccion segun la siguiente tabla:
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Tabla 11.

Demanda estimada de vidrio de seguridad en m2

Residencia 1 Familia 756,860 113,529
Residencia 2 Familias 149,640 22,446
Residencia 3 o mas Familias 344,430 51,665
Comercial 42,600 6,390
Industrial 32,500 4,875
Edificio Administrativo (Publico) 16,092 3,218
Colegios privados 10,000 500
Total 1,352,122 202,623

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

De acuerdo a esto, se estimo6 un 15% de uso de vidrios de seguridad para las
residencias familiares, un 15% también para los locales comerciales y sector
industrial, mientras que un 20% para las edificaciones del sector publico y, sélo
un 5% para los colegios privados; obteniendo asi una demanda en vidrios de
seguridad de 202.623 m2, que representa un 15% de la cantidad de m2

autorizados para construccion.

2.5.1 Demanda insatisfecha

Para obtener la demanda insatisfecha en el mercado de vidrios de seguridad,
se realiz6 una proyeccién del uso de vidrios de seguridad para los siguientes
cinco afos, en base a las construcciones autorizadas y considerando un déficit
habitacional del 20% y un crecimiento en la oferta del 2,4 segun proyeccion del
sector (INEC, 2015):
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Tabla 12.

Demanda insatisfecha en m2 vidrios de seguridad

B S i

2016 202,623 110,346 92,277
2017 243,147 112,994 130,153
2018 291,777 115,706 176,071
2019 350,132 118,483 231,649
2020 420,159 121,327 298,832

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

La tabla muestra que una demanda insatisfecha en el mercado de vidrio
templado de seguridad, la cual no es cubierta por la competencia. Esto

garantiza la estabilidad del negocio en el tiempo proyectado.

Estas cifras corroboran la demanda en vidrios de seguridad no cubierta por la
competencia, lo cual es una oportunidad para el negocio propuesto, ya que
parte de estas construcciones, en especial los departamentos, demandaran

acabados en vidrios templados de seguridad.

2.6 Analisis cualitativo respecto de la aceptacion del producto o
servicio

En los dltimos afios, la ciudad de Quito se ha caracterizado por el peso que
tiene la actividad de la construccidn en la economia del pais, tanto en el sector
inmobiliarios como residencial, que en parte ha sido incentivado por el actual
gobierno a traves de facilidades de financiamiento de viviendas a la poblacion.

Por ello se considera potencial el mercado de comercializacion de vidrios,
especialmente los de seguridad, que se utilizan en grandes infraestructuras
como centros comerciales, edificios, divisiones de oficina, entidades bancarias,
sector residencial, entre otros porque se observa existe desarrollo constante en
la ciudad de este tipo de construcciones; razon por la cual se estima cubrir al
menos el 1% de la demanda del mercado con el suministros de vidrios de

seguridad.
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2.7 Analisis cuantitativo

En este sentido, se observa que en la actualidad, segun la (Superintendencia
de Compafias, 2016), existen en la provincia Pichincha 137 empresas
constructoras. Este nimero de empresas es el universo del cual se extrae la

muestra, que se describe a continuacion.

Una vez conocida la poblaciéon de estudio, se definié la muestra, que en este
caso es de tipo probabilistico, ya que “todos los elementos de la poblacion
tienen la misma posibilidad de ser escogidos” (Hernandez, Fernandez, &
Baptista, 2013). La muestra fue determinada tomando en cuenta los siguientes

elementos (Martinez, 2013):

Z=Nivel de confianza
N=Tamario de la Poblacion
p=Probabilidad de éxito
g=Probabilidad de fracaso
e=Nivel de Error

Para la determinacion de la muestra se utilizé la férmula (Martinez,
2013):

ZZ * p * q * N
(ZFpra)+(N*ed)
Aplicando al estudio tenemos:

Empresas constructoras

Z=1,94
N=137
p=0,5
g=0,5
e=0,1
1,942 *0,5*0,5* 137

n= =454
(1,942 *0,5 *0,5) + (137 * 0,17
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Por tanto, la muestra para el presente estudio estuvo constituida por 45,4
constructoras, y redondeando obtenemos una muestra de 45
representantes de estas empresas que seran encuestados.

2.7.1 Proyeccion estimada de la demanda

Por su parte, para obtener la demanda estimada de m2 para el afio 2016, se
tomd en cuenta la capacidad instalada del negocio que sera de 4.000 m2,
donde se utilizara en un principio el 50% de la misma, sin llegar a cubrir el
100%. Por lo tanto, la capacidad a utilizar sera de 2.002 m2 que representa el
2,17% de la demanda insatisfecha (92.277 m2) para el afio 2016.

Se espera que la participacion del mercado de M.B. Decoraciones sea del
2,17% del total de la demanda insatisfecha en metros cuadrados. A

continuacion se presentan estimaciones en base a dicha informacién:
Tabla 13
Demanday participacion en el mercado M.B. Decoraciones

92.277 m2 x 2.17% = 2.002 m2 vidrio templado 2.002 m2

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

2.8 Andlisis estadistico

En este subtitulo se presentan los datos cuantitativos de la aceptacién del
producto y la empresa que proveeria los servicios descritos en este plan de
negocios.

Tabla 14

Tiempo de actividad

Menos de un afo 6 13,33%
1-3 afios 4 8,89%
4-5 afios 6 13,33%
6 afios o0 mas 29 64,44%
Total 45 100,00%

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboraciéon: David Vicente Baliente Ramirez
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Tiempo de actividad

B Menos de un afio
W 1-3 afios
4-5 afios

M 6 afios 0 mas

Figura 7. Tiempo de actividad

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Como se aprecia en esta tabla y su respectiva figura, el porcentaje mas alto de
las empresas constructoras cuyos gerentes fueron encuestados (64,44%)
tienen 6 o0 mas afos de operaciones. Esto implica que son empresas con una
importante experiencia en el mercado de la construccion, y por tanto, valoran
de forma clara y con conocimiento los materiales disponibles en el mercado,
asi como todo lo relacionado con los procesos constructivos, siendo el vidrio de

seguridad uno de los elementos clave en estos procesos.

Tabla 15

¢, Cuéntos metros cuadrados de vidrio de seguridad aproximadamente demandan
actualmente para cada proyecto?

0a50 13 28,89%
51 a 100 4 8,89%
101-250 8 17,78%
251 0 mas 20 44,44%
Total 45 100,00%

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez
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Metros cuadrados de vidrios de seguridad requeridos

m0ab50
m51a100
= 101-250

W 251 o mas

Figura 8. ¢ Cuantos metros cuadrados de vidrio de seguridad aproximadamente
demandan actualmente para cada proyecto?

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

En esta tabla y su correspondiente grafico, se observa que el porcentaje mas
alto de los constructores consultados (44,44%) refiere que para cada proyecto
demandan 251 m? o mas de vidrios de seguridad. Esto implica una alta
demanda de estos productos de seguridad, y que las posibilidades para este

negocio son 6ptimas.

Tabla 16

De estos, ¢,qué porcentaje aproximadamente es para las partes interiores de los
proyectos de construccion?

25% o0 menos 7 15,56%
26-50% 6 13,33%
51-75% 29 64,44%
76% 0 mas 3 6,67%
Total 45 100,00%

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboraciéon: David Vicente Baliente Ramirez
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Porcentaje aproximado en espacios interiores

6,67%

B 25% o menos
H 26-50%
W 51-75%

W 76% o mas

Figura 9. De estos, ¢,qué porcentaje aproximadamente es para las partes
interiores de los proyectos de construccion?

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

En esta tabla y su figura, se aprecia que el porcentaje mas alto de los
encuestados (64,44%) considera que entre el 51 y 75% del vidrio de seguridad
es requerido en los espacios interiores. Este dato es positivo para el negocio,
por cuanto se trata de areas considerables desatendidas por los proveedores

actuales, y que muchas veces deben ser cubiertas con vidrios comunes.

Tabla 17

¢Sus proveedores de vidrios de seguridad satisfacen su demanda actual?

Si 17 37,78%
No 28 62,22%
Total 45 100,00%

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboraciéon: David Vicente Baliente Ramirez
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Satisfaccidon con proveedores actuales

| Si

H No

Figura 10. ¢ Sus proveedores de vidrios de seguridad satisfacen su demanda
actual?

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboraciéon: David Vicente Baliente Ramirez

Segun se constata en esta tabla y su respectiva figura, el porcentaje mas alto
de los constructores consultados (62,22%) declara no estar satisfecho con sus
proveedores actuales. Esto genera una oportunidad de negocio que debe ser

aprovechada por M.B. Decoraciones.

Tabla 18

¢ Qué valoracion otorga usted a los vidrios de seguridad en los interiores de las
construcciones que desarrollan?

Muy alta 13 28,89%
Alta 29 64,44%
Regular 1 2,22%
Baja 1 2,22%
Muy baja 1 2,22%
Total 45 100,00%

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboraciéon: David Vicente Baliente Ramirez
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Valoracion a los vidrios de seguridad

200% 22"\ 2.22%

B Muy alta
H Alta

Regular
B Baja

B Muy baja

Figura 11. (Qué valoracién otorga usted a los vidrios de seguridad en los
interiores de las construcciones que desarrollan?

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboraciéon: David Vicente Baliente Ramirez

En esta tabla y su respectiva figura, se evidencia que el porcentaje mas alto de
los constructores consultados (64,44%) tiene una valoracion alta de los vidrios
de seguridad. Por ello, aunque encarecen los costos de construccion frente a
los vidrios normales, son un producto de alta demanda, especialmente para los
compradores de viviendas y oficinas en edificios situados en sectores de alta

plusvalia de Quito.

Tabla 19

¢, Cuél es el precio que paga por metro cuadrado de vidrios de seguridad?

Menos de $ 75 7 15,56%
De $ 76 a 100 13 28,89%
$ 101 a 120 16 35,56%
$121 0 mas 9 20,00%
Total 45 100,00%

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboraciéon: David Vicente Baliente Ramirez
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Precio pagado por m2

B Menos de $ 75
W De $76a100
mS101a120

mS$ 121 0mas

Figura 12. ¢ Cual es el precio que paga por metro cuadrado de vidrios de
seguridad?

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboraciéon: David Vicente Baliente Ramirez

Segun esta tabla y su figura, el porcentaje mas alto de los encuestados
(35,56%) paga entre $ 101 y 120 por m? de vidrio de seguridad. Esto obedece,
entre otras cosas, al precio regular de estos productos en el mercado, segun se

ve en otro apartado de este estudio.

Tabla 20

¢Estaria dispuesto a contar con un proveedor estable de vidrios de seguridad
para sus proyectos de construccion?

Si 33 73,33%
No 12 26,67%
Total 45 100,00%

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboraciéon: David Vicente Baliente Ramirez
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Disposicidn a contar con proveedor fijo de vidrios de
seguridad

® No

| Si

Figura 13. ¢ Estaria dispuesto a contar con un proveedor estable de vidrios de
seguridad para sus proyectos de construccion?

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboraciéon: David Vicente Baliente Ramirez

En esta tabla y su figura, se aprecia que el porcentaje mas alto de los
constructores consultados (73,33%) estaria dispuesto a contar con un
proveedor fijo de vidrios de seguridad para los espacios interiores, para los

proyectos en curso Yy los futuros que puedan desarrollar.

Tabla 21

¢ Qué nivel de conocimiento tiene acerca de las ventajas que ofrece el vidrio de
seguridad?

Alta 15 33,33%
Media 21 46,67%
Baja 9 20,00%
Total 45 100,00%

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez
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Conocimiento sobre las ventajas del vidrio de
seguridad

m Alta
B Media

M Baja

Figura 14. ¢ Qué nivel de conocimiento tiene acerca de las ventajas que ofrece el
vidrio de seguridad?

