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RESUMEN

En los ultimos afios hemos notado que los artesanos se dedican a la elaboracion de
los mobiliarios en perfiles aluminio ya que es una fuente de ingreso para ellos,
ademas en la actualidad existe mucha demanda debido a las constantes
construcciones de inmuebles y las preferencias de las personas eligen acabados en
perfiles aluminio por las mdultiples ventajas que esta ofrece, lamentablemente los
artesanos se han sentido desmotivados ya que no existe un lugar cercano para
adquirir los materiales necesarios para su elaboracion por lo cual se ha visto la
necesidad de emigrar a otras ciudades e incurrir en costos altos, de la misma forma
tienen escasos conocimiento sobre financiamiento es por ende que ellos no han
podido ampliar su negocio y esto ha obligado a que algunos de los artesanos
hayan decidido cerrar sus talleres el cual afecta al desarrollo del Cantén Naranjito
y sus lugares aledarios, la falta de publicidad es un punto muy importante ya que por
medio de ello se da a conocer sus acabados, disefios y variedades en perfiles de

aluminio para mantener a los clientes y atraer a nuevos.

Se ha visto la necesidad de los artesanos en perfiles de aluminio en contar con una
distribuidora en el Canton Naranijito para que ellos puedan abastecerse de materia
prima y no tengan que emigrar a otras ciudades e incurrir en costos altos y asi
puedan cumplir con sus obras a tiempo o anticipada, para la satisfaccion de sus
clientes y asi se motivaria a nuevos artesanos a que emprendan su hegocio con lo

cual se contribuiria al desarrollo y crecimiento del Canton y sus lugares aledafios.

Una de las ventajas que ofrece la distribuidora a sus clientes es dar capacitacion
anual con profesionales especializados en temas de acabados y disefios en perfiles
de aluminio, de esta manera los artesanos se sentirian motivados para innovar sus

disefios al mismo tiempo ofrecer productos de calidad.
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ABSTRACT

In recent years we have noticed that artisans engaged in the production of aluminum
profiles furnishings because it is a source of income for them, and there is currently
high demand due to ongoing construction of properties and preferences of individuals
choose finish aluminum profiles the many advantages that it offers, unfortunately
artisans have felt discouraged because there is no place nearby to purchase the
materials needed for processing so has been the need to migrate to other cities and
incur high cost, in the same way have little knowledge of finance is thus that they
have not been able to expand its business and this has meant that some of the
artisans have decided to close their shops which affects the development of Naranjito
Canton and places surrounding the lack of advertising is a very important point
because through it discloses its finishes, designs and varieties of aluminum profiles

to keep customers and attract new ones.

We have seen the need for artisans in aluminum profiles have a distributor in Canton
Naranjito so they can stock up on raw material and not have to migrate to other cities
and incur high costs so they can meet their works time or early, for the satisfaction of
its customers and thus motivate new artisans to undertake their business thereby

contribute to the development and growth of the Canton and surrounding areas.

One of the advantages offered by the distributor to its customers is to provide annual
training professionals on issues of finishes and designs in aluminum, so the artisans

would feel motivated to innovate their designs while providing quality products.
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INTRODUCCION

El uso del aluminio en el disefio interior y en los muebles se generalizé6 en Europay
Norteamérica por la década de los 90, debido a una nueva cultura marcada por la

tecnologia y los cambios en las formas de trabajo.

En la década de los noventa se impuso formas de vivir y sentir que se caracterizaron
por la comodidad, la inmediatez y la practicidad debido al auge de las
comunicaciones, la popularizacion de los sistemas, el Internet y los grandes avances

tecnoldgicos.

Ecuador, es un pais que se ha desarrollado industrialmente en los ultimos afios el
cual esta lleno de oportunidades, listo para plasmar nuevas ideas en el mercado, un
pais donde incluso con las barreras econdémicas surgen nuevas empresas que
ayudan al bienestar y el desarrollo de la comunidad. Lamentablemente, en nuestro
pais, la manera mas comun de emprender nuevos proyectos de empresas es
empiricamente, lo que provoca que el éxito empresarial dependa generalmente de la

suerte del inversionista.

La presente investigacion muestra una de las herramientas efectivas para reducir la
incertidumbre en la creacién de microempresas o negocios, en el campo artesanal

de aluminio en el Cantén Naranijito.

Este proyecto ayudar4d a evaluar la creacibn de una microempresa para la
fabricacion de mobiliario con perfiles de aluminio en el Cantén Naranjito y sus

lugares aledarios.

