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PROLOGO

”

“El aprendizaje es experiencia, todo lo demas es informacion.

Albert Einstein

La herreria es el oficio tradicional de trabajar el hierro, el que —generalmente-
se manifiesta en elementos tales como rejas, muebles, herramientas,
articulos decorativos y utensilios de cocina. En la actualidad, nuevas técnicas
y tecnologia han permitido aumentar la variedad de modelos, estableciendo
—asi— oportunidades de cumplir con las noveles exigencias de los clientes

resultantes de la globalizacion.

El presente estudio encuentra sus motivaciones en las oportunidades que
ofrecen las nuevas tendencias en la herreria (enfocandose en la linea para

hogares), manifestados a partir de la importancia de los siguientes puntos:

v Carencia de un buen servicio en la ciudad de Esmeraldas, debido a la
informalidad y a que las empresas establecidas se encontraban
enfocadas al segmento de mercado industrial. Ademas, presentaban
deficiencias a causa de la ausencia de planificacion estratégica y
estandarizacion de procesos.

v' Cambios en los comportamientos y requerimientos de los clientes,
distinguiendo las nuevas tendencias que trae consigo la globalizacion.

v' Explorar un nuevo camino (emprendimiento) a fin de satisfacer las
necesidades profesionales, puesto que -—por la trayectoria del

maestrando en la industria metalmecanica y el mantenimiento



industrial- cuenta con la experiencia necesaria a fin de enfocar los
factores principales del negocio. A su vez y gracias a los
conocimientos adquiridos a lo largo de la cursada de la Maestria,
permiten proyectar -de manera practica- el lanzamiento del servicio de

herreria.

El alcance de la investigacion engloba el estudio de las tematicas pertinentes
al lanzamiento del servicio de herreria —linea hogares—, el que ha sido
complementado con una busqueda de informacién en el campo que incluyé
una encuesta a clientes potenciales, entrevistas con informantes-clave (CEOs
de empresas del rubro de la construccion y proveedores potenciales) y un

analisis de un caso de éxito.

De igual manera y a lo largo de la investigacion, se encontraron limitaciones

al alcance que se mencionan a continuacion:

v" Lainvestigacion desarrollada en el Marco Tedrico pretende abarcar las
teorias necesarias —basadas en autores relevantes— a fin de llevar a
cabo la implementacion del servicio de herreria, profundizando en
temas de estrategia, marketing y finanzas, principalmente. El objetivo
fue soportar unas primeras ideas que se dirijan a construir un negocio
viable y rentable.

v" Se remarca que no se han podido obtener publicaciones que

desarrollen, especificamente, la problematica de los negocios



metalmecanicos y —en especial—- el de herreria para el hogar,
en la ciudad de Esmeraldas.

En el Marco Investigativo se han empleado técnicas de recoleccion de
datos de campo (calificadas como adecuadas para este estudio) a
efectos de realizar los testeos de mercado necesarios, si bien siempre
es posible realizar e indagar -en modo diferente- a los fines de conocer
qué sucede en el campo. Tal como se resalta en el Marco Tedrico, a
través del plan de aprendizaje, la idea ha sido centrarse en poder
evaluar rapidamente el mercado, obtener feedback y mejorar la
propuesta en modo sucesivo a los efectos de ir ajustando el proyecto
final.

El analisis financiero realizado se muestra en escenarios de
proyeccion, salvo la inversion inicial que se encuentra fundamentada
en cotizaciones reales a los fines de comenzar este proyecto. En
cuanto a la situacién del negocio y asumiendo que comenzara sus
operaciones este afio 2018, la proyeccion resulta razonable para los
socios de este proyecto. No obstante, se remarca que los datos de las
medidas econdémicas de Ecuador para afios venideros son escasos y
controversiales, por lo que dicha proyeccion podria cambiar.
Considerando que se trata de un emprendimiento en una primera fase
del mismo, no se han considerado temas de responsabilidad social,
ética u otros similares, ya que podrian ser considerados mas adelante
en una etapa de mayor madurez del negocio.

Las conclusiones se encuentran basadas en los aspectos que se han

tenido bajo consideracion y que forman parte integral de este estudio.
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proyecto de investigacion.

Debo agradecer a las personas y profesionales de primer nivel que han
permitido que pudiera llevar adelante este trabajo con su colaboracion,
aportando con sus ideas, experiencia y guia. lgualmente, agradezco a todos
los entrevistados por medio de su colaboracion y experiencia, se ha podido

acceder y ampliar el conocimiento en relacién a este tipo de servicios.

Seguidamente, se presenta el trabajo final de tesis de maestria.

Vil



RESUMEN

El presente estudio formula ideas para la implementacion del startup
orientado al servicio de herreria —linea hogar— en la ciudad de Esmeraldas,
Ecuador y pretende lograr una diferenciacion en la atencion, calidad, tiempos

de entrega y la personalizacion de los productos.

La hipétesis de la investigacion considera el posible lanzamiento del servicio
de suministro, construccién e instalacion de elementos de herreria en la
ciudad de Esmeraldas, para lo cual se desarrolla un estudio que permita
respaldar, de manera coherente y apropiada. Igualmente, que ayude como
guia a otros individuos a fin de implementar nuevos emprendimientos
(referente a la prestacion de servicios) en el Ecuador.

A tales fines, se examina la industria metalmecanica —herreria del hogar—y

las costumbres de utilizacién del servicio por parte de los clientes potenciales.

Se ha recurrido a una metodologia cuali-cuantitativa, con predominio

cualitativo. El disefio ha sido no experimental y, dentro de ellos, transversal.
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INTRODUCCION

1. Antecedentes y motivos de la investigacion

La globalizacion envuelve al mundo actual, proponiendo ciertas
ventajas —innovaciones tecnolégicas, disponibilidad de proveedores y
clientes, y comunicacion instantanea, entre otras—, al tiempo que
anade nuevos desafios referentes a aspectos econdmicos, sociales,
politicos, éticos, legales y culturales, como indica (Cue Mancera,

2015).

En este contexto, segin el estudio de (Flores, 2013)* las empresas
familiares o Pymes representan el 80% de todas las organizaciones
que existen en Ecuador y se les pronostica una vida promedio de 25
afnos. Por tanto, para el autor implica que estas empresas no perduran
de la segunda generacion familiar hacia la tercera, debido a una
reducida percepcidn estratégica, poca flexibilidad para adaptarse a los

cambios -en el modelo de negocio- y deficientes métodos de control.

De igual forma, la herreria se relaciona con mi actividad profesional.
En mis cuatro afios de experiencia en diferentes empresas del rubro.
He podido adquirir el entendimiento del negocio en la parte técnica,
logrando contemplar ciertos déficits entre la direccion del negocio,

relaciones con los clientes y las tendencias actuales.

! Informacion obtenida del sitio web https:/repositorio.espe.edu.ec/bitstream/21000/7756/1/AC-
PDE-ESPE-047459.pdf, recuperado el 03 de enero de 2018
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En virtud de lo expresado, el presente estudio se realiza contemplando
un nuevo contexto, profundizando en los acontecimientos que afectan
los comportamientos de los clientes y, por ende, a la seleccién del
servicio. Algunos de estos aspectos se desarrollan, en mayor detalle,

en los proximos parrafos.

Oportunidades-factores de crecimiento de mercado

En la actualidad, existen oportunidades que promueven la industria de
la construccion —industria ligada a la herreria— en la provincia de
Esmeraldas. Existen programas estimulados por el Banco del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS, 2016)?%, que fortalece los
compromisos adquiridos por el Estado, otorgando créditos para
familias con ingresos bajos y medios, que garanticen el acceso a una

vivienda digna y segura.

De igual manera y como indica el Ministerio de Turismo (28 de marzo
de 2017)3, en la actualidad se cuentan con proyectos que ayudan a la
reactivacion productiva de la provincia. SimultAneamente, el Ministerio
de Desarrollo Urbano y Vivienda se encuentra incentivando planes para
la reparacion o adquisicion de viviendas, a consecuencia del terremoto

sufrido el 16 de abril del 2016 en la Provincia de Esmeraldas.

2 Informacién obtenida del sitio web https://www.biess.fin.ec/sala-de-

prensa/noticias/noticia/archive/noticias/2016/02/04/el-biess-prioriza-prestamos-hipotecarios-
para-las-familias-con-ingresos-medios-y-bajos, recuperado el 03 de enero de 2018

Informacion obtenida del sitio web http://www.turismo.gob.ec/en-atacames-ministerio-de-
turismo-socializo-proyecto-de-reconstruccion-para-esmeraldas-y-manabi/, recuperado el 03 de
enero de 2018



https://www.biess.fin.ec/sala-de-prensa/noticias/noticia/archive/noticias/2016/02/04/el-biess-prioriza-prestamos-hipotecarios-para-las-familias-con-ingresos-medios-y-bajos
https://www.biess.fin.ec/sala-de-prensa/noticias/noticia/archive/noticias/2016/02/04/el-biess-prioriza-prestamos-hipotecarios-para-las-familias-con-ingresos-medios-y-bajos
https://www.biess.fin.ec/sala-de-prensa/noticias/noticia/archive/noticias/2016/02/04/el-biess-prioriza-prestamos-hipotecarios-para-las-familias-con-ingresos-medios-y-bajos
http://www.turismo.gob.ec/en-atacames-ministerio-de-turismo-socializo-proyecto-de-reconstruccion-para-esmeraldas-y-manabi/
http://www.turismo.gob.ec/en-atacames-ministerio-de-turismo-socializo-proyecto-de-reconstruccion-para-esmeraldas-y-manabi/

Por su parte, el (Banco Central del Ecuador, 2017)* en las previsiones
macroecondmicas, estima una balanza de pagos positiva entre los
periodos 2017 al 2020. Asimismo, revela que las importaciones
—especialmente de materias primas y bienes de capital- se
incrementarian de acuerdo con el nivel de actividad previsto. El
consumo de los hogares creceria, debido a un importante nivel de
recuperacion de la economia y del empleo, incluso toma en cuenta el
crecimiento poblacional del Ecuador el cual se proyecta alrededor del

1.5%.

Como consecuencia del continuo crecimiento de préstamos para la
reparacion o adquisicion de bienes inmuebles por parte de los
esmeraldefios y las previsiones macroecondmicas favorables, las
proyecciones para las actividades de la construccion tienden a

incrementarse.

Por lo anteriormente indicado, se ha observado la oportunidad de
realizar la presente investigacion que se orienta al lanzamiento de la
empresa en el a&mbito del suministro, construccién e instalacion de
elementos de herreria (SCIEH) en la provincia de Esmeraldas, Ecuador

(enfocado en los cantones Esmeraldas y Atacames por su proximidad).

4 Informacién obtenida del sitio web https://www.bce.fin.ec/index.php/boletines-de-prensa-
archivo/item/989-banco-central-expuso-las-previsiones-macroecon%C3%B3micas-del-
pa%C3%ADs, recuperado el 03 de enero de 2018
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Tendencias en la ciudad

Segln el diario La Hora (15 de septiembre de 2011)°> en cuanto a las
necesidades especificas de los clientes, las tendencias en la
arquitectura y la decoracion de interiores, se ha encontrado la
preferencia minimalista, adaptandose a Ilos estilos de vida

contemporaneos.

Igualmente, (Gino Rivera, 2016)° arquitecto constructor explica que
—cada vez— existe mayor interés en los esmeraldefios por disefios con
mayor luz y ventilaciobn natural. Los inmuebles son mucho mas
agradables y los acabados tienen como principal referente los

elementos de hierro en sus seguridades y en las areas interiores.

A efectos de visualizar el ordenamiento de los diferentes Capitulos se muestra

el siguiente Cuadro:

Cuadro 1 — Capitulos del analisis

| d 0z Capitulo 11 _Capitulo \%

ndreelbEse Marco Tedrico Conclusiones, propuesta
Capitulo | Capitulo Il y aportes para futuras

Metodologia Marco Investigativo investigaciones

Fuente: elaboracion propia (2018)

Adicionalmente y al final de este estudio, se presentan la Bibliografia y Anexos

de la investigacion.

® Informacién obtenida del sitio web https:/lahora.com.ec/noticia/1101204893/home,

recuperado el 03 enero de 2018
Informacién obtenida del sitio web http://www.elcomercio.com/tendencias/esmeraldas-
construccion-moderna-arquitectura-inmuebles.html, recuperado el 03 de enero de 2018

4


https://lahora.com.ec/noticia/1101204893/home
http://www.elcomercio.com/tendencias/esmeraldas-construccion-moderna-arquitectura-inmuebles.html
http://www.elcomercio.com/tendencias/esmeraldas-construccion-moderna-arquitectura-inmuebles.html

Con el fin de hacer una lectura mas llevadera de la investigacién, a

continuacion se presenta el siguiente Cuadro:

Cuadro 2 — Lineamentos generales del trabajo

s N ~
Trabajo en campo
Revision Bibliografica
. Encuestas a posibles clientes

. Estudio de la localidad . Entrevista a informantes-clave y
. Negocio de la herreria proveedores potenciales
. Plan de Aprendizaje vs Plan de negocios . Caso de éxito
3 Estrategia e  Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter
. Marketing y Estrategias . Analisis FODA
. Finanzas e  Andlisis PESEL
. Mejores Publicaciones (casos de éxito) . Plan de Aprendizaje
. Marketing y Estrategia
e Finanzas

Servicio de suministro,
construccion e instalacion
de elementos de herreria

Realizar la investigacion de mercado
Analizar la estrategia adecuada que permita a la
empresa ingresar en el mercado

Establecer la viabilidad financiera para el lanzamiento
del servicio

Fuente: Elaboracion propia (2018)

2. Definicion del problemay preguntas de la investigacion

Se observa que en los negocios metalmecanicos (herreria, en la
provincia de Esmeraldas) exteriorizan limitaciones, pertinentes a la
planificacion estratégica y a los diferentes procesos clave —finanzas,
marketing y ventas, entre otros—, lo que conlleva a no tener en claro el

sentido de la direccion del negocio.

Por otro lado y en la actualidad, la falta de tiempo resulta un factor
importante que impide la realizacion de labores del hogar y otras
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actividades de la vida cotidiana, como sefalan los datos del Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2012)’, en la encuesta sobre
el uso del tiempo, se establece que —tanto hombres como mujeres—
destinan pocas horas a la semana a actividades concernientes a las

adecuaciones en el hogar.

Ante el desarrollo tecnoldgico y acceso a la informacion —mediante la
globalizacion—, cada vez las personas buscan servicios que brinden
ahorro de tiempo y de buena calidad, a precios asequibles. Por lo
expuesto, resulta propicio integrar en la propuesta el acceso a
informacién acorde con las tendencias actuales con el fin de agilizar la
seleccion del bien final, incrementar las posibilidades de ingresar al

mercado y marcar la diferencia en relacion a la competencia.

Por otro lado y pese a todos los esfuerzos que realiza el Gobierno
Nacional para impulsar el crecimiento mediante el financiamiento a

través de créditos, los diferentes analisis muestran lo contrario.

Como indica el diario El Telégrafo (12 de octubre de 2016)8, el 2016 la
economia ecuatoriana ha sufrido, aunque, los trabajos en Manabi y
Esmeraldas han contribuido a mejorar la situacion a causa de que la

metalmecénica esta muy vinculada con la construccién.

" Informacién obtenida del sitio web  http://www.ecuadorencifras.gob.ec//documentos/web-

inec/Uso_Tiempo/Presentacion %20Principales Resultados.pdf, recuperado el 03 enero de
2018

® Informacién obtenida del sitio web
http://www.eltelegrafo.com.ec/noticias/economia/8/expoindustrial-2016-muestra-avances-de-la-
empresa-ecuatoriana, recuperado el 03 de enero de 2018
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La revista Mundo Constructor (30 de Marzo 2017)° sefiala que el
panorama de la construccion en el 2017, se encuentra en una etapa de
recesion, siguiendo el mismo ciclo de la economia. El dinamismo de la
construccion se encuentra afectado, pues tiene una relaciéon directa
con la inversion en obras publicas, asi como en la oferta y demanda de

vivienda.

De igual manera, la revista Andes (11 de Enero de 2018)'° sostiene
que la crisis del sector de la construccion se debe a la aplicacion de la
Ley de Plusvalia. Los principales representantes de la Camara de la
Construcciéon consideran fundamental la derogatoria de la Ley, la cual
anade un impuesto al valor especulativo del suelo, que es del 75%.
Este tributo se aplica a la ganancia extra que genere la segunda venta
de inmuebles y terrenos (parte del principio que el incremento de valor
de un bien inmueble, que no es fruto de la accion directa del

propietario, pertenece a la ciudad).

Tal lo expuesto, se muestra en el siguiente Cuadro la problemética
enfrentada e interrelacién entre la situacién planteada, la necesidad o

el resultado y el impacto correspondiente:

° Informacion obtenida del sitio web http://www.mundoconstructor.com.ec/noticias/846-

panorama-del-sector-de-la-construcci%C3%B3n-en-el-2017.html, recuperado el 03 enero de
2018

1% Informacién obtenida del sitio web https://www.andes.info.ec/es/noticias/politica/3/sector-de-
la-construccion-de-ecuador-afirma-estar-en-crisis-debido-a-la-ley-de-plusvalia, recuperado el 03
de enero de 2018
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Cuadro 3 — Problemaética enfrentada

Problematica Resultado/Necesidad Impacto

#1 — Esmeraldas no cuenta

con un servicio de herreria Clientes buscan un
fiable, que garantice la servicio confiable
entrega del bien final

Mejoras en las
propuestas del
servicio

Las personas se Oportunidad de
encuentran mejorando | ingresar y crecer en
la infraestructuras de el negocio de la
sus domicilios herreria

#2 — Posible crecimiento del
mercado (panorama
incierto)

#3 — Cambios en la
construccion (nuevas
tendencias)
#4 — Los clientes - Posibilidad de

: . Individuos buscando ; .
potenciales cada vez tienen ; comunicar de mejor

. ahorrar tiempo L

menos tiempo manera el servicio

Personas influenciadas | Mejora y variedad
por la globalizacion en los disefios

Fuente: elaboracién propia (2018)

Por lo mostrado se generan algunas incognitas las cuales han
permitido hacer las siguientes preguntas que han orientado el presente

estudio:

¢, Como se puede diferenciar y proporcionar mayor valor al cliente
en el mercado de la herreria del hogar? ¢ Es posible desarrollar
un catalogo digital con la finalidad de ahorrar tiempo? ¢Qué
buscan los clientes potenciales?

.Colmo se comporta el mercado de herreria de hogares?
¢Resulta posible el lanzamiento del servicio de suministro,
construccion e instalacion?

¢Deviene realizable una propuesta diferente a las existentes?
¢, Qué aspectos consideran relevantes los clientes a fin de

contratar el servicio de herreria del hogar?



3. Hipétesis
Resulta posible el lanzamiento del servicio de suministro, construccion e

instalacion de elementos de herreria en la ciudad de Esmeraldas, Ecuador.

4. Objetivo General

Analizar estratégica y financieramente la factibilidad del lanzamiento del
servicio de suministro, construccién e instalacion de elementos de herreria para
el hogar en la ciudad de Esmeraldas, Ecuador y proponer ideas para su

implementacion.

5. Objetivos Especificos

v" Investigar al respecto del mercado de la herreria para el hogar y
sus posibilidades en Esmeraldas, Ecuador, a partir de autores y
publicaciones especializadas.

v" Verificar, en el campo, las tendencias y posibilidades de
implementacioén de este negocio.

v Proponer ideas a los fines del lanzamiento del servicio de
suministro, construccion e instalacion de elementos de herreria

en la ciudad de Esmeraldas, Ecuador.



. METODOLOGIA

El presente trabajo corresponde a un estudio cuali-cuantitativo, con predominio
cualitativo. Examina casos concretos a partir de los habitos de las personas en
el entorno local. Por ese motivo, no se manipulan variables y se las describe tal
como se comportan en el contexto natural. Por medio de encuestas y
entrevistas, se profundizé en las percepciones de los consumidores y
problematicas del servicio de herreria, captando —asi— la mayor cantidad de

aspectos intrinsecos del negocio.

El tipo de investigacion es exploratoria-descriptiva dado que intenta obtener un
analisis previo de la situacion bajo métodos flexibles y no estructurados.
Aunque, describe todos los componentes principales de la realidad del tema de

estudio.

La unidad de andlisis se encuentra conformada por los servicios de herreria
para el hogar en la ciudad de Esmeraldas, Ecuador.

Las fuentes de informacién secundarias han ayudado en esta investigacion,
permitiendo el disefio de una estructura tedrico-técnica y la determinacion de
los principales criterios que influyen en la seleccion y contratacion del servicio
de herreria.

Igualmente, este estudio se ha complementado con un estudio de campo,
conformado por una encuesta a potenciales clientes, entrevistas con
informantes-clave y el analisis de un caso de éxito, empresa SYMEP. En el

caso de la encuesta, el grupo de estudio concierne a la poblacion masculina y
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femenina, econdbmicamente activa de la ciudad de Esmeraldas con edades
superiores a 25 afios de edad de nivel socio econémico medio, medio-alto y

alto.

La muestra que se ha empleado ha sido no probabilistica, dirigida e intencional,
por lo cual la seleccion de la muestra es no aleatoria y depende del criterio del
investigador. El tamafio de la muestra ha sido de 150 personas encuestadas, 2
informantes-clave, 2 proveedores potenciales y 1 caso de éxito de la provincia
de Esmeraldas, Ecuador. Al tratarse de una investigacion cuali-cuantitativa, el
tamafio de la muestra no implica una limitacién al alcance.

Por tratarse de un estudio cuali-cuantitativo, con predominio cualitativo, y una
muestra tal como lo descripto, la generalizacion de los hallazgos no resulta

posible.

La unidad de respuesta se refiere a los clientes potenciales y los especialistas

consultados.

Uno de los mayores obstaculos en la recopilacion de informacién resulta en la
necesidad de lograr consistencia y coherencia metodoldgica. Es por ello, que (a
través de la triangulacion metodoldgica, tanto en el Marco Tedérico como en el
Investigativo) se ha logrado reunir informacion considerando diferentes puntos
de vista. El objetivo final fue el de validar y comparar hechos, asegurando —en
mayor medida— lo adecuado de los mismos.

La presente investigacion se ha llevado a cabo en Esmeraldas, Ecuador en el

periodo Junio, 2017 — Marzo, 2018.
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Tal lo expresado, a continuacion se muestra un Cuadro resumen donde se

detallan los principales elementos descriptos precedentemente:

Cuadro 4 — Metodologia aplicada en la investigacion

Tipo de investigacion

Metodologia

Disefio de la investigacion

Unidad de analisis

Muestras

Unidad de respuesta

Técnicas de recoleccion de
datos / Instrumentos
utilizados

Triangulacion
Metodolbgica

Lugar y fecha

Exploratorio-descriptiva

Cuali-cuantitativa, con predominio cualitativo

No experimental y, dentro de ellos, transversal
(describe y analiza la informacion en un
momento de tiempo determinado) y de caso.

Servicios de herreria para el hogar en la ciudad
de Esmeraldas, Ecuador

No probabilistica, dirigida e intencional

Clientes potenciales, CEOs de empresas de
construccién y proveedores potenciales

Cuestionario con preguntas abiertas, cerradas y
mixtas; Entrevistas semi-estructuradas

Tanto en el Marco Teorico e Investigativo a los
fines de asegurar —en mayor medida— los
resultados del estudio.

Esmeraldas-Ecuador, junio, 2017- Marzo, 2018.

Fuente: elaboracion propia (2018)
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Il. MARCO TEORICO

La presente investigacion cuenta con una base tedrica que permite
analizar la hipoétesis y objetivos planteados y, asimismo, ayuda al lector

a desarrollar un entendimiento fluido sobre el tema bajo analisis.