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboraciéon: David Vicente Baliente Ramirez

En la anterior tabla y su figura, se ve que el porcentaje mas alto de los
constructores encuestados (46,67%) declara tener un conocimiento medio
sobre las ventajas del vidrio de seguridad. Esto implica la necesidad de
capacitar al personal de construccion en estos temas, que pueden ser
conocidos con cierta profundidad, pero no la suficiente para elegir las mejores

opciones.

Tabla 22

Aparte del producto ¢Qué otros factores influyen en la decision de compra?

Garantia 5 11,11%
Calidad del trabajo 21 46,67%
Atencion del personal 19 42,22%
Total 45 100,00%

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez
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Otros factores

11,11%

42,22%
B Garantia

M Calidad del trabajo

Atencion del personal

Figura 15. Aparte del producto ¢Qué otros factores influyen en la decision de
compra?

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboraciéon: David Vicente Baliente Ramirez

Como se observa en esta tabla y su respectiva figura, el porcentaje mas alto de
los constructores encuestados (46,67%) valora la calidad del trabajo en la
instalacion, asi como el producto en si. Por lo tanto, se requiere un equipo

calificado para la instalacion de los vidrios de seguridad en las construcciones.

2.9 Célculo estimado de Ventas. Flujo de Ingresos proyectados.

Para el primer afio se tiene proyectado aprovechar el 50% de la capacidad
instalada del local con un incremento progresivo del 8% anual en funcién a la
demanda estimada de vidrios de seguridad. Por lo tanto, para el afio 1 se
proyectan ingresos de $240.240,00, que equivale a la cantidad de 2.002 m2 de
vidrio templado de seguridad. Tal y como se muestra en la siguiente figura:
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Titulo del grafico

$ 300.000,00

$ 250.000,00 —— e —
$ 200.000,00
$ 150.000,00
$ 100.000,00

$ 50.000,00

$0,00

—@®—\idrio Templado  =—@=Precio unitario por M2

Figura 16. Célculo estimado de Ventas de vidrio templado de seguridad

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Se observa que los ingresos por la venta de vidrio templado se proyectan en un
rango de $240,240.00 y $274,404.63 a una variacion del 3.38% de la inflacion
anual proyectada; adicionalmente, se observa que el precio por m2 de vidrio
templado estara entre los $120 para el el primer afio y $137.07 para el afo
cinco, mostrando una variaciéon del 14.22%, lo que pronostica mayores

incremento en las ventas por mantener un precio estable.

Tabla 23

Célculo estimado de Ventas. Flujo de Ingresos proyectados

Vidrio 120 2,002 $240,240.00  $248,360.11  $256,754.68  $265,432.99  $274,404.63
Templado

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboraciéon: David Vicente Baliente Ramirez

Se observa en la tabla anterior que se considera un incremento anual de las
ventas en 3.38% tomando en cuenta la tasa de inflacibn acumulada del afio
2015, segun datos del (Banco Central del Ecuador, 2016)

49



3. Plan de Marketing

3.1 Establecimiento de objetivos

3.1.1 Objetivo general:

Colocar en el mercado constructor de Quito los productos y servicios que
ofrece la empresa M.B. Decoraciones, para posicionarse en la mente de los

consumidores de manera estable.

3.1.2 Objetivos especificos:

e Mostrar los atributos y ventajas de los servicios que brinda la empresa.

e Ofrecer al cliente una atencion adecuada para que sientan compromiso
y satisfaccibn con los servicios que ofrece la empresa M.B.

Decoraciones.
e Ser una empresa reconocida facilmente por los clientes.

e Lograr un crecimiento en el volumen de ventas durante los primeros dos

anos

3.2 Criterios de Marketing Digital aplicados al Negocio

Hoy en dia, el marketing digital supone un paso adelante hacia las cosas.
Actualmente la sociedad estd adentrada a una era plenamente conectada,
donde la tecnologia nos envuelve y condiciona el comportamiento y la forma de
comunicacién de las personas. La adopcion de una estrategia digital por parte
de las empresas favorece la bienvenida al futuro tecnolégico que ya esta aqui
(Puro Marketing, 2014).

De igual forma, el uso de dispositivos digitales como smartphone, tablets,
computadores portatiles, entre otros, y el uso frecuente de internet favorece
gue el mundo de los negocios se expanda con facilidad y rapidez al mercado
digital; por ello, es posible darle un uso mas eficiente a las nuevas tecnologias,

con el objetivo de satisfacer mejor al mercado y al consumidor final.

En este caso, se prescinde del disefio y elaboraciéon de apps, por su elevado
costo, y se prioriza el uso de medios digitales convencionales, como la pagina

web y el uso de redes sociales (Fanpage de Facebook, Twitter, etc.).
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3.2.1 Creacion de pagina web

Se contempla crear una pagina web completa, la cual debe ser innovadora,
interactiva, llamativa, dinamica y donde el cliente pueda encontrar rapidamente
lo que busca. Sera innovadora porque contendra informaciéon actualizada y de
tendencia actual; interactiva porque tendra multiples opciones donde los
usuarios de la pagina web podran seleccionar los servicios que desean
adquirir; llamativa porque se incluird contenido flash y multimedia con la
informacion de los servicios a ofrecer; a su vez dindmica porque la informacion
y la promocion se actualizaran constantemente; ademas se aceptaran
sugerencias y comentarios; y también sera de facil entendimiento porque la
informacion se presentard organizada, precisa y asi el usuario no tendra

inconvenientes para acceder a la informacién que busca.

Ademas, esta pagina web contendra informacién general de la empresa, como
su historia, mision, vision, solicitudes de cotizaciones en linea con respuesta a
su correo electronico, promociones e informacion de contacto para todos los

servicios que brinda la empresa.

En este sentido, se propone un sitio web de facil acceso para los usuarios,
cuya URL seleccionada es www.mbsecurityglass.com. El costo anual de esta

estrategia sera de $400.

En cuanto al disefio de la pagina, ésta contara con una imagen fresca, un estilo
plano donde predominen las imagenes y los llamados a la accion. Los

contenidos principales seran:

- Presentacion de la empresa: informacion relativa a la empresa, tipo de
negocio, productos, valores, mision, vision.

- Vidrios de seguridad: Explicacion basica de los tipos de vidrios de
seguridad, sus caracteristicas fisicas, la importancia de contar con los
mismos en la vivienda, etc.

- Pide una visita: se presentan las opciones para solicitar una visita:
teléfono, e- mail, mensaje inbox. Esta seccién contiene un formulario de

registro.
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- Contacto: Informacion relacionada con los datos de ubicacion de la
empresa. Presenta un formulario para solicitar informacion o aclarar
dudas.

- Noticias y novedades: Informaciones relacionadas con los avances en

materia de seguridad en las construcciones.

3.2.2 Correo electrénico

Al permitir al cliente registrarse en la pagina web, se obtendra informacion de
contacto de ellos que servira para difundir mensajes de promociones, servicios
que ofrece la empresa y a la vez interactuar con ellos al recibir solicitud de
cotizaciones o dudas de los servicios de instalacidbn con respuesta en un

tiempo no mayor a 48 horas.

Este medio sera empleado para informar sobre las distintas promociones que
programe la empresa. El mensaje debe ser sencillo, directo y creativo. Estos

mensajes permiten promocionar el sitio web y las redes sociales.
Costo anual aproximado: $ 960

3.2.3 Redes sociales

Hoy en dia, es habitual que las personas tenga al menos una cuenta en alguna
de las redes sociales de acceso gratuito como: Facebook, Instagram o Twitter;
por tal razén, se planea persuadir a los usuarios de redes sociales con
publicidad de la empresa, banners, donde se establecera un hipervinculo o
acceso electronico que redireccione al usuario a la pagina web de la empresa.
También se definiran las promociones y ofertas continuas de nuestros servicios

con vidrio templado de seguridad.

Seran creadas y administradas cuentas en Facebook y Twitter, las redes
sociales mas populares. Su crecimiento sera organico, en un inicio. Para ello,
se requiere una estrategia de contenido propio, original y oportuno para el

publico objetivo.

Costo anual aproximado: $ 600

52



Tabla 24

Presupuesto estrategia de marketing digital

 Estrategia ~ Costo
Pagina Web 240,00
E-mail marketing 960,00
Redes Sociales 600,00
Total 1.800,00

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

3.3 Anélisis FODA

Para formular las estrategias del plan de marketing, se utilizé el andlisis FODA
(Fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas), éste instrumento permite
conocer la situacion actual de la empresa M.B. Decoraciones. La finalidad de
este analisis es identificar las amenazas y oportunidades que surgen del
ambiente externo en el que operara la empresa, asi como también se

determina las fortalezas y debilidades internas de la misma.

El propésito fundamental del andlisis FODA es desarrollar las fortalezas de la
empresa comercializadora e instaladora de vidrios templados de seguridad

“M.B. Decoraciones”, con el objeto de:
Aprovechar oportunidades.
Neutralizar amenazas.

Corregir debilidades.

Para conocer las amenazas y oportunidades se debe prestar mucha atencion al

macro entorno de la empresa, analizando aspectos como:

e La competencia directa de la empresa y la posicibn que abarcaria la

misma frente a las demas.
e Las preferencias del mercado.

e Factores macroecondmicos que perturbarian al sector de Ila

construccion, en lo social, politico, legal o tecnologico.
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A su vez, para identificar las fortalezas y debilidades, se debe considerar la

estructura interna de la empresa, evaluando los siguientes puntos:

¢ Por qué es importante preparar un plan de negocios?

e ¢ Quién se debe encargar de su elaborarlo?

o ¢ Qué plazos tiene?

e ¢ Cual debe ser el punto de partida?

e ¢ Cuales son los productos o servicios a ofrecer?

e (Cuales son las fortalezas que permitiran el éxito a la empresa?

e ¢ Qué debilidades se debe corregir?

e (Cuales son los factores que pueden poner en riesgo el proyecto
(amenazas)?

e (COmo se enfrentaran a las amenazas presentadas?

e ¢ Qué oportunidades son las que pueden favorecer a la empresa?

e ¢ Qué conocimientos se tiene sobre la demanda?

e ¢ Quiénes son los consumidores?

3.4 Matriz de impacto externo

Esta matriz contiene informacion de las oportunidades y amenazas segun el
grado de beneficio para el negocio (oportunidad) o de afectacion (amenaza)
para el desarrollo de una adecuada planeacién estratégica del negocio, ya que
permite analizar las situaciones del entorno que puedan afectar a la empresa o

bien sea para aprovecharlas.
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Tabla 25.

Matriz de impacto externo

. |

FACTOR OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO

Alta Media Baja Alta Media Baja 5 3 1

ECONOMICO

La competencia ofrece el servicio de instalacién como X X

adicional, cobrando un recargo por el mismo.

Incremento en las tasas de créditos hipotecarios X X

Potenciamiento del sector construccion con el

desarrollo de infraestructura publica X X
Aumento en el costo de la materia prima y accesorios X X
POLITICO

Politicas del gobierno para el acceso a la vivienda X X
SOCIAL

Disminucién del poder de compra de la poblacion X X
Mayor seguridad en eventos naturales X X
Constitucion de nuevas familias X X

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

En la matriz anterior se observa que a nivel de oportunidades de alto impacto
esta el ofrecer descuentos especiales en el precio del m2 en vidrio templado
de seguridad, lo que permite captar mayor niamero de clientes; también el
desarrollo del sector construccion por parte del gobierno y las politicas de
financiamiento a las viviendas generan crecimiento en el sector construccion y
a su vez demanda de materiales, entre ellos el vidrio templado. El uso del vidrio
templado como seguridad ante eventos naturales es otra oportunidad para el
negocio de impacto medio, puesto que incrementara la demanda de vidrio

templado de seguridad.

Entre las debilidades detectadas en la matriz de impacto externo, cabe
destacar el aumento en las tasas de créditos hipotecarios y la disminucién del
poder de compra en la poblacion afectan negativamente la adquisicion y

remodelacion de viviendas y por lo tanto una menor demanda en el vidrio
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templado de seguridad. Ademas, los aumentos en el costo de nuestros
proveedores de materia prima (vidrios templados y accesorios) inciden de
forma negativa en la utilidad del negocio.