El crecimiento de demanda de viviendas en el Canton Naranjito, asi como de
adecuaciones dentro de inmuebles de toda indole, ha generado en los constructores
la busqueda de nuevas tendencias de materiales de construccion, que permitan no
solo resultados funcionales sino también que sean estéticos que de una imagen

diferente, ademas que vayan con las normas y exigencias requeridas por el cliente.

La construccién es una necesidad y una prioridad en nuestro pais, y lo sera por los
afos venideros. A medida que la construccion avanza, los profesionales de la rama

buscan productos que sean faciles de instalar y acorde a las normas. Por lo que este
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estudio plantea una solucion positiva disefiando el producto para utilizacion
inmediata y de bajos costos lo que conviene al duefio del inmueble y al profesional

que lo disefia y construye.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1 Problematizacién

Ecuador pasa por una etapa de progreso en relacion al inmobiliario. Cada vez
es mas comun considerar a este mercado como uno de inversion, y no solo de

primera vivienda. Sino también locales comerciales y oficinas.

Para realizar un andlisis del mercado de los perfiles de Aluminio, debemos tomar
como base al sector de la Construccion y Vivienda, donde el aluminio convertido
en “Perfiles de Aluminio” es el preferido por los clientes para realizar los
acabados exclusivos y disefios Unicos de ventanas, puertas, mamparas,

enrejados, etc.

El crecimiento inmobiliario viene desde el afio 2009, apoyado especialmente por
la incursion del Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (Biess) en el
financiamiento de crédito hipotecario, segun el director de Inmobiliaria de
Mutualista Pichincha, Juan Carlos Teran. Pero sobre todo, dijo, por la estabilidad
econdmica que le da al Ecuador tener una moneda fuerte como es el dolar.

Dentro del sector de la construccion, el inmobiliario representa alrededor del 0%



Esto ha impulsado que la construccion crezca 9,05%, dentro del Producto Interno

Bruto (PIB) en 2011, segun revela el Banco Central.*

La Construccion y Vivienda en el Canton Naranjito durante los ultimos afios
crecieron aceleradamente, gracias a los factores como el déficit habitacional en
el Cantdén vy la dolarizacion; esta Gltima permitié a los constructores planificar sin
la incertidumbre de las variaciones en el tipo de cambio. También ha tenido un
incremento en las construcciones y acabados gracias a que los emigrantes
envian remesas a sus familiares para que se lleve a cabo la realizacion de las

viviendas y sus adecuaciones y los flujos de dinero ganados localmente.

Por lo cual se ha producido la necesidad de adquirir los materiales necesarios
para realizar los acabados en las respectivas construcciones en el canton y
hemos notado por un estudio de mercado que las preferencias de las personas

ascienden a los perfiles de aluminio.

Donde hemos constatado ciertos inconvenientes al momento de adquirir los
materiales ya que el problema principal es el desabastecimiento de materiales y
suministros para los talleres artesanales del aluminio en el Cantén Naranjito esta
ocasionando la baja competitividad de este sector, disminucién del comercio y
bajo desarrollo del Cantén donde se determina que la materia prima no se
puede adquirir de una manera comoda en el mercado local lo cual obliga a

emigrar a otras ciudades para poder conseguir los materiales.

Ademas los escasos conocimientos de la forma de utilizar los perfiles de
aluminio ocasionan poca creatividad de los disefios en trabajos realizados a

base de aluminio y los hace menos competitivo en el mercado local.

También se ha generalizado el Incumplimientos en la fecha de entrega de las
obras a base de perfiles de aluminio estipulada en el contrato provoca la
demanda insatisfecha en los clientes por atrasos en la entrega de obras y por

falta de materiales.

1

CASTILLO, Francisco,: El sector inmobiliario crece movido por el crédito puablico vy

privado, http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/el-sector-inmobiliario-crece-movido-por-el-credito-
publico-y-privado-566476.html, extraido el 5 de junio del 2013.


http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/el-sector-inmobiliario-crece-movido-por-el-credito-publico-y-privado-566476.html
http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/el-sector-inmobiliario-crece-movido-por-el-credito-publico-y-privado-566476.html

Asimismo los costos elevados de transportar en la obtencion de los materiales
nuevos adquiridos en otras ciudades para la elaboracion de  mobiliarios de
aluminio la cual incita la desmotivacion hacia la practica de carpinteria de

aluminio por parte de los pequefios artesanos.