Por estas razones, este Marco Teorico abarca el estudio de la
localidad, la descripcion del negocio referente al SCIEH, entendimiento
de los planes de aprendizaje, estrategia, comunicacion y, finalmente,

los temas financieros necesarios.

A través de la organizacion antes mencionada se estructura una presentacion y

argumentacion a los efectos del desarrollo del tema.

[I.1 Investigacién de la locacion

La presente investigacion desarrolla su estudio en Ecuador,
especificamente, en la Provincia de Esmeraldas que se encuentra
ubicada en el extremo noroccidental de Ecuador y constituye la
regibon mas septentrional del pais, con una extensiéon de 15.216
Km?. Limita con la RepuUblica de Colombia; con las provincias
de Manabi, Pichincha, Imbaburay Carchi; y con el Océano Pacifico,

como indicada (La Red, 2005)**.

% Informacién obtenida del sitio web http://dipecholac.net/docs/files/272-esmeraldas-

revegetacion-de-laderas-en-esmeraldas.pdf, recuperado el 04 de enero de 2018
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Por otro lado, (Ecured, 2016)*? indica que el desarrollo econémico de la
provincia estd sustentado por el turismo, puerto comercial, agricultura,
ganaderia, pesca y el sector industrial. Este udltimo, integrado por
Puerto Petrolero Internacional de Balao, La Refineria Estatal de
Esmeraldas, CELEC EP (Termoesmeraldas), FLOPEC EP (Empresa
Publica Petrolera Ecuatoriana) entre las principales y adicional existen
industrias prestadoras de servicios, manufactureras, madereras y

productos quimicos.

Tiene una poblacién multiétnica de 534.092 habitantes, de los cuales
aproximadamente el 49,3 % posee vivienda propia segun el ultimo
censo realizado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(INEC, 2010)'*, ademas, posee un clima tropical y himedo

temperatura promedio es de 25 °C.

Como presenta (Lara, 2014) en su informe, la provincia se divide en
siete cantones —Esmeraldas, Atacames, Eloy Alfaro, Muisne,
Quinindé, Rioverde y San Lorenzo—, sefialando que en el cantén
Esmeraldas se encuentran mas de 150.000 habitantes, de igual forma,
indica la rapida conectividad hacia el oeste con los Balnearios de
Tonsupa, Atacames, Sua, Muisne y Mompiche. Una gran parte de la
economia esta ligada al sector industrial, generando importantes

plazas de trabajo, ademas, de la obra publica. Existe un alto flujo de

2 Informacion obtenida del sitio web https://www.ecured.cu/Provincia_de Esmeraldas,

recuperado el 04 de enero de 2018

Informacién  obtenida del sitio web  hhttp://www.ecuadorencifras.gob.ec/wp-
content/descargas/Manu-lateral/Resultados-provinciales/esmeraldas.pdf, recuperado el 04 de
enero de 2018
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capital debido a las empresas publicas, de la construccién, pesca,
turismo, comercio al por mayor y menor, finalmente, posee un alto

porcentaje de poblacion joven y una tasa de crecimiento moderada.

Cuadro 5 - Mapa de la provincia de Esmeraldas

Quinindé

Fuente: Mapas Ecuador™

Por otra parte, el diario El Universo (11 de julio de 2017)*° sefialo que
el presidente de la Republica Lenin Moreno realizé una evaluacion de
la situaciéon econémica del Ecuador, donde informé que aunque el pais
no esta quebrado, enfrenta una situacion econémica dificil. A su vez,
Jorge Carrera, del Observatorio de la Politica Fiscal, indic6é que el pais
registra un déficit fiscal elevado —aproximadamente del 8 % del
producto interno, poco mas de 8.000 millones de ddélares—, una deuda
publica que supera el 50 % del PIB, un servicio a la deuda cada vez

mas elevado, una economia casi estancada, una inversion extranjera

1 Informacion obtenida del sitio web http://www.mapasecuador.net/mapa/mapa-esmeraldas-
mapa-division-politica.html, recuperado el 04 de enero de 2018

'3 Informacion obtenida del sitio web
https://www.eluniverso.com/noticias/2017/07/11/nota/6275359/lenin-moreno-reconoce-que-
situacion-economica-dificil-falta-mesura, recuperado el 04 de enero de 2018
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practicamente inexistente e ingresos petroleros (el principal producto
de exportacién) casi en cero.

Asimismo, expres0 que ante este panorama inevitablemente se requiere un
plan econoémico vy fiscal de cuatro afios que promueva el equilibrio de cuentas
publicas, reduccion del endeudamiento y un programa economico que dé
confianza, credibilidad con la finalidad hacer crecer la economia, reducir el

gasto publico y eliminar leyes que desestimulan la inversion.

Como se encuentra sustentado, el cantdbn Esmeraldas posee un amplio
mercado y su proximidad con los balnearios hacen que sea una localidad
atractiva, al igual que la influencia del sector industrial en el crecimiento
econoémico de la poblacién. Por otra parte, la situacién econémica del pais no
es favorable, se encuentra con una incertidumbre y tensién frente a las nuevas

medidas econdmicas.

[1.2 Industria de la herreria
A continuacién se detallard la incidencia e importancia de la herreria en el
ambito de la construcciébn y metalmecanica, asi como en las diferentes

locaciones que comunmente son utilizadas.

La herreria, se encuentra presente en un gran numero de articulos de
uso cotidiano en los hogares, oficinas, establecimientos publicos,
parques y otros. Por su parte, Decocasa (2017)* indica que la herreria

tiene gran empleabilidad en varios aspectos tales como decoraciones,

'® Informacién obtenida del sitio web https://decocasa.net/puertas-de-forja/, recuperado el 04 de
enero de 2018
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y seguridades de construcciones -rejas, muebles, esculturas,
herramientas, articulos decorativos, utensilios de cocina, mesas y
otros articulos—, con lo que se demuestra que esta labor tiene una alta
utilizacion en el vivir cotidiano de las personas. Igualmente, sustenta
que los articulos de herreria son uno de los mas seguros y populares
del mercado actual en hogares, ademas, pueden fomentar un disefio

espectacular en la fachada de la entrada de cualquier inmueble.

En la actualidad, la herreria se encuentra muy ligada a los sectores
metalmecénico y de la construccion. La Federacion Ecuatoriana de
Industrias del Metal (FEDIMETAL, 2017)*’, en su portal web afirma que
lo largo del tiempo el disefio y edificacion de estructuras de vivienda y
comerciales, han evolucionado segun las tendencias del mercado y las
nuevas necesidades de la sociedad, las cuales tienden a la utilizacion
del acero. De igual manera, (Homify, 2017)* en su portal sefiala que la
herreria se trata de una disciplina, absolutamente, indispensable en
la construccién de la infraestructura de una ciudad, ya que se crean

elementos esenciales a fin de poder terminar los proyectos.

Por otra parte, el Instituto Ecuatoriano de Promocién de Exportaciones
e Inversiones (PROECUADOR, 2013) soporta que la industria

metalmecanica constituye un pilar fundamental en la cadena

Y Informacién obtenida del sitio web http:/fedimetal.com.ec/federacion-ecuatoriana-de-

industrias-del-metal/retos/, recuperado el 04 de enero de 2018

¥ Informacién obtenida del sitio web https://www.homify.com.ar/herreria, recuperado el 04 de
enero de 2018

' Informacién obtenida del sitio web https://www.proecuador.gob.ec/compradores/oferta-
exportable/metalmecanica/, recuperado el 04 de enero de 2018
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productiva del pais, asi como, en proyectos estratégicos. Segun el
INEC, este sector tiene el 65% de generacion de empleo. De la misma
forma, el diario El Universo (8 de junio de 2017)® afirma que la
metalmecénica se ha convertido en una industria que incursiona en los
procesos productivos —entregando equipos y elementos necesarios
para la operacion— en varias otras como en la construccion, alimenticia
y textil, con sus productos estan presente en todos los sectores

econdmicos con la construccién y provision de maquinarias o insumos.

Al respecto, en la revista Lideres (2017)?' se argumenté que el afio
pasado Ecuador consumi6 cerca de 1.650.000 toneladas de acero, de
este total, las empresas nacionales fabricaron aproximadamente el
30%. Ramiro Garzon —presidente de FEDIMETAL 2016-, sefala que
en Ecuador tuvo un descenso en el consumo alrededor del 21%,
debido a que el sector de la construccion esté paralizado. Esto porque
hay temas relacionados con ley de plusvalia, aunque, en reuniones

con el actual gobierno se pidié la derogacién de dicha ley.

De igual forma, la revista EKOS (11 de julio de 2017)% sefiala que
las importaciones tuvieron una tendencia a la baja. Debido —en primer
lugar— a las restricciones comerciales que se han aplicado y que

tuvieron un mayor impacto en las importaciones de

2 Informacién obtenida del sitio web

https://www.eluniverso.com/tendencias/2017/06/09/nota/6221695/metalmecanica-se-fortalece-
construccion-ecuatoriana, recuperado el 04 de enero de 2018

I |nformacion obtenida del sitio web http://www.revistalideres.ec/lideres/produccion-consumo-
acero-mejora-region.html, recuperado el 04 de enero de 2018

2 Informacion obtenida del sitio web
http://www.ekosnegocios.com/NEGOCIOS/verArticuloContenido.aspx?idArt=9276, recuperado
el 04 de enero de 2018
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productos manufacturados. En segundo lugar, destacan las
inversiones que se han realizado dentro de la industria local, lo que ha
permitido incrementar la produccion y sustituir importaciones. A
esto, se afade el decrecimiento de la construccion que —también—
incidié en estos resultados, dada una menor demanda de productos

del sector.

La maestra y escultora (Martinez, 2017)*® sugiere que la herreria se
desarrolla acorde a la evolucion de la industria metallrgica y al campo
tecnoldgico, y que —cada vez- incorpora nuevos materiales y técnicas,

formando una relacién con la imaginacion y creatividad.

Como se ha sustentado, las industrias a las cuales se encuentra ligada
la herreria forman parte fundamental en el aporte econémico del pais
y, del mismo modo, se encuentra presente en todo lo que utilizamos en

nuestra vida cotidiana, por ello su gran relevancia.

En relacion con las los consumos de acero e importaciones presentan
una tendencia a la baja, por su correlacibn con la construccion
(afectada por la ley de plusvalia) por lo que limita los trabajos de

herreria.

3 Informacion obtenida del sitio web
https://www.youtube.com/watch?v=tpVTIB_jl00&list=PLjUMONkOdo6Q0mWXv8Dmtt7YjwuZ4tu
Qt&index=1&t=726s#, recuperado el 04 de enero de 2018
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[1.3 Plan de aprendizaje versus Plan de negocios

La investigacion estudia el posible lanzamiento del SCIEH, por lo cual, se
hace indispensable distinguir las diferencias entre un Plan de
Aprendizaje (PA) y un Plan de Negocios (PN) a fin de comprender sus

respectivas aplicaciones en el ambito empresarial.

Plan de Aprendizaje (PA)

Crear startups sostenibles se convierte en un desafio en el entorno actual. Al
respecto (Ries, 2017) argumenta que los startups®® son instituciones
disefiadoras de productos o servicios que operan bajo incertidumbres con la
finalidad de minimizar los riesgos y despilfarros de recursos. Por ello, aparece
el PA, un modelo que acelera el proceso de aprender mediante la rectificacion

constante, gracias, al feedback® entregado por el cliente.

En el Cuadro que se presenta a continuacion, se observan los pilares —crear,
medir y aprender— en que se fundamenta el PA. El autor hace énfasis en la
importancia del aprendizaje durante el crecimiento del startup, asi como en el
manejo de la informacién de forma &gil, lo que se logra minimizando el tiempo

total a lo largo del circuito.

?* Llamada también empresa emergente, en el mundo empresarial el término se utiliza con el
objeto de referirse a empresas que tratan de emprender o iniciar un nuevo negocio, con
capacidad de crecer. Informacién obtenida del sitio web
https://www.forbes.com/sites/natalierobehmed/2013/12/16/what-is-a-startup/#781f62ae4044,
recuperado el 04 de enero de 2018

2 Significa retroalimentacion, resulta de la reaccién, respuesta u opinion que nos da un cliente
de wun producto o servicio determinado. Informacién obtenida del sitio web
http://www.businessdictionary.com/definition/feedback.html, recuperado el 04 de enero de
2018
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Cuadro 6 — Circuito: Crear-medir-aprender

Aprender Crear

Medir

Fuente: elaboracion propia (2018) basado en: (Ries, 2017)

De igual manera, (Ries, 2017) indica que el PA incrementa las posibilidades de

tener éxito en la creacion y sustentabilidad del startup.

Por su parte, (Christensen, 2015) indica que existen practicas y enfoques
viables a fin de operar con tecnologias de sostenimiento —aquellas que se
conocen como informacion histérica— tales como: investigacion de mercado y
una buena planificacion, seguida de una ejecucion coherente con el plan
disefiado. No obstante, en innovaciones de punta —aquellas que no se tiene
informacion histérica— existe un dilema, el desconocimiento del mercado y
comportamiento del consumidor, por ello el autor manifiesta que al administrar

innovaciones de punta se tiene un ejercicio de pruebay error.

Por otro lado, (Blank, 2006) agrega que —en compafias establecidas— se
disponen de modelos de prediccién, mediante el conocimiento de datos
histéricos (tendencias mercado, identificacion de la competencia, y clientes).
Sin embargo, los startups no cumplen estos criterios, no se conoce el mercado

y carecen de procesos a efectos de descubrirlos, operan bajo una continua
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incertidumbre. El autor describe un modelo eficaz de cuatro pasos aplicables
en startups o en empresas establecidas, el mismo esta representado en el
siguiente Cuadro, disefiado con el propdsito de resolver preguntas como:
¢,Doénde estan los clientes? ¢Qué debo medir? ¢Quiénes son mis clientes?
¢, Como desarrollar mi producto? ¢Son las expectativas y supuestos realistas?,
Estos interrogantes resultan comunes al momento de iniciar un negocio y la

fuerza del modelo que se presenta se encuentra en su rigor y flexibilidad:

Cuadro 7 — El modelo de desarrollo del cliente

Descubrimiento
del Cliente

Creacion del Y
Cliente

Fuente: elaboracion propia (2018) basado en: (Blank, 2006)

El modelo, descubre y localiza a los primeros clientes —se focaliza en la
comprensioén de los clientes, analizando sus problemas y necesidades—, valida
supuestos y, posteriormente, analiza el crecimiento de la empresa o negocio.
Durante la aplicacion del mismo cada uno de los cuatro pasos se realiza de
forma reiterativa hasta que se confirmen los supuestos. En la validacion del

"26 yolviendo al descubrimiento de los

cliente se observa un “bucle iterativo
clientes, el cual proporciona el entendimiento necesario a fin de conocer si se
posee un producto que los clientes quieren comprar. Sin embargo, si no se

encuentran suficientes clientes en la etapa de validacion del cliente, el modelo

vuelve descubrimiento que al cliente.

[7l]

% Proceso por el cual una accidn se repite “n” veces hasta alcanzar una meta deseada.
Informacién obtenida del sitio web https://definicion.de/iteracion/, recuperado el 05 de enero de
2018
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El PA representa una metodologia agil y flexible, donde se emplean ciclos de
prueba y se recibe feedback de los clientes con el fin de ajustar la estrategia.
Ademas, brinda un gran apoyo a la empresa o0 negocio, que tiene la
oportunidad de validar hipétesis de forma répida, garantizando asi el

aprendizaje continuo.

Plan de Negocios (PN)

El desarrollo y programacion del PN tiene gran connotacion en el mundo
empresarial. Referente a este punto, (Viniegra, 2007)?’ argumenta que el PN
constituye la documentacién necesaria donde se sustenta la estrategia
—disefio, implementacion, control y comunicacion— de la empresa o negocio. De
igual forma, respalda, que debe ser descriptivo (permita entender a cualquier
persona la sinergia e interaccion de las diferentes areas que conforman la
empresa) con el objeto de poder comunicarlo, alcanzando -asi— el
comprometimiento de cada area de forma individual y grupal. Finalmente,
sefiala que su diligencia se realiza con el fin de buscar financiamiento u

optimizar recursos.

Por su parte, (Moyano, 2016) propone que el PN describe actividades —planes
internos de cada area funcional- las que se encuentran plasmadas en un
documento que tienen por objeto generar ganancias. Sugiere que propone

interacciones entre las areas comerciales, productivas, logisticas, de recursos

27 Informacion obtenida del sitio web
https://books.google.com.ar/books?id=JcoXAWAAQBAJ&printsec=frontcover&dg=Viniegra+plan
+de+negocios&hl=es-419&sa=X&ved=0ahUKEwja POgs7zYAhXLiIJAKHcx CkwQG6AEIJjAA#vV

=onepage&q=Viniegr&f=false, recuperado el 05 de enero de 2018
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humanos, organizativas y financieras, con las cuales se llegaran a los objetivos

propuestos.

A su vez, (Stutely, 2000) argumenta que el PN presenta la consecucion de
pasos a seguir con el proposito de hacer realidad la visién de la empresa o
negocio, y que debe priorizar y establecer las principales amenazas y
oportunidades. Ademas, debe estar documentado de manera formal a fin de

servir como guia a medida que evolucionen los sucesos del mundo real.

Los autores coinciden en que un PN representa la planificacion de actividades
para llegar a las metas propuestas, donde se encuentran detalladas las
operaciones e interacciones de las diferentes areas que constituyen una
empresa 0 negocio, con la finalidad de optimizar los recursos y minimizar
riesgos. En el siguiente Cuadro se manifiestan los principales conceptos del

presente apartado:

Cuadro 8 — Plan de Aprendizaje vs Plan de Negocios

v' Metodologia agil y flexible, que permite reajuste mediante

ApF:Lanndizje la obtencion de feedback
v' ldeal para startups
Plan de Documentacion formal en la cual se detallan actividades
Negocios para llegar a los objetivos _
v" Preferentemente para empresas establecidas

Fuente: elaboracion propia (2018)

I1.4 Estrategia
Las estrategias deben nacer del entendimiento del entorno, ser capaces de

prever y responder a cualquier variacion del mismo. Por estas razones en el
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presente apartado se expone la importancia de la estrategia en el
panorama de las pequefias y medianas empresas (Pymes),
indicandose los principales métodos analiticos para el analisis del

micro y macro entorno.

Igualmente, (Hamel & Prahalad, 1996) indicaron que la prevision del
futuro de una industria forma la orientacion de la empresa y le permite
incidir en la evolucién, y por tanto, en su propio destino. Por lo cual,
resulta de gran ayuda el desarrollo de la estrategia en una empresa o
negocio, sustentada, con el empleo de herramientas de planificacion

estratégica.

Importancia de la estrategia en una empresa y su entorno

Como argumenta (Porter, 2015) todas empresas tienen una estrategia, la cual
puede haberse desarrollado de manera implicita o explicita. De este modo la
relevancia que implica la Planeacion Estratégica (PE) en el accionar de la
empresa resulta de gran interés con el fin de obtener beneficios y prepararse

frente a cualquier eventualidad.

Por otro lado, existen diferentes principios y métodos que permiten establecer
una direccion estratégica efectiva. (Garcia, 1993) Sugiere que existe una
relacion directa entre parametros estratégicos y las rentabilidades
empresariales, por lo que resulta de vital importancia tener una perspectiva del

medio y una direccion estratégica definida.
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Asimismo, y con el objeto de alcanzar resultados que ayuden al crecimiento y
mejora de las empresas, deviene necesario realizar una PE. Con respecto a
este punto, (Alvarez, 2006) sostiene que la PE en la empresa brinda diferentes
maneras de confrontar a competidores, crecer ordenadamente e incrementa el

posible buen uso de los recursos hacia las actividades del negocio.

De esta manera, la importancia de la estrategia en las empresas resulta
significativa, a efectos de planificar el camino hacia los objetivos propuestos,
tratando de anticiparse a los cambios en el entorno. Dicho lo anterior, una
buena idea no garantiza el éxito, necesariamente, se debe realizar un analisis
pormenorizado de los factores incidentes —positivos 0 negativos— en la

empresa.

Consecutivamente, se plantea el siguiente Cuadro, donde se resumen los

conceptos anteriormente explicados sobre la importancia de la estrategia.

Cuadro 9 - Conceptos fundamentales de laimportancia de la estrategia

v' La PE en una empresa representa una ventaja frente a

Porter , .
posibles cambios en el entorno
Garcia v Los parametros estratégicos y las rentabilidades
empresariales se encuentra directamente relacionadas
" v . La PE es fundamental para el crecimiento vy
Alvarez

direccionamiento de los recursos

Fuente: elaboracion propia (2018)
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Las cinco fuerzas de Porter
Referente al modelo en mencién, (50Minutos.es, 2016)% indica que representa
una herramienta simple y eficaz que permite comprender la estructura

competitiva de una industria.

Cabe destacar, que segun (Porter, 2015) la esencia de formar una estrategia
esta en relacionar la empresa 0 negocio con su ambiente, industria o industrias
con las que compite. Por ello, menciona que resulta primordial identificar la
estructura de la industria, mediante la aplicacion del andlisis de las cinco
fuerzas —amenaza de nuevos entrantes, poder de negociacion de los
proveedores, amenaza de productos sustitutos, poder de negociacion de los
compradores y la rivalidad entre los competidores— que proporciona el
entendimiento del entorno, ademds, ayuda a determinar la intensidad de la

competencia y la rentabilidad de la industria.

Por su parte, (Ghemawat, 2007) contribuye sosteniendo que el modelo de las
cinco fuerzas competitivas de Porter tiene un gran aporte para el analisis
estructural —caracteristicas econdémicas y técnicas—, determinando el atractivo
de la industria o sector. A su vez, hace énfasis que el modelo se encuentra

dirigido hacia el entorno privado, mas que al publico.

En el siguiente Cuadro, se ilustra las cinco fuerzas que dan forma a la

competencia del sector o industria.

28 Informacion obtenida del sitio web
https://books.google.com.ar/books?id=mWLYCwAAQBAJ&dg=5+fuerzas+de+porter&source=gbh
s_navlinks_s, recuperado el 05 de enero de 2018
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Cuadro 10 - Las cinco fuerzas competitivas de Porter

AMENAZA DE
NUEVOS ENTRANTES

PODER DE
NEGOCIACION DE

PODER DE
NEGOCIACION DE

RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES LOS COMPRADORES

LOS PROVEEDORES

AMENAZA DE
PRODUCTOS O
SERVICIOS
SUSTITUTOS

Fuente: elaboracion propia (2018), basado en: (Porter, 2015)

Expuesto lo anterior, ulteriormente, se describen cada una de las fuerzas como
lo expone el HBR —Harvard Business Review— (2008)*, detallando sus

impactos y utilizacién en el andlisis de la estructura de la industria:

Amenaza de nuevos entrantes: Potencialmente los nuevos competidores
introducen nuevas capacidades (disefios de facil manufactura, nuevas
tecnologias, cambios de materiales), con el fin de obtener una participacion de
mercado. Esto tiene influencia directa en los precios, costos y la inversion
necesaria para competir, por lo tanto, pone limites a la rentabilidad.

Esta fuerza depende de las barreras de entrada —ventajas que tienen los
actores establecidos en comparacion con los nuevos entrantes—, entre las

principales estan: las economias de escala, costos para los clientes por

29 Informacion obtenida del sitio web
https://utecno.files.wordpress.com/2014/05/las 5 fuerzas competitivas- michael porter-
libre.pdf , recuperado el 05 de enero de 2018
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cambiar de proveedor, acceso desigual a los canales de distribucion y

requisitos de capital.