3.5 Matriz de impacto interno
Esta matriz permite analizar la posicion estratégica de la empresa, para
determinar aquellas areas que requieren atencion, desarrollando las fortalezas

y debilidades segun el grado de beneficio (fortalezas) o de afectacion

(debilidades) que pueda tener la empresa a nivel interno.
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Tabla 26

Matriz de impacto interno

|

Capacidades Fortalezas Debilidades Impacto

Alta Media Baja Alta Media Baja 5 3 1

Directiva

Criterio y manejo empresarial de los socios X X
Competitiva

Elaboracién e instalacién de acabados en vidrio X X
templado

Precio inferior del m2 de vidrio templado respecto a la X X

competencia

Financiera

Elaboracion de un plan de negocios X X
Insuficiencia de recursos para invertir en maquinaria X X
avanzada

Inversion en publicidad para lograr posicionamiento X X

Adecuado manejo de los recursos disponibles X X

Tecnolégica

Disponibilidad de equipos informéticos X X
Carencia de un software para el manejo del negocio X

Talento humano

Recurso humano capacitado y con experiencia X X

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

La matriz de impacto analiza las fortalezas y debilidades de M.B. Decoraciones
dandole un puntaje de ponderacion que va de 1 a 5 siendo 1 un impacto bajo, 3
impactos medio y 5 impacto alto, estudiando los factores de mayor impacto

segun la importancia que tengan.

En la matriz de impacto realizada a M.B. Decoraciones, se obtuvo como
fortaleza de alto impacto el contar con un plan de negocios y analisis financiero

previo a su apertura, este determinante aumenta las probabilidades de éxito
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del negocio; entre otras fortalezas encontradas destaca el contar con personal
técnico calificado y capacitado, lo cual otorga mayores posibilidades de ofrecer

calidad en el servicio y captar mayor nUmero de clientes.

Otras de las fortalezas de la empresa son: el conocimiento de los socios en
cuanto al manejo de negocios, lo que garantiza una buena administracion de la
empresa; el ofrecer el disefio e instalacion del mismo es una capacidad
competitiva de la empresa, asi como el otorgamiento de descuentos en el
precio del m2 de vidrio templado de seguridad también permite captar mas

clientes.

Como debilidades que arroj6é el andlisis de la matriz de impacto destacan: la
insuficiencia de recursos para invertir en equipos avanzados; esto es algo que
puede mejorarse ofreciendo un buen servicio, descuentos para captar clientes
gue permitan aumentar las ventas para poder invertir en maquinaria y equipos

tecnoldgicos que permitan mas y mejores acabados.

Otra debilidad financiera detectada es el posicionamiento del negocio
dependera de en gran medida de la publicidad y servicio que se ofrezca, pero
esta inversion se recuperara al lograr los niveles de venta esperados; el no
contar inicialmente con un software para la administracion del negocio también
resalta como una debilidad pero de bajo impacto, ya que con la marcha del
negocio puede adquirirse un programa para el manejo adecuado de la

empresa.

3.6 Matriz FODA cruzada para la formulacion de estrategias

Esta matriz contiene las estrategias que permitan aprovechar las fortalezas y
oportunidades y minimizar al maximo las debilidades y amenazas encontradas

en la matrices de impacto interno y externo de la empresa M.B. decoraciones.
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Tabla 27.

Matriz FODA cruzada

Fortalezas — F

1. Criterio y manejo empresarial de
los socios

2. Contar con un plan de negocios
3. Precio inferior del m2 de vidrio
templado respecto a la competencia
4. Recurso humano capacitado y

con experiencia

Debilidades — D

1. Insuficiencia de recursos para
invertir en maquinaria avanzada

2. Inversién en publicidad para lograr
posicionamiento

3. Carencia de un software para el
manejo del negocio

4. Contacto inicial con proveedores

Oportunidades — O

1. La competencia ofrece el servicio
de instalacién como adicional

2. Potenciamiento del sector
construccién con el desarrollo de
infraestructura publica

3. Politicas del gobierno para el
acceso a la vivienda

4. Constitucién de nuevas familias

Estrategias — FO

Buscar alianzas con empresas
constructoras para satisfacer la
demanda de viviendas (02, O3, 04,

F1, F2, F4)

Estrategias — DO

Ofrecer el acabado y la instalacién

por un mismo precio (01, D1)

Realizar estudio de mercado en las
nuevas construcciones para reducir
costos en publicidad (02, 03, 04,

D2)

Realizar alianzas con proveedores

para obtener descuentos (D4, F4)

Amenazas - A

1. Disminucion del poder de compra
de la poblacion

2. Aumento en el costo de la
materia prima y accesorios

3. Los competidores ya

posicionados en el mercado de

vidrio templado

Estrategias — FA

Ofrecer descuentos e incentivos por

compra (F3, A1, A3)

Uso de herramientas financieras para
negociar alianzas con proveedores

(F1, F2, A2)

Estrategias — DA

Uso de estrategias de publicidad de

bajo costo (D2, A3)

Ofrecer precios inferiores para ganar

mercado (Al, D1)

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez
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3.7 Formulacion de estrategias

La aplicacién de las estrategias enfocadas al “marketing mix” se orientara en

las “4P”: Producto, Precio, Plaza y Promocion), que se detallan a continuacion:

a) Estrategia de Venta

Para establecer la estrategia de ventas, se realizara una revision adecuada de
los costos, que incluyan difusion de servicios a través de periodicos, revistas y
empleo de las redes sociales para captar una mayor cantidad de clientes, lo

gue permitird lograr la calidad deseada del servicio y ampliar las ventas.

La empresa contara con un acceso directo en la pagina web, donde cualquier
persona que requiera de nuestros servicios, podra solicitar sus cotizaciones a
través de la pagina web, con respuesta no mayor a 48 horas en su correo
electronico. La empresa, ademds, contara con una oferta atractiva, que
consiste en paquetes donde se ofrecera la instalacién de la puerta o ventana

con instalacion y transporte sin recargo adicional.

Adicional a esto, se realizara visitas tanto en oficina como en obras a las
principales constructoras de la ciudad para ofertar los productos y servicios,
para conocer las necesidades de los ingenieros y arquitectos residentes en las
obras. De esta manera se llegara a todos los potenciales clientes de nuestro
producto y servicio.

Se ofreceran los siguientes productos en vidrio templado:

¢ Mamparas de ingreso.
e Ventanas fijas, corredizas batientes y proyectables.
e Puertas batientes

e Puertas corredizas
Politicas de servicio

e Atencion personalizada.

e Garantia por un afo por defectos de fabrica del producto.
e Garantia de satisfaccion total de nuestros clientes.

¢ Respeto a los tiempos de entrega.

e Materiales utilizados acorde al contrato presentado.
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e Calidad en el producto y servicio.

En cuanto a los servicios se ofrecera la instalacién en sitio donde requiera el
cliente, realizado por técnicos especializados en el tratamiento y cuidado del

vidrio de seguridad; esto incluye el transporte del acabado sin recargo alguno.

También se brindara una capacitacion general al cliente y usuario sobre el uso
y mantenimiento del acabado, con el fin de evitar accidentes y prolongar su

vida atil.
b) Estrategias de Precio

Por ser un mercado competitivo, el margen para fijar precios es minimo. En
general, todas las empresas del sector afladen un 30% a 40% al precio de la
materia prima y con esto cubren los gastos de personal, local, transporte y

promocion.

Para establecer un precio por metro cuadrado en USD se considerara la media
del precio que cobra actualmente la competencia: FAIQUITO y ROMERAL, el
cual esta alrededor de 125 USD por m2 para vidrio templado.

Con el objetivo de ingresar al mercado, se ofrecera un precio de introduccién
que estara por debajo al de los competidores, con lo cual se lograra que los
clientes potenciales conozcan y evallen el servicio, permitiendo que elijan a
M.B. Decoraciones no solo por el precio sino también por la calidad y servicio
que brindan.

Los precios que tendré la empresa por introduccion son los siguientes:

Tabla 28

Precios de venta vidrio templado por m2

| Vidrio templado $120,00 |

Fuente: Investigacion directa, 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

La tabla anterior muestra que se ofrecera un descuento del 4% por venta de

m2 de vidrio templado respecto al precio de la competencia. Lo cual por
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introduccidn sera una estrategia de ventas para captar mayor namero de

clientes.

Para realizar una proyeccion de las ventas anuales, se tomard en cuenta las
cifras publicadas por del Banco Central del Ecuador, de la inflacion acumulada
en el afo 2015, que sera referencia para hacer las estimaciones anuales para

el incremento en el precio de los servicios que ofrecera M.B. Decoraciones.

Tabla 29.

indice de inflacién mensual Ecuador enero-diciembre 2015

Diciembre-31-2015 |0.09%

Noviembre-30-2015 [ 0.11%

Octubre-31-2015  }-0.09%)

Septiembre-30-2015| 0.26%)

IAgosto-31-2015 0.00%)

Julio-31-2015 0.08%
Junio-30-2015 0.41%)
Mayo-31-2015 0.18%
IAbril-30-2015 0.84%

Marzo-31-2015 0.41%

Febrero-28-2015 0.61%

Enero-31-2015 0.59%

Total 3.38%

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

Tomando en cuenta la inflacibn mensual presentada en la tabla anterior, se
obtiene una inflacion acumulada de 3.38% el cual factorizando genera un valor
de 1,0338, que sera utilizado para hacer las estimaciones en los ingresos

anuales de la empresa.
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c) Estrategias de Distribucién

La empresa M.B. Decoraciones tiene un local propio y los servicios que brinda
se ofrecen directamente al consumidor final. Los cuéles serdn atendidos de
forma ordena y puntual con un servicio de calidad que pretende superar las

expectativas de los clientes.

Se recibiran pedidos en toda la ciudad de Quito, que contaran con la entrega
de los acabados directamente en el sitio donde solicite el cliente la instalacion y
sin ningun recargo adicional, puesto que se contara con el vehiculo de la
empresa para mayor cuidado de los productos y mejor comodidad de los

técnicos.

En cuanto al proceso de pago del cliente se hard via transferencia o depdésito
bancario y la factura se le enviarad el dia de la instalacion, asi el cliente

ahorrara tiempo al no ser necesario dirigirse al local.

d) Estrategia Promocional

La finalidad de la promocién es informar, persuadir y recordarle al mercado la
existencia de un producto para lograr su venta, con la expectativa de influir en

los sentimientos, conducta y creencias de los consumidores.

Como estrategia de merchandising se ofrecera a los clientes:

e Entrega de tarjetas de presentacion y calendarios alusivos a la
empresa.

e Presentacion de hojas volantes con el producto y servicio que
ofrecemos.

e Creacion de un letrero en vidrio templado con el nombre de la empresa
gue estara en parte exterior del negocio.

e Obsequio de gorras, y boligrafos a los clientes. Esto se entregara a los
clientes, para que memoricen el nombre de la empresa, y de esta
manera llamar la atencion de los clientes.

e Descuentos especiales a los clientes segun el volumen demandado y

también para quienes nos recomienden con sus familiares y amigos.
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3.8 Aplicaciones Marketing Mix

M.B.
DECORACIONES

VIDRios pE SEGURDAY

Figura 17. Logo de la empresa

Fuente:lnvestigacién directa (2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez.
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Figura 18. Tarjetas de presentacion M.B. Decoraciones

Fuente:Investigacion directa (2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez.
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M.B.
. DECORACIONES

|
' | Y10RIs p 5EGURDA

Figura 19 Llaveros M.B. Decoraciones

Fuente:Investigacion directa (2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez.

Figura 20. Esferos M.B. Decoraciones

Fuente:Investigacion directa (2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez.
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Figura 21. Gorras M.B. Decoraciones

Fuente:Investigacion directa (2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez.

Figura 22. Jarro M.B. Decoraciones.