De la misma manera la escasa publicidad y propaganda del servicio de taller de
carpinteria de aluminio en los artesanos del Cantén Naranjito provoca que los
pobladores del Canton se trasladen a otras ciudades para solicitar el servicio de

perfiles de aluminio.

Otro inconveniente es que el desconocimiento sobre como financiar las
operaciones y las compras de materiales que permita ampliar el servicio de taller
de mobiliario de aluminio ha originado dificultad para lograr el crecimiento y
desarrollo de las microempresas de artesanos del aluminio en el Cantén

Naranijito.

Estos inconvenientes son preocupantes para los artesanos ya que ellos no
van a tener una fuente de ingreso que les ayude a subsidiar las necesidades de
su familia y de la misma forma a que permanezca su taller en el mercado local

ya que esto afecta al desarrollo del Canton.

1.1.2 Delimitacion del Problema

Pais: ECUADOR

Regiéon: COSTA

Provincia: GUAYAS

Cantén: NARANJITO

Sector: Servicio Artesanal

Area: Aluminio

1.1.3 Formulacién del Problema

¢De qué manera afecta el desabastecimiento de materiales y suministros para

los talleres artesanales del aluminio en el canton Naranjito esta ocasionando la
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baja competitividad de este sector, disminucién del comercio y bajo desarrollo
del Canton?

1.14 Sistematizacion del Problema

R/
L X4

R/

X/

¢En qué circunstancia afecta en los artesanos los escasos conocimientos de
la forma de utilizar los perfiles de aluminio que ocasiona poca creatividad de
los disefios en trabajos realizados a base de aluminio?

¢,De qué manera influye el Incumplimientos en la fecha de entrega de las
obras a base de perfiles aluminio estipulado en el contrato con los clientes, lo
cual provoca la demanda insatisfecha debido a los atrasos en la entrega de
obras y por falta de materiales?

¢,De qué forma incide los costos elevados de transporte para trasladar los
materiales nuevos adquiridos en otras ciudades para realizar trabajos de
mobiliarios de aluminio, lo cual origina la desmotivacion hacia la practica de
carpinteria de aluminio por parte de los pequefios artesanos?

¢,De qué forma afecta escasa publicidad y propaganda del servicio de taller
de carpinteria de aluminio desde los artesanos del Canton Naranijito,
provoca que los pobladores se trasladan a otras ciudades para solicitar el
servicio de artesanos del aluminio?

¢cDe qué manera afecta desconocimiento sobre cémo financiar las
operaciones y las compras de materiales que permita ampliar el servicio de
taller de mobiliario de aluminio origina dificultad para lograr el crecimiento y
desarrollo de las microempresas de artesanos del aluminio en el Canton

Naranjito?

1.15 Determinacién del Tema

“Estudio de las necesidades de abastecimiento de materiales y suministros en el

sector artesanal de perfiles de aluminio del Cantén Naranjito. ANO 2013”



1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Determinar de qué manera afecta el desabastecimiento de materiales y

suministros para los talleres artesanales del aluminio en el cantdén Naranijito

mediante encuestas dirigidas a los operarios en perfiles de aluminio para

mejorar la competitividad de este sector, disminucion del comercio y bajo

desarrollo del Canton.

1.1.2 Objetivos Especificos

33

S

L)

L)

<

X/
L X4

Identificar en qué circunstancia afecta en los artesanos los escasos
conocimientos de la forma de utilizar los perfiles de aluminio mediante
entrevistas dirigidas a los artesanos para mejorar la poca creatividad de los

disefios en trabajos realizados a base de aluminio.

Analizar de qué manera influye el Incumplimientos en la fecha de entrega
de las obras a base de perfiles aluminio estipulado en el contrato con los
clientes mediante cuestionario dirigidas a los maestros de aluminio para
reducir la demanda insatisfecha debido a los atrasos en la entrega de

obras y por falta de materiales.

Reconocer de qué forma incide los costos elevados de transporte para
trasladar los materiales nuevos adquiridos en otras ciudades para realizar
trabajos de mobiliarios de aluminio, mediante entrevistas dirigido a los
artesanos para disminuir la desmotivacién hacia la practica de carpinteria

de aluminio por parte de los pequefios artesanos.