Poder de negociaciéon de los proveedores: Afecta directamente al negocio o
empresa, los proveedores con alto poder logran capturar una parte del valor del
producto o servicio, para si mismos. Al tener una alta incidencia sobre las
empresas 0 negocios, suelen cobrar precios mas altos, disminuir la calidad de

los productos o servicios, o limitar las cantidades.

Poder de negociaciéon de los compradores: Al igual que el poder de
negociacion de los proveedores, esta fuerza apropia valor de los productos o
servicios creados. Permite al cliente exigir mayores beneficios, obligar a que los
precios bajen, mayor calidad o mejores servicios, lo que lleva a los
competidores de la industrian se enfrenten —mayor inversion e incremento en
los costos— bajando la rentabilidad de la industria. En el andlisis se debe tomar
en cuenta el tamafio y la concentracion de los clientes, a fin de atenuar su

impacto.

Amenaza de productos sustitutos: Un substituto son los diferentes tipos
de producto o servicio a los que pueden acceder los clientes con el fin de
satisfacer sus necesidades, éstos pueden desempefiarse de igual o similar
forma que el producto de una industria. Se encuentra relacionada con la
rentabilidad de la industria (si es alta, la rentabilidad de la industria tiende a

disminuir).
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Rivalidad entre los competidores: Quizas la mas obvia de todas las fuerzas,
se encuentra presente de diferentes formas -—descuentos de precios,
lanzamientos de nuevos productos, campafas publicitarias, y mejoramiento del
servicio—. El grado de rivalidad entre competidores, se determina por el nimero

y el tamafio relativo de los competidos.

Mediante la aplicacion de este andlisis, se determinan la o las fuerzas que
predominan sobre el sector o industria, por lo que sera posible establecer una

estrategia competitiva.

Estrategias genéricas

Luego de obtener resultados respecto a la estructura de la industria mediante la
utilizacion de cinco fuerzas competitivas, resulta necesario buscar el modo de
generar una ventaja competitiva. Respecto a lo anteriormente mencionando,
(Porter, 2015) plantea tres estrategias genéricas —Diferenciacion, Liderazgo en
Costos y Enfoque— a fin de hacer frente a los competidores y mantenerse a

través del tiempo, las que se muestran en el siguiente Cuadro:

Cuadro 11 — Tres estrategias genéricas

VENTAJA ESTRATEGICA

Singularidad percibida Posicion de
por el consumidor costos bajos
(o]
Q
ﬁ Toda laindustria DIFERENCIACION LIDERAZGO EN COSTOS
=
'—
(%]
w
o
> )
& Solo unsegmento ENFOQUE O CONCENTRACION
a3
o

Fuente: elaboracion propia (2018) basado en: (Porter, 2015)
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A continuacion, se profundiza en las estrategias genéricas mencionadas de

acuerdo con (Porter, 2015):

Diferenciacion: Producto o servicio que posee caracteristicas Unicas o
exclusivas —atributos técnicos, disefio, desempefio, atencion al cliente, rapidez
de entrega, servicios complementarios, otros—, lo cual es percibido

positivamente por los consumidores.

Liderazgo en costos: Se basa en vender los productos o servicios a un precio
inferior al de la competencia. Reduciendo al maximo los costos de fabricacion
—acceso preferencial de materias primas, privilegios de distribucién y disefio de
producto de facil manufactura—, obteniendo una superioridad y mayores

margenes.

Enfoque: Centrado en un determina grupo de compradores (segmento
especifico del mercado), procura ante todo atender con un producto o servicio

excelente.

Por lo anteriormente sustentado, resulta imprescindible establecer una postura
que diferencie a la empresa o negocio, con la intencién de superar a los
competidores, mediante la posible adopcion de luna de las estrategias

genéricas mencionadas.
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Andlisis FODA

El entorno representa un pilar fundamental a los fines de determinar la
estrategia. En este sentido, (Porter, 2015) sugiere que resulta importante
conocer el medio donde se desarrollan las actividades comerciales, para lo
cual se debe lograr un entendimiento de los factores y participantes que
inciden en la industria. Asi, indica que deben aplicarse herramientas de analisis
estratégico con el objeto de profundizar en la estructura competitiva de los

sectores industriales.

Una de las primeras herramientas estratégicas en aparecer fue la matriz FODA
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), ampliamente utilizada
en los procesos de desarrollo de estrategias conforme argumenta el HBR (27
de marzo de 2007)%.

En la matriz detallada consecutivamente, se desarrollan cada uno de los

conceptos:

Cuadro 12 — Matriz FODA

FACTORES POSITIVOS FACTORES NEGATIVOS
FORTALEZAS DEBILIDADES

Cualquier activo interno que permite ala |Aspectos internos que limitan
empresa o negocio desempefiarse con  |desempefarse con eficiencia y alcanzar
eficiencia los objetivos

FACTORES
INTERNOS

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Circunstancias o variables externas
desfavorables, repercuten negativamente
en la empresa o negocio, no se tiene
capacidad para enfrentarlo

Circunstancias o variables externas
aprovechable, repercuten positivamente
en la empresa o negocio

FACTORES
EXTERNOS

Fuente: elaboracion propia (2018) basado en: (Diaz, 2005)

0 Informacién obtenida del sitio web https://hbr.org/2007/03/from-swot-to-tows-answering-a-

readers-strategy-question, recuperado el 05 de enero de 2018
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Es importante destacar, que la utilizacion del andlisis del ambiente externo o
exdgeno —causas que se encuentran fuera del alcance empresa 0 negocio— y
del ambiente interno o enddégenos (causas que se encuentran dentro del
alcance empresa 0 negocio), determina aquellos factores que favorecen u
obstaculizan el cumplimiento de los objetivos planteados, segin mantiene

(Borello, 1994).

Por otra parte, (Compromiso, 1999) agrega que el andlisis hacia adentro y
fuera de la empresa o0 negocio se realiza con el proposito de observar los
espacios de maniobra, evitando riesgos y aprovechando potenciales

superioridades y asi idear la estrategia de la organizacion.

Como lo expresan los diferentes autores, el andlisis FODA permite evaluar el
potencial de negocios y decisiones. Tiene gran importancia en las empresas o
negocios, ya que suministra informacion detallada sobre los factores internos y

externos que pueden influir en el éxito o fracaso de una decision de negocios.

Andlisis PESTEL

Conforme al andlisis en mencién, (50Minutos.es, 2016)*! sustenta que surge
por la necesidad de prever eventos futuros en un entorno cada vez con mayor
incertidumbre, el que analiza las variables macroeconémicas que afectan a la

empresa 0 negocio en un entorno especifico.

31 Informacién obtenida del sitio web

https://books.google.com.ar/books?id=vmLyCwAAQBAJ&printsec=frontcover&dq=An%C3%AL1li
Sis+PESTEL&hl=es-419&sa=X&ved=0ahUKEwiL5fr0O9MHYAhVCOZAKHVIUAJYQG6AEIJAA#V
=onepage&q=An%C3%A1lisis%20PESTEL &f=false, recuperado el 05 de enero de 2018
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Cuadro 13 — Anélisis del entorno general

4
/ |_|:I
/ T
A |_,:| ‘ S Tecnoldgico
E Social
P Econdmico

Politico

4
L
‘ E Legal
Ecoldgico

Fuente: elaboracion propia (2018) basado en: (Martinez & Milla , 2012)

A continuacion, se desarrollan brevemente los significados e implicaciones de
cada uno de los factores acorde a lo sostenido por (ONU/Herramientas,

2017)%;

v' Factores politicos: Tienen que ver con la vida politica del pais,
imposible de modificar.

v' Factores econdmicos: Incluyen cuestiones relacionadas con la
pobreza, el desarrollo econdmico y el acceso a los recursos.

v' Factores sociales: Son los conocimientos sobre la poblacion por
ejemplo: tradiciones, historia, raices, religion, clase social, entre otros.

v' Factores tecnologicos: Se refiere a la disponibilidad de tecnologias
—informacioén, innovacion y las comunicaciones—.

v' Factores legales: Son aquellas leyes que inciden sobre el
funcionamiento de la empresa.

v' Factores ambientales: Guardan relacion con el medio ambiente como:

los efectos del cambio climatico.

32 Informacién obtenida del sitio web http://www.endvawnow.org/es/articles/1182-analisis-

pestel.html, recuperado el 05 de enero de 2018
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Por dltimo, (Martinez & Milla , 2012) afiade que el andlisis PESTEL se emplea
con la finalidad de revisar el entorno investigando aquellos factores exégenos,

los que pueden afectar drasticamente el funcionamiento del negocio.

En la actualidad, la rapidez de los cambios en el entorno genera constantes
variaciones en los mercados en el que operan las empresas 0 negocios, por lo
cual resulta necesario analizar el macroentorno con el objeto de tomar mejores

decisiones.

[1.5 Marketing

Entender el marketing

El marketing deviene de vital importancia a efectos de crear valor. Acorde a lo
sostenido por el AMA (Asociaciéon Americana de Marketing, 2013)* el
marketing es el conjunto de actividades y procesos con el fin de crear,
comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para consumidores,

socios, clientes y la sociedad en general.

Complementando el concepto anterior, (Quintana Daza, 2005) indica que el
marketing se encarga de todo lo necesario a los fines que un producto o

servicio llegue hasta un comprador o usuario final.

A su vez, (Lerma & Marquez , 2010) argumentan que el marketing tiene como
funcion llevar y hacer operar con éxito un bien o servicio en un segmento de

mercado determinado, con la finalidad de satisfacer las necesidades y deseos

3 Informacién obtenida del sitio web  https://www.ama.org/AboutAMA/Pages/Definition-of-

Marketing.aspx, recuperado el 08 de enero de 2018
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de los posibles consumidores y usuarios. Al mismo tiempo, cumple con sus

objetivos comerciales de la empresa o negocio.

Respecto al marketing, (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012) y (Sainz
, 2016) sugieren que pretende identificar y satisfacer las necesidades humanas
y sociales, estableciendo relaciones. A su vez, afirman que una de las mejores
y mas cortas definiciones resulta en “satisfacer las necesidades de los clientes

—mejor que la competencia— de manera rentable”.

Tal lo indicado, el marketing comunica de manera exitosa un bien o servicio a
un segmento de mercado, se enfoca en que los productos o servicios lleguen a
los clientes, permitiéndoles satisfacer sus necesidades y deseos, generando

rentabilidad para la empresa.

Importancia del marketing
Como indica (Drucker, 2004) los negocios tienen un propdésito: crear un cliente,
mediante dos funciones principales; marketing e innovacién, siendo el cliente el

gue determina el negocio o empresa.

Por otro lado, (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012) argumentan que
la relevancia del marketing radica en que ayuda a introducir y obtener la
aprobacion de nuevos productos y, adicionalmente, fomenta mejoras e
innovaciones en los productos existentes a través de una planificacion y

manejo de herramientas. En otras palabras, su importancia reside en la
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busqueda de soluciones creativas a los desafios que presenta el entorno

volatil.

Segln (Guerra, 2014)* argumenta que, posiblemente, el marketing sea una de
las actividades mas notables dentro de una empresa o negocio, por lo que se
le debe prestar mucha atencion. Se encuentra directamente ligado al
reconocimiento de los clientes y las ventas de una empresa 0 negocio,

afectando —de manera positiva 0 negativa— a la rentabilidad del mismo.

Mediante el analisis de la gestion del marketing —captar, retener y fidelizar a los
clientes— se observa el gran efecto sobre el éxito de la empresa o negocio.
Dicho de otra manera, sin marketing no se podria conocer al consumidor y, por

consiguiente, lo que necesita o quiere, sostiene (Morante Asesores, 2016)*°.

Por lo expuesto, cuando se habla de marketing, se esta haciendo mencién a un
pilar fundamental en la empresa o negocio, examina formas innovadoras de
entender a los clientes y busca soluciones, su relaciébn con las ventas y
clientes revela que se encuentra ligado —de forma directa— a los beneficios de

la empresa o negocio.

Estrategia de marketing
El marketing resulta ser uno de los principales hitos a trabajar dentro de una

empresa. Por ejemplo, ( Maqueda Lafuente, 2003) indica que las empresas

3 Informacién obtenida del sitio web  http://rvempresarial.blogspot.com.ar/2014/09/la-

importancia-del-marketing-en-las.html, recuperado el 09 de enero de 2018
Informacién obtenida del sitio web http://www.moranteasesores.es/importante-marketing-
una-empresa/, recuperado el 09 de enero de 2018

37


http://www.moranteasesores.es/morante-asesores/
http://rvempresarial.blogspot.com.ar/2014/09/la-importancia-del-marketing-en-las.html
http://rvempresarial.blogspot.com.ar/2014/09/la-importancia-del-marketing-en-las.html
http://www.moranteasesores.es/importante-marketing-una-empresa/
http://www.moranteasesores.es/importante-marketing-una-empresa/

deben estudiar y prever cuales seran las reacciones de los consumidores frente
a los productos o servicios. En otras palabras, conocer el ¢Por qué? ¢Como?

¢Dbénde? y ¢ Cuando? prefiere efectuar la compra el usuario o cliente.

El disefio de la estrategia de marketing implica dos grandes actividades:
a) Seleccionar un mercado objetivo y determinar el posicionamiento, y
b) especificar un plan de marketing, como fundamenta el HBR (01 de

noviembre de 2000).

Cuadro 14 — Esquema de la estrategia de marketing

ANALISIS DE LAS 5C

y _
( ‘ Cliente H Compaiiia ‘ ‘ Competidores ‘ ‘Contexto ‘ ‘ Colaboradores ‘

CREACION DE VALOR

\/ ‘Segmentaci()n H Targeting H Posicionamiento ‘ )
CAPTURA DE VALOR

a .
[ MIX DE MARKETING LAS (APLICACION DE LAS 4 P) >

v v
Adquisicion de Retencion de
clientes clientes
T y

(/ Beneficios >
"

Fuente: elaboracion propia (2018) basado en: (HBR, 2000)

La estrategia consiste en acomodar los factores internos a los factores
externos, con el propdsito de obtener la mejor posicibn competitiva. La
definicion y seleccidn de estrategias resulta en el ejercicio mas util a efectos de

preparar la planificacion del marketing, conforme sustenta (Mglobal, 2015)%’.

% Informacion obtenida del sitio web
https://promisecreativelinabernal.files.wordpress.com/2012/08/comentario-sobre-estrategia-de-
marketing.pdf, recuperado el 09 de enero de 2018

3" Informacion obtenida del sitio web https://mglobalmarketing.es/blog/plan-de-marketing-4-
eleccion-de-las-estrategias-de-marketing/, recuperado el 12 de enero de 2018
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Andlisis de las cinco C

Por medio de este andlisis, se presenta la informacién sobre los costos
comerciales, ademas, muestran las principales areas de analisis con el objeto
fundamentar la toma de decisiones de marketing. En el siguiente Cuadro, se

desarrollan los diferentes significados de las cinco C:

Cuadro 15 — Caracteristicas de los servicios

*Se refiere a las competencias internas a h
~ o fin de satisfacer las necesidades de los
Compania clientes, por ejemplo: imagen, tecnologia,
experiencia, cultura
) ) ™
_ *Corresponde a quien compite con la
Competencia empresa o negocio, actual o potencial, de
forma directa e indirecta
p Y,
| N
_ *Mercados y sus segmentos buscados, se
Clientes puede dividir por: motivaciones, habitos
de compra, edad, otras caracteristicas
P Y,
*Son aquellas posibles fuentes externas )
que pueden ayudar a la empresa o
Colaboradores negocio (distribuidores, proveedores vy
alianzas) Y,
i
L . ™
Limitaciones externas (macroambiente,
Contexto microambiente, entorno social y cultural,
ambiente tecnolégico) )

Fuente: elaboracion propia (2018) basado en: HBR (2000)*®

Segmentacién, targeting y posicionamiento

Al respecto, (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012) y (Velilla Gil, 2012)
argumentan que —en mercados grandes y muy diversificados— resulta imposible
el contacto con todos los clientes. Dividir los mercados representa una clave

para la estrategia de marketing.

3 Informacién obtenida del sitio web

https://promisecreativelinabernal.files.wordpress.com/2012/08/comentario-sobre-estrategia-de-
marketing.pdf, recuperado el 15 de enero de 2018
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En el siguiente Cuadro, se muestran los principales conceptos relacionados:

Cuadro 16 — Descripcion de conceptos

~
: 2 *Divisién de un mercado, en grupos con
Segmentacion caracteristicas similares
/
., ™
_ *Seleccion dentro de los segmentos, el o
Targeting los segmentos de interés, segun criterios
de valor con la estrategia de negocio )
— N
o ) +*El lugar que ocupa el producto o servicio
Posicionamiento en la mente de los consumidores
respecto el resto de sus competidores )

Fuente: elaboracion propia (2018) basado en: (Kotler & Keller, Direccién de Marketing, 2012) y

(Velilla Gil, 2012)

La empresa 0 negocio necesita identificar qué segmentos de mercado puede
atender con eficacia, lo que requiere de un entendimiento del comportamiento
del consumidor, un cuidadoso pensamiento estratégico y de una secuencia

l6gica de las distintas actividades que se lleven a cabo.

Andlisis de las cuatro P
Referente a este punto, (Borrego, 2009)*° indica que explican cémo funciona el
marketing de forma integral y completa, constituyendo el marketing mix que

utilizan las empresas a efectos de alcanzar los objetivos.

En el siguiente Cuadro se muestran las cuatro P, asi como aquellas actividades

gue se encuentran relacionadas:

39 Informacién obtenida del sitio web http://www.herramientasparapymes.com/que-son-las-4p,
recuperado el 15 de enero de 2018
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Cuadro 17 — Cuatro P de marketing

Producto Precio
Variedad; Calidad Precio de lista; Descuentos
Disefio; Caracteristicas Bonificaciones
Nombre de marca; Empaque Periodos de pago
Servicios Planes de crédito

Clientes meta

Posicionamiento
buscado

Plaza Promocion

Publicidad; Ventas
personales

Promocion de ventas
Relaciones publicas

Canales; Cobertura
Ubicaciones; Inventario
Transporte; Logistica

Fuente: elaboracion propia (2018) basado en: (Kotler & Amstrong, Marketing, 2012)

Seguidamente, se desarrollan los conceptos del marketing mix:

Producto: Se refiere aquellos objetos materiales o bienes, servicios, personas,
lugares, organizaciones o ideas que se colocan en el mercado con el fin de ser
ofrecidos a los clientes 0 usuarios. Existen algunas preguntas que ayudaran a
conceptualizar de mejor manera el concepto de producto tales como: ¢Qué
vendo? ¢Qué caracteristicas tiene mi producto? ¢Cuales son los beneficios
gque se obtiene de cada una de ellas? ¢Qué necesidades satisface mi
producto? ¢ Proporciona valor agregado? y ¢Qué valor agregado proporciona

mi producto? indica (Entrepreneur, 2016)*.

Precio: Resulta el valor monetario por el intercambio del producto o servicio,

determinado por la utilidad o la satisfaccion derivada de la compray el uso o el

% Informacién obtenida del sitio web https://www.entrepreneur.com/article/263568, recuperado
el 15 de enero de 2018
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consumo del producto o servicio por parte del cliente o usuario, segun expone

(Buenos Negocios, 2013)*.

Promocién: Medios por los cuales se va a comunicar, informar y persuadir al
cliente y otros interesados sobre el producto, como indican (Kotler & Amstrong,

Marketing, 2012).

Plaza: Lugar o area geografica donde se va a comercializar el producto o el

servicio que se ofrece, conforme a lo sustentado por (Vértice, 2007).

El marketing mix, resulta esencial antes de iniciar un negocio debido a que
revelan las variables a tomar en cuenta con el objeto de abordar los elementos

centrales que componen el valor entregado al segmento meta.

Marketing de servicios

En la actualidad, la industria de los servicios estd cambiando de forma radical,
logrando un alto impacto en la sociedad. Concerniente a este tema, ( Grande,
2014) exterioriza que el desarrollo econémico de los paises va acompafiado del

aumento progresivo de los servicios.

Como se indicé anteriormente, los servicios tienen una gran importancia en la
economia de los paises. Al respecto, (Thompson, 2011)** mantiene que resulta

necesario saber su concepto y caracteristicas propias a considerar

“1 Informacién obtenida del sitio web http://www.buenosnegocios.com/notas/324-las-4-p-del-

marketing, recuperado el 15 de enero de 2018
Informacién obtenida del sitio web  http://www.marketing-free.com/glosario/marketing-
servicios.html, recuperado el 16 de enero de 2018

42


http://www.buenosnegocios.com/notas/324-las-4-p-del-marketing
http://www.buenosnegocios.com/notas/324-las-4-p-del-marketing
http://www.marketing-free.com/glosario/marketing-servicios.html
http://www.marketing-free.com/glosario/marketing-servicios.html

—intangibilidad, inseparabilidad, variabilidad y perecibilidad— a los efectos de

establecer la estrategia.

Como concepto, los servicios constituyen el conjunto de las acciones que una
empresa o0 negocio lleva adelante a efectos de satisfacer las necesidades del

cliente, sefiala (Definicion.De, 2014)*,

En el siguiente Cuadro, se exponen las caracteristicas de los mismos:

Cuadro 18 — Caracteristicas de los servicios

Los servicios no se pueden experimentar por los

Intangibilidad sentidos antes de su compra

v Se refiere al hecho de que los servicios son generados

IneEiEelE alieEe y consumidos durante el mismo periodo de tiempo.

v Cada oferta de servicio es diferente, Gnica y no se
Variabilidad puede repetir exactamente incluso por el mismo
proveedor de servicios

Perecedero v Significa que los servicios no se pueden almacenar

Fuente: elaboracion propia (2018) basado en Buenos Negocios (2016)44

El marketing de servicios representa toda una especializacion, segun indican
(Kotler & Keller, Direccién de Marketing, 2012) y requiere del manejo 6ptimo del

marketing interno, interactivo y externo, tal como sigue:

3 Informacién obtenida del sitio web https:/definicion.de/marketing-de-servicios/, recuperado
el 16 de enero de 2018

Informacién obtenida del sitio web http://www.buenosnegocios.com/notas/2570-4-
caracteristicas-los-servicios, recuperado el 16 de enero de 2018
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v' Marketing externo: Describe la preparaciéon del servicio que se
proporcionara al cliente, fijar su precio, distribuirlo y promoverlo.

v' Marketing interno: Detalla la capacitacion y motivacion necesaria en los
empleados con el objeto de que atiendan bien a los clientes.

v' Marketing interactivo: Habilidad de los empleados con el objeto de

atender al cliente.

Cuadro 19 — Tres tipos de marketing en industrias de servicio

EMPRESA

MARKETING MARKETING
INTERNO EXTERNO
EMPLEADOS —  MARKETING ——§  CLIENTES

INTERACTIVO

Fuente: elaboracion propia (2018) basado en (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012)

Las empresas 0 negocios de servicios deben considerar las caracteristicas
propias del mismo a fin de desarrollar una mejor entrega de valor. El servicio
representa el nucleo central de su oferta al mercado, por ello se debe
desarrollar una diferenciacion basada en la calidad de los trabajadores y la

atencion a los clientes.

El desarrollo del marketing implica una gran cantidad de actividades, las cuales
tienen como objetivo la satisfaccion del cliente. Con el propoésito de decidir las

actividades estratégicas del marketing, resulta esencial considerar el analisis
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del marketing mix, con la finalidad de adquirir una visibn mas amplia de los
aspectos que rodean a la empresa 0 negocio. Debe estar orientado a
incrementar la diferenciacion competitiva resaltando los atributos, fomentando
la comunicacién personal y presencial, utilizando eficazmente los recursos y
una buena relacién de precio-utilidad, que pueda ser percibida por los clientes

0 usuarios.