Fuente:Investigacion directa (2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez.
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Figura 23. Camiseta M.B. Decoraciones

Fuente:Investigacion directa (2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez.
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4. Estudio Técnico

En este capitulo se establecen los requerimientos técnicos necesarios para la
operacion de la empresa, los cuales se basan en los resultados adquiridos en
el capitulo anterior, que permite tener una posicion clara del mercado al cual se
quiere ingresar. Para esto, se requiere saber cuales son los aspectos técnicos
necesarios para que la empresa comience operaciones, como son: el tamafo
del proyecto, su localizacion 6ptima, el recurso humano, la ingenieria del

proyecto, entre otros.

4.1 Tamafio del Proyecto.

El tamafo del proyecto expresa la cantidad de productos y servicios a ofrecer y
la misma estard en funcion a la cantidad de metros cuadradas en vidrio
templado que pueda adquirir la empresa y el base a ello se determina la

cantidad de pedidos que pueda atender la empresa.

a. Determinar la unidad de medida del tamafio y analisis de la capacidad
del negocio.

La capacidad instalada de M.B. Decoraciones, sera para atender el 2.17% de la
demanda de vidrio templado de seguridad, es decir 2.002 m2 para el primer
afo; por lo cual el local estaria a un 50% de su capacidad, ya que tiene cabida
para almacenar unos 4.000 m2. Siendo éste su estimado mensual de ventas
(2.002m2) para cubrir al mes un estimado de 39 pedidos entre ventanas,
mamparas y puertas. Para incrementar su nimero progresivamente en los

siguientes afios, pero sin cubrir el 100% de la capacidad instalada.

Para determinar la capacidad efectiva del local, se realizaron proyecciones en

la venta de productos para los préximos cinco afos.
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Tabla 30

Proyeccion de ventas por M2

Vidrio 120 2,002 $240,240.00  $248,360.11  $256,754.68  $265,432.99  $274,404.63

Templado

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

Se observa en la tabla anterior que la demanda estimada en m2 para el primer
afio serd de 2.002 m2, con un crecimiento anual del 3.38% segun datos
tomados del (INEC); por lo cual el uso del local estara al 50% de su capacidad
para el afio 1 y a un 88% para el quinto afio.

Analisis técnico

Para responder de manera efectiva con los pedidos, se debe contar con
personal altamente calificado, tanto en el area técnica como la administrativa;
para ello se contara con profesionales y colaboradores de confianza, a quienes
se les garantizard un ambiente laboral agradable para evitar la rotacién
contante del personal. De esta forma, la capacidad de los servicios que
brindara M.B. Decoraciones se cumplird y se vera reflejada en los volimenes de

ventas esperados.
Proceso del servicio

Para proveer de nuestro producto y servicio es necesario primero constatar las
necesidades que tiene cada cliente y de esta manera, poder satisfacer las
mismas, basados en la informacion obtenida, procederemos a disefar la
estructura que debe seguir nuestra empresa en lo que respecta al procesos del

servicio.

En la siguiente tabla se puede apreciar el desarrollo de actividades para brindar

el servicio:
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Tabla 31

Proceso del servicio de M.B. Decoraciones

Recepcién del

pedido

Puede ser via telefénica o internet, en la que se tomara los
datos del cliente, requerimientos breves, y ubicacion fisica del

lugar en donde vamos a realizar el trabajo.

Visita del personal

técnico

Se realiza en el lugar donde el cliente requiera el trabajo, donde

se determinan los requerimientos especificos del cliente.

Bosquejo del

disefo

Se toman medidas, se solicitan las especificaciones de
materiales que necesita el cliente si es conocedor; en caso
contrario se da orientacion al cliente con el tipo de material

adecuado para cubrir su requerimiento.

Calculo de costos

y cotizacion

Una vez el personal técnico entrega en oficina las medidas y
especificaciones del cliente, se procede a realizar los calculos

para determinar los costos del trabajo y tiempos de entrega.

Envio de
cotizacioén al

cliente

Se entrega cotizacion al cliente via email o fisica si éste se
dirige a las oficinas, en base a sus requerimientos y en un

tiempo no mayor a 48 horas.

Ejecucion del

trabajo

Si el cliente acepta la propuesta se le solicita un anticipo del
60% del valor de la cotizacion y se procede a ejecutar los
trabajos por parte del personal técnico asignado para realizar el
trabajo.

Entrega del trabajo

Una vez culminado el pedido se realiza la logistica para la
instalacion y entrega del trabajo al cliente de acuerdo a su
solicitud y la factura para el cobro del saldo restante.

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez
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4.2 Localizacion. Analisis de los principales criterios. Matriz de
localizacién

4.2.1 Localizacion del Negocio

M.B. Decoraciones estard ubicado en la ciudad de Quito, provincia de
Pichincha; y estd enfocado principalmente a personas del medio,
comprendiendo de manera primordial a los arquitectos, ingenieros civiles,
constructoras, profesionales del sector de la construccién, consumidor final,

entre otros, se muestra a continuacion su macro localizacion:
Pais: Ecuador.

Provincia: Pichincha.

Cantén: Quito.

Sector: Norte de la ciudad sector el Inca.

Direccion: Av. 6 de Diciembre calles De las Cucardas y De las Congonas #3.

4.2.2 Analisis de los principales criterios

Se tomaron en cuenta los siguientes criterios para evaluar la ubicacion del
negocio:
* Cercania a los proveedores: se evalua la ubicacion del negocio con relacion a

los proveedores. Mientras mas cercano, es un punto a favor.

» Disponibilidad del personal: se determina cudn cerca o lejos se ubica el
personal que prestara el servicio técnico. Se pondera con mas valor el hecho

de contar con el recurso humano necesario cercano a la empresa.

» Transporte (vias de acceso): se evaluan las vias de acceso para llegar a la
empresa, para que los clientes puedan Illegar con facilidad y sin
complicaciones; se toma en cuenta las calles asfaltadas, mayor disponibilidad
de vias, asi como el acceso por medio del transporte publico. Este criterio

también asigna un punto a favor de la empresa.

Desarrollo y expansion del sector: se consideran las oportunidades que en el
sector donde se ubica la empresa, con el fin de obtener mayor nimero de
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clientela y usuarios. A mayor posibilidad de expansion del sector, mayor la

puntuacién asignada.

* Vias de comunicacién: esto es la comunicacion dentro y fuera de la empresa,
a través de medios como: internet, radio, prensa, revistas, hojas de volantes,
etc. Mientras mas formas de comunicacion tengan la empresa, mayor es la

ponderacion.
En la siguiente tabla se muestran los porcentajes de peso asignado a cada
criterio, considerando la zona donde se ubicara el negocio:

Tabla 32

Andlisis de localizacion del negocio

Cercania a los proveedores 30%
Disponibilidad del personal 30%
Transporte (vias de acceso) 20%
Desarrollo y expansién del 15%
sector

Vias de comunicacion 5%

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

Para determinar el nivel de importancia asignado a cada criterio, se consideré
que la cercania a los proveedores y la disponibilidad del personal tienen el
mayor peso, Yy se le otorgé un 30% de importancia a cada uno; en menor grado
de importancia sigue el transporte con un 20% de peso; luego el desarrollo y
expansion del sector, con un con un 15% de peso respectivo; y por ultimo a las

vias de comunicacion se les dio un 5% del total de importancia.

4.2.3 Macro localizacion del negocio

En la siguiente figura se presenta el mapa con la ubicacién de M.B.
Decoraciones:
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Figura 20. Macro localizacién de MB Decoraciones

Fuente: (Google Maps, 2016)
Se puede observar en el mapa que MB Decoraciones estara ubicado en un
lugar que tiene varios accesos como son por la Av. 6 de Diciembre, Av. Eloy

Alfaro y la Av. El Inca.
4.3 Ingenieria y/o concepcion arquitecténica del Negocio

Es importante establecer cual sera la ubicacién del personal dentro del local, ya

que se tiene personal administrativo y operativo, detallado de la siguiente

manera:

Un gerente general

[ ]
Una Secretaria-recepcionista.

Un Vendedor.
Dos técnicos.
Un Asistente.

[ ]
4.3.1 Distribucion de Planta.
Las instalaciones de trabajo que necesita M.B. Decoraciones para las areas de

administracion y operativo son las siguientes:

Dos oficinas.

[}
Una recepcion.

Taller.
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e Bodega.
e Tres bafos.

e Sala de Juntas.

Esto comprende un area de 56m2 de construccion los cuales seran divididos

de la siguiente manera:

Bafio Bodega

Oficina Gerente

Taller Fabricacién y Disefio
Bafio

Oficina
Administracion

Bafio

Sala de juntas

Figura 21. Plano general de la empresa
Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

4.4 Descripcion de la Tecnologia del Negocio y su nivel de acceso.

Para esta empresa que ofrecera productos elaborados con vidrio templado y
servicio de instalacién, se considera prioritario en lo tecnolégico contar con
magquinaria y herramientas necesarias para cortar y moldear el vidrio; también
contara con suministros e insumos, equipos y muebles de oficina, asi como
mecanismos de control para el personal. Todo esto contribuira al

funcionamiento y organizacién del negocio en las distintas areas.

4.4.1 Maquinaria y herramientas

En su etapa inicial, M.B. Decoraciones utilizard& maquinaria y herramientas

primordiales y acordes con la necesidad de la clientela, con el fin de minimizar
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costos que por el momento puedan resultar innecesarios. A continuacion el

detalle de la maquinaria y herramientas:

Tabla 33

Maquinaria y herramientas necesarias para la operatividad del negocio

Sierra circular 2
Taladro percutor de 1/2 3
Destornillador eléctrico 2
2
4

Amoladora
Ventosas
Guantes pares 15
Gafas 15
Protectores auditivos par 15
Cajas de herramientas 3
completas

Escaleras pata de gallo
Extintores

Mesa corte de vidrio
Caballetes

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

NIFRPIN W

4.4.2 Tecnologia y equipos de computacion

Para el correcto desempefio de las actividades, tanto del personal
administrativo como del técnico, se estima que los mecanismos tecnolégicos y
equipos de computacién requeridos son los que se detallan en la siguiente

tabla:

Tabla 34

Tecnologia y equipos de computacion para la operatividad del negocio

Computadoras de escritorio
Computadora portatil
Impresora multifuncional
Teléfonos fijos

Teléfono celular

Router para conexion Wifi

Céamara fotografica

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

NIFRPIWWWNDN
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4.4.3 Muebles de oficina

Por su parte, los muebles de oficina necesarios para que el personal ejerza sus
laboras adecuadamente, incluyen escritorios, sillas, archivadores, pizarras

acrilicas y una mesa de reuniones, tal como se indica en la siguiente tabla:

Tabla 35

Muebles de oficina

Escritorio sencillo
Escritorio ejecutivo
Sillas giratorias
Archivadores
Sillas de oficina
Pizarras acrilicas

Mesa sala de
reuniones

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

RPINOINWIEFIN

4.4.4 Suministros e insumos

Eso incluye los servicios basicos que se necesitan para la operatividad de M.B.
Decoraciones, entre ellos: luz eléctrica, agua, servicio de teléfono. Tanto para
la electricidad y el agua los servicios son prestados por empresas publicas de
la ciudad de Quito; mientras que para el servicio telefénico puede utilizarse

CNT como proveedor

4.4.5 Mecanismos de Control para el personal

M.B. Decoraciones quiere ofrecer servicios y productos de calidad para
nuestros clientes, es por eso que los mecanismos de control que
implementaran seran una guia para nuestro equipo de trabajo los cuales se

tienen que seguir y realizar el seguimiento adecuado.

e M.B. Decoraciones se guiard segun el grafico de Secuencia de
Actividades en el Proceso de Servicio.
e Fichas técnicas de materiales utilizados.

e Fichas de ingresos y egresos de materiales para bodega.
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e Uso de ShiftPlanning que es un software basado en la web, que le
permite ver facilmente quién ha marcado tarjeta, desde donde y en qué

esta trabajando.