Detectar de qué forma afecta escasa publicidad y propaganda del servicio
de taller de carpinteria de aluminio desde los artesanos del Cantdn
Naranjito, mediante un estudio de mercado para evitar que los pobladores
se trasladan a otras ciudades para solicitar el servicio de artesanos del

aluminio.

Identificar de qué manera afecta desconocimiento sobre cémo financiar las
operaciones y las compras de materiales que permita ampliar el servicio de
7



taller de mobiliario de aluminio mediante encuestas dirigido a los maestros
de aluminio para lograr el crecimiento y desarrollo de las microempresas

de artesanos del aluminio en el Canton Naranjito.
1.3 JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

1.3.1 Justificacién de la Investigacion

Naranijito es una ciudad donde el comercio es una de las fuentes de ingreso mas
importante que hay, en el cual existen diferentes artesanos para realizar varios

disefios y decoraciones de acuerdo a las necesidades de sus clientes.

Lo que justifica de manera practica que este proyecto pretende ayudar a que se
atiendan las necesidades en relacion a los abastecimientos de materiales de
aluminio para contribuir en los beneficios de los artesanos y la ciudadania en

general de manera eficiente y eficaz para el crecimiento y desarrollo del Canton.

En el Canton Naranjito se ha observado la dificultad que los artesanos tienen
por el continuo desabastecimiento que presentan al momento de adquirir los
materiales para la realizacidbn de las obras de perfiles de aluminio, lo cual
perjudica el desenvolvimiento de los artesanos en sus respectivos talleres e

impide el crecimiento del mismo y por ende afecta el desarrollo del Canton.

Es preocupante la situacion de los pequefios artesanos que se vive a diario por
falta de la materia prima de manera inmediata en el Cantdén Naranijito lo cual es

perjudicial para su desarrollo y estabilidad en el mercado local.

Los factores que afectan de manera directa a los pequefos artesanos impide el
crecimiento y desarrollo en sus respectivos talleres la cual se busca las
herramientas adecuada para solucionar los inconvenientes y asi motivar a los

artesanos a continuar laborando en sus respectivos talleres.

De esta manera ayudariamos a los pequefios talleres artesanales donde
laboran diariamente para sustentar sus necesidades y la de su familia asi
también a la poblacion Naranjitefa y a sus aledafios. Ya que no tendrian
inconvenientes para conseguir un lugar donde realicen todas las adecuaciones

mobiliarias de acuerdo a las necesidades de los clientes.



La misma que busca mejorar la calidad de vida de los artesanos al momento de
realizar sus respectivas obras de la misma forma darles comodidad a los
clientes ya que no tendrian que emigrar y desembolsar cierta cantidad de dinero

destinado para los viaticos, como resultado ayuda al desarrollo del Canton.



CAPITULO II

MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO
2.1.1 Antecedentes Histéricos

El aluminio apenas se remonta mas alla del siglo ultimo. El caracter tardio del
descubrimiento de este metal obedece a diversas razones, si bien es el mas
extendido por la naturaleza, después del silicio, no se encuentra jamas en estado

nativo.

En 1.809 el inglés Humphrey Davy intent6 sin éxito sintetizar el aluminio a partir
de una mezcla de alumina y éxido de mercurio y, a pesar de su fracaso, intuyo

su nombre: queria llamarle “aluminio”.

Casi todos los metales se encuentran en la naturaleza bajo la forma de oxidos,
pero en el caso de la alumina la ligazon metal-oxigeno era demasiada intensa
como para poder echar mano de los métodos clasicos para aislar el metal. Los
investigadores de siglo XIX, profundizaron en métodos quimicos para obtener el

aluminio.
Produccion del aluminio por un procedimiento quimico.

En el afio 1.821. Pierre Vertier, mineralogista Francés, encuentra en la baja
Provenza una piedra rojiza mas tarde, unos investigadores lograron extraer de
esta piedra llamada Bauxita, la Alimina. Estd materia prima es mas comun para
la produccion de aliumina estimada a la produccion de metal de aluminio,

10



representan los primeros dos eslabones de la cadena de valor en la ruta de
acceso al metal y a los productos de aluminio.

En 1824 Oersted fue el pionero de una nueva orientacion y aporto la materia

basica: el cloruro de aluminio

En 1827 Wohler fue el primero de manera repetida la separacion de aluminio por
reduccion del cloruro de aluminio por el potasio. Obtiene un polvo gris de
aluminio impuro que contiene, ademas de potasio cloruro de aluminio no

reducido.