Comportamiento del consumidor

Segln el (Club de Marketing, 2017)*, el comportamiento del consumidor se
encuentra en relacién directa con el marketing y el planteamiento de sus
estrategias. Por estos motivos, resulta pertinente considerar y entender a los
consumidores como seres racionales, que compran por efectos irracionales.
Ademas, se debe tener claras las realidades que alteran al marketing: 1. No
somos tan racionales como pensamos. 2. El cerebro es vago, no le interesa la

realidad o la verdad, le interesa satisfacer las necesidades.

Por otro lado, (Quintanilla , Berenguer, & Gomez, 2014) expresan que las
empresas 0 negocios se encuentran pendientes de cumplir con los objetivos
planteados, del mismo modo, deben prestar atencibn a las personas u
organizaciones que compran o utilizan sus productos, tratando de responder
preguntas como: ¢Donde compran los productos? ¢Estan satisfechos al
consumir el producto? ¢ Cual su impresion con relacion al precio? Al tener en

cuenta el comportamiento del consumidor, se estan considerando el conjunto

% Informacion obtenida del sitio web http://www.clubmarketinglatam.com/que-relacion-tiene-el-
comportamiento-del-consumidor-con-el-marketing/, recuperado el 16 de enero de 2018
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de aspectos relacionados con la compra, cuyo conocimiento permitira

establecer estrategias més solidas.

En la actualidad, se tienen un sinnimero de herramientas e instrumentos con
el fin de gestionar el marketing. No obstante, el comportamiento del consumidor
muestra la forma en que perciben, sienten y actdan los clientes o usuarios
sobre la utilidad de los bienes y servicios ofrecidos por los negocios o
empresas. Entender el comportamiento del consumidor ayuda a tener una

mejor perspectiva y orienta las decisiones hacia el camino del éxito.

[1.6 Finanzas

A los fines de realizar la planeacién financiera del proyecto, resulta preciso
describir los conceptos fundamentales relativos a las finanzas aplicables, tales
como: inversion inicial, enfoque de costo de oportunidad, punto de equilibrio, el

Valor Actual Neto (VAN) y Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI).

Emprender un startup representa un proceso de disciplina y esfuerzo,
realizando una gestion financiera que aporte valor a la empresa o negocio.
Como expone (Serantes, 2014), desde el punto de vista financiero deviene
necesario mantener un ciclo de valor (financiacion, inversion y produccién), con
el fin de invertir en activos, luego producir valor y —el beneficio obtenido de las
operaciones— se vuelve a utilizar como nueva financiacion. De igual manera, el
autor sefiala que los negocios nuevos deberian ser capaces de poder activar el
ciclo, la responsabilidad del emprendedor reside en gestionar el ciclo y

asegurarse gue se mantenga, tomando en cuenta que el sistema debe ser
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practico y flexible, y que alimente a todas las partes del negocio, tal lo

mostrado en el siguiente Cuadro:

Cuadro 20 - Ciclo de valor

Financiacion

Produccién Inversién

&/

Fuente: elaboracion propia (2018) basado en: (Serantes, 2014)

Entre los elementos necesarios a efectos de establecer un plan de negocios, la
financiacion resulta uno de los puntos mas preponderantes. Luego de contar
con la formulacion teodrica, resulta preciso pensar en la constitucion de la
empresa 0 negocio —medios técnicos y humanos— con el fin de generar valor.
El plan estratégico no debe incluir ninguna iniciativa no contemplada en el plan

financiero, como sefiala ( Manzanera Escribano, 2017).

Formas de financiamiento

A menudo los startups necesitan del apoyo de inversores a fin de alcanzar sus
metas, seguir adelante y crecer. Segun sostiene (DeMicco, 2011) resulta
fundamental el conocimiento de cuales son los formas de financiamiento y el

tipo de aporte al negocio.
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Con respecto a este punto (Serantes, 2014) y (DeMicco, 2011) sostienen que
existen dos tipos de financiacién, fondos propios (capital que poseen los
propietarios) y deuda (dinero recibido a cambio del pago de un interés, también

llamado inversores institucionales).

Por otro lado, (OECD, 2016) fundamenta que existen tres formas de
financiamiento a través de aportes de capital, de subsidios y de deuda, a

continuacion se desarrollan los conceptos como indica el autor:

v' Aportes de capital: Se refiere a la financiacion a través de terceros -
diferentes tipos de inversores-

v' Subsidios: Financiamiento directo en forma de aportes no
reembolsables a través de organismos publicos

v' Deuda: Uno de los mas importantes para la creacién de startups, con

una tasa de interés reducida segun las politicas de gobierno

Por otro lado, cada inversor tiene sus diferencias segun el sitio, la experiencia o
direccion empresarial, especializacion del sector y el presupuesto de inversion
total. Por estas razones, argumenta (ElrincondeMK, 2016)*° que resulta

imperativo distinguir los diferentes tipos de inversores:

Inversores de Fase 1. También denominados los 3F’s, por sus siglas en
inglés: Family, Friends and Fools —familia, amigos y tontos—. Entran en la

primera etapa, cuando el proyecto esta en la fase de idea o bien una empresa

46 Informacién obtenida del sitio web http://www.elrincondemarketing.es/que-tipo-de-

inversores-se-puede-encontrar-una-startup/, recuperado el 17 de enero de 2018
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recién constituida con poco recorrido, quienes invierten son las personas del

radio de influencia del emprendedor, como sefiala (EOI, 2007)

Inversores de Fase 2: Business Angels —inversores angeles—, individuos que
invierten con cantidades de capitales pequefias en una etapa temprana (desde
que la empresa ya tiene un plan de negocios definido). Pueden ser inversores
de caracter financiero o bien se involucran en la gestion de la compaiia,

aportando contactos y talentos, sostiene (Torres, 2015)*’.

Inversores de Fase 3: Venture Capital —capital de riesgo—, juegan un papel
importante en la etapa del ciclo de vida de la innovacién. El capital es invertido
en el balance y la infraestructura de una compafiia hasta que alcance un
tamafio y credibilidad suficientes con el fin de ser vendida, indica (Zider,

1998)*8,

Inversores de Fase 4. Private Equity —capital privado—, esta aportacion de
capital se dirige a empresas en crecimiento o ya consolidadas, generando
beneficios. Los proximos planteamientos suelen ser una salida a cotizar en

bolsa, sustenta (ASCRI, 2016)*.

" Informacién obtenida del sitio web https://hbr.org/2015/08/what-angel-investors-value-most-
when-choosing-what-to-fund, recuperado el 17 de enero de 2018

Informacion obtenida del sitio web https://hbr.org/1998/11/how-venture-capital-works,
recuperado el 17 de enero de 2018
9 Informacién obtenida del sitio web http://www.ascri.org/que-es-el-capital-riesgo/, recuperado
el 17 de enero de 2018
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Inversion inicial

Estimar las diferentes inversiones tiene una gran repercusion al momento de
poner en marcha una startup. De acuerdo con (Sapag Chain, 2007) expresa
que se pueden invertir los capitales de la empresa o negocio en capital de
trabajo, activos fijos y nominales, con el objetivo de llevar a cabo las
actividades de la empresa o negocio. Consecutivamente, se desarrollan los

conceptos de cada tipo de inversion:

Inversion de capital de trabajo: Son aquellos recursos que facilitaran el
financiamiento de la operacion del negocio. Dicho de otro modo, financia el

desfase natural entre la ocurrencia de los egresos y su posterior recuperacion.

Inversion de activos fijos: Se refiere a los bienes tangibles utilizados en los
procesos de transformacién de insumos o soportes a la operacidon. Se
distinguen: obras fisicas (edificios, oficinas, bodegas, terrenos), recursos
naturales, equipamiento (maquinara, muebles, herramientas, vehiculos, otros
segun la naturaleza del negocio), infraestructura de servicios de apoyo

—energia, comunicaciones, otros—, de acuerdo con (SPW, 2017)°.

Inversion de activos nominales o intangibles: Corresponden a los servicios
0 derechos necesarios con el fin de implementar el proyecto, por ejemplo:
patentes, disefio de sistemas y procedimientos, sistemas de informacion,

capacitaciones, como mantiene (Economipedia, 2017)°".

* |nformacion obtenida del sitio web http://www.spw.cl/proyectos/inversiones.htm, recuperado
el 18 de enero de 2018

Informacién  obtenida del sitio web http://economipedia.com/definiciones/activo-
intangible.html, recuperado el 18 de enero de 2018
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Enfoque de costo de oportunidad

La decision de utilizar un recurso de forma particular ocasiona que un
administrador renuncie a la oportunidad de utilizar los recursos de forma
alternativa, esta oportunidad malgastada resulta un costo que se debe
considerar cuando toma una decision, en otras palabras, es la contribucion a la
utilidad operativa que se pierde o rechaza al no usar un recurso limitado en un

mejor uso alternativo, segun indican (Horngren, Foster, & Dat, 2007)

Asimismo, (Polese & Barragan, 1998) argumentan que el costo de oportunidad
refleja la ganancia a la cual se ha renunciado al hacer otra cosa diferente de

aguello que hubiera permitido obtener dicha ganancia.

Punto de equilibrio

Conforme con (Emery, Finnerty, & Stowe, 2000) el punto de equilibrio se
entiende como el punto en el que el margen de contribucion total iguala al costo
fijo total de producir un bien o servicio, en ese punto los ingresos totales son

iguales a los costos totales, por ende las utilidades son cero.

Por otro lado, ayuda a responder preguntas como:

v' ¢ Cuantas unidades se tendran que vender para poder cubrir los costos y

gastos totales?

v' ¢ Cudl es el valor en ventas que una empresa debe alcanzar para cubrir

Sus costos y gastos operativos?
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Acorde a este punto, (VAquiro, 2017)** sustenta que a efectos de operar
adecuadamente resulta preciso estimar el punto de equilibrio que permitira —a
una empresa 0 negocio— conocer aun antes de iniciar las operaciones, el nivel
de ventas necesarias con el fin de recuperar lainversion. En caso que no
llegue a cubrir los costos, la empresa o negocio debera realizar reformas hasta

alcanzar un nuevo punto de equilibrio.

Valor Actual Neto (VAN)

Sobre este tema, (Jimenez, Espinoza , & Fonseca, 2007) aseguran que el VAN
consiste en encontrar la diferencia entre el valor actualizado de los flujos de
beneficios y el valor, también actualizado, de las inversiones y otros egresos de

efectivo.

A su vez, (Hamilton & Pezo, 2005) sustentan que el VAN resulta de la suma de
todos los flujos actualizados de efectivo futuros de una inversién o proyecto,
menos todas las salidas. Este indicador permite conocer el valor del dinero
actual que va a recibir el proyecto en el futuro a una determinada tasa de
descuento a un periodo determinado de tiempo con el objeto de comparar el

valor con la inversion inicial.

Periodo de Recuperacién de la Inversion (PRI)
Referente a este punto, (Emery, Finnerty, & Stowe, 2000) argumentaron que el
PRI resulta en el tiempo que los flujos de efectivos futuros descontados de una

inversion tardan en igualar el costo inicial de la inversion. Ademas, (Sullivan,

%2 Informacion obtenida del sitio web https://www.pymesfuturo.com/puntodequilibrio.htm,

recuperado el 18 de enero de 2018
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Wicks, & Luxho, 2004) indican que la PRI resulta la liquidez en lugar de su
rentabilidad y es muy utilizado como una medida de riesgo de un proyecto.

Plantean que se considera deseable un periodo de recuperacion corto.

PRI también llamado payback, considerado como un indicador —instrumento
financiero— que mide la liquidez del proyecto asi como el riesgo relativo pues
permite anticipar los eventos en el corto plazo. Al igual que el Valor Presente

Neto, permite optimizar el proceso de toma de decisiones.

En el siguiente Cuadro se muestran los conceptos principales del presente

apartado.

Formas de
financiamiento

Inversion
inicial

Enfoque de
costo de
oportunidad

Punto de
equilibrio

Valor actual
neto (VAN)
Periodo de
recuperacion
de la inversién
(PRI)

Cuadro 21 — Finanzas

Existen varias formas de financiamiento segun los
diversos autores, las principales formas son: fondos
propios y deuda

Punto importante con el fin de estimar todos los puntos
para el funcionamiento de la empresa o negocio, los
fondos se pueden invertir en capital de trabajo, activos
fijos y nominales

Resulta en el valor sacrificado alternativo de tomar una
decision econdmica

Uno de los elementos centrales en cualquier tipo de
empresa o negocio, permite determinar el nivel de
ventas necesario con el objeto de cubrir los costes
totales

Es un medidor fiable de la rentabilidad de una inversién

Uno de los principales criterios para evaluar inversiones.
Es el periodo de tiempo requerido a efectos de
recuperar el capital inicial de una inversion.

Fuente: elaboracion propia (2018)
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[1.7 Casos de éxito

Referente al emprendedurismo (Iprofesional, 2011)*, sefiala que la cultura
emprendedora (proceso por el cual una persona convierte una idea en un
proyecto) juega un papel muy importante en la economia de los paises,
generando nuevos proyectos —startups—. El efecto multiplicador que logra, se
revela por medio de la creacion de nuevos empleos, el desarrollo social y la

innovacion tecnoldégica.

Por otro lado, el estudio sobre la actividad emprendedora realizado a nivel
mundial por el GEM (Global Entrepreneurship Monitor, 2014)>* indica que el
Ecuador fue el pais mas emprendedor en Latinoamérica y se posicioné como la
cuarta economia mas emprendedora a escala mundial con un TEA®>® —tasa de
actividad emprendedora— del 32% (esto indica que de cada 100 personas, hay
32 que han emprendido en los ultimos tres afios y medio). Este estudio,
también revela que en solo cuatro paises del mundo —entre ellos Ecuador—, la
tercera parte de la poblacién adulta estd compuesta por emprendedores
tempranos, personas que se encuentran entre los 18 y 64 afios, que estan

formando empresas o las formaron recientemente.

Seguidamente, se presentan casos de éxito formados e implementados en el

mercado ecuatoriano:

> Informacion obtenida del sitio web http://www.iprofesional.com/notas/111091-La-cultura-

emprendedora-y-su-contribucion-al-desarrollo-economico, recuperado el 27 de enero de 2018
>* Informacion obtenida del sitio web http://www.elemprendedor.ec/ecuador-mas-emprendedor-
de-latinoamerica/, recuperado el 27 de enero de 2018

*®* Mide todas las iniciativas emprendedoras de menos de tres afios y medio que existen en el
mercado, tomando en cuenta las caracteristicas de la dinamica emprendedora en un pais.
Informacién obtenida del sitio web http://economipedia.com/definiciones/tasa-actividad-
emprendedora.html, recuperado el 27 de enero de 2018
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Instruequipos

Inicié sus actividades como un pequefio negocio de ferreteria e instrumentacion
técnica. Actualmente, se ha convertido en una de los referentes en la
fabricacion de estanterias para supermercados, exhibidores y mobiliario
médico. El éxito de Instruequipos (15 de agosto de 2017)°°, esta en disefiar
modelos exclusivos y a la medida de las estructuras metélicas de alta calidad,
cumpliendo estandares internacionales. Los disefios innovadores permitieron,

poco a poco, abrirse campo en un mercado competitivo.

El afio pasado factur6 USD 350,000 en sus tres lineas de produccion
—implementacion de locales comerciales, sistemas de organizacion y
optimizacibn de espacios, y mobiliario médico para hospitales—. En la
actualidad, tiene presencia en Cuenca, Riobamba, Latacunga, Quito, Ambato.

Guayaquil, Loja y otras de la Amazonia —provincias de Ecuador—.

La capacitacion e innovacion, les ha permitido reinvertir las utilidades y con
créditos, montaron una de las empresas tecnoldgicas (equipos automaticos
como plegadoras, dobladoras y troqueladoras, entre otras) mas completas del
pais. En su proceso de operaciones, cuentan con 10 pasos estandarizados a
fin de obtener un producto de alta calidad y durabilidad, lo que les permite

reducir los tiempos fabricacion.

En todo el pais, promocionan sus productos que incluyen estanterias livianas,

pesadas, semipesadas y todo tipo de gondolas para exhibidores. En su cartera

% Informacion obtenida del sitio web http://www.revistalideres.ec/video/productos-metal-fuerte-
empresa-negocios.html, recuperado el 29 de enero de 2018
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tienen mas de 400 clientes, entre ellos, grandes cadenas como farmacias Sana

Sanay Fybeca, y ferreteria Kywi.

Taller de mecanica para todo tipo de bicicletas

Fundado por Fernando Isch (19 de octubre de 2016)°’, primer ecuatoriano con
un titulo de mecanico profesional otorgado por el United Bicycle Institute, con
una inversién de USD 60,000. El taller cuenta con tres estaciones profesionales
de reparacidon y un cuarto para realizar el fitting —estudios de biomecanica
enfocados en el ciclismo—. La empresa se encuentra conformada por tres
mecénicos y dos colaboradores en el area administrativa. En promedio,
trabajan de 10 a 12 bicicletas diarias, llegando a una facturacién mensual entre
los USD 12,000 y 15,000. La tendencia sobre la utilizacién de las bicicletas en

la actualidad les proporciona un amplio mercado.

Los precios dependen del tipo de servicio que se requiere, el mas basico
—comprende lavada, lubricada y calibrada— cuesta USD 15, mientras que el
servicio mas completo (desarmada y armado integral de la bicicleta) tiene un
costo total de USD 60. De los trabajos realizados, el 70% corresponde a
reparaciones y mantenimiento y el 30% fitting. En este servicio, con un costo de
USD 100, los clientes pedalean en un rodillo electrénico que envia informacion
al software biomecénico —un programa que analiza la posicién y estilo, para
corregirlo, asi evitar dolores musculares y lesiones—. Los planes a corto plazo
consisten en poder expandirse a escala nacional. Al momento cuenta con

clientes en Galapagos, Ambato, Riobamba y Cuenca.

" Informacién obtenida del sitio web http://www.revistalideres.ec/lideres/taller-mecanica-bicis-
ecuador-quito.html, recuperado el 29 de enero de 2018.
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Tal lo planteado en el presente apartado, el emprendedurismo representa un
motor que activa la economia de un pais, mediante la generacion de startups
que —como muestran los ejemplos y con la ayuda de una planeacion,
capacitaciéon e innovacion— son capaces de transformar una idea y llevarla
hacia el éxito. Cada caso, refleja un continuo esfuerzo, motivacion,
conocimiento financiero y del mercado, siempre teniendo en cuenta la ventaja

competitiva que quiera plantearse y la mejora en los procesos que la sustente.

[1.8 Conclusiones del Capitulo
En el Marco Tedrico se expuso y profundizé en las tematicas mas relevantes

con el fin de ayudar al entendimiento del lanzamiento del proyecto.

En este sentido, se enuncian algunas conclusiones obtenidas:

v' Esmeraldas presenta un escenario favorable, concerniente a las
comunicaciones entre cantones y un creciente mercado, en virtud por su
cercania con los balnearios que representan uno de sus atractivos
turisticos.

v Como resultado de diferentes factores politicos y econdmicos, el
Ecuador se encuentra atravesando una dificil situacion, reflejada en una
creciente incertidumbre a la espera de nuevas medidas econdmicas, de
tal forma que el panorama econdmico y politico resulta complejo.

v La herreria tiene lazos con las diferentes industrias que inciden en la
economia del pais, que —actualmente- se encuentran experimentado un

descenso a causa de a leyes implementadas por el régimen anterior.

57



v La reflexiéon y planeamiento estratégico a la hora de transformar una
idea en un proyecto representa un factor preeminente con la finalidad de
mejorar la propuesta —producto o servicio— a los clientes y -por ende-
elevar el posicionamiento respecto a la competencia, lo cual se
transmitird en mayores beneficios para el negocio.

v" En un entorno cada vez mas competitivo, representa un reto emprender
un negocio. Sin embargo, el plan de lanzamiento (mediante su
metodologia &gil) permite obtener una vision integral de las necesidades
de los clientes y —a través del feedback— poder rectificar la estrategia,
reduciendo —asi— la incertidumbre y riesgos.

v A efectos de obtener una diferenciacion resulta necesario aplicar los
conceptos del marketing de servicios en sus tres extensiones
—marketing externo, interno e interactivo—, orientados a desarrollar la
diferenciacion competitiva y haciendo énfasis en la empresa, empleados
y clientes, destacando las cualidades del producto o servicio.

v' Antes de iniciar un startup resulta preciso idear un plan financiero, con
el propdsito de encauzar la toma de decisiones del dia a dia,
proyectando y comparando resultados, y obteniendo informacion

importante sobre la salud financiera y eficiencia del negocio.

A continuacion, se presentara el Marco Investigativo donde se muestran las

técnicas de recoleccion de datos de campo, con la finalidad de validar la

hipotesis y los objetivos planteados.
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lIl. MARCO INVESTIGATIVO

El presente Capitulo muestra los resultados de campo obtenidos de la
investigacion y analiza diferentes aspectos con la finalidad de guiar y
visualizar el planteamiento estratégico del proyecto. Seguidamente, se
enlistan las principales tematicas que ayudaran a obtener una
perspectiva mas amplia del mercado, aspecto fundamental a efectos

de realizar el proceso investigativo:

Segmentacion del mercado.

Seleccion del mercado meta.

Cuantificar la demanda (clientes potenciales).
Andlisis de la competencia.

Identificar las preferencias del consumidor.

Recoleccion de datos.

S N N N N N

Aprender de la gestion de los servicios de herreria.

Considerando la metodologia expuesta en el Capitulo anterior, el
presente Marco Investigativo se basa en las siguientes técnicas de

recoleccion de datos de campo:

1. Encuesta a clientes potenciales.
2. Entrevistas a informantes-clave (CEOs de empresas del medio y
proveedores potenciales).

3. Anadlisis de caso de éxito (SYMEP).
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A los fines de comprender el sector industrial y contar con una base
soOlida para comenzar con el analisis del tema de estudio, se exponen
—a continuacion— las cinco fuerzas de Porter, el analisis FODA vy el
PESTEL, temas desarrollados tedricamente en el Marco Tedrico.
Posteriormente, se presentaran los resultados obtenidos del trabajo en

campo.

[11.1 Andlisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter

Por medio del siguiente Cuadro se muestran los resultados de las
cinco fuerzas competitivas de Porter para la industria de la herreria, lo
que aporta a la comprensiobn sobre incidencia (positiva o
negativamente) de cada fuerza en la estructura de la industria, y —por

ende— ayudard en el planteamiento estratégico del lanzamiento:

Cuadro 22 - Las fuerzas competitivas de Porter - Servicio de herreria
(en Esmeraldas)

AMENAZA DE
NUEVOS ENTRANTES

media-baja

PODER DE
NEGOCIACION DE |
LOS PROVEEDORES |

alta

PODER DE
| NEGOCIACION DE
| LOS GCOMPRADORES

baja

RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES

media-alta

AMENAZA DE

PRODUCTOS O
SERVICIOS

SUSTITUTOS

alta

Fuente: elaboracion propia (2018)
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Amenaza de nuevos entrantes: En el sector, los participantes establecidos
poseen economias de escala en sus operaciones, las que se encuentran
integradas verticalmente hacia atrds. De este modo, ofrecen suministros de
materias primas, siendo los requerimientos de capital altos a causa del elevado
costo de las maquinarias y equipos (soldadoras, herramientas manuales,
sierras y taladros, entre otros). Habria que destacar —también— que los
competidores poseen distribucion propia, a través de camiones necesarios a fin
de movilizar los materiales y herramientas. De la misma manera, tienen acceso
a todos los inputs necesarios a efectos de realizar las tareas de fabricacion
como taller de ensamblaje, facilidades para maniobras —puentes grua, tecles,
grilletes, fajas—, mano de obra calificada y procedimientos estructurados.

No obstante, es posible desarrollar alianzas estratégicas con los proveedores,
pudiéndose desarrollar —ademas— un aprendizaje que permita minimizar los
costos. Como resultado se tienen barreras de entrada altas y existen
posibilidades minimas de vencerlas, por lo tanto la fuerza es evaluada como

media-baja.