M.B. Decoraciones se encargara de revisar el grafico de secuencia de
actividades en el proceso de servicio, antes de cada entrega de un trabajo para
de esta manera garantizar que los horarios, actividades y materiales se han
cumplido de acuerdo a las necesidades de cada cliente y el mismo se

encuentra a satisfaccidén con el producto y servicio recibido.

4.5 Disefio del proceso productivo.

En el proceso productivo de M.B. Decoraciones se determinaran cada uno de
los pasos desde que se recibe una solicitud de pedido hasta la ejecucion e
instalacién del trabajo en caso que el cliente acepte la cotizacion, lo cual
involucra a todas las areas de la empresa. El proceso productivo de M.B.
Decoraciones consiste en recibir los requerimientos del cliente en base a lo que
necesita (puerta, ventanas, pasamanos, entre otros) para transformarlo en un

producto elaborado y proceder a su instalacién en sitio.

Para la ejecucion de los trabajos se utilizaran vidrios de seguridad de la mas
alta calidad procesados en el pais por la fabrica FAIRIS, los mismos que se

encuentran bajo normas de calidad INEN.

En la siguiente figura se detalla el proceso productivo que se va a desarrollar y

ejecutar por parte de M.B. Decoraciones:
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Recepcion del
Pedido

7

Inspeccidén del
Lugar de
trabajo

\

Orientacion,
Disefioy
Cotizacion.

Y

Presentacion del
Presupuesto

| MNO
—>
Cronograma
del trabajoy
logistica

Archivo del
Presupuesto

Asignacion de Instalacién y
para ejecutar el | entregaal
trabain cliente

Figura 22. Flujograma del proceso productivo

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez
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5. Modelo de gestion organizacional

El modelo de gestion organizacional incluye la estructura y descripcion
funcional de puestos, asi como los requisitos para cada puesto.

5.1 Disefio Organizacional. Estructura y descripcién funcional.

La siguiente figura contiene el disefio organizacional:

GERENCIA GENERAL
DIRECCION DE DIRECCION DIRECCION FINANCIERA DIRECCION DE
PRODUCCION ADMINISTRATIVA MERCADEO Y VENTAS
SECRETARIA
OPERARIOS

RECEPCIONISTA

Figura 23. Estructura organizacional de M.B. Decoraciones

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

5.2 Disefio de perfiles profesionales del personal de la Organizacién.

Gerente General

I. INFORMACION BASICA

PUESTO: Gerente General

SUPERVISA A: Todo el personal

II. NATURALEZA DEL PUESTO

Méaximo responsable de la direccién y gestion del negocio.

[ll. FUNCIONES
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Representar a la Empresa.

Mantener contacto con el mercado, clientes, clientes potenciales, conocer a

fondo la empresa en todos sus departamentos.

Tomar decisiones y mantener alerta ante las diferentes situaciones que se

presenten.

Designar tareas y organizar al personal a su cargo.

Controlar y cumplir con el presupuesto asignado.

Establecer y velar por el cumplimiento de las politicas internas de la empresa.
Desarrollar estrategias de planificacion, organizacion, direccion y control
Revisar los estados financieros al final de cada mes para evaluar resultados.
IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL: Profesional en Ingenieria en Administracion de

Empresas y Negocios, o similares.

EXPERIENCIA: Minimo 5 afios de experiencia en cargos administrativos, con

énfasis en gerencia de negocios.

HABILIDADES: Estrategias de marketing, conocimientos en Planeacion.
DIRECTOR ADMINISTRATIVO FINANCIERO

l. INFORMACION BASICA

PUESTO: Administrativo financiero

SUPERVISA A: Todo el personal, excepto Gerencia.

II. NATURALEZA DEL PUESTO
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Responsable de la direccidn y gestion financiera del negocio.

lll. FUNCIONES

Controlar y cumplir con el presupuesto asignado.

Coordinar todos los recursos a través del proceso administrativo.
Elaborar el plan de inversién anual.

Elaborar estados financieros al final de cada mes para evaluar resultados.
Analizar el costo de insumos y materia prima.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL: Profesional en Ingenieria en Administracion de

Empresas y Negocios, Auditoria o similares.

EXPERIENCIA: Minimo 2 afios de experiencia en cargos administrativos, con

énfasis en gerencia de negocios, preferentemente otros negocios similares.
HABILIDADES: Estrategias de marketing, conocimientos en Planeacion.
DIRECTOR DE PRODUCCION (TALLERES)

l. INFORMACION BASICA

PUESTO: Director de produccion

JEFE INMEDIATO SUPERIOR: Gerente General.

SUPERVISA A: Ayudantes

II. NATURALEZA DEL PUESTO
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Desarrolla sus actividades en el taller, preparando y cortando las laminas de
vidrio de seguridad, segun medidas requeridas, especificando el material
necesario, reportando los dafios, pérdidas y cualquier otra situacion similar en

relacion a sus instrumentos de trabajo.

[ll. FUNCIONES

Planificar, organizar, dirigir y controlar los procesos de produccion de taller.
Autorizar orden de compra.

Supervisar constantemente las secciones del taller.

Realizar programas de capacitacion constante.

Encargado de la produccion de ventanas con perfil de aluminio.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL: Tecnbélogo o técnico en metalmecanica, con
conocimientos en instalacibn de vidrios de seguridad, soldadura y otros

procesos similares.
EXPERIENCIA: Minimo 2 afios en puestos similares.

HABILIDADES: Conocimientos basicos de relaciones publicas. Manejo de

programas informaticos.

OPERARIO

l. INFORMACION BASICA

PUESTO: Operario

JEFE INMEDIATO SUPERIOR: Direccién de produccion.

SUPERVISA A: Nadie.
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II. NATURALEZA DEL PUESTO

Prepara y corta las laminas de vidrio de seguridad, aplicando las medidas y
materiales requeridos, reportando los dafios, pérdidas y cualquier otra situacion

similar en relacion a sus instrumentos de trabajo.

[ll. FUNCIONES

Ejecutar todas las tareas sefaladas por el Director de produccion.

Reportar novedades e incidentes que puedan afectar el normal desarrollo del

trabajo.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL: Tecnélogo o técnico en metalmecanica, con
conocimientos en instalacion de vidrios de seguridad, soldadura y otros

procesos similares.

EXPERIENCIA: Minimo 6 meses en puestos similares.

DIRECCION DE MERCADEO Y VENTAS

I. INFORMACION BASICA

PUESTO: Direccion de mercadeo y ventas

JEFE INMEDIATO SUPERIOR: Gerente General

SUPERVISA A: Nadie.

II. NATURALEZA DEL PUESTO

Consolidar la presencia de la empresa en el mercado de la construccion, con

los productos y servicios que ofrece.
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[ll. FUNCIONES

Disefiar y aplicar politicas de marketing, incrementando las ventas y
posicionando el nombre de la empresa en el mercado objetivo.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL: Ing. en Marketing o Publicidad.

EXPERIENCIA: Minimo 2 afios en cargos similares.

HABILIDADES: Manejo de redes sociales, redaccion clara, métodos de pago

por internet, etc.

5.3 Gerencia de Recursos Humanos. Analisis de subsistemas: Politicas de
Seleccion, Contratacion, Capacitacion, Remuneracién, Evaluacién de
Desempefio

En relaciobn a la gestion de recursos humanos, se aplicardn las
siguientes técnicas especificas:

« Disefio de puestos para el reclutamiento de personal.

« Disefio de programas de capacitacion.

« Disefio de politicas de remuneracion.

« Disefio de una estructura organica.

« Prevision de desvinculacion.

» Gestion de la informacion contable.

« Organizacion del area de comercializacién y publicidad.

Ademas de estos elementos, se debe disefiar las politicas de premios,
incentivos, promocion y sanciones, cuando corresponda.

Para la correcta aplicacion de este importante subsistema de la
administracion de la empresa, se deberd contar con los instrumentos de
medicidén, control y medidas correctivas que corresponda.

Las politicas de remuneracion deben tomar en cuenta los siguientes
aspectos para el célculo del pago de haberes:

+ Asistencia y puntualidad.
+ Cumplimiento de metas diarias, semanales y mensuales.

« Contribucioén extraordinaria en la resolucion de problemas.
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« Contribucién especial para maximizar el rendimiento.

« Contribucién a mejorar el clima laboral.
5.4 Andlisis del marco normativo.
a. Constituciéon de la Empresa.

La empresa sera una sociedad, que es viable para el tipo de negocio

planteado, considerando el personal y capital disponible.

Por otra parte, el domicilio legal es la direccion exacta donde estara ubicada la
empresa, y que constard en los estatutos sociales, existiendo siempre la
posibilidad de crear las sucursales tanto dentro como fuera del territorio
nacional, en funcion al crecimiento de la empresa. En este caso, la empresa
estara domiciliada en la ciudad de Quito, Prov. Pichincha, Republica del

Ecuador.

El 6rgano de administracion corresponde al tipo de Administrador Unico

(Gerente General).
PRIMERA: COMPARECIENTES.

En la ciudad de Quito, a los 30 dias del mes de Septiembre del afio 2016,
comparecen los sefiores David Baliente, Ignacio Sotomayor, Verénica Andrade
y Vanessa Balarezo todos mayores de edad, de nacionalidad ecuatoriana,
domiciliados en la ciudad de Quito, legalmente capaces para contratar y
obligarse. Los comparecientes manifiestan su voluntad de constituir, como en
efecto constituyen a través de este acto, una empresa de RESPONSABILIDAD

LIMITADA, que se regira de conformidad a los presentes estatutos:
SEGUNDA: DENOMINACION Y OBJETO.

La empresa que constituimos se denominara M.B. Decoraciones y tendra

como objetivo principal la comercializacion e instalacion de vidrio templado.

TERCERA: DOMICILIO.
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La Empresa “M.B. Decoraciones” tendra el domicilio en la ciudad de Quito, sin
perjuicio de que pueda abrir sucursales en otras ciudades del pais o del

exterior.
CUARTA: PLAZO.

El plazo por el cual se constituye la empresa es de dos afios, tiempo que puede

ser ampliado o restringido, de conformidad a estos estatutos.
QUINTA: CAPITAL.

El capital de la empresa es de 37.021,75 y que (el o los socios) han aportado

de la siguiente manera.

Tabla 36
Composicion de capital social de la empresa

David Baliente Ramirez 9.255,44 25%
Ignacio Sotomayor 9.255,44 25%
Verdnica Andrade 9.255,44 25%
Vanessa Balarezo 9.255,44 25%
Total 37.021,75 100%

Fuente: Investigacion directa, 2016
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

SEXTA: SEGURIDAD DEL APORTE.

Si alguno de los socios decide separarse de la empresa antes de los dos afios
de actividades y retirar el dinero o bienes, sera sancionado con la reduccién del
20% del aporte, y tendra derecho a recibir exclusivamente el 80% de lo que
entregé como capital.

SEPTIMA: RESPONSABILIDAD DE LOS SOCIOS.

Los socios seran responsables ante terceros hasta el monto de sus aportes.
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OCTAVA: ADMINISTRACION.

Todos los socios tendran derecho a participar en el gobierno de la empresa y la
administracion corresponde al Gerente y/o Responsable, nombrado por los

SOcCios.

En calidad de Responsable y Representante de la Empresa, nombramos al

Sr(a) David Vicente Baliente Ramirez.

En calidad de Técnico encargado de la produccion y/o servicio, estara el Sr(a)

Ignacio Sotomayor.

En calidad de Director Administrativo-financiero nombramos al Sr(a) Veronica
Andrade.

En calidad de Director de Mercadeo y ventas nombramos al Sr(a) Vanessa

Balarezo.
NOVENA: DERECHO A VOTO.

Los socios tendran derecho a un solo voto, independientemente del capital que
haya aportado, y las decisiones seran aprobadas por mayoria simple de votos

(mitad mas uno).
DECIMA: REMUNERACIONES.