Henri Saint-Claire Deville, encontraria el primer procedimiento de la obtencion
industrial del Aluminio 30 afios mas tarde un francés y un americano cada uno
por su lado, elaboraran al tiempo el mismo procedimiento de fabricacion por
electrolisis. Procedimiento que se sigue empleando hoy en dia, el cual consigue

gue de una piedra rojiza salga el primer metal no ferroso de nuestro tiempo.

La més antigua utilizacion de aluminio en construccién que se recuerde, es la
cupula de la iglesia de San Joaquino, realizada en 1.897, con aluminio impuro,

pero que a pesar de todo se conserva hoy en buen estado.

El aluminio es un material muy joven en comparacion con la metallrgica, nacida

5.000 afos antes de nuestra era.

Hasta el comienzo de la era moderna el mundo actué con una gama muy
reducida de materiales metélicos; fue a partir del siglo XVI cuando aparecen los

grandes metales actuales:
ZINC en el siglo XVI;
NIQUEL en el siglo XVII;
ALUMINIO en el siglo XIX.

En esta linea se encuentra el francés Saint-Claire Deville, que en 1.854 presento
en la Academia de las Ciencias de Paris dos procedimientos para la obtencion
del aluminio, uno de referencia quimica y el otro por medio de la electrdlisis. En

la Exposicion Universal de 1.855 se present6 en sociedad el primer lingote.
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Treinta afios tuvieron que transcurrir hasta que la curiosidad y la pasion por el
aluminio de otro francés Paul Héroult, encontrara finalmente el proceso moderno

de la electrdlisis alumina disuelta en la criolita.

El' mismo procedimiento y en el mismo afio apareci6 en Estados Unidos
presentado por Charles Martin Hall, que no habia tenido ningun tipo de contacto
con el francés. Solo unas semanas de intervalo separaron el registro de la

patente francesa de la americana.

Y a partir de esta fecha 1.886 la produccion de aluminio aumenta en el mundo;
de las 39 toneladas producidas en 1.888 se llega a los 10 millones en 1.970y a
los 17 millones de toneladas en 1.980.

En menos de un siglo ha alcanzado el segundo lugar en importancia, solamente
precedido por el acero, con una produccién anual situada alrededor de los 15
millones de toneladas y su empleo en todos los sectores industriales, desde los
mas sofisticados como la electronica y la aeroespacial, hasta los mas comunes
gue vemos y usamos cotidianamente, como recipientes para bebidas, puertas y

ventanas, ruedas de automdviles, ollas y pucheros.

Principales fechas en la historia de aluminio

1809. Davy. Obtencién de la aleacion hierro- aluminio al horno eléctrico.
1821. Berthier. Descubrimiento de la Bauxita

1824. Oersted. Primeros globulos de aluminio

1827. Wohler. Produccion de polvo de aluminio por reduccion al potasio del

cloruro de aluminio.
1854. Sainte-Claire Deville. Primer lingote de aluminio.

1886. Héroult y Hall. Descubrimiento del procedimiento de la electrélisis de la

alimina disuelta en la criolita.
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1905. Claessen. Posibilidad de temple de aleaciones de aluminio.
1911. De Saint-Martin principio de la anodizacién del aluminio.?
SURGIMIENTO DEL USO DE LOS PERFILES DE ALUMINIO

El uso del aluminio en el disefio interior y en los muebles se generaliz6 en
Europa y Norteamérica por la década de los 90, debido a una nueva cultura
marcada por la tecnologia y los cambios en las formas de trabajo.

En la década de los noventa se impuso formas de vivir y sentir que se
caracterizaron por la comodidad, la inmediatez y la practicidad debido al auge de
las comunicaciones, la popularizacién de los sistemas, el Internet y los grandes

avances tecnoldégicos.

En los afos setenta y hasta mediados de los noventa en Europa fue el origen del
disefio arquitecténico Hight-Tech o de “Alta Tecnologia” que buscaba homologar
en la arquitectura los avances tecnoldgicos en la industria, las comunicaciones,

el transporte, la aeronautica y la astronautica.

La tendencia Hight- Tech influy6 poderosamente en la manera de concebir los
espacios interiores pues el hecho de que buena parte de las redes de
ventilacion, iluminacion, informacion y demas sistemas instalados en casas y
edificios fuesen dirigidas por computador, hizo que tanto arquitectos como
disefiadores de muebles buscasen revestimientos y piezas acordes con esas

condiciones.