Poder de negociacion de los proveedores: Se ha determinado la fuerza como
alta, a causa de las variaciones de los precios de las materias primas (acero y
soldadura) que son susceptibles a las politicas gubernamentales e impuestos.
Tal como se indicé en el Marco Tedrico, el Ecuador es un pais importador de
productos siderdrgicos por excelencia. Igualmente, los competidores
establecidos pueden obtener materias primas a bajo costo por su alto volumen
de compra. Por ultimo, existe la amenaza de que los proveedores se integren

verticalmente hacia delante, ofreciendo productos semi-elaborados como
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puertas, estanterias y ventanas de bajo costo, aunque, careciendo de

acabados finales —pintura y ciertos detalles—.

Amenaza de productos sustitutos: Para este caso, se evaluo la fuerza como
alta debido a que —en la actualidad— se encuentran en el mercado varias
propuestas de diferentes materiales (plasticos, madera o la combinacion de
ambos) que pueden ser fabricados masivamente. En el caso de los plasticos la
alta produccion puede bajar los precios, haciéndolos mas atractivos para los
clientes. Por esta razén, resulta pertinente la entrega de beneficios o
facilidades que puedan agregar valor a la oferta tales como el descuento en

mantenimiento sobre elementos estructurales.

Poder de negociacion de los compradores: El valor de la fuerza es bajo en
virtud de que el volumen de compra de los clientes resulta pequefio. Ademas,
se tiene un numero creciente de clientes que quieren acceder al servicio,
aunque les resulte dificil —se debe hacer en forma presencial y lleva mucho
tiempo—, lo que puede ser un punto a favor a efectos de generar una
diferenciacion. Por otro lado y a pesar de que los clientes tienen acceso a la
informacion, les resulta complejo obtener acceder a referencias rapidas del

servicio.

Rivalidad entre los competidores: Es media ya que en el mercado se pueden
encontrar diferentes participantes —establecidos e informales— con diversas
ofertas del servicio lo que lleva a tener una variacion en los precios. Asimismo,

los participantes no poseen una diferenciacion marcada o establecida, lo que
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puede ser una oportunidad a los efectos de lograr una identidad de marca y

servicio.

[11.2 Anélisis FODA

Consecutivamente y en el siguiente Cuadro, se muestra la matriz FODA a fin
de conseguir una perspectiva del proyecto realizando la evaluacion interna y
externa, permitiendo potencializar aquellos atributos fuertes y buscar opciones
de mejora en los menos desarrollados. De igual manera, servir4 de pilar con el

objeto de orientar la posterior planeacion estratégica del lanzamiento.

Cuadro 23 — Andlisis FODA - Servicio de herreria
(en Esmeraldas)

FORTALEZAS DEBILIDADES
v" Know how en el gerenciamiento v/ Carencia de instalaciones
y operaciones del negocio fisicas -taller-
v ili -
Apoyo _f§1m|||ar PELTEL I v Falta de movilidad o transporte
formacion del emprendimiento - :
propio
startups-
Maquinarias y equipos - Limitacion en la adquisicion de
manuales- materiales -materia prima-

Desarrollo del proceso para la
adquisicion del servicio

OPORTUNIDADES

Existen nuevas tendencias
-minimalistas- en la
construccion

Reconstruccion en la provincia
de Esmeraldas, debido al
terremoto del 2016
Crecimiento del mercado,
gracias a los préstamos
otorgados por el gobierno

Conexion rapida entre cantones

Debilidad de imagen en el
mercado

AMENAZAS

Competencia con bajos precios

Variacion de los precios de la
materia prima

Diversidad de sustitutos

Posible descenso en la
industria de la construccion

Fuente: elaboracion propia (2018)
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[11.3 Analisis PESTEL

Teniendo en cuenta lo expuesto en el Marco Tedrico, el andlisis PESTEL
—instrumento de planificacion estratégica— permitird analizar los factores
externos que pueden influir en el lanzamiento del startup. En el siguiente

Cuadro se enlistan los diferentes problematicas encontradas:

Cuadro 24 — Andlisis PESTEL - Servicio de herreria
(en Esmeraldas)

v" Revision de leyes actuales e indagacién de los
sistemas de contratacion publica
Politico v' Existe una transicion, en cuanto a los cambios internos
del pais
v Un entorno con mucha incertidumbre
v Inflaciébn se mantiene entre 2y 4 %
v Ley de Solidaridad por el terremoto del 2016, favorece
Econémico a la provincia de Esmeraldas con un 12 % de IVA
v Indicadores macroecondémicos del Banco Central
indican un crecimiento del 2 al 5 % hasta el 2020
v' Existen muchos sectores en crecimiento -turistico y
poblacional-
v Se tiene una cultura de emprendimiento
v’ Existe conciencia sobre la seguridad y calidad de vida
v No existe industria para el desarrollo de nuevas
técnicas
Tecnolégico v' Existe apoyo para los talleres artesanales
v El ciclo de vida y obsolescencia de las maquinarias y
equipos es de 5 afios -segun el uso-

v' Se manejan muchas regulaciones de manejo de
desperdicios -chatarra, pintura y residuos de soldadura-

Ambiente abrasivo para el almacenamiento de materia
prima -ciudad costera-

La provincia es propensa a movimientos tellricos
Facilidad para establecer emprendimientos

Sueldo basico 386 USD

Existen leyes y organismos de proteccion a los
trabajadores

Social

<\

Ecolégico

NASAYA

L egal

Fuente: elaboracion propia (2018)
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1.4 Encuesta a clientes potenciales

La encuesta fue dirigida a los ciudadanos de la provincia de
Esmeraldas sobre el servicio de herreria, la que esta constituida por 17
preguntas (ver Anexo |, Encuesta a clientes potenciales) que buscaron
profundizar en los habitos de los clientes, las principales formas de
empleo del servicio, expectativas de costo y calidad, aspectos

relevantes de la contratacién, opiniones y sugerencias.

Las preguntas fueron abiertas y cerradas, establecidas de la siguiente

forma:

v" Preguntas cerradas: 11 (eleccion Unica 10 y escala 1)
v" Preguntas mixtas (cerrada y abierta): 4

v" Preguntas abiertas: 2

Como se indic6 en la Metodologia, las muestras son no probabilisticas,
intencionales y dirigidas, por lo cual queda a criterio del investigador la
aplicacion de las encuestas. Acorde con lo mencionado, se realizaron

150 encuestas, a hombres y mujeres con caracteristicas definidas.

En el siguiente Cuadro se muestra la segmentacion de los

consumidores potenciales:
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Cuadro 25 - Segmentacion de consumidores

TIPO DE SEGMENTACION CARACTERISTICAS
GEOGRAFICA

Pais Ecuador

Region Costa

Ciudad Esmeraldas

Densidad Urbana

DEMOGRAFICA
25 a 35 afnos; 36 a 45 afos; 46 a 55 afos; Mas

B de 56 afnos
Género Masculino y Femenino
Profesion Indistinta
Raza Indistinta
Estado civil Soltero, casado, divorciado, union libre
Nivel de ingresos Por encima de la remuneracion basica
PSICOGRAFICO
Nivel socio-econémico Medio, medio alto y alto
Trabajador, hogarefio, involucrado en la compra,
Estilo de vida preocupado por la seguridad y estética de su
hogar
Personalidad Ambicioso, cuidadoso, planificador
Intereses Tecnologia, tendencias, seguridad del hogar
Preferencias Articulos de metal, estructuras, decoraciones
CONDUCTUAL
Ocasiones de compra Regulares y especiales
Beneficios pretendidos Calidad, precios, buena atencion, variedad
Habito de consumo Anual
Grado de conocimiento Medio, alto

Fuente: elaboracion propia (2018)

Resultados de las encuestas a clientes potenciales

Antes de revisar los resultados resulta preciso indicar que la encuesta
se realiz6é por medio de la utilizacion de Google Forms, la que fue enviada a
través de correos electronicos y whatsapp, facilitando asi el intercambio de
informacion y aboliendo la barrera de la distancia. A continuacion, se muestran
los resultados obtenidos en la encuesta por medio de los graficos estadisticos

obtenidos por el programa y, finalmente, se presentara el andlisis general:
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Cuadro 26 — Pregunta 1. Edad

mas de 56 afios
6.0%

46 a 55 afios
14.7%

22(14.7%)

82 (54.7%) 25 a 35 afos
54.7%

36 a 45 afios W)

24.7%

Fuente: elaboracién propia (2018)

Cuadro 27 — Pregunta 2. Sexo

® Masculino

® Femenino

o am Do
78 (52.0%) 72 (48.0%)

Fuente: elaboracion propia (2018)

Cuadro 28 — Pregunta 3. Fecha de realizacion de la encuesta

5000 47%
40% 35%
30%
20%
10%

10% 3% 5%
0% |

53,00 70,00 15,00 5,00 7,00

30/01/2018(31/01/2018(01/02/2018|02/02/2018 | 03/02/2018

Fuente: elaboracion propia (2018)
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Cuadro 29 - Pregunta 4. ¢ Cuenta con vivienda propia?

® Si
® No

53 (35.3%)

Fuente: elaboracién propia (2018)

Cuadro 30 — Pregunta 5. ¢(Le gustaria algun trabajo de herreria donde se
encuentra habitando?

49 (32.7%)

101 (67.3%)

Fuente: elaboracion propia (2018)

Cuadro 31 - Pregunta 6. ¢ Conoce algun servicio de herreria en la ciudad?

@ Si
® No

74 (49.3%)

Fuente: elaboracion propia (2018)
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Cuadro 32 — Pregunta 7. ¢Qué elementos de herreria normalmente utiliza en su
hogar? (marque los que corresponda)

0,
80,00% | s57.70% 0%

60,00%
’ 29,50% 29,50%
40,00% J .

000 | - . . 2,00%

c‘Gg T «»n °5’,m oué’-"-:' 8 s
S 5| B0 v 9 o .2 c o
2= 55 55| =€ S

SS | S| 0o=| 2o 5

t;E w0V — E -

i D <

86 106 24 44 44 3

Fuente: elaboracion propia (2018)

Cuadro 33 — Pregunta 8. ¢Cual o cudales de los siguientes aspectos serian los
mas importantes para contratar los servicios herreria? (marque los que
corresponda)

80% 65% 70%

60% 45%

40%

20%
0%

30%
2%

-
m

Rapidez en el
proceso de
contratacion
Disefio
personalizado

Precio
Buena
atencion

Otra

102 44 3

[
)]
[Yo)
(&)

Fuente: elaboracion propia (2018)

Cuadro 34 - Pregunta 9. Si alguna vez ha contratado servicios de herreria.
¢, Qué tan satisfecho quedo con los servicios existentes en el mercado?

Muy insatisfecho Muy satisfecho

18.29

insatisfecho
20(14.2%)

31 (22.0%)

86 (61.0%)

Satisfecho

61.0°

Fuente: elaboracion propia (2018)
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Cuadro 35 - Pregunta 10. Si marcé “Insatisfecho” ¢Cual es el motivo? (Puede
marcar mas de una opcion)

60,0% 50,0% 51,9%
0,
28:843 27,8% 29,6%
30,0%
109 . . 5,7%
c 9 c o —
3 o ;-8 ko) = =
Q EJD 8 G2 2 K] wn Q
2 5 2 92 ® 9] a e 5
Es |gf5| 2 55
QL o Q ° 69
= o 2
E ~—
27,00 28,00 15,00 16,00 3,00

Fuente: elaboracion propia (2018)

Cuadro 36 — Pregunta 11. ;Como consulta los servicios de herreria? (Puede
marcar mas de una opcion)

70,0% 59,3%
60,0%
28’835’ % 24,7%
1220 22,70 , /70
30,06 X 127 4,0%
) ,J70
i6s Ml =
= = %] +
S.5 888| & 2 8
v o3 T 5 o 5 pe=i
» © £ c 05 1 o (@)
s £ Y S o = <
s g8 | @99 o
g v Q v Qo o ©
w €| x= 7§ >
34,00 89,00 18,00 37,00 6,00

Fuente: elaboracion propia (2018)

Cuadro 37 — Pregunta 12. ¢ Estaria dispuesto a contratar los servicios de herreria
via Internet?

® Si
® Tal vez
® No

18(12.0%)

44 (29.3%) : .
88 (58.7%)

Fuente: elaboracion propia (2018)
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Pregunta 13. Si la respuesta anterior hubiera sido “NO o Tal vez”, ¢ podria indicar
por qué?

Al ser una pregunta abierta se obtuvieron diferentes respuestas, las cuales

estaran incluidas en el informe.

Cuadro 38 — Pregunta 14. ¢{Qué busca al momento de seleccionar el servicio de
herreria?

Complejo de alto costo

Simple de bajo costo
20.4%

30 (20.4%)

116 (78.9%)
Elaborado costo medio

78.9:

Fuente: elaboracidon propia (2018)

Cuadro 39 — Pregunta 15. En una escala del 1 al 5, donde 5 es "muy importante"
y 1 es "menos importante". ;Qué tan significativo seria para Usted personalizar
el producto final?

6.9% _ -
o 25(16.9%)

64 (43.2%) 43.29

56 (37.8%)

Fuente: elaboracion propia (2018)
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Cuadro 40 - Pregunta 16. ¢ Con qué frecuencia utiliza el servicio de herreria?

Fuente: elaboracion propia (2018)

Pregunta 17. Por favor, nos podrias ayudar con algun comentario sobre el
servicio de herreria (mejoras, expectativas o sugerencias)

Al igual que la pregunta 13 es de tipo abierta, las respuestas estaran integradas

en el Informe siguiente.

Informe de resultados
La encuesta se realiz6é con el objetivo de indagar en las experiencias y habitos

de los consumidores potenciales, los cuales se enuncian a continuacion:

v' Preferencias de la utilizacion del servicio.

v' Relacién entre disefio, costo y calidad.

v" Valoraciones de los actuales servicios en el mercado.
v" Proceso de contraccion.

v' Canales de acceso a los servicios de herreria.

v" Recomendaciones.
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Se realizaron 150 encuestas dirigidas a hombres y mujeres, constituidas por 17
preguntas organizadas en un cuestionario. Las tres primeras preguntas
solicitaban datos generales como la edad, el género y la fecha de realizacién
de la encuesta. Acorde con la unidad de respuesta explicada en la Metodologia
y con la finalidad de realizar un andlisis solido, el rango etario se tomo a partir
de los 25 afos en intervalos de 10 afios, lo cual proporcion6 como resultado
que 82 personas en el rango de 25 a 35 afios, 37 personas en el rango de 36 a
45 afos, 22 personas en el rango de 46 a 55 afios y 9 personas de mas de 56

afnos respondieran la encuesta.

Con respecto al género, se obtuvo una diferencia de apenas del 2 % siendo la
mayoria femenina, con el 52 %. Por ultimo, las fechas de realizacion fueron del
30 de enero hasta el 03 de febrero de 2018. La recopilacién de datos brindd
informacion general de los encuestados y se contrastd una ligera mayoria
femenina, asi como —también— la de los encuestados con edades entre los 25 a

35 afios.

A los efectos de conocer y distinguir a los consumidores potenciales, se
diferenci6 entre las personas que tenian vivienda propia y las que no,
obteniendo un resultado del 64,7 % y el 35,3 % respectivamente. De igual
forma, se logré evidenciar una tendencia positiva a la posibilidad de contratar el
servicio de herreria, independientemente de si poseian 0 no vivienda propia, lo
cual sefiala que resultaba posible atender los dos segmentos de mercado.
Ademas, aproximadamente la mitad de los encuestados no tenian

conocimiento de lugares donde podrian acceder a los servicios de herreria en
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la ciudad, abriendo —asi— una oportunidad de incursionar y dar a conocer el

emprendimiento.

Por otro lado, las preferencias de utilizacion del servicio estuvieron marcadas
por dos tipos de elementos: 1) las estructuras metalicas y 2) la seguridad, o sea
las puertas y las ventanas. Con una menor predileccion, quedaron los utensilios
y adornos; los muebles y sillones no obtuvieron una gran aceptacion entre los
encuestados, sin embargo, pueden ser considerados como una alternativa a fin

de poder tener variedad en la prestacién del servicio.

Al momento de contratar los servicios de herreria, las personas evaluaban
determinados aspectos, entre los mas notables resaltaron el precio y el disefio
personalizado, por lo que mostraban estar en la busqueda de un producto
distinto y de calidad a un precio razonable. Por otra parte, la rapidez en el
proceso de contratacion tiene importancia dentro de la seleccién del servicio. A
lo mencionado anteriormente, se deben agregar las experiencias pasadas de
los encuestados con el fin de obtener feedback y fortalecer la propuesta del

presente proyecto.

Los resultados referentes del nivel de satisfaccion de los servicios contratados
anteriormente mostraron que el 24,8 % se encontraba insatisfecho y muy
insatisfecho a causa de los largos tiempos de entrega, baja calidad acorde al
precio pagado y poca variedad en los disefios. Los déficits en los servicios

existentes eran evidentes, mostrando una oportunidad a efectos de lograr una

74



diferenciacion a partir de un servicio de calidad que respondiera a las

necesidades de los clientes.

Conforme a los canales o medios mas utilizados con el fin de consultar los
servicios de herreria, se obtuvo que las referencias personales, Internet y las
empresas de servicios metalmecanicos eran los mas empleados. Resultaba
posible incursionar y profundizar en el proceso de consulta a través de Internet
con el fin de ofrecer un catdlogo digital —amplia galeria— e informacion del
servicio. No obstante, en el proceso de contratacion final por Internet podia
tener resistencia, el 12 % de los encuestados no estaba dispuesto a contratar
el servicio via Internet y otro 29,3 % estaba indeciso. Asi, los encuestados
expresaron que el proceso no brindaba seguridad necesaria generando
desconfianza y rechazo en virtud de la falta de identidad de marca —imagen de
startup—, lo cual se podia mejorar con recomendaciones y calificaciones. Por
otra parte, el 83,2 % de los clientes utilizan el servicio de herreria una vez al

ano.

Por otra parte, se comprobé que los clientes potenciales tenian preferencia por
los elementos elaborados de costo medio. Finalmente, hicieron sugerencias

entre las mas destacadas se mencionaron:

1) El servicio debia ofrecer una amplia galeria orientada a las nuevas
tendencias.
2) Cumplir con los tiempos de entrega acordados.

3) Mejorar la calidad.
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Si bien, algunos comentarios tuvieron menor frecuencia de repeticion e
incorporaron nuevas perspectivas para concebir un mejor servicio. Las
aportaciones sefialadas resaltaron que era necesario innovar e implementar
una presentaciéon mediante la utilizacién de programas con el fin de poder
visualizar el trabajo final y evitar los dafios en los elementos existentes

—paredes, ventanales, entre otros—.

Mediante la exploracion de los datos, se han podido establecer las principales
caracteristicas que afectan la decision de los clientes a efectos de
contratar el servicio de herreria tales como: la falta de informacién
—tendencias actuales— y personalizacion del producto final. Asimismo, se
evidencié que llevar a cabo la contraccion por medio de Internet genera
desconfianza, de tal forma que resulta acertado pensar en desarrollar un plan
de calificacion y transmitir la seguridad necesaria a los clientes a través de un

proceso confiable y eficaz.

Las preferencias de los potenciales clientes demostraron que —comunmente- el
servicio de herreria se emplea con el objeto de elaborar estructuras metalicas,
elementos de seguridad, utensilios y adornos, por lo que a los efectos de iniciar
las actividades del servicio deviene preciso enfocarse en los productos antes

mencionados.

Con respecto al resultado de las encuestas realizadas, se infiere que el rubro
de la herreria era un mercado poco explotado a nivel local y con gran potencial,

y que las propuestas existentes presentaban falencias en la calidad, tiempos de
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entrega y disefios, de modo que resulta razonable mejorar la propuesta de la
competencia haciendo énfasis en la calidad y variedad de los disefios, capaz

de cumplir con las exigencias de los clientes.

[11.5 Entrevistas con informantes-clave

Las entrevistas son un instrumento técnico de gran utilidad, especialmente, en
la presente investigacion que tiene una Metodologia cuali-cuantitativa con
predominio cualitativo. Se realizaron con el fin de recolectar informacion
esencial que ayude a profundizar en los puntos fundamentales —necesidades,
factores relevantes y evaluaciones— del negocio. Conforme a lo explicado, vale
la pena indicar que las mismas se dirigieron a CEOs de empresas de herreria 'y

construccion.

En este sentido, tiene gran transcendencia investigar a los representantes que
cuentan con la practica, habilidades y conocimiento respecto a la herreria, a
efectos de aprovechar esas experiencias desarrolladas con los afios y —asi—

comprender las dificultades existentes en la industria.

Antes de empezar, es preciso indicar que se registraron preguntas planeadas
—ver Anexo ll- que sirvieron de guia. Las entrevistas efectuadas eran del tipo
semi-estructuradas (presentaron flexibilidad), lo cual redujo los formalismos,
motivando una conversacion agradable y clara. Inmediatamente, se muestran

las caracteristicas basicas de los entrevistados:
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Cuadro 41 - Informantes-clave

Descripciones HVR Construcciones
Nombre y apellido Ing. Héctor Valverde
Construccion de casas,
Descripcion puentes, mantenimientos de

estructuras, entre otros

Construteinco

Ing. Jean Pierre Figueroa

Servicios de instalacion,
mantenimiento y
reparacion de estructuras

Pichincha, Quito, Av. de

Ubicacion Esmeraldas, Sucre y Manuela ' los Conquistadores
Caiiizares 2-16 numero: e-1542
interseccion: pasaje b
Ano de constitucion 22/05/2012 20/03/2009
Correo hvrconstrucciones@hotmail.com | construteinco@gmail.com

Fuente: elaboracion propia (2018)

Resultado de las entrevistas con informantes-clave

A continuacién, se exponen los resultados obtenidos en las entrevistas:

HVR Construcciones - Ing. Héctor Valverde

El informante-clave explicO que su negocio no poseia diferencias de los

competidores y que —con el afdn de mejorar— se concentraba en reducir los

tiempos en las operaciones y tratar de conseguir la materia prima al menor

costo. Uno de los puntos deficientes era la falta de control, tanto en los

abastecimientos como en los procesos de construccion. Sefial6 que no

conseguia una buena rentabilidad y que —a menudo— complementaba el

servicio con trabajos civiles (reparaciones de paredes y ajustes en ventanas) a

efectos de mejorar los beneficios, pese a que le demandan mayor esfuerzo en

mano de obra y logistica, por lo que se le incrementan significativamente los

gastos.
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Los desafios mas grandes consistian en promocionarse, encontrar buenos
proveedores y mano de obra especializada; ésta ultima, de gran importancia
ya que —en muchas ocasiones— los clientes solicitaban disefios complejos que
no se podian elaborar, de manera que resultaba en pérdida de oportunidad de
venta. Los productos con mayor salida eran las ventanas y puertas. Con
respecto a las tendencias no se encontraba actualizado, realizaba modelos

tradicionales y de baja complejidad.

En cuanto a iniciar en el negocio de la herreria, expres6 que existian dos

puntos a considerar:

v' Equipos y herramientas indispensables a considerar como soldadoras,
mesas de trabajo, amoladoras y herramientas manuales.

v Desarrollo de una planificacion a fin de potenciar las ventas.

v Movilizacion propia.

v' Supervisores capaces de solucionar cualquier imprevisto.