Los socios que participen en calidad de técnicos y/o administrativos de la
empresa se fijaran una remuneracion 366,00, durante los seis primeros meses,
luego de lo cual podran elevarse las remuneraciones, teniendo en cuenta la

capitalizacion y rentabilidad de la empresa.
DECIMA PRIMERA: GANANCIAS Y/O PERDIDAS

Las utilidades de la empresa se repartiran de acuerdo a los porcentajes de los
capitales aportados, después de dos afios de funcionamiento y solamente en el
50%, luego de realizar las deducciones para el fondo de reserva, obligaciones

fiscales y derechos sociales.

El otro 50% sera repartible en los 5 afios posteriores.
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DECIMA SEGUNDA: RESERVA LEGAL.

La empresa formard un Fondo de Reserva de por lo menos el 20% del capital
social, que provendré de las utilidades liquidas, en un 5% cada afio.

DECIMA TERCERA: FISCALIZACION.

Ordinariamente se realizara una fiscalizacion cada afo, y extraordinariamente
la mayoria de socios podran solicitar la designacion de un fiscalizador, que
podra ser socio 0 no, para inspeccionar todas las operaciones de la empresa.

DECIMA CUARTA: TERMINACION DE ACTIVIDADES.

Por decision unanime de los socios podran concluir las actividades de la
empresa. En este caso se devolveran los bienes y recursos tal como estén a

esa fecha.

Para constancia y fe de la aceptacion a todas y cada una de las clausulas, las

partes suscriben en un original y tres copias, en la ciudad y fecha sefialados.
Sr. David Vicente Baliente Ramirez

Sr. Ignacio Sotomayor

Sra. Veronica Andrade

Sra. Vanessa Balarezo

Nota: Es imprescindible hacer reconocimiento de firma y rdbrica ante uno de
los Jueces de lo Civil, para que este documento privado se convierta en

documento publico y tenga la fuerza legal para demandar, en caso necesario.

b. Entes reguladores. Principales Disposiciones y Regulaciones al

negocio

Los entes reguladores de esta empresa son:
- Servicio de Rentas Internas.
- Ministerio de Trabajo.
- Municipio del Distrito Metropolitano de Quito.

- Superintendencia de compaiiias.
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6. Determinacion de Costos

Para establecer los costos, se realizO previamente un estudio de mercado
donde se pudo determinar que existe una demanda insatisfecha en el sector de
instalacion de vidrios de seguridad y que se dispone de un mercado aceptable
al cual ofrecer los productos y servicios de la empresa. Por ello se
determinaran los costos y el monto de los recursos econémicos necesarios
para la implementacion y ejecucion del negocio; también se podra conocer el
costo total de operacion y la identificacion de los indicadores que se utilizaran
como punto de partida para la evaluacion financiera del estudio en beneficio del
desarrollo de la empresa.

6.1 Costos de inversion, analisis comparativo
El costo del activo fijo se encuentra desglosado de la siguiente manera:

Tabla 37

Inversion en Adecuacion del local y vehiculo

‘Concepto  Cantidad Precio unitario (USD) Precio total (USD).

Adecuaciones al local 1 2.800,00 2.800,00
Vehiculo 1 22.000,00 22.000,00
Total 24.800,00

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

La tabla anterior comprende una inversion de $2.800 para acondicionamiento
del local y una camioneta valorado en $22.000 que ser& utilizada para el
traslado de los pedidos a los clientes. Estos rubros representan el 37.01% de la

inversion total del proyecto.

A su vez el local estard formado por varias areas necesarias para el
funcionamiento adecuado del negocio: oficina del gerente, bodega, taller de
fabricacion y disefio, una sala de juntas y la oficina del personal administrativo.

A continuacion se detalla cada area:
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Tabla 38

Oficina del gerente

Escritorio ejecutivo 1 180,00 180,00
Silla giratoria 1 150,00 150,00
Silla visitantes 1 30,00 30,00
Archivador 1 80,00 80,00
Computadora portatil 1 400,00 400,00
Teléfono 1 40,00 40,00
TOTAL 880,00

Fuente: Investigacidn directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Se dispondré de un espacio donde funcionard la oficina del gerente general, la
cual estard equipada con escritorio, computador portatil, sillas, archivador.

Donde el computador representa el 45% del presupuesto destinado a esta

area.

Tabla 39

Bodega

Anagueles 2 100,00 200,00
Caballetes para almacenar laminas de vidrio 6 120,00 720,00
Total 920,00

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Por su parte, se destinard un area donde funcionara la bodega, el cual se
utilizard para almacenar la materia prima (vidrio templado) y los accesorios
necesarios para instalacion de puertas, ventanas y mamparas. Para ello se
requerira de dos anaqueles con un costo de $200 y los caballetes para
almacenar el vidrio con un costo de $1.200, que conforman 78.26% de lo

proyectado para esta area.
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Tabla 40

Taller Fabricacion y Disefio

Sierra circular 2 400,00 800,00
Taladro percutor de 1/2 3 200,00 600,00
Destornillador eléctrico 2 180,00 360,00
Amoladora 2 180,00 360,00
Ventosas 4 120,00 480,00
Guantes pares 15 6,00 90,00
Gafas 15 3,00 45,00
Protectores auditivos par 15 3,00 45,00
Cajas de herramientas completas 3 150,00 450,00
Escaleras pata de gallo 3 90,00 270,00
Extintor 1 40,00 40,00
Mesa corte de vidrio 1 500,00 500,00
Caballetes 2 120,00 240,00
Pizarras acrilicas 1 40,00 40,00
Sillas de oficina 2 30,00 60,00
Impresora multifuncional 1 180,00 180,00
Teléfonos fijos 1 40,00 40,00
Bomba hidraulica 1 60,00 60,00
Broca concreto 3/16 5 5,00 25,00
Total 4.685,00

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Adicionalmente, se acondicionara un area para el taller de fabricacion y disefio
de los acabados solicitados por los clientes, el cual se conforma por
herramientas como: sierra, taladro, destornillador, amoladores, protectores de
seguridad para el personal, mesa de corte de vidrio, caja de herramientas,
bomba hidraulica, entre otros. Para este espacio se destind $4.685 que
representa el 7% de la inversion del negocio.

Tabla 41

Sala de juntas

Mesa sala de reuniones 1 180,00 180,00
Pizarra acrilica 1 40,00 40,00
Sillas de oficina 2 30,00 60,00
Total 280,00

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez
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También se dispondra de una sala de reuniones para discusion de asuntos
operativos, financieros y gerenciales. La misma se compone de mesa de
reuniones, pizarra acrilica y sillas. Donde la mesa de reuniones conforma el

64.28% del presupuesto de esta area.

Tabla 42

Oficina Administracion

Escritorio sencillo 2 160,00 320,00
Computadoras de escritorio 2 300,00 600,00
Archivadores 1 90,00 90,00
Sillas de oficina 3 30,00 90,00
Impresora multifuncional 1 180,00 180,00
Teléfonos fijos 2 40,00 80,00
Teléfono celular 3 80,00 240,00
Computadora portatil 1 400,00 400,00
Camara fotografica 2 150,00 300,00
Extintor 1 40,00 40,00
Total 2.340,00

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

De igual forma se destinara un espacio para el personal de administracion, el
cual se compone de escritorios, sillas, computadores, impresora, teléfono y
archivadores. Esta area representa el 3.49% de los costos de inversion del

negocio.

Cabe destacar que, para cubrir la totalidad de la inversion del proyecto, la
empresa acudira al financiamiento, por lo que su raz6n de endeudamiento
alcanza el 44.75%. Lo que indica que el 55.25% restante seran recursos
aportados por los accionistas.

Tabla 43

Estructura de financiamiento de la Inversién

Adecuacién del Local 2.800,00 1.200,00 800,00
Total adecuacion del local 2.800,00 1.200,00 800,00
Activos Fijos

Camioneta 22.000,00 13.200,00 8.800,00
Oficina de Gerente 880,00 880,00 0,00
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Bodega 920,00 920,00 0,00
Taller Fabricacion y Disefio 4.685,00 2.342,50 2.342,50
Sala de juntas 2.340,00 1.170,00 1.170,00
Oficina Administracion 280,00 280,00 0,00
Total Activos 31.105,00 18.792,50 12.312,50
Capital de trabajo 33.098,50 16.549,25 16.549,25
Total de Inversién 67.003,50 37.021,75 29.981,75
Costo del Capital 100% 55,25% 44, 75%

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Por lo tanto, el financiamiento solicitado a la entidad bancaria es de 29.981,75,
a una tasa anual de 11.50% por un plazo de 60 meses, quedando la cuota en

$659,38 mensual, lo cual es un monto bastante flexible para la empresa.
6.2 Calculo demostrativo del Capital de trabajo

El capital de trabajo fue calculado por el método de desfase segun la siguiente

formula:

K.T.= Costo total del afio/360 dias* Numero de dias del ciclo productivo

A partir de este método se consideran los costos totales de produccién y
operacionales, excluyendo de depreciacion y amortizacion y tomando en
cuenta el numero de dias que dura el ciclo de produccién, que en este caso es

de sesenta dias.

Para ello se toma en cuenta el valor de los costos totales del negocio, que se

indican a continuacion:

Tabla 44

Costos totales del proyecto

Costos operativos 60.811,82
Costos produccion 144.560,20
Costo Total 205.372,02

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Sustituyendo valores en la formula, se obtiene:

N° dias ciclo productivo = periodo de culminacion, instalacion por acabado y pago del
cliente

N° dias ciclo productivo = 60 dias
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K.T.=(198.591,02 / 360) *60
Capital de Trabajo = 33.098,50

Por lo tanto, el capital de trabajo necesario para sesenta dias de operaciones

es de $33.098,50

6.3 Costos de Operacion y Mantenimiento, analisis comparativo

Para obtener los costos de produccién se consideraron los costos por metro
cuadrado del insumo principal del negocio, como es el vidrio templado,
adicional a los accesorios necesarios para las instalaciones:

Tabla 45

Costos de materia prima

Vidrio Templado 62.50 2002 125,125.00 129,354.23 133,726.40 138,246.35 142,919.08

Total 62.50 2002 125,125.00 129,354.23 133,726.40 138,246.35 142,919.08

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Para obtener el costo por metro cuadrado de vidrio se consideré un margen del
50% ofrecido por nuestros proveedores a partir del precio que ofrece la
competencia, en este caso se tuvo un valor de $62.50 del m2 del vidrio
templado; ademas se considera manejar un mercado del 2.17%% de la
demanda insatisfecha de vidrio templado. Para el afio 1 se obtiene un costo de

produccién de $125.125 que representa el 52% de los ingresos proyectados.

Adicionalmente se necesitaran insumos para instalacion de los productos

terminados:
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Tabla 46

Insumos requeridos ventana y mampara fija en vidrio templado por metro
cuadrado

Puntos fijos 4 5.00 20.00 1,200.00
Silicén 1 2.50 2.50 150.00
Tornillos 2x8 15 0.60 0.60 36.00
Tacos fisher n° 5 15 0.60 0.60 36.00
Cinta masking 1 1.70 1.70 102.00
TOTAL 1,524.00

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Para el costo de los accesorios se proyecto la instalacion de cinco ventanas y
mamparas fijas por mes en funcion a la demanda en m2 que espera cubrir M.B.

Decoraciones. Su monto representa el 0,9% de los costos totales.

Tabla 47

Insumos requeridos puertas batientes en vidrio templado

Giro superior 1 15.00 15.00 900.00
Giro inferior de bomba 1 20.00 20.00 1,200.00
Haladera h 1 10.00 10.00 600.00
Cerradura 1 13.00 13.00 780.00
Tornillos 2x8 15 0.60 0.60 36.00
Tacos fisher n° 5 15 0.60 0.60 36.00
TOTAL 3,552.00

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Igual para el costo de los insumos se proyecté la instalacién de cinco puertas
batientes por mes en funcion a la demanda a cubrir. Su monto representa el

2,10% de los costos totales.