Los elementos tipo pérgolas, paneles, corta soles y fachadas fabricadas en
aluminio o acero fueron la constante en la arquitectura y los muebles asumieron
ese mismo manejo formal de los materiales dando como resultado un mobiliario
de caracter austero, privando la excesiva ornamentacidbn con una imagen

contundente.

2 BARRAND, PIERRE, GAEAN, ROBERT, DUMAS ANDRE: Produccién del aluminio, pp.17,
18,19.
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El aluminio por tener como caracteristica la neutralidad, perdurable y reciclable
es aceptado en la industria de fabricacion de muebles y son usados en espacios
interiores buscando la luminosidad y limpieza visual de los espacios, los muebles
y marcos de madera tradicionales no aportaban mucho al objetivo de luz, y

fueron los perfiles de aluminio incorporados a éstos los que generaron el cambio.

Los fabricantes de cocinas fueron los primeros en utilizar dichos perfiles en los
marcos de las puertas, especialmente en los gabinetes superiores, que luego
combinaban con vidrio y hoy es uno de los segmentos mas activos en el empleo

de metal en muebles.

Los modernos métodos de inyeccion permitieron la extrusion de perfiles con gran
variedad de formas. Los italianos, siempre a la vanguardia, los desarrollaron
proporcionales a los tamafos de las puertas de sus muebles logrando una gama
amplia en disefios entre rectos, curvos, circulares, anchos, delgados, lisos y
acanalados. Ahora, se fabrican perfiles en longitudes de 3 metros en promedio,
con sistemas de unién que permiten que, una vez cortado el perfil las esquinas,

gueden perfectamente rigidas e indeformables usando simplemente tornillos.

Actualmente y para este segmento especifico de cocinas el aluminio es vital,
pues su fabricacion tiene en éste su base. De los perfiles, las bases y las
campanas de extraccion se ha pasado a zonas de coccion, aseo Yy
almacenamiento elaboradas totalmente en metal para facilitar la limpieza y el
traslado de los médulos de cocinas integrales, incluso las grandes empresas
fabricantes de neveras las ofrecen también en aluminio transformandolas en

hermosos complementos del disefio interior.

Otros muebles que también han incluido el uso de aluminio son los
pertenecientes a la tendencia Home Office-Small Office “SOHQO”3, ese popular
traslado de la oficina con todos sus elementos al hogar. Dicho mobiliario incluye

piezas metalicas, con patas de aluminio y rodachinas de modo que esa

® AHUMADA, Silvia: Home Office- Small Office “SOHO”, Es un sistema de trabajo remoto o a
distancia que permite a la persona colaborar en una Organizacién o trabajar de forma independiente
desde su casa utilizando la tecnologia, http://blog.iedge.eu/direccion-personas/coaching/silvia-
ahumada-coaching-ejecutivo-small-office-home-office/,extraido el 4 de julio del 2013.
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«pequefa oficina» pueda ser llevada de la sala a una alcoba o estudio sin
problemas; es en realidad lo que los disefiadores de interiores denominan como
«oficinas némadas» y que representa poderosamente el agitado ritmo de vida del

hombre actual.

Esta tendencia que presentan las oficinas actuales es lo que se conoce como
oficina Free standing, (oficina auto portante), en la que se suprimen los paneles
divisorios y los modulos tradicionales para dejar Unicamente bases con las

cuales armar estaciones amplias de trabajo. Los elementos pueden

Entonces ser movidos de un lugar a otro sin tener que desmontar las divisiones a

las cuales anteriormente se fijaban las superficies, sin desarmar el mueble.

Vale sefalar como muy importante, el hecho que las laminas simples de
aglomerado empleadas como tradicionales paneles de oficina estan siendo
reemplazadas por ldminas de aluminio perforado (superficie reflejante-dura) y
con fibra de vidrio (superficie absorbente-blanda) al interior, la razén, ademas del
estético efecto de luz, es su extraordinaria capacidad para insonorizar los
espacios, reducir en alto grado el ruido y eliminar el eco. En tratamientos
acusticos especiales esta mezcla es reforzada con aglomerado que actia como

excelente absorbente de ondas.

Sumado a lo anterior, el aluminio cuenta con otras condiciones adicionales
favorables ya en la fabricacion de muebles simples de oficina. Su peso liviano,
por ejemplo, hace mas facil el desplazamiento de los cajones favoreciendo el
mantenimiento de los herrajes y en cuanto a la duracion y resistencia, ofrece
mejores garantias frente a la madera cuando de rayones se trata, aunque eso

también depende del cuidado.