Asimismo, explicé que tenia limitaciones de conocimiento con el fin de realizar
mejoras; lo Unico que podia hacer era trabajar en los procesos de construccion
con el objeto de optimizar los tiempos de fabricacién. Acerca del conocimiento
de la demanda y los competidores manifesté que no tenia un conocimiento. En
el negocio generalmente cobraba por los elementos de seguridad entre 85 a
95 USD el m2 y en las estructuras 3,8 a 4,8 USD el Kg —estos valores podria

incrementarse  segun los requerimientos de los clientes—, donde
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aproximadamente el 20% de la tarifa correspondia al valor de la materia prima.
En cuanto al ticket promedio, manifesté que no tenia conocimiento del mismo.

Sin embargo, estimé las capacidades de los grupos de trabajo entre 1 y 2
proyectos por mes dependiendo de la complejidad del mismo. Por Ultimo,
recomendé hacer énfasis en la calidad, debido a que tenia muchas

inconformidades que lo obligaban a ejecutar re-trabajos.

Construteinco - Ing. Jean Pierre Figueroa

Acorde con lo indicado por el informante-clave, el negocio trata de entregar un
servicio diferente, con respecto a la ingenieria de detalle —célculos mateméaticos
mediante software— cuando ameritan las exigencias o normativas de
construccion en el caso de galpones, estructuras de grandes dimensiones y
edificios. Sin embargo, los trabajos mencionados —al ser de gran envergadura—
requieren una mayor planeaciéon por lo que consumen mucho tiempo y
presupuesto, repercutiendo -directamente— en el rechazo de pequefios

trabajos de herreria, puesto que se encuentran limitados por el espacio fisico.

En este sentido, enfatizd que los pequefios trabajos no dejan gran rentabilidad,
aunque son necesarios con el propdsito de atender a un segmento en continuo
crecimiento, generando una alta rotacibn de materiales e impidiendo tener
mano de obra ociosa en temporadas bajas. En contraste, los trabajos de gran
envergadura son escasos Yy requieren de mayores precauciones, tiempo,

estudio, mano de obra calificada y planificacion, dejando mayores beneficios.
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Intentar mejorar estaba presente entre sus proyecciones. Indicod que los déficits
estaban relacionados con los conocimientos de direccion empresarial y el
espacio fisico de construccion. Cuando empez0 las actividades, no se realiz6
ningun estudio referente al mercado, sistema de distribucién y marketing. Algo
semejante sucedia con los requerimientos y tendencias actuales que
solicitaban los clientes, donde se carecia de conocimiento, planificacion y
organizaciéon. En cuanto a los factores clave con el propdsito de iniciar el

negocio de la herreria recomendo:

v' Buscar proveedores que brinden un soporte técnico y rapidez en los
despachos, asi como maquinaria y herramientas de buena calidad,
debido a que dan garantia y seguridad en el trabajo, evitando
paralizaciones repentinas por calentamientos de los equipos.

v Trabajar en una buena planificacion y diferenciacion.

v" Un el amplio taller donde realizar los procesos de construccion.

Este ultimo punto lo remarcé como de gran importancia ya que —a menudo— el
alquiler de los espacios se consume entre el 40 y el 50 % de la facturacion
mensual. De acuerdo con el Gerente la Tarifa Estandar el servicio estaba en 92
USD el m2, dependiendo de las exigencias de los clientes. Por otro parte,
estimé que el ticket promedio era de 650 USD por afio. Referente al
crecimiento del negocio, estimé un aumento anual entre un 15y 20 % en
clientes, mientras que para el ticket promedio realiz6 una aproximacion de un

10%. Finalmente, reconocio las falencias en el plano estratégico y
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organizacional, que se evidenciaron por la falta de apoyo y compromiso del

personal que llevaron a errores administrativos y operacionales.

[11.6 Entrevistas con proveedores potenciales

Los proveedores representan un eslabén clave en las organizaciones. Tienen
una alta criticidad, debido a que si experimentan falencias en los suministros de
productos o servicios —especificaciones técnicas, plazos, cantidades y dafios,
entre otras— causaran problemas que impactaran en el resultado final.

Las entrevistas realizadas (del tipo semi-estructuradas) siguen preguntas fijas
preparadas con anterioridad y espontdneas a todos los entrevistados (para

mayor informacion visualizar en el Anexo llI).

Resultado de las entrevistas con proveedores potenciales

A continuacion, se detallan las entrevistas:

IPAC Duferco Group

El proveedor informé que —a fin de establecer una relacion comercial— primero
era necesario realizar la compra inicial de contado y, posteriormente, completar
una solicitud enviada por el vendedor asignado. Aprobado el tramite anterior, la
segunda compra podria realizarse con crédito y el plazo de pago tendria una

flexibilidad de 30 dias, una vez despachado el material.

Con respecto al tiempo de entrega de los materiales, sefialé que contaban con
una bodega en Esmeraldas. Si tenian disponibilidad del material la entrega se

realizaria en 24 horas después de realizar la factura. Con requerimientos
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especiales (bajo pedido) tardarian 8 dias laborables y —si el material solicitado

se encontraba en la ciudad de Guayaquil- la entrega seria en 72 horas.

En el caso de la distribucion de los materiales, manifestd que si el pedido de
compra era superior a una tonelada se realizaria el envio dentro de la ciudad,
caso contrario, el cliente deberia proceder con el retiro en las bodegas en
Esmeraldas. También, informé que existian descuentos por el volumen de
compra y tipo de material, y mencion6 que —por lo general- el precio del kg de
acero oscilaba entre 1,17 y 1,19 USD y tenian otros precios para materiales

especiales.

DIPAC Productos de Acero

El proveedor sefialé que (a efectos de establecer una relacion) se debian
realizar varias compras en cualquier sucursal del pais, mas adelante
—automaticamente— se convertia en un cliente recurrente, lo cual permitia
acceder a descuentos y promociones, siempre dependiendo de la cantidad de
material comprado. Ademas, recalcé que todas las compras debian ser

pagadas al contado —efectivo o cheques- y tarjetas de crédito.

Con relacion a la entrega de los materiales llevaba entre 24 a 48 horas, los
cuales podian llegar a Esmeraldas y Atacames, dependiendo del volumen de
compra. Caso contrario, tenian que ser retirados en la bodega de Esmeraldas.
Por otra parte, el precio del material variaba de acuerdo al tipo y especificacion,
manifesto que el precio de acero A-36 (material utilizado en la herreria) estaba

en aproximadamente 1,18 USD el Kg.
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Tal lo planteado, las entrevistas realizadas a dos de los mas grandes
proveedores de materiales de acero del pais proporcionaron valiosa
informacion con el objetivo de desarrollar una estrategia soélida. Los tiempos de
entrega —despacho— y costo de los materiales presentaron similitudes. No
obstante, la flexibilidad de pago era un factor que resultaba decisivo a efectos
de realizar una compra. La flexibilidad de entrega (tanto en Esmeraldas y
Atacames) resultaba un aspecto favorable, aunque la limitante estaria en el

volumen de compra.

[11.7 Andlisis de caso de éxito — SYMEP

En este apartado se encontrard un ejemplo de emprendimiento referente al
sector de la herreria en Esmeraldas. Se analizaron las diferentes gestiones
realizadas por la empresa SYMEP (ver detalles en el Anexo IV) en sus inicios.
Los puntos revelados provienen de distintos ejecutivos de la firma, los que han
pretendido mantener su confidencialidad. A continuacién, los puntos principales

del anélisis:

v Descripcién de la empresa

v Antecedentes del entorno empresarial
v" Retos o problemas

v Pasos a fin de enfrentar los problemas

v' Evaluacion

Inmediatamente, se presenta el analisis, empleando los puntos anteriormente

detallados:
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SYMEP una empresa esmeraldefia, que ha estado presente en el mercado
ecuatoriano por mas de 10 afios en el area del metalmecéanica con una
trayectoria reconocida en la provincia. Inicié sus actividades en el area de la
herreria, en un entorno favorable. Disponian de los conocimientos técnicos y
habia pocos participantes en el mercado con capacidad de ofrecer un buen

servicio.

Por otro lado, el entorno empresarial de la provincia de Esmeraldas mostraba
algunas complicaciones a causa de problemas logisticos, suministros de
materia prima y elevados costos de la soldadura. Como se indic6 en el Marco
Tedrico las actividades econdmicas mas representativas de la provincia eran el
turismo, puerto comercial, agricultura, ganaderia, pesca y el sector industrial

(prestadoras de servicios, manufactureras, madereras y productos quimicos).

Las empresas prestadoras de servicios —objeto de estudio— de gran
trascendencia, no se encontraban bien organizadas y carecian de una
adecuada infraestructura a fin de prestar los servicios. Sin embargo, se
desarroll6 una zona —parque industrial, espacio territorial de industrias— donde
se estaban instalando pequefias empresas, lo que promovié aspectos positivos

(organizacion, pavimentacion de calles y cercania a proveedores, entre otros).

La empresa SYMEP fue una de las primeras en operar en esta zona, de tal
forma que logré una ventaja, tomo un espacio estratégico con facilidades a
servicios basicos —energia, agua, entre otros— y acceso vehicular. Gracias a

estos factores, impulsé sus actividades en el campo de herraria y muy
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rapidamente logré expandirse. Realizé alianzas con algunos proveedores hasta
afadir un area de ventas de materia prima y equiparse con una red de

distribucion, lo que facilitaba realizar trabajos afuera de sus instalaciones.

El inicio de las actividades estuvo marcado por muchos inconvenientes,
problemas y dudas, planteadas en las siguientes preguntas: 1) ¢ Resulta facil
conseguir financiacion a efectos de comprar maquinas y herramientas?
2) ¢Como emprender un negocio sin tener una base de costos que podria

cobrar por los servicios? y 3) ¢ COomo empezar y conseguir clientes?

Con el objeto de resolver los problemas, el Gerente desarrolld ciertas
estrategias a corto plazo —conforme surgian nuevos problemas— que atenuaron
la incertidumbre y terminaron por lograr un lanzamiento exitoso. La financiacién
se form6 con una ayuda familiar y ahorros propios, asi adquiri6 maquinaria
industrial de oportunidad a una empresa en quiebra y sumé varios equipos
propios adquiridos con anterioridad, este punto de gran importancia debido a
que estan relacionados directamente con la calidad final del producto. Por otro
lado, el espacio fisico —taller— fue acomodado en un depdsito familiar el primer

afio sin pagar alquiler.

Al no poseer un estudio de costos, adopté las tarifas existentes de la
competencia y, subsiguientemente, al adquirir experiencia perfecciono el
calculo de los costos inherentes en cada proceso. Respecto a empezar y
conseguir clientes, comenzd con pequefos trabajos que no dejaban buenos

beneficios. A pesar de ello, persistio y se apersoné en cada trabajo; muy
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rapidamente logré el reconocimiento a nivel local en virtud de su empefio y
puntualidad en las entregas. Adquirié los conocimientos, metodologias y una

extensa red de proveedores agiles, que ayudaron a afianzarse en el sector.

En el primer afio, alcanz6 a cubrir sus gastos, el segundo afio fue mejor y el
negocio tomo impulso. En el tercer afio sumé mano de obra calificada en los
campos de supervision, recursos humanos y contabilidad, lo que favoreci6
radicalmente al negocio. No se escatimaba en los costos con la finalidad de
que el trabajo realizado sea de calidad, en muchas ocasiones sacrificando las
utilidades. Era imprescindible crear una imagen ante los clientes por el servicio
prestado, aprendioé de los errores y, velozmente, logré afinar los procesos. En
la actualidad, la empresa dej6 de lado la herreria con el objeto de enfocarse en
el Mantenimiento Industrial, mas atractivo por los mayores beneficios del sector

industrial.

Los argumentos expuestos, ayudaron a desarrollar criterios con el fin de
encontrar los aspectos primordiales para entregar valor a los clientes y mitigar
las inseguridades de un lanzamiento. Por consiguiente, se infiere que la
importancia de la comunicacién con el cliente y calidad del producto influyen,
directamente, en las posteriores recomendaciones a potenciales clientes,
marketing de boca a boca. Asimismo, la perseverancia y rapidez de
aprendizaje son factores significativos en el crecimiento y mejora del negocio,
es necesario aprovechar cada oportunidad con la finalidad de lograr un

reconocimiento —diferenciacion— respecto a la competencia.
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Por ultimo, establecer alianzas o asociaciones familiares con el objetivo de

encontrar aspectos que favorezcan el lanzamiento del negocio.

[11.8 Plan Financiero

Todo negocio debe estar complementado y soportado en un soélido andlisis
numérico que ayude a alcanzar el éxito financiero, ademas, de mantener una
postura de responsabilidad recordando las obligaciones y compromisos

adquiridos con bancos e inversionistas —de ser el caso-.

A los efectos de realizar una planeacion confiable resulta imprescindible
conocer las necesidades de financiacion, en el corto plazo (operacién diaria de
la empresa) y largo plazo, el volumen minimo de ventas —break even—, la
viabilidad econdmica y el posible retorno de la inversiéon. A modo de verificar
los argumentos planteados en la hipétesis y objetivos, se procedié a bosquejar

el plan financiero siguiendo lo sustentado en el Marco Tedrico.

Inversion inicial

Cada emprendimiento necesita una financiaciébn y otros recursos con la
finalidad de empezar a generar productos o servicios. Deviene importante
tomar en consideracién todos los elementos necesarios a fin de lograr una
estimacion real y sélida. En virtud de lo expresado, se ha considerado para el
lanzamiento del SCIEH las previsiones necesarias con el objeto de contemplar
todos gastos indispensables. Los salarios de la mano de obra directa e

indirecta se tomaron los convenidos por el (Ministerio de Trabajo, 2018)°8.

*% Informacién obtenida del sitio web http://www.trabajo.gob.ec/biblioteca/, recuperado el 27 de
febrero de 2018
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En el siguiente Cuadro, se enlistan todos gastos de la inversion inicial (ver

detalles de los activos fijos en el Anexo V):

Cuadro 42 — Inversion inicial

Descripcion Valor (USD)
Activos fijos
Maquinarias $5.113
Equipos manuales $ 2.000
Camién 2 Ton $ 12.000
Muebles de oficina $ 1.800
Total de activos fijos $20.913
Activos Intangibles
Gastos administrativos $ 400
Gastos de constitucion $ 365
Registro de capital $ 800
Total de activos intangibles $ 1.565
Capital de trabajo

Caja y bancos $ 2.000
Garantia de las instalaciones “galpon” $ 200
Materia prima $ 2.500
Mano de obra directa $ 3.288,44
Mano de obra indirecta $ 922,28
Total de capital de trabajo $8.910,72

Total $ 31.388,72

Fuente: elaboracion propia (2018)

La constitucion del negocio se encuentra en base a los precios estipulados por

la Superintendencia de Compafiias del Ecuador (2017)°.

Estado de Resultados
La estimacion del estado de resultados se basd en la evaluacién de la

demanda por medio de la informacién obtenida de la investigacién de campo

> Informacién obtenida del sitio web
http://www.supercias.gob.ec/portalConstitucionElectronica/, recuperado el 27 de febrero de
2018
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—encuestas, entrevistas y el andlisis del caso de éxito— y mercado meta
estimado, de este modo, se entendieron los comportamientos de los clientes
potenciales. Inmediatamente, se muestran los detalles de los célculos

realizados:

1ro Estimacién del mercado meta

Considerando la segmentacion del mercado del tipo geografica —Esmeraldas y
Atacames—, el target estard enfocado en los ciudadanos que poseian vivienda
propia debido a que son aquellos que mas invierten en sus hogares y ademas
se encuentra dentro de los méas populares cuando se trata de implementar
seguridad como lo argumenta Decocasa en el Marco Tedrico. En el siguiente
Cuadro, se muestran la cantidad de viviendas por cantones, tal como lo registré

el (INEC, 2010)* en el dltimo censo:

Cuadro 43 — Datos de viviendas particulares

Viviendas
particulares

Atacames 21.231 19 20.295 17 41.526 16.082

Esmeraldas | 92.076 81 97.428 83 189.504 55.284
Total 113.307 100 | 117.723 | 100 | 231.030 71.366

Cantones ' Hombres % | Mujeres % Total

Fuente: elaboracion propia (2018)

Las viviendas registradas son propias y totalmente pagadas. De igual modo, se
obtuvo que el 70,3 % de las viviendas eran casas/villas y, finalmente, se

ponderd por 0,5 considerando que solo 50 % de hogares requerian mejorar la

€0 Informacién obtenida del sitio web http://www.ecuadorencifras.gob.ec/wp-

content/descargas/Manu-lateral/Resultados-provinciales/esmeraldas.pdf, recuperado el 06 de
marzo de 2018

90


https://www.sinonimosonline.com/inmediatamente/
https://decocasa.net/
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/wp-content/descargas/Manu-lateral/Resultados-provinciales/esmeraldas.pdf
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/wp-content/descargas/Manu-lateral/Resultados-provinciales/esmeraldas.pdf

seguridad o reforzar algin aspecto de su hogar. A continuacion, se muestra el

calculo:

Mercado meta;,tq; = 71.366x 0,703 x 0,5

Mercado meta;,tq; = 25.085 clientes

Ademas, existian factores positivos que afianzarian o sumarian a la cifra
calculada como las reconstrucciones planeadas después el terremoto del 2016,
crecimiento del sector turistico (hoteles, negocios, entre otros), galpones y la
facilidad acceso para créditos inmobiliarios que estaban promoviendo la
construccion de nuevas casas —tal como se indicé en el Marco Teorico—.
Igualmente, otro aspecto notable que apoyaria el calculo realizado es el caso
obtenido en las encuestas a clientes potenciales donde a un 67, 3% le gustaria
algun trabajo de herreria donde se encontraba habitando (independientemente,
si era propio o alquilado). Por estas razones, el calculo realizado deviene
realista y prudente a los efectos de iniciar en el mercado local. Resulta
significativo recordar que el mercado meta total calculado es para todos los que

ofrecen el servicio de herreria.

2do Estimacioén de la oferta y demanda

De acuerdo con las entrevistas a informantes-clave el ticket promedio anual
tenia un valor aproximado de 650 USD y a los efectos de tener una cifra
conservadora se consideré una reduccion del 10% de este ticket promedio,
guedando en 585 USD. Con datos obtenidos, las estimaciones para el primer

afo se presentan a continuacion:
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v El célculo de la demanda anual proyectada para el primer afio
Considerando los el mercado meta calculado de 25.085 clientes, ponderando
por un factor de 0,02 —se tiene como objetivo alcanzar el 2% de los clientes—y,
por ultimo, un factor de 58,7% de los clientes potenciales encuestados estaba

dispuesto a contratar el servicio, se tiene:

Demanda anual = 25.085 x 0,02 x 0,587

Demanda anual = 294 clientes

v Calculo de la oferta anual proyectada para el primer afo
Puesto que la investigacion trata de un lanzamiento del servicio SCIEH, se
iniciard con la estructura basica, a fin de iniciar el negocio de manera
prudente hasta alcanzar el reconocimiento local mediante el feedback vy

aplicacion de conceptos para la mejora continua.

En el siguiente Cuadro, se especifica las cantidades y capacidades de cada

grupo de trabajo:

Cuadro 44 — Estructura de trabajo

Afio 2018
Puesto de trabajo Cantidad
Gerente - Jefe de taller 1
Supervisor general-Conductor 1
Capataz "herrero" 3
Ayudante 4
Asistente administrativo 1

Fuente: elaboracion propia (2018)
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De acuerdo a lo exhibido en el Cuadro se tienen:

v 3 grupos de herreros-ayudantes.

v 1 ayudante responsable de la pintura.

v 1 Asistente administrativo encargado de las ventas y compras.

v' 1 Supervisor-Conductor encargado de coordinar las operaciones vy
trasladar al personal.

v 1 Gerente-Jefe de taller representante de la empresa, planificador y

administrador de recursos.

Los informantes-clave evaluaron que un grupo de trabajo normalmente
realizaba de 1 a 2 proyectos por semana —segun el grado de complejidad—, no
obstante, conocian los procesos obteniendo eficiencia y eficacia en las
operaciones. Puesto que a menudo toma tiempo el aprendizaje de los nuevos
procesos, tomando como base 1 proyecto por semana con los 3 grupos de
trabajo, se conseguirian realizar 12 proyectos por mes. Dado que la estructura
anteriormente detallada resulta elemental a los efectos de iniciar el lanzamiento
y empezar el proceso aprendizaje del negocio, por ello resultaria razonable

estimar la atencién de 10 clientes por mes.

Consecutivamente, se presentan los calculos realizados:

Oferta anual = 10 clientes x 12 meses

Oferta anual = 120 clientes
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3ro Estimacion de ventas

Referente a este punto, la proyeccion de ventas se realizé para 5 afios con el
fin de observar las tendencias a mediano plazo. Asimismo, se considerd un
crecimiento anual del 15 % de clientes —fundamentado por el amplio mercado
existente y posible captacion de nuevos clientes mediante el afianzamiento de
marca del servicio—y un 10 % en el ticket promedio —basado en reconocimiento
del servicio y presentacion de beneficios para estimular las compras—. Estos

dos porcentuales fueron refrendados por los informantes-clave.

En el siguiente Cuadro, se muestran los calculos realizados:

Cuadro 45 — Estimaciéon de ventas

AfO Numero de clientes Ticket promedio Total de ventas
(15 % anual) (10 % anual) anuales (USD)
1 120 $ 585,00 $ 70.200,00
2 138 $ 643,50 $ 88.803,00
3 159 $ 707,85 $112.335,80
4 183 $ 778,64 $142.104,78
5 210 $ 856,50 $179.762,55

Fuente: elaboracion propia (2018)

4to Estimacion de los costos fijos

En los costos fijos se contemplaron los salarios de los empleados (ver detalles
en el Anexo VI) vy el alquiler del taller. Ademas, se previo un incremento del

3% anual en los salarios a consecuencia de los ajustes de la politica del pais

94



presentado por (América Economia, 2018)® y un 5 % anual en el alquiler,
tomando como ejemplo el Gltimo aumento estipulado en Ecuador indicado por
(Portafolio, 2018)%2,

En el siguiente Cuadro, se muestran los resultados:

Cuadro 46 — Estimacion de costos fijos

AfO Nomina de empleados Alquiler Tot_ql de costos
(+3 % anual) (+5 % anual) fijos (USD)
1 $50.528,61 $ 200,00 $50.728,61
2 $ 52.044,47 $ 210,00 $ 52.254,47
3 $ 53.605,81 $ 220,50 $ 53.826,31
4 $ 55.213,98 $ 231,53 $ 55.445,51
5 $ 56.870,40 $ 243,10 $57.113,50

Fuente: elaboracion propia (2018)

5to Estimacioén de los costos variables

Concerniente a este punto, se valor6é un 25% de las ventas (evaluando los
datos conseguidos en las entrevistas a informantes-clave) donde se encuentran
incorporados los servicios basicos, mantenimiento de maquinas/equipos (una
vez al mes), materias primas utilizadas —acero y pintura— y fungibles de

construccion (guantes, mascarillas, tapones, discos de cortes, entre otros).

Seguidamente, se muestra los resultados de los calculos desarrollados:

®  Informacion obtenida del sitio web https:/www.americaeconomia.com/economia-

mercados/finanzas/ecuador-fija-en-us386-salario-minimo-mensual-para-2018, recuperado el 06
de marzo de 2018

> Informacién obtenida del sitio web http://www.portafolio.co/economia/cuanto-suben-los-
arriendos-en-2018-513033, recuperado el 06 de marzo de 2018
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Afo Ventas anuales de las ventas)
1 $ 70.200,00 $ 17.550,00
2 $ 88.803,00 $22.200,75
3 $ 112.335,80 $ 28.083,95
4 $142.104,78 $ 35.526,20
5 $179.762,55 $ 44.940,64

Cuadro 47 — Estimacion de costos variables

Costos variables (25 %

Fuente: elaboracion propia (2018)

6to Calculo de los costos totales

Afio = Costos fijos Costos variables | Costo Totales
1 $50.728,61 $ 17.550,00 $68.278,61
2 $ 52.254,47 $ 22.200,75 $ 74.455,22
3 $ 53.826,31 $ 28.083,95 $ 81.910,25
4 $ 55.445,51 $ 35.526,20 $90.971,70
5 $57.113,50 $ 44.940,64 $102.054,14

Cuadro 48 — Total de costos fijos + costos variables

Fuente: elaboracion propia (2018)

7mo Estimacién de gastos extras

Los gastos contemplados en este punto son los consumibles, o sea, los

administrativos, marketing y publicidad.