Tabla 48

Insumos necesarios para instalacion de puertas corredizas en vidrio templado

Haladera h 1 10.00 10.00 840.00
Cerradura 1 13.00 13.00 1,092.00
Tornillos 2x8 50 0.60 0.60 50.40
Tacos fisher n° 5 50 0.60 0.60 50.40
Riel superior 1 10.00 10.00 840.00
Guia inferior 1 5.00 5.00 420.00
Puntos fijos 4 5.00 20.00 1,680.00
Silicon 1 2.50 2.50 210.00
TOTAL 5,182.80

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

En los insumos para instalacion de puertas corredizas, también se proyecté la a

cinco puertas por mes en funcion a la demanda del 2.10% que se pretende

cubrir. Su monto representa el 3,06% de los costos totales.

Tabla 49.

Insumos necesarios para instalacion de puertas de bafio corredizas en vidrio
templado y acero inoxidable

Kit de puerta corrediza inox 1 75.00 75.00 5,400.00
Silicon 1 2.50 2.50 180.00
Tornillos 2x8 15 0.60 0.60 43.20
Tacos fisher n° 5 15 0.60 0.60 43.20
Cinta masking 1 1.50 1.50 108.00
Perfil policarbonato 1 5.00 5.00 360.00
TOTAL 6,134.40

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

En los insumos para instalacion de puertas de bafio, se proyectd a cinco

puertas por mes en funcién a la demanda. Su monto representa el 3,61% de

los costos totales.




Tabla 50

Insumos necesarios para instalacion de puertas de bafio batientes en vidrio
templado y acero inoxidable

Bisagras 2 25.00 25.00 1,500.00
Silicon 2 2.50 5.00 300.00
Tornillos 2x8 15 0.60 0.60 36.00
Tacos fisher n° 5 15 0.60 0.60 36.00
Cinta masking 1 1.50 1.50 90.00
Perfil policarbonato 2 5.00 10.00 600.00
Haladera de boton 1 8.00 8.00 480.00
TOTAL 3,042.00

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

En los insumos para instalacion de puertas de bafio batientes, igual se proyecto

a cinco puertas por mes en funcion a la demanda del 9% que se pretende

cubrir. Su monto representa el 1,79% de los costos totales.

Costos administrativos y operacionales.

Estos incluyen gastos de sueldos y salarios del personal administrativos,
servicios basicos del local donde opera el negocio, gastos de publicidad,

depreciacion, amortizacion, arriendo, materia de oficina y de limpieza, el monto

por afio se indica en la siguiente tabla:
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Tabla 51

Costos administrativos y operacionales

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Sueldos 19,387.57 20,042.87 20,720.32 21,420.66 22,144.68
Operacionales
Uniformes 75.00 77.54 80.16 82.86 85.67
Sueldos 17,975.05 18,582.60 19,210.70 19,860.02 20,531.29
Administrativos
Servicios externos 1,800.00 1,860.84 1,923.74 1,988.76 2,055.98
Arriendo 9,600.00 9,924.48 10,259.93 10,606.71 10,965.22
Internet 420.00 434.20 448.87 464.04 479.73
Suministros de 137.60 142.25 147.06 152.03 157.17
Oficina
Servicios Basicos 2,040.00 2,108.95 2,180.23 2,253.93 2,330.11
Material de limpieza 315.60 326.27 337.30 348.70 360.48
Mantenimiento 480.00 496.22 513.00 530.34 548.26
Instalaciones y
vehiculo
Promociony 1,800.00 1,860.84 1,923.74 1,988.76 2,055.98
Publicidad
Depreciaciones 6,781.00 7,010.20 7,247.14 7,492.10 7,745.33
Total 60,811.82 62,867.26 64,992.17 67,188.91 69,459.89
Administrativos y
Operacionales

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Se observa en la tabla anterior que los costos administrativos y operacionales
para el primer afio ascienden a $60.811,82, lo cual representa un 25.31% de
los ingresos para ese afio. EI mismo fue estimado en base a la inflacién

acumulada al afio 2015 de 3.38%, que factorizando da un valor de 1.0338

6.4 Célculo demostrativo y anéalisis del punto de equilibrio

El Punto de equilibrio del proyecto representa el nivel en que los ingresos son

iguales a los gastos y se calcula en funcion a la siguiente formula:

COSTO FIJO

P.E.= PRECIO — COSTO VARIABLE UNITARIO

El punto de equilibro para cada afio se demuestra en la siguiente tabla:
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Tabla 52
Célculo del punto de equilibrio en unidades.

Costos fijos
60,811.82 62,279.39 64,122.33 66,027.03 67,995.59

Precio Unitario
120.000 124.056 128.249 132.584 137.065

Costos variables 72.21 62.21 53.59 46.17 39.77
unitario M2

Punto de 1,272 1,007 859 764 699
Equilibrio M2

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

Se obtiene que la cantidad de m2 en equilibrio para el primer afio es de 1.272
m2 anuales de vidrio templado de seguridad que la empresa necesitara vender
en el primer afio para cubrir sus costos fijos y costos variables. También se
observa que la cantidad en equilibrio se va reduciendo para los siguientes
afos, lo que indica que no ha existido variacion considerable en el precio de
venta por metro cuadrado de vidrio templado, calculado a un promedio de

inflacion del 3.38% anual.

Ventas
y Costos $
Ingresos

y Costos $

Ingresos

Costos Totales

| S _ 157.982,66

/ " Costos Totales
- > Cantidad del

Producto

Figura 24. Punto de Equilibrio afio 1

Fuente: Investigacion directa (2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez.
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Se observa en la figura anterior que para el afio 1 el punto de equilibrio es de
$157.982,66, es decir, que es el valor que cubre tanto los costos fijos y costos
variables, por lo que no habria utilidad.

Demostracion del punto de equilibrio.

Tabla 53

Demostracién del punto de equilibrio

CANT. EQUILIBRIO M2 1,272 1,007 859 764 699
VENTAS EN EQUILIBRIO 152,690.86 124,919.47 110,151.16 101,303.38 95,793.70
COSTOS FIJOS 60,811.82 62,279.39 64,122.33 66,027.03 67,995.59
COSTOS VARIABLES 91,879.04 62,640.08 46,028.84 35,276.35 27,798.12
TOTAL COSTOS 152,690.86 124,919.47 110,151.16 101,303.38 95,793.70
UTILIDAD - - - -

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez

En la demostracion del punto de equilibrio se observa que constituye el punto
donde los ingresos son iguales a los costos y gastos, lo que significa que no
existe utilidad y constituye la cantidad minima que deben venderse para que el

negocio no obtenga perdidas.
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7. Evaluacion financiera del proyecto.

A partir de la aplicacién de indicadores como el Valor Actual Neto -VAN-, la
Tasa Interna de Retorno -TIR-, y el Periodo de Recuperacion de la Inversion,
se podra evaluar la viabilidad del concepto de negocio de M.B. Decoraciones,
que se dedicard a la comercializacion de vidrio de seguridad templado para

determinar la rentabilidad del mismo en los préximos cinco afos.
a) Andlisis y determinacién de latasa de descuento del proyecto

Tasa minima atractiva de riesgo (TMAR)

La TMAR atractiva para el proyecto, es aquella que espera el inversionista

obtener al invertir en un proyecto.

Para su calculo se deben considerar los porcentajes de aportacion del capital
propio (socios) y el capital no propio (financiamiento), estableciendo el costo de

capital de cada uno de ellos.
Formula de la TMAR = Costo del capital propio + Costo de Capital no propio
Donde:

Costo del capital propio = % inflacion anual + tasa pasiva bancaria + riesgo del

sector

Tabla 54.

TMAR Capital propio

Inflacion Anual 3.38%
Tasa pasiva bancaria 5.78%
Tasa de riesgo sector construccién (fuente: (Damodaran, 2016) 11.49%

TASA DE DESCUENTO 20.65%

Fuente: Investigacion directa 2016
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Costo del capital No propio = tasa activa bancaria préstamo
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Tabla 55.

TMAR Capital no propio

Tasa activa bancaria préstamo 11.50%
TASA DE DESCUENTO 11.50%

Fuente: Investigacion directa 2016
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Luego de obtener la tasa de descuento del capital propio y la tasa de
descuento del capital financiado se obtiene la TMAR global del proyecto,
multiplicando los porcentajes de aportacién por la TMAR del capital propio y del

financiado, como se observa:

Tabla 56.

TMAR global del proyecto

Propio 55.25% * 20.65% 11.41%
No propio 44.75% * 11.50% 5.15%
TMAR GLOBAL 16.56%

Fuente: Investigacion directa 2016
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Se obtiene una TMAR de 16.56% para considerar en los calculos financieros

del proyecto.

b) Célculo y andlisis de indicadores de rentabilidad (VAN, TIR,
Periodo de recuperacion)

Valor presente neto

Es una herramienta que permite evaluar un proyecto de inversion a largo plazo,
a fin de determinar si el mismo maximizara el valor de la empresa. En este
analisis se toma como tasa de rentabilidad la resultante del costo de capital

promedio ponderado.

Su férmula:

VAN=-INV FE
[1-(1+i)n]
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Tabla 57.

Célculo del VAN

Concepto Flujos Valor presente
Tasa descuento 16.56% 16.56%
Inversidn -67,003.50 -67,003.50
Afo 1 28,247.10 24,234.85
Afo 2 28,255.81 20,798.92
Ao 3 28,198.02 17,808.13
Afo 4 28,063.41 15,205.70
Afo 5 27,840.29 12,942.15
VAN $ 20,579.21 23,986.24

Fuente: Investigacioén directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

En la tabla anterior se calculé en Valor Actual neto con los valores obtenidos en
el Flujo de caja Proyectado a una tasa 16.56% obtenida de TMAR. Se obtiene
un VAN positivo de 23,986.24 de la inversion a los 5 afios, lo que indica que se

incrementa el valor de la inversion recuperando la inversion inicial.

Asimismo, en la tabla se observan los valores presente de los flujos de caja, a
partir de una tasa minima atractiva de riesgo de 16.56%.

Tasa interna de retorno

Es la tasa que iguala el VAN a cero. Se considera la tasa de reinversioén de los

flujos netos de efectivo.

Su féormula es:

TIR = S FE
(1+)n]
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Tabla 58

CélculodelaTIR

Concepto Flujos

Inversién -67.003,50
Afio 1 28.247,10
Afo 2 28.255,81
Afio 3 28.198,02
Afo 4 28.063,41
Afo 5 27.840,29
TIR 31%

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Se observa una TIR del 31%, lo que se evidencia positivo para el proyecto, ya
gue a esta tasa el VAN es igual a cero; lo que indica que una tasa por debajo a
la TIR incrementa el valor de la inversién, mientras que un valor por encima del

31% genera una disminucion en el valor de la inversion.
Recuperacion de la inversion

Se refiere al tiempo de recuperaciéon de la inversion inicial frente a los flujos

netos, para los cinco afos del proyecto.

Tabla 59

Recuperacion de la inversion

0 -67.003,50 -67.003,50
1 28.247,10 -38.756,41
2 28.255,81 -10.500,60
3 28.198,02 17.697,42 2,37
4 28.063,41 45.760,84
5 27.840,29 73.601,13

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

Segun el célculo realizado, la inversién se recupera en dos afios y cuatro

meses aproximadamente segun los flujos de efectivos percibidos.

c) Andlisis de sensibilidad

El andlisis de sensibilidad se realiza tomando en cuenta un incremento del 10%

en las ventas en unidades proyectadas. En el caso del escenario pesimista,
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una reducciéon del 5% de las ventas y en el caso del escenario optimista, un

aumento del 20% en las ventas.

Tabla 60

Analisis de sensibilidad

Ventas en délares 264.264,00 228.228,00 288.288,00
Costos fijos 60.811,82 60.811,82 60.811,82
Costos variables 144.560,20 149.446,33 154.497,62
Total costos y gastos 205.372,02 210.258,15 215.309,44
Utilidad 58.891,98 17.969,85 72.978,56
Gastos financieros 3.204,90 3.204,90 3.204,90
Participacion a los trabajadores 8.353,06 2.214,74 10.466,05
Impuesto a la renta 10.413,49 2.761,05 13.047,68
Utilidad Neta 36.920,54 9.789,16 46.259,94

Fuente: Investigacidn directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez

De acuerdo al andlisis, los tres escenarios arrojan una rentabilidad, por lo cual

es conveniente realizar la inversion.

d) Balance del Proyecto

Permite tomar una radiografia econdmica del proyecto a cada uno de los

periodos de vida econémica.