En resumen, el aluminio sin duda ha respondido a las expectativas de los
fabricantes y funcionalmente esta ayudando para que a su vez, los muebles
respondan a las nuevas exigencias del vivir y trabajar de los consumidores de
muebles actuales. Es el material que mejor se ha adaptado a los cambios de la
época.
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De hecho algunos disefiadores y arquitectos afirman que el uso actual del
aluminio es en realidad una reminiscencia de la moda de los sesenta y setenta
en las que se usd también en infinidad de elementos: lamparas, muebles,
repisas, etc., pero pintadas al horno y en colores muy vivos. De esto queda
testimonios en los anticuarios de lo moderno (Modernariato), en los que aparte
de las antigledades se exhiben elementos que representaron la oleada de esos

afos, y que hoy son objetos de culto.

Como quiera que sea, ya llegara con toda su influencia esa oleada de luz y
transparencia a nuestras vitrinas, casas y oficinas y sera interesante ver la
respuesta y las reacciones de los consumidores nacionales, acostumbrados a la
madera maciza y su innegable calidez. Los fabricantes deberan prepararse
desde ahora para algo mas que reproducir los modelos extranjeros, explorar
dentro del mismo segmento, cuales son las necesidades puntuales de su

mercado local y presentar propuestas actuales y coherentes.

Es una nueva tendencia tan moderna y llamativa que tiene mucho de arte,
creatividad y uso inteligente de los materiales, que tal vez en sus formas se
muestre muy limpia y hasta simple pero cuya raiz realmente simboliza el sentir

de nuestra época con todos afanes y necesidades del alma*
Estado de la fundicién en el Ecuador

Respecto a la produccién nacional, no ha sido posible obtener informacion en el
INEC (Instituto Nacional de estadistica y Censos), debido a que la produccion
anecdotica que no se recoge en las estadisticas o esta concentrada en unos
pocos productores y por lo tanto por temas de proteccion de datos no se facilita.
A continuacion datos de las industrias fundidoras actualizados hasta el afio
2008.

4

MARTINEZ, Rodrigo,: Surgimiento del uso de los Perfles de Aluminio,

http://repositorio.espe.edu.ec/bitstream/21000/2453/3/T-ESPE-017174-2.pdf, extraido el 10 de junio
del 2013.
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Cuadro 1. Produccion ecuatoriana de metales en toneladas por fundicion en el

afio 2008
Afo Hierro  Esferoidal Aceros N° Total Otros
Gris Ferrosos
2008 24000 5380 4250 1750 35380 11380
% 67,8 25,2 12 4,9 100 32,2

Fuente: Zapatan, Christian y Pando, Franklin empresa de produccion de Bases Dentadas en
la empresa Press Borja S.A, Cuenca 2012(5/07/2013)

Produccién Ecuatoriana afio 2008

La producciéon Ecuatoriana de metales de fundicion tiene un amplio campo en la
industria de Hierro Gris con una participacion del 6%, seguida por la industria
esferoidal con 15%, la industria del acero con 12% y la industria de los N°
Ferrosos con 5% de la produccion total. En el grafico siguiente se puede

observar las participaciones de las industrias.

Produccién Ecuatoriana de

metales de fundiciéon
m hierro Gris m Esferoidal

m Acero m No ferrosos

Figura 1. Produccion Ecuatoriana de metales de fundicion.

Fuente: Zapatan, Christian y Pando, Franklin empresa de Producciéon Ecuatoriana
(5/07/2013)
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Metales utilizados en la produccion ecuatoriana por fundicion

Las principal participacion de metales utilizado en la fundicion son la aleacion de

aluminio con un 20%, seguido de hierro gris y nodular con 19%, aleaciones de

cobre con 14%, otras aleaciones con 12 %, zamac con el 7%, bronce con 5% y

acero con el 3% de produccién nacional.’

|Manejo de metales

25%

20%

15%

10%

Titulo del eje

5%

0%

Aleaciones
de alumino

Hierro gris
ynodular

Aleaciones
de cobre

Otras
aleaciones

Zamac

Bronce

Acero

B Seriesl

20%

19%

14%

12%

7%

5%

3%

Fuente: Zapatan, Christian y Pando, Franklin empresa de Produccion Ecuatoriana (5/07/2013)

Figura 2. Manejo de metales.