A continuacidon se muestra los calculos desarrollados:
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Cuadro 49 - Estimacion de gastos extras

Ao Ventas anuales Gastos (3% de las ventas)
1 $ 70.200,00 $ 2.106,00
2 $ 88.803,00 $ 2.664,09
3 $ 112.335,80 $ 3.370,07
4 $142.104,78 $4.263,14
5 $179.762,55 $5.392,88

Fuente: elaboracién propia (2018)

8vo Proyeccion del estado de resultados

Considerando estimaciones realizadas se desarroll6 y proyecto el estado de

resultados para los 5 afios futuros.

Consecutivamente, se muestra la proyeccion:

Cuadro 50 — Proyeccién del estado de resultados para los 5 afios

Descripciones Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ventas $70.200,00 ' $88.803,00 $112.335,80 @ $142.104,78 $179.762,55
(-) Costos

Totales $68.278,61 | $74.455,22 | $81.910,25 | $90.971,70 | $102.054,14

Utilidad Bruta | $1.921,39 | $14.347,78 = $30.425,54 | $51.133,08 $77.708,41

(-) Gastos

$2.106,00 | $2.664,09 $ 3.370,07 $4.263,14 $5.392,88
extras

(-) Utilidades de

los trabajadores $ 288,21 $2.152,17 $ 4.563,83 $ 7.669,96 $ 11.656,26

Ingresos antes

. -$ 472,82 $9.531,52 $22.491,64 $ 39.199,97 $ 60.659,27
de impuestos

(-) Impuestos -$ 118,21 $2.382,88 $5.622,91 $9.799,99 $ 15.164,82

Ingresos netos | -$354,62 | $7.148,64 @ $16.868,73 | $29.399,98 $ 45.494,45

Fuente: elaboracion propia (2018)
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Los trabajadores bajo relacion de dependencia tienen el derecho de recibir
todos los afios utilidades como indica el (Ministerio de Trabajo de Ecuador,
2018)%. Ademas, los impuestos de ley para pequefias empresas representan el

25 % de los ingresos gravables como indica (Lataxnet, 2018)%*.

Valor actual neto
Con la finalidad de determinar la viabilidad del lanzamiento del servicio
(SCIEH), se realizo el célculo del VAN a partir de los flujos generados

anteriormente.

Cuadro 51 - Flujos para los primeros cinco afios de operacion

Inversién
inicial Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Afo O

-31.388,72 -$354,62 $7.148,64 $16.868,73 $29.399,98 $45.494,45

Fuente: elaboracion propia (2018)

La tasa de interés pasiva considerada es de 5,06% segun lo estipulado
por el (Banco Central de Ecuador, 2018)°, aplicando la siguiente

formula:

_ Capital

VAN = ——
1+

Dénde i= tasa de interés pasiva.

5 Informacién obtenida del sitio web http://ecuadorec.com/consulta-el-pago-de-utilidades-

ministerio-de-trabajo/, recuperado el 06 de marzo de 2018

Informacién obtenida del sitio web http://www.lataxnet.net/partners/Ecuador/ecuador-
informacion _tributaria/, recuperado el 06 de marzo de 2018
® Informacién obtenida del sitio web https://www.bce.fin.ec/index.php/component/k2/item/788,
recuperado el 23 de febrero de 2018
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Reemplazando valores, empezando por la inversion inicial y luego los

flujos de los primeros cinco afios. A continuaciéon se presentan los

calculos realizados:

VAN _ 3138872 38872
A0 ™ (1 40,0506)° T
VAN, = o0%62Z _ aa o,
anol ™ (1 4+ 0,0506) ’
VAN ___ 714864 6.476,62
@h02 7 (1 4+ 0,0506)2 ~
VAN _ 1686873 _ 14.546,89
@03 7 (14 0,0506)3 ~ T T
VAN _ 2939998 _ 24.132,23
@not ™ (1 4+ 0,0506)* ~ T
45.494,45
VAN ;05 = = 35.544,42

(1 + 0,0506)5

La inversion inicial y el valor presente para los primeros cinco afios de

operacion, se muestran en el siguiente Cuadro:

Cuadro 52 — VAN para los primeros cinco afios de operacién

Inversion inicial | 501 | Afo2 | Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ano O
-31.388.72 33754  6.476,62 14.546,89 24.132,23 35.544,42

Fuente: elaboracion propia (2018)

Realizando las operaciones se obtuvo:
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VAN = (—337,54 + 6.476,62 + 14.546,89 + 24.132,23 + 35.825,79)
— 31.388,72
VAN = 48.973,91

El valor es positivo por lo cual el proyecto puede considerarse viable.

Periodo de Retorno de la Inversiéon (PRI)
La recuperacion de la inversion consiste en conocer en qué tiempo
retorna el dinero colocado como inversion inicial. En el siguiente

Cuadro, se muestran los calculos realizados:

Cuadro 53 — Periodo de Retorno de la Inversiéon

Descripcion VAN Diferencia
Inversion inicial  -31.388,72 -31.388,72
VAN 1 - Aino 1 -337,54 -31.726,25
VAN 2 - Aiio 2 6.476,62 -25.249,63

VAN 3 - Ao 3 | 14.546,89 -10.702,74
VAN 4 - Afio 4 = 24.132,23 13.429,49

VAN S5 -Ano 5 | 35.544,42 48.973,91

Fuente: elaboracion propia (2018)

Como se observa, el retorno se encuentra entre los periodos tres y

cuatro, realizando el calculo pertinente se tiene:

PRI 3 afios 4 |—10.702,74|
= anos 24132'23 meses

PRI = 3 athos y 4 meses
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Punto de equilibrio
Es imprescindible tener la informacién del numero de clientes que se
requiere en el afo para brindar el servicio de SCIEH. En este sentido,

se utilizaron las siguientes férmulas:

Costo variable

Costo Variable Unitario = — -
Numero de clientes

Costo Fijo

Punto de Equilibrio =
1 Consumo promedio — Costo variable unitario

Reemplazando valores se obtuvo:

] ] ] 17.550
Costo Variable Unitario = 20 = 146,25
Punto de Equilibrio = °0.728,61 _ 115,62
unto de qullTlO—585_146,25— ,

De tal manera, es necesario atender a 116 clientes al afio a efectos de

cubrir los costos fijos, aproximadamente, 10 clientes por mes.

[11.9 Conclusiones del Capitulo

El presente Capitulo se inici6 realizando el analisis de las cinco fuerzas
competitivas de Porter, con el objeto de entender las fuerzas de la
industria y como inciden sobre la rentabilidad de la misma. Se ha
determinado que los participantes establecidos poseian economias de

escala en sus operaciones, las instalaciones reunian todas las comodidades a
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fin de brindar el servicio y, por ultimo, se encontraban integrados verticalmente

hacia atrds (manejando la distribucion de materia prima).

En la industria de la herreria intervenian varios participantes establecidos e
informales, aunque existian muchas falencias en el servicio brindado por la
competencia. Las materias primas estaban sujetadas a la oferta y demanda, a
causa de que Ecuador es un pais importador de productos siderargicos. Por
ende, el grado de competencia se infiri6 como alto. La volatilidad de los
factores clave que inciden directamente sobre el lanzamiento del negocio,
implica que resulta primordial desarrollar una estrategia para neutralizar las

turbulencias de los factores anteriormente detallados.

Igualmente, se desarroll6 el analisis FODA que ofrecié una vision
interna y externa del negocio. De manera tal que se establecieron las fortalezas
del negocio donde se destacaron el conocimiento del negocio, posesién de
herramientas manuales y el apoyo familiar para la constitucion del
emprendimiento, los que podrian ayudar a afrontar —de mejor manera— las
oportunidades existentes en el mercado como las nuevas tendencias y
crecimiento en el rubro de la construccion.

Asimismo, se encontraron amenazas como la diversidad de sustitutos y la
variacion en los precios de materia prima. Examinando la interaccion entre las
caracteristicas particulares del negocio de herreria y el entorno, resulta factible
aprovechar el conocimiento y demas fortalezas, desarrollando una
diferenciacion en el servicio mediante el involucramiento de los clientes en todo

el proceso —a los efectos de entregar un producto creativo y personalizado— y
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mitigar los efectos de la variacion de las materia primas por medio de alianzas

y busqueda de opciones que ayuden a conseguir una situacion de privilegio.

Complementando los dos andlisis anteriores se desarrollo el andlisis PESTEL,
el que permiti6 establecer la etapa de transicion y reestructuracion que
atraviesa el pais dentro de lo politico. Correspondiente al factor econémico se
proyectaron crecimientos regulares y estables. Adicionalmente, existia una
cultura de emprendedores y crecimiento turistico. Referente a lo ecoldgico y
legal, constaban leyes de manejo de desperdicios y de proteccion a los
trabajadores respectivamente. De modo que el estado de alerta frente a la
incertidumbre general, se reflejan en la ambigiiedad —ausencia de claridad— de

los eventos.

Por otra parte, se explor6 la experiencia de varios participantes en el
negocio a través de la triangulacién de datos (encuestas potenciales
clientes, entrevistas con informantes-clave y el andlisis de un caso de
éxito). Logrando entender las causas relevantes que influian en la
contratacion, seleccion, preferencia y tendencia del servicio. Dentro de
las 150 encuestas realizadas, se remarca la aceptabilidad de contratar
el servicio de herreria, independientemente de si poseian o no vivienda propia.
Por otro lado, las preferencias del servicio estuvieron en dos tipos de
elementos: 1) las estructuras metalicas y 2) la seguridad, por lo que trabajar en
una propuesta —resaltando los elementos antes mencionados— resulta una
opcion efectiva a fin de iniciar en el rubro de la herreria. Igualmente, aspectos

como el precio, el disefio personalizado, variedad de disefios y la rapidez en el
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proceso de contratacién son considerados por los clientes a la hora de elegir el

servicio.

Al mismo tiempo, se encontr6é que un 24,8 % de los encuestados se encontraba
insatisfecho y muy insatisfecho, por las ineficiencias de los servicios existentes
en el mercado. En virtud a lo anteriormente mencionado, se infiere que el
incursionar en el rubro de la herreria presenta una gran oportunidad
entregando un servicio que involucre al cliente, presentando una propuesta
superior a la de la competencia haciendo énfasis en la calidad y variedad de

los diserios.

Concerniente a las entrevistas, se destacaron argumentos a fin de ampliar la
perspectiva del negocio por medio de la experiencia de Gerentes de empresas

del medio. Dentro de las mas destacadas se encontraban:

v Los desafios residian en promocionarse, encontrar buenos proveedores
y mano de obra.

v" En cuanto a iniciar en el negocio de la herreria, se debia considerar una
planificacion, equipos/herramientas, movilizacién propia y supervisores
competentes.

v Instalaciones adecuadas a fin de prestar un servicio de calidad.

Asimismo, detallaron las tarifas del mercado y tickets promedios anuales.

Finalmente, los entrevistados concordaron que la falta de una planificacion

104



estratégica y organizacional, conllevaba a tener errores administrativos y

operacionales.

Los proveedores a su vez ofrecieron informacion clave con el objeto de
alcanzar beneficios que apoyasen al lanzamiento del servicio. Sobresalieron
la flexibilidad de pago de 30 dias, el costo del acero A-36 —comun a fin de
elaborar elementos de herreria— en aproximadamente 1,18 USD el Kg, la
distribucion del material (dependiendo de la cantidad comprada) y, finalmente,

los tramites a fin de acceder a beneficios eran rapidos y poco complejos.

Con el analisis del caso de éxito, se descubrieron los retos inherentes en el
lanzamiento de un startup. Los puntos mas notables se mencionan a

continuacion:

v Aprovechar las oportunidades que brinden ventajas y beneficios.

v' Trabajar arduamente y desarrollar estrategias a corto plazo con la
finalidad de rectificar cualquier desvio.

v El personal debe ser capaz de solucionar cualquier inconveniente, en
otras palabras debe poseer habilidades, conocimientos y actitudes que
permitan realizar un buen trabajo.

v Analizar a la competencia.

v' Trabajar en la propuesta y apersonarse hasta alcanzar los objetivos
planteados.

v' Comunicar y entregar al cliente, un servicio de calidad cumpliendo con

los tiempos de entrega.
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Teniendo como base lo expuesto, se infiere que la importancia de la
comunicacién y el involucramiento con el cliente, ayudan a fortalecer la imagen
de marca del servicio. La constancia, dedicacion, seleccion de personal idéneo,
andlisis de la competencia y rapidez de aprendizaje impactan directamente en

crecimiento y mejora del negocio.

Por ultimo, el andlisis financiero determind la estructura necesaria con
el objetivo de iniciar el startup. Los resultados principales se presentan

a continuacion:

v" El proyecto resulta viable, debido al valor positivo del VAN.

v" PRI = 3 aflos y 4 meses, el que es aceptable para los socios del
negocio —familiares—.

v" El punto de equilibrio es de 116 clientes al afio, lo que parece

alcanzable en el corto plazo.

En el siguiente Capitulo se presentan las Conclusiones, Desafios y

Consecuencias del Aporte para futuras investigaciones.
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IV. CONCLUSIONES, PROPUESTA Y APORTES PARA

FUTURAS INVESTIGACIONES

IV.1 Generalidades

El objetivo de esta investigacion se refiri6 a comprobar la viabilidad del
lanzamiento del servicio SCIEH en la ciudad de Esmeraldas. Se empez6 por
entender el panorama del entorno y la situacibn competitiva en el Ecuador,
ademas, se profundiz6 en la importancia de la herreria.

La hipotesis de este estudio se ha referido a que es posible el lanzamiento

propuesto desde el punto de vista técnico y econdémico.

Se ha desarrollado un Marco Teorico que (sustentado por diversas fuentes de
informacion secundaria) ha permitido lograr un entendimiento de los conceptos
fundamentales que soportan este estudio, tales como: plan de aprendizaje,
estrategia de negocios Yy planificacion estratégica. Del mismo modo, se recalca
la importancia del marketing de servicios y el comportamiento del consumidor,
como puntos esenciales con el objeto de llevar a cabo el lanzamiento del
servicio de herreria. En ultimo lugar, se soportan los conceptos esenciales de

un plan financiero.

Conforme al Marco Investigativo, se inicié aplicando tres herramientas
de planificacion estratégica (Cinco fuerzas de Porter, los analisis
FODA y PESTEL), ayudando a obtener una visibn mas amplia de la
industria de la herreria en el Ecuador. Igualmente, se examinaron

—internamente— las fortalezas y debilidades, y —externamente— las
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oportunidades y amenazas a fin de orientar los esfuerzos del presente

proyecto.

Del mismo modo, se aplic6 una triangulacibn de técnicas de
investigacion de campo con el objeto de asegurar los datos: 1) Una
encuesta a clientes potenciales, por medio de la cual se logré obtener
la frecuencia de utilizacion del servicio, héabitos, requerimientos
especiales y opiniones de los consumidores en la Provincia de
Esmeraldas, 2) Entrevistas semi-estructuradas a informantes-clave,
especificamente a gerentes de empresas dedicadas a la
metalmecénica y construccion, y a proveedores de materia prima
potenciales (DIPAC e IPAC). Los informantes-clave revelaron detalles
sobre el tickets promedio y elementos fundamentales del negocio, con
el objetivo de fortalecer la planificaciéon estratégica del lanzamiento.
Del mismo modo, los proveedores proporcionaron datos de
distribucién, precio y beneficios para la adquisicién de materias primas,
y 3) El andlisis de un caso de éxito —empresa SYMEP—- que revel6

(entre otros) los desafios y estrategias del negocio de la herreria.

Finalmente, se efectud el plan financiero del proyecto, empezando por
la inversion inicial, el analisis a mediano plazo (cinco afos) del
negocio, su factibilidad de lanzamiento y, ademas, se elabor6 el
calculo del periodo de recuperacion de la inversion inicial.

Como resultado de todo este analisis, los objetivos fueron verificados y

la hipotesis corroborada.
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IV.2 Generalizacion de los hallazgos

Se observa que no resulta posible generalizar los hallazgos dado que se trata
de una investigacion exploratoria-descriptiva, con predominio cualitativo y
disefio no experimental. Asimismo, cabe mencionar que la muestra fue
intencional, dirigida y/o probabilistica, no manipulandose variables, por lo que
este estudio puede ser considerado para la toma de decisiones aunque

—como se dijo previamente— sus resultados no son generalizables.

En virtud de ello, cabe sefalar que el trabajo procura proyectar un
entendimiento sobre la situacién actual del mercado con el fin de llevar el
negocio a la realidad. Las ideas y alternativas planteadas pueden ser
consideradas, como un método viable (pero no Unico) con la finalidad de

realizar el lanzamiento.

Tomando en cuenta las diversas ofertas de servicio de herreria existentes en la
ciudad de Esmeraldas, se considera como una oportunidad conocer y
comprender los aspectos —positivos y negativos— que inciden en la prestacion
del servicio de herreria, a fin de presentar una propuesta mejorada y
diferenciada que integre los requerimientos, necesidades y exigencias de los
clientes objetivo. De este modo, se pretende que este estudio aporte a dicho

proyecto.

IV.3 Conclusiones finales

El estudio del servicio de herreria propone nuevas caracteristicas al producto

final como originalidad y personalizacion, respetando los tiempos de entrega.
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El proyecto se plantea como un Plan de Aprendizaje debido a que, conforme
evolucionen los acontecimientos, se podrdn examinar e incorporar las
particularidades (positivas y negativas) durante la operacion del negocio,

recolectando informacién por medio del feedback.

El lanzamiento del servicio tiene en cuenta la experiencia, necesidades y
expectativas de los clientes, de modo tal que se fueron descubriendo

resultados o inferencias importantes que se presentan a continuacion:

En relacion al entorno

v' El cantdon Esmeraldas posee un vasto mercado y proximidad con el
balneario de Atacames, y presenta aspectos positivos tales como:
conectividad, crecimiento poblacional, nuevas tendencias en el sector de
la construccion y apoyo gubernamental. Por estas razones, presenta un
escenario atractivo con la finalidad de llevar a cabo el lanzamiento del
servicio de herreria.

v El pais presenta un ambiente que debe evolucionar —por la
incertidumbre y tension frente a posibles medidas econdmicas a efectos
de reducir el déficit fiscal- en la promocion del equilibrio entre las
cuentas publicas y endeudamiento.

v La interconexién a escala global trae consigo nuevas tendencias que se
transmiten en nuevas exigencias por parte de los clientes, lo cual
representa una gran oportunidad a los fines de innovar y presentar una
propuesta diferente. Esto puede ser posible a través de la integracion de

nuevos modelos vanguardistas y métodos para llegar al consumidor.
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En relacion al negocio de la herreria

v' El sector de la herreria representa una parte fundamental en el
desarrollo econdmico del pais debido a la relacién directa con
grandes industrias, como la construccion, metalmecéanica y textil,
entre otras. Del mismo modo, se encuentra presente en todo lo
que se utiliza en la vida cotidiana, por lo cual constituye un
sector con muchas posibilidades y alta demanda.

v" Se puntualiza que la herreria representa un rubro tradicional con
poca innovacion a nivel local, evidenciadas en las falencias que
reflejan los competidores, de manera que yace una oportunidad

de incursionar y presentar una propuesta diferente.

En relacion a la estrategia

v A los efectos de llevar a cabo la planeacion estratégica del negocio de
herreria resulta preciso empezar por el andlisis del entorno,
complementado con un estudio interno (fortalezas y debilidades).
Asimismo, identificar el mercado meta con el objeto de poder elegir la
comunicacién idonea y cumplir con las expectativas de los clientes.

v' La estrategia resulta clave a la hora de transformar una idea en un
proyecto, perfeccionando una propuesta mediante una postura que
diferencie a la empresa o negocio con la intencidon de superar a los
competidores.

v Actualmente, la rapidez de los cambios en el entorno crea variaciones

en los mercados por lo que resulta ineludible estudiar estrategias
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posibles a fin de orientar la toma de decisiones hacia la consecucion de
los objetivos propuestos.

v Se definié que la estrategia genérica de este negocio fuera de
diferenciacion, entregando una propuesta que supere a las
actuales existentes en el mercado. La misma implica la
incorporacion de nuevas tendencias, amplia galeria, respeto de
los tiempos de entrega, e incluye al cliente (personalizacion) y se

enfoca en la mejora en la calidad.

En relacion al plan de aprendizaje

v' Representa una metodologia que aplica ciclos de prueba, recibiéndose
el feedback de los clientes. De esta forma, resulta posible validar
hipotesis de forma répida, garantizando asi la mejora continua y la
adaptacién al mercado.

v’ El plan de aprendizaje permite analizar un lanzamiento de forma &gil, al
mismo tiempo que es posible obtener un enfoque esencial de las
necesidades de los clientes y —asi- rectificar la estrategia, reduciendo la
incertidumbre y riesgos del negocio.

v' Mediante la facilidad y celeridad del plan de aprendizaje se puede
aportar al crecimiento y mejora del negocio a los efectos de realizar un

lanzamiento exitoso.

En relacion al marketing
v" Entender al consumidor es un factor clave que fomenta las posibilidades

de mejorar el producto/servicio, orientando —asi— los recursos.
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v" El marketing de servicios revela aspectos fundamentales orientados a
desarrollar una diferenciacion competitiva, enfocandose en la empresa,
empleados y clientes, y destacando las cualidades del servicio.

v' En la actualidad, cumplir con todos los requerimientos de los clientes
representa un gran desafio para pequefios negocios de herreria. Por lo
tanto, realizar el andlisis del marketing mix definir4 las caracteristicas
principales que debe poseer el servicio.

v El marketing es un puntal fundamental en la empresa o negocio ya que
examina formas de entender a los clientes y busca proveerles de
soluciones. Ademds, identifica qué segmentos de mercado puede

atender con eficacia.

En relacion a los resultados de la investigacion de campo

v" Uno de los puntos relevantes fue la comunicacion con el cliente —vital en
este rubro de herreria— ya que a menudo tienen expectativas y
requerimientos del servicio que no suelen ser satisfechos.

v La calidad del producto y la rapidez de entrega son relevantes a fin de
desarrollar una diferenciacion. Asimismo, se puede influir positivamente
en las posteriores recomendaciones a potenciales clientes, logrando un
posicionamiento y diferenciacién de la competencia.

v' Es posible incursionar en el rubro de la herreria presentando una
propuesta enfocada en estructuras metélicas, elementos de seguridad,
utensilios y adornos, en virtud a los resultados de alcanzados en las

encuestas.
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En relacion a la financiacion

v El andlisis de un emprendimiento debe mostrar un plan financiero capaz
de orientar la toma de decisiones, proyectando y comparando
resultados.

v" Un startup se inicia con disciplina y esfuerzo, el que se visualiza en una
gestién financiera que genere seguridad de emplear correctamente los
recursos y conlleve a los objetivos y metas planteadas.

v' Una vez obtenidos los resultados de los elementos financieros
analizados en el Marco Investigativo, se determind la factibilidad
econdémica de llevar a cabo el lanzamiento del startup en la ciudad de
Esmeraldas y el posible retorno de la inversion inicial en un periodo de
tres aflos y cuatro meses, cosa que es ampliamente aceptada por los

socios del negocio.