Tabla 61

Balance del Proyecto

0 67,003.50
1 11,092.89 28,247.10 17,154.20 - 49,849.30
2 8,252.90 28,255.81 20,002.91 - 29,846.39
3 4,941.28 28,198.02 23,256.75 - 6,589.64
4 1,090.96 28,063.41 26,972.45 20,382.81
5 3,374.52 27,840.29 31,214.81 51,597.62
Indicadores de balance del proyecto

1 Valor futuro neto Mayor valor positivo 51,597.62
2 Potencial de Utilidad Suma de positivos 65,390.79
3 Exposicion a pérdida Suma de negativos - 49,849.30
4 Periodo de recuperacion 1er afio positivo 2.37

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez
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En el balance del proyecto se aprecia que en el periodo uno contamos con un
interés causado de -11.092,89 USD, unos ingresos recibidos de 28.247,10
USD, una amortizacion de 17.154,20 USD vy, una inversion amortizada de -
49.849,30 USD, mientras que para el quinto afio se aprecia que los intereses
causados se encuentran en 3.374,52 USD, el ingreso recibido es de 27.840,29
USD, cuenta con una amortizacion de 31.214,81 USD vy, finalmente, una
inversién amortizada de 51.597,62 USD.

Adicionalmente, se observa en el balance que el valor futuro neto del proyecto
es de 51.597,62 USD, una utilidad potencial de 65.390,79 USD, una exposicion
a perdida de -49.849,30 USD, lo que significa que el periodo de recuperacién

de la inversion es de dos afios y cuatro meses aproximadamente.
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Conclusiones del Plan de Negocio

Se deben hacer analisis de los precios que ofrecen los proveedores en
cuanto a materia prima y accesorios requeridos para instalacion de
puertas, ventanas, mamparas en vidrio templado de seguridad. Ya que

de esto depende en gran parte la utilidad del negocio.

Se comprueba que el plan de negocio es viable y atractivo, ya que arroja
utilidades desde el primer afio de operatividad, a pesar de la reduccion
en sus precios de venta por metro cuadrado respecto a la competencia.
Cabe destacar que el analisis de rentabilidad del proyecto arroja una TIR
del 31% y un VAN positivo de $23.986,24 que demuestra la rentabilidad

de negocio y recuperacién de la inversién en dos afos y cuatro meses.
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Anexos

Encuesta
UIDE
Aplicada a las empresas constructoras de la ciudad de Quito

Esta entrevista tiene fines completamente académicos, por lo que no llevara
méas de 5 minutos de su tiempo. Por favor le rogamos responder de la forma
mas clara, marcando una X, segun corresponda su opinion.

A. INFORMACION GENERAL

1. Empresa:

2. Tiempo de actividad: afos
B. CUESTIONARIO

3. ¢Cuantos metros cuadrados de vidrio de seguridad aproximadamente
demandan actualmente para cada proyecto?

0as50

51 a 100
101-250
251 0 méas

4. De estos, ¢ gqué porcentaje aproximadamente es para las partes interiores de
los proyectos de construccion?

25% o menos

26-50%

51-75%

76% o mas

5. ¢ Sus proveedores de vidrios de seguridad satisfacen su demanda actual?
Si

No

6. ¢ Qué valoracion otorga usted a los vidrios de seguridad en los interiores de
las construcciones que desarrollan?

Muy alta

Alta
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Regular

Baja

Muy baja

7. ¢ Cuél es el precio que paga por metro cuadrado de vidrios de seguridad?
Menos de $ 75

De $ 76 a 100

$101a120

121 o méas

8. ¢Estaria dispuesto a contar con un proveedor estable de vidrios de
seguridad para sus proyectos de construccion?

Si
No

9. ¢ Qué nivel de conocimiento tiene acerca de las ventajas que ofrece el vidrio
de seguridad?

Alta

Media

Baja

10. Aparte del producto ¢Qué otros factores influyen en la decision de compra?
Garantia

Calidad del trabajo

Atencion del personal

iMuchas gracias por su tiempo!
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Aplicaciones del vidrio templado

Figura 25. Counters de cajeros bancarios

Fuente:Investigacion directa (2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez.

Figura 26. Puerta corrediza y mampara fija

Fuente:Investigacion directa (2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez.
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Figura 27. Cortina de bafio

Fuente:Investigacion directa (2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez.
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Figura 28. Pasamanos modelo 1

Fuente:Investigacion directa (2016)

Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez.
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Figura 29. Pasamanos modelo 2

Fuente:Investigacion directa (2016)
Elaboracion: David Vicente Baliente Ramirez.
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Flujos de caja

Tabla 62

Estado proforma de flujo de efectivo proyectado

ACTIVIDADES
OPERACIONALES

Ventas al contado

240,240.00

248,360.11

256,754.68

265,432.99

274,404.63

(+) Depreciacion

6,781.00

6,781.00

6,781.00

6,781.00

6,781.00

(-) Incremento de

Cuentas por Cobrar

-4,804.80

-4,967.20

-5,135.09

-5,308.66

-5,488.09

(-) Incremento de

Inventarios

0.00

0.00

1.00

2.00

3.00

4.00

(+) Incremento
Cuentas por Pagar
Proveedores

0.00

0.00

0.00

0.00

(-) Otros pagos en
efectivo relativos a
la actividad de la

operacion

-209,261.48

-216,640.63

-224,286.03

-232,208.71

-240,420.33

Flujo Neto de Caja

Operativo

32,954.72

33,534.28

34,116.56

34,699.62

35,281.21

ACTIVIDADES DE
INVERSION

Activos Fijos

-33,905.00

Activos Intangibles

0.00

Pre operacionales

Flujo de Caja Neto

por inversiones

-33,905.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

ACTIVIDADES
FINANCIERAS

Préstamos

29,981.75

-4,707.63

-5,278.47

-5,918.53

-6,636.21

-7,440.91

Intereses pagados

Aportes Accionistas

7,040.00

Dividendos Pagados

a Accionistas

Flujo de Caja Neto
Activ, Financieras

37,021.75

-4,707.63

-5,278.47

-5,918.53

-6,636.21

-7,440.91

BALANCE DE
EFECTIVO

Caja al Inicio

3,116.75

46,610.24

65,208.54

84,236.22

103,680.53

FLUJO DE CAJA
NETO

3,116.75

28,247.10

28,255.81

28,198.02

28,063.41

27,840.29

Caja Final

3,116.75

46,610.24

65,208.54

84,236.22

103,680.53

123,524.99

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.

Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez
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Cuadros de resultados

Tabla 63

Balance general proyectado

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS
Caja 33,098.50
Bancos 46,610.24 65,208.54 84,236.22 103,680.53 123,524.99
Efectivo y sus Equivalentes 33,098.50 46,610.24 65,208.54 84,236.22 103,680.53 123,524.99
Cuentas por Cobrar 4,804.80 4,967.20 5,135.09 5,308.66 5,488.09
Activos Corrientes 33,098.50 51,415.04 70,175.75 89,371.31 108,989.19 129,013.08
Propiedad, plantay equipo
Adecuaciones 2,800.00 2,800.00 2,800.00 2,800.00 2,800.00 2,800.00
Oficina de Gerente 880.00 880.00 880.00 880.00 880.00 880.00
Bodega 920.00 920.00 920.00 920.00 920.00 920.00
Taller Fabricacion y Disefio 4,685.00 4,685.00 4,685.00 4,685.00 4,685.00 4,685.00
Sala de juntas 2,340.00 2,340.00 2,340.00 2,340.00 2,340.00 2,340.00
Oficina Administracion 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00
Vehiculo 22,000.00 22,000.00 22,000.00 22,000.00 22,000.00 22,000.00
Depreciacién acumulada 0.00 -6,781.00 -13,562.00 -20,343.00 -27,124.00 -33,905.00
Propiedad, planta y equipo 33,905.00 27,124.00 20,343.00 13,562.00 6,781.00 0.00
Netos
Activo No Corriente 33,905.00 27,124.00 20,343.00 13,562.00 6,781.00 0.00
TOTAL ACTIVOS 67,003.50 78,539.04 90,518.75 102,933.31 115,770.19 129,013.08
PASIVO Y PATRIMONIO
Cuentas por Pagar
Proveedores
Pasivos Corrientes 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Préstamos Bancarios LP 29,981.75 25,274.13 19,995.66 14,077.12 7,440.91 0.00
Pasivos No Corrientes 29,981.75 25,274.13 19,995.66 14,077.12 7,440.91 0.00
TOTAL PASIVOS 29,981.75 25,274.13 19,995.66 14,077.12 7,440.91 0.00
Capital Social 37,021.75 37,021.75 37,021.75 37,021.75 37,021.75 37,021.75
Resultados Acumulados 16,243.16 33,501.34 51,834.44 71,307.53
Resultado del Ejercicio 16,243.16 17,258.17 18,333.10 19,473.09 20,683.80
Total Patrimonio 37,021.75 53,264.91 70,523.09 88,856.19 108,329.28 129,013.08
Total Pasivo y Patrimonio 67,003.50 78,539.04 90,518.75 102,933.32 115,770.19 129,013.08

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.

Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez
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Tabla 64

Estado de ganancias y pérdidas proyectado

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 240,240.00 248,360.11 256,754.68 265,432.99 274,404.63
Costo de Ventas 163,947.77 169,489.20 175,217.94 181,140.31 187,262.85
Materia Prima 144,560.20 149,446.33 154,497.62 159,719.64 165,118.16
Sueldos Operacionales 19,387.57 20,042.87 20,720.32 21,420.66 22,144.68
Utilidad Bruta 76,292.23 78,870.91 81,536.75 84,292.69 87,141.78
Gastos Administrativos y Ventas 41,424.25 42,595.19 43,805.71 45,057.14 46,350.88
Sueldos Administrativos 17,975.05 18,582.60 19,210.70 19,860.02 20,531.29
Servicios externos 1,800.00 1,860.84 1,923.74 1,988.76 2,055.98
Arriendo 9,600.00 9,924.48 10,259.93 10,606.71 10,965.22
Internet 420.00 434.20 448.87 464.04 479.73
Servicios Basicos 2,040.00 2,108.95 2,180.23 2,253.93 2,330.11
Suministros de Oficina 137.60 142.25 147.06 152.03 157.17
Promocién y Publicidad 1,800.00 1,860.84 1,923.74 1,988.76 2,055.98
Material de limpieza 315.60 326.27 337.30 348.70 360.48
Uniformes 75.00 77.54 80.16 82.86 85.67
Mantenimiento 480.00 496.22 513.00 530.34 548.26
Instalaciones/Vehiculo
Depreciaciones 6,781.00 6,781.00 6,781.00 6,781.00 6,781.00
Utilidad Operativa 34,867.98 36,275.72 37,731.04 39,235.54 40,790.90
Intereses Préstamos 3,204.90 2,634.05 1,993.99 1,276.31 471.61
Utilidad antes de Participacion 31,663.09 33,641.67 35,737.05 37,959.23 40,319.29
Laboral
Participacién Laboral 15% 4,749.46 5,046.25 5,360.56 5,693.88 6,047.89
Utilidad antes del Impuesto 26,913.62 28,595.42 30,376.49 32,265.35 34,271.40
(IEST)
Impuesto a la Renta (22%) 5,921.00 6,290.99 6,682.83 7,098.38 7,539.71
UTILIDAD NETA 16,243.16 17,258.17 18,333.10 19,473.09 20,683.80

Fuente: Investigacion directa, agosto de 2016.
Elaboracién: David Vicente Baliente Ramirez
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