En el afio 1985 el seior Carlos Alberto Heredia Naranjo fue uno de los pioneros

en tener un local de perfiles de aluminio llamando asi su negocio “ALICENTRO”

ubicado en el Cantén Naranjito enla av. 5 de octubre y 10 de agosto en aquel

entonces el Sr. Heredia adquiria los materiales en la ciudad de Guayaquil ya

gue era el unico lugar donde distribuian los materiales necesarios para realizar

sus obras y de esta manera cumplir con los clientes

con el paso de los afos

han aumentado de una manera significante los pequefios talleres de aluminio

pero aun existe los inconvenientes de poder adquirir los materiales para la

realizacion de las obras exigidas por los clientes.

> Zapatan, Christian y Pando, Franklin: , Analisis del Proceso de Fundicion de Aluminio y Propuesta
de mejoras en la eficiencia de produccién de bases dentadas en la empresa PRESS FORJA S.A,
dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/2129/13/UPS-CT002396.pdf ,extraido el 5 de junio del 2013.
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2.1.2 Antecedentes Referenciales

Segun Sofia Cadena Cifuentes en el afio 2010 (Universidad Técnica del Norte)
logro reconocer en el desarrollo de su proyecto de tesis que trataba sobre un
plan de negocio para la creacidon de una nueva microempresa que se llamara
ALUMIGAL, y que se dedicaria a la fabricacion de ventanas con perfiles de
aluminio en medidas estandarizadas. Primero, se enuncian los antecedentes que
corroboran la idea de crear una nueva microempresa, los datos macro y micro
econdmicos que la sustentan, y una breve descripcion de la investigacion

necesaria para su realizacion.

Definitivamente la generacién de microempresas fortalece la economia local al
ampliar las actividades de comercio y de produccion, aportando de manera
positiva a la riqueza local o del lugar en que se desarrollan actividades

financieras y crecen nuevas microempresas.

Las ideas creativas y busqueda de sectores especiales para insertarse en
actividades productivas es responsabilidad de las nuevas generaciones,
formadas con filosofia de emprendedores, que hace que busquen alternativas de

inversiéon y mejoras en la organizacién de una microempresa.®

Segun Mauro Benavides en el afio 2010 (Universidad Catdlica de Loja) logro
reconocer en el desarrollo de su proyecto de tesis que trataba sobre un plan de
negocios para la creacion de una empresa de disefio, comercializaciéon e
instalacién de marcos para puertas y ventanas con perfiles de pvc en la ciudad
de Quito, lo cual nos da a conocer que el sector de la construccion se divide en
un 80% de obras estatales y un 20% de obras privadas, lo que muestra que su

crecimiento y desarrollo esta directamente relacionado con la economia nacional.

En lo que respecta al mercado de materiales, el material mas usado para marcos
de ventanas en los proyectos es el Aluminio con el 63% de respuestas, los

perfiles de acero con el 28%, y con el 2% material como la Madera y el PVC.

® CADENA, Sofia: Estudio de factibilidad para la creacion de una microempresa de fabricacion de

ventanas con perfiles de aluminio en medidas estandarizadas en el afio 2010,
http://repositorio.utn.edu.ec/bitstream/123456789/883/2/02%201CA%20114%20TESIS.pdf, extraido el
26 junio del 2013.
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De acuerdo a esta referencia podemos afirmar que los materiales de aluminio
son los que mas se distribuye con mayor frecuencia para realizacion de sus
obras ya que las personas prefieren el aluminio por las multiples ventajas que

esta ofrece y de esta manera obtendrian acabados de calidad y durabilidad.’
EL ALUMINIO

El aluminio pertenece al grupo de elementos metalicos conocido como metales
del bloque p que estan situados junto a los metaloides o0 semimetales en la tabla
periddica es un metal no ferroso, y es el mas abundante de los metales,
constituyendo cerca del 8% de la corteza terrestre. Las principales propiedades
gue hacen del aluminio un material valioso son su ligereza “en torno a un tercio
del peso del cobre y el acero”, fortaleza, resistencia a la corrosion, es un potente
conductor de electricidad y calor, magnifico reflector de luz, no es magnético, ni
toxico, pero si muy maleable, facil de ensamblar y con un atractivo aspecto

natural, y ademas es reciclable cien por cien e indefinidamente.

Su reciclado ofrece un poderoso incentivo economico. Debido a esta
combinacion unica de propiedades, la variedad de aplicaciones del aluminio en
los ultimos