IV. 4 Propuesta

Como se sostuvo a través de la investigacion, se trata de aportar ideas para el
lanzamiento del SCIEH, una vez adquirida la informacion de las fuentes de
interés, tanto tedricas como de campo, las que se utilizaran a los fines de
elaborar el plan de lanzamiento. En este sentido, a continuaciobn se muestran

algunos criterios a fin de brindar las ideas del lanzamiento:

Nombre del emprendimiento: La Forja - Servicios de herreria.

Concepto de negocio: Servicio personalizado, basado en la amplia oferta de

productos entregados de forma rapida y sociable.
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Cultura: Brindar un servicio enfocado en la satisfaccion del cliente trabajando
en armonia, promoviendo la creatividad, el espiritu colaborativo y la mejora

continua.

Equipo de trabajo: Gerente-Recursos Humanos, Supervisor-Coordinador,

Compras-Ventas, Armador, Soldador y Ayudantes.

Vision: Llegar a ser los mejores y reavivar el campo de la herreria entregando

productos creativos marcando la diferencia.

Mision: Crear productos creativos adaptados a las nuevas tendencias.

Valores: Se presentan a continuacion:
v Todos los clientes son importantes.
v' La colaboracion e integridad deben estar presentes en cada accion
realizada.

v' Cada nueva idea representa una nueva oportunidad.

Ventaja competitiva: Se presentan a continuacion:
v" Diferenciacion en el producto final: creativo y actual.
v’ Diferenciacion en el proceso de contratacion: seleccién previa del
modelo por medio de internet.
v' Enfocarse en las estructuras y seguridad, con el objetivo de organizar

procesos sencillos —optimizando recursos—.
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Objetivos: Se presentan a continuacion:

v

v

v

v

Establecer las tarifas minimas por m2

Fijar metas de crecimiento del 15 % en el segundo afio de operacion.
Constituir una promocion solida a través de las redes sociales.
Desarrollar una base de datos de los clientes a efectos de ofrecer
mantenimientos futuros de los bienes comprados.

Crear una lista de los materiales de mayor flujo con el fin de formar una

bodega con stocks propios y evitar constantes compras.

Estrategias: Se presentan a continuacion:

v

Entregar al cliente un servicio de calidad, desde la contratacion, asesoria
y entrega del producto final, respetando los tiempos de entrega.

Ofrecer una galeria digital donde puedan observar las diferentes
tendencias, resaltando las estructuras metdlicas y elementos de
seguridad —puertas y ventas—.

Establecer un enlace y obtener retroalimentacion con los clientes.
Desarrollar un proceso de contratacion rapido y eficaz.

Trabajar con los proveedores a efectos de desarrollar una cooperacion
mutua y relacién a mediano plazo.

Establecer vinculos con los proveedores de maquinas y herramientas.
Buscar posibles alianzas con ebanisterias con el fin de realizar trabajos
mixtos (metal y madera).

Dejar una buena impresion del trabajo realizado, efectuando una

limpieza y evaluacion de dafios posterior a la instalacion.
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Continuando, se presentan posibles logotipos del servicio de herreria:

Cuadro 54 — Ejemplos de logotipos

LAFORIA | J Zrr G

OYS(/'//('/(V-‘; de Ferreria /D

Sewicies de hosaia

Fuente: elaboracion propia (2018)

Estrategia Marketing
Siguiendo lo expuesto en el Marco Tedrico, se ha realizado el analisis de las

cinco C:

1) Clientes-encuestas

2) Compafia-FODA

3) Competidores-cinco fuerzas competitivas de Porter
4) Colaboradores-entrevistas a proveedores potenciales

5) Contexto-analisis PESTEL

En el Marco Investigativo se indicé que la segmentacion era de tipo geogréfica,
tratando a de llegar al mercado meta —ciudadanos que quieran mejorar algun
aspecto de su hogar referente a la herreria— en los cantones de Esmeraldas y

Atacames.

Considerando lo expuesto, se evallan brevemente las cuatro P:
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Producto: En este sentido el servicio de herreria tiene como fin la entrega de un
bien —producto—, personalizado acorde con las tendencias actuales y que
genere una utilidad al cliente, con ello se establece una diferenciacién marcada

al respecto de la competencia.

Precio: La investigacion de campo brindé una perspectiva de las tarifas de la
competencia, con el informacidon es posible establecer precios ligeramente
inferiores a efectos de ingresar en el mercado y atenuar la desconfianza de los
clientes. Por lo que la tarifa a cobrar estaria en el rango de los 75 a 82 USD el

m2 y en estructuras metdlicas alrededor de 3,3 USD el Kg de acero.

Plaza: El servicio se distribuird mediante los puntos de venta o de atencion
ubicados en el canton Atacames y Esmeraldas (espacio previamente
concertados con los inversores familiares), con el fin de garantizar que los
clientes puedan acceder al servicio. También, dentro de los activos fijos se
tiene planeado la adquisicién de un camién de 2 Toneladas capaz de distribuir
pequefios productos, asi como materiales y equipos necesarios con el fin de

brindar el servicio de herreria.

Promocion: De acuerdo con los resultados obtenidos de nuestros clientes
potenciales y con el fin de difundir la informacion del servicio, se utilizaran los
medios digitales y tradicionales —flyers y tarjetas—. Las redes sociales,
mediante las fan page otorgan muchos beneficios a bajo costo, considerando
gue son capaces de contener extensas galerias de disefios, informacion y un

medio de comunicacion, o0 a su vez seria posible ofrecer informacion por
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whatsapp. Ademas, se complementard con los métodos tradicionales del boca
a boca empezando por los familiares y amigos. Una vez terminado el andlisis a

continuacion se muestran ideas para la comunicacion y presentacion:

Cuadro 55 — Tarjetas

Fuente: elaboracion propia (2018)

Cuadro 56 — Medios Digitales

s Contac

LA FORJA LA f ORJA

Sesicas de bsrana

Sevies de bseria

[_A fORJA

Sewices de losain

Fuente: elaboracion propia (2018)
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Cuadro 57 — Flyers

Mesa de centro

LA FORJA

Sewicies de honaia

Y )0)
v’n’;

4

J @)

Reja para ventana 2% )
O S h) , _i
m/‘\ "o
S
7 349, (96
ESMERALDAS v
ECUADOR ‘
Ol’arrilla para harbacog (()]olgante para l:'lmparaso C/zp
g | ; { La Feo ya

Barandas para escaleras
o 0

Jardin en horizontal

Fuente: elaboracion propia (2018)
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Cuadro 58 — Post

Construimos tus suenos
Servicios de Nerrernio

SERVICIOS DE HERRERIA

HACEMOS
TUS SUENOS
REALIDAD

Fuente: elaboracion propia (2018)
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Las exigencias actuales presentan un desafio a fin de cumplir con todos los
requerimientos de los clientes. En este sentido, con el analisis del marketing
mix se definié el producto de tal manera que entregue valor agregado mediante
la creatividad, originalidad y disefio personalizado. Se pretende cobrar por ello
un precio razonable y diferenciado de la competencia. Ademas, los puntos de
atencién brindan valor al servicio mediante la atencion permanente, donde los
clientes podran explorar las texturas de los materiales, colores de las pinturas y
muestras de productos terminados. Finalmente, aprovechando las tendencias
actuales y la facilidad de acceso a la informacion, se creara un catéalogo digital
de tal manera que pueda ser distribuido por redes sociales. De esta manera, el
servicio ofrecido se diferenciara de la competencia y tendra en cuenta aquellos

elementos que sirvan para ofrecer un producto distintivo.

Todo startup empieza con una buena idea, la que no es suficiente para
garantizar el éxito de la misma. Por ello y a través del Marco
Investigativo —soportado por medio de triangulacién de técnicas de
recoleccion de campo, y ciertas herramientas de analisis estratégico y
el plan financiero— se encontraron factores que permitieron comparar y
validar la idea del negocio. Igualmente, se escucharon las necesidades
y requerimientos de los clientes con el propédsito de idear una
propuesta del servicio diferenciada, acorde a lo que solicitaron.
Considerando lo desarrollado, resulta posible realizar el lanzamiento
del servicio SCIEH e ir mejorando la propuesta en la medida en que se
logren nuevas experiencias en el mercado, siempre observando las

orientaciones macroeconomicas.
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Como resultado del estudio realizado, se expusieron ideas para el lanzamiento
del SCIEH, donde se recalcaron los aspectos principales que dan
caracter al negocio. Posteriormente, se llevd a cabo el andlisis de la 4P
con el propésito de ultimar los detalles en el precio, plaza, producto y
promocién. Finalmente, se presentaron todos los aspectos importantes

que sirven de guia a los efectos de llevar a la realidad el lanzamiento.

IV.5 Aporte para futuras investigaciones
Partiendo de lo realizado en la investigacion, a continuacion se proponen
algunos temas que podrian complementar o aportar al estudio de esta

tematica:

v’ Estudiar la posibilidad de incorporar nuevos materiales en los productos
en hierro, tales como telas, plasticos y acrilicos, entre otros.

v Analizar la posibilidad de lanzar nuevas sucursales dentro del territorio
de Ecuador y fuera del pais.

v’ Estudiar las alternativas de estandarizacion de algunos
productos/subconjuntos y de tercerizarlos en proveedores
externos.

v' Analizar la aplicacién de nuevas tecnologias y la capacitacion del
personal consecuente a los fines de mejorar los productos existentes y
perfeccionando las técnicas de herreria obteniendo —asi— una reduccion

en tiempos de fabricacion.
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v Profundizar en la expansién del negocio por medio de posibles alianzas
con ebanisterias y vidrierias, con la finalidad de poder crear elementos
mixtos.

v Analizar los posibles beneficios de ubicar centros de ventas donde se
expongan elementos de herreria que sean elaborados en
tiempos improductivos, cuando no se tenga demanda de la prestacion
de los servicios.

v' Estudiar la oportunidad de abrir una linea de reparacion y mantenimiento
donde los clientes puedan llevar objetos deteriorados para su
restauracion. O a su vez, una unidad moévil a fin de realizar los
mantenimientos a elementos de acero estaticos (puertas, ventanas y
estructuras, entre otras) y requieren ser acondicionados en el lugar

donde se encuentran dichos elementos.

Resulta notorio ver las diferentes aristas en las que puede incursionar
y complementarse el servicio de herreria, considerando las mejoras en
los procesos y capacitacion del personal —una vez alcanzado el
aprendizaje—, que permita mejorar las operaciones. Todo lo mencionado
anteriormente tiene trascendencia directa a fin de obtener economias de escala

en el negocio y mostrar una cierta cercania con los clientes objetivo.
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ANEXOS

ANEXO |

Encuesta a consumidores potenciales — Servicio de herreria

1. Edad

25a35afos  36ad4bafios  46ab55afios  Masde 56 afios_
2. Género

_____Masculino

_____Femenino

3. Fecha de realizacion de la encuesta

/ /
dd /mm/ yyyy

4. ¢Cuenta con vivienda propia?

S

____No

Si su respuesta es "Si" por favor pase a la pregunta 6. Si es "No", por favor
responda la siguiente pregunta y continde.

5. ¢Le gustaria algun trabajo de herreria donde se encuentra habitando?
Si
No

6. ¢Conoce algun servicio de herreria en la ciudad?

Si
No
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7. ¢Qué elementos de herreria normalmente utiliza en su hogar? (marque los que
corresponda)

____Estructuras metadlicas (cubiertas y portones)
_____Seguridad (puertas y ventanas)
_____Muebles & sillones

_____Utensilios & herramientas

___Adornos

_____Otros (especificar)

8. ¢Cudl o cudles de los siguientes aspectos serian los mas importantes para
contratar los servicios herreria? (marque los que corresponda)

_____Rapidez en el proceso de contratacion
____ Disefio personalizado

_____Precio

______Buena atencién

_____ Otra (especificar)

9. Si alguna vez ha contratado servicios de herreria.
¢, Qué tan satisfecho quedd con los servicios existentes en el mercado?

_____Muy satisfecho
_____ Satisfecho
_____Poco satisfecho
_____Insatisfecho

10.Si marco “Insatisfecho” 4, Cual es el motivo? (Puede marcar mas de una opcion)

_____Tiempo de entrega
_____Relacioén precio vs calidad
_____Mala atencién

____ Diseiio

_____Otros (especificar)

11.¢Como consulta los servicios de herreria? (Puede marcar mas de una opcion)

____Empresas de servicios metalmecanicos-herreria
_____Referencias "Pequefios proveedores"

____ Via catélogos

_____Internet

_____Otros medios (especificar)
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12. ¢ Estaria dispuesto a contratar los servicios de herreria via Internet?

Si
No
Tal vez

13.Si la respuesta anterior hubiera sido “NO o Tal vez”, ¢ podria indicar por qué?

14. ¢ Qué busca al momento de seleccionar el servicio de herreria?

Simple de bajo costo
Elaborado costo medio
Complejo de alto costo

15.En una escala del 1 al 5, donde 5 es "muy importante” y 1 es "menos
importante". ¢Qué tan significativo seria para Usted personalizar el producto
final?

1 2 3 4 5

16.¢Con qué frecuencia utiliza el servicio de herreria?

___1lvezalafo

_____2veces al afio
_____3vecesal afio
4 veces al afio
_____5vecesal afio

17.Por favor, nos podrias ayudar con algun comentario sobre el servicio de
herreria (mejoras, expectativas o sugerencias)

137



ANEXO Il

Guia de entrevistas a informantes-clave

Los detalles de la entrevista realizada a los informantes-clave se muestra en el

siguiente Cuadro:

Fecha de Modo de Duracion
Nombre Posicion la ) de la
. redaccion )
entrevista entrevista
Ing. Héctor Duefio y Gerente de 25
Valverde HVR Construcciones 08/02/2018 Skype minutos
In_g. Jean Pierre | Gerente d_e 20/02/2018 Skype _32
Figueroa Construteinco minutos

Fuente: elaboracion propia (2018)

Las entrevistas semi-estructuradas siguieron como base las siguientes

preguntas:

v' ¢ Considera que su negocio es diferente a los demas?

v ¢Piensa que el negocio de herreria tiene buena rentabilidad?

v’ ¢Cuales piensa usted que son los desafios o factores claves del
negocio?

v' ¢ Cuales son las capacidades de los grupos de trabajo, cree que puede
mejorar?

v' ¢ Qué tipo de productos son los mas pedidos por los clientes?

v' ¢ Podria estimar el ticket promedio y el crecimiento del negocio?

v’ ¢Conoce lo que desean sus clientes y esta actualizado con las
tendencias?

v' ¢ Cual es el costo aproximado del servicio?
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ANEXO Il

Guia de entrevistas a proveedores potenciales

Los detalles de las entrevistas realizadas a los proveedores potenciales se

muestran en el siguiente Cuadro:

o IPAC Duferco DIPAC Productos de
Descripciones
Group Acero
Nombre y apellido Pia Molina Ing. José Jara
Departamento CETIe d? SEED &l Crédito y ventas
Cliente
Ubicacion Quito-Ecuador Quito-Ecuador
Teléfono +59322021241 +59323960900 ext. 100
Modo de redaccioén via telefénica via telefonica
Fecha de la entrevista 20/02/2018 21/02/2018

Fuente: elaboracion propia (2018)

La informacién recabada de los proveedores potenciales siguié como base las

siguientes preguntas:

v ¢ Cuales son los requerimientos para iniciar una relacién comercial?
v' ¢Cual es el plazo de pago?

v ¢Cuél es el tiempo de entrega de los materiales?

v’ ¢ Existe algin descuento por volumen de compra?

v ¢Es posible que los materiales lleguen a Esmeraldas y Atacames?

v' ¢ Cudl es el costo del Kg de acero?
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ANEXO IV

Guia de entrevista a la empresa SYMEP

Los detalles de la empresa a la que se realizo la entrevista se muestran en el

siguiente Cuadro:

SYMEP

Fecha de constitucion
Ubicacion
Correo

Teléfono
Objetivo social

Pagina web
Modo de redaccién

Fecha de la entrevista

Suministros 'y Mantenimientos de Equipos
Petroleros

2006-03-30
Esmeraldas, via a Atacames km 2 1/2 - Codesa

symep@yandex.ru

+593 62700501

La distribucion de suministros y mantenimiento de
equipos petroleros, navales, fundicion y aleaciones
metalicas y soldaduras

http://www.symep.com.ec/

Skype
14/02/2018

Fuente: elaboracion propia (2018)

La informacion recabada siguié como base las siguientes preguntas:

v' ¢ En que consistieron los desafios a efectos de iniciar el negocio?

v' ¢ Como logré enfrentar dichos desafios?

v' ¢ Cudles son tus debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades?

v' ¢ Penso que el servicio cubria la necesidad del mercado?

v' ¢ En que se diferenciaba de la competencia?

v' ¢ Piensa en expandirse?
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ANEXO V

Inversién inicial

Detalle de los calculos de los activos fijos:

Activos fijos (2018)

L Valor unitario
Descripcion

(USD)

Soldadora Lincoln Ac225 Para
Electrodo Revestidok1170 Den
Prensa Entenalla Stanley #5 De
Golpes/100672 9 las
Esmeril Electrico De Banco Dewalt
Dw-756 6 Pulg. 5/8 Hp 5 l2iE 0
Prensa Hidraulica Reforzada 30 $ 320.00
Toneladas '
Taladro Pedestal 1hp 20mm 124cm $ 270.00
Industrial '
Taladro Percutor Recargable 31
Piezas Incluye 2 Baterias T
Taladro Percutor Dewalt Dw 520
1/2:industrial 5 20z
Amoladora Angular Esmeriladora 4-
1/2 28402 De Walt 4212 oz
Esmeriladora Angular 7 2400w
Dewalt $ 220,00
Paletera  Hidraulica Elevadores
Palets Carretillas Manuales DA
Compresor Odontoldgico
Silencioso, 50 Litros, 1 3/4 Hp 9 2ezl
Overol De Trabajo. Ventas Al Por
Mayor Y Menor D
Yunque $ 450,00
Mesa De Trabajo En Metal Y $ 9000
Madera ’
Camién 2,5 Ton $ 12.000,00
Equipos manuales $ 4.500,00
Muebles de oficina $ 2.500,00

TOTAL

Fuente: elaboracion propia (2018)

Cantidad | Total (USD)

2

2

PRk NP o

$ 1.060,00
$ 290,00
$ 126,00
$ 320,00
$ 270,00
$ 150,00
$ 404,00
$ 306,00
$ 660,00
$ 495,00
$ 252,00

$ 150,00
$ 450,00
$ 180,00

$ 12.000,00
$ 2.000,00
$ 1.800,00
20.913,00

Los valores unitarios corresponden a los actuales en el mercado ecuatoriano.
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https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413620587-taladro-percutor-recargable-31-piezas-incluye-2-baterias-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413620587-taladro-percutor-recargable-31-piezas-incluye-2-baterias-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413156767-taladro-percutor-dewalt-dw-520-12industrial-acept-tarjet-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413156767-taladro-percutor-dewalt-dw-520-12industrial-acept-tarjet-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413294905-amoladora-angular-esmeriladora-4-12-28402-de-walt-4212-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413294905-amoladora-angular-esmeriladora-4-12-28402-de-walt-4212-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413327542-esmeriladora-angular-7-2400w-dewalt-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413327542-esmeriladora-angular-7-2400w-dewalt-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413398205-paletera-hidraulica-elevadores-palets-carretillas-manuales-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413398205-paletera-hidraulica-elevadores-palets-carretillas-manuales-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413706829-compresor-odontologico-silencioso-50-litros-1-34-hp-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413706829-compresor-odontologico-silencioso-50-litros-1-34-hp-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413587810-mesa-de-trabajo-en-metal-y-madera-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-413587810-mesa-de-trabajo-en-metal-y-madera-_JM

ANEXO VI

Detalle de salarios y estructura del personal

En el siguiente Cuadro se muestra los salarios acordes a los minimos
sectoriales estipulados por el ministerio de trabajo en el 2018 —incrementados

en un 3%-—.

Ao 2018
Puesto de trabajo Cantidad Salario
Gerente -Jefe de taller 1 $521,20
Supervisor general-Conductor 1 $ 412,67
Capataz "herrero" 3 $412,28
Ayudante 4 $ 409,73
Asistente administrativo 1 $ 401,08

Fuente: elaboracion propia (2018)

Acorde a lo exhibido en el cuadro se tiene la siguiente estructura:

Gerente -
Jefe de

taller

Su@ﬁé}'ﬁ?r Asistente
Cgonductor administrativo

Herrero- Herrero- Herrero-
Ayudante Ayudante Ayudante Ag?nciﬁp;e
Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3

Fuente: elaboracion propia (2018)
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CURRICULUM VITAE

EDISON HOMERO SIMBANA AVEIGA

INFORMACION PERSONAL

Cl (Ecuador): 080259502-5

DNI (Argentina): 95 689 984

Fecha de Nacimiento: 11 de septiembre de 1986

Direccion: Ecuador-Esmeraldas “Santas Vainas”

Argentina-Buenos Aires “Venezuela 3276”

CONTACTOS
E-mail: < edu_simbalO@hotmail.com
>< edusimbal986@gmail.com
ﬂ!ﬂ www.linkedin.com/in/edison-homero-simbafia-aveiga
Teléfonos: O Ecuador + 593 997633225
© Argentina +549 1137633261
ESTUDIOS
Afio 2004 BACHILLER FISICO MATEMATICO
Institucién @ COLEGIO “SAGRADO CORAZON”
Ciudad-Pais Esmeraldas — Ecuador
Afio 2012 INGENIERO MECANICO
Institucién B8 ESCUELA POLITECNICA NACIONAL
Ciudad-Pais Quito — Ecuador
Afio 2018 MAESTRIA EN DIRECCION DE EMPRESAS
Institucién E2 UNIVERSIDAD DE PALERMO
Ciudad-Pais Buenos Aires — Argentina
IDIOMAS
€ Lenguaje Natal: Espaiiol
€ Otros Idiomas: Inglés (80%)
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SUMARIO DE EXPERIENCIA

%t Experiencia en supervision, coordinacién, planeacion y ejecucion de proyectos
aplicando normas APl y ASME. En plantas de operaciones de produccion,
navales, transporte de hidrocarburos y refinacion.

¥ Habilidades de liderazgo en la ejecucion de proyectos de construccion y
mantenimiento, acompafados del manejo de catdlogos técnicos, diagrama de
flujo de procesos, Plot Plan, PI&D, Isométricos, data sheet de equipos (estaticos
y rotativos), reportes de construccion.

%t Gestion de los diferentes parametros para inicio de proyectos: alcance, tiempo,
calidad, costo, recursos humanos, comunicacién, riesgo, contratos Yy
stakeholders.

%t Experiencia en la elaboracion de ofertas para licitaciones de proyectos, en el
establecimiento de precios unitarios, estimacion e tiempos y cronogramas de
trabajo.

EXPERIENCIA DE LABORAL

Ayudante técnico “Dibujante”

€ PETROINDUSTRIAL, REFINERIA DE ESMERALDAS, ‘DEPARTAMENTO DE
MANTENIMIENTO ROTATIVO, DURACION 200 HORAS”

€ PETROINDUSTRIAL, REFINERIA DE ESMERALDAS, ‘DEPARTAMENTO DE
MANTENIMIENTO ROTATIVO, DURACION 200 HORAS”

€ INSTITUTO DE ESTUDIOS DE PETROLEO PETROECUADOR (Sede
Esmeraldas), “COORDINACION DE MANTENIMIENTO ROTATIVO DURACION
104 HORAS”

Coordinador de Planificacién y Construccién

@ MONTAJES MORELCO S.A., “DEPARTAMENTO DE CONSTRUCCION’, 8
meses
[7)

~+SYMEP S.A. (Suministros y Mantenimiento de Equipo Petrolero),

“DEPARTAMENTO DE CONSTRUCCION”, 3 afios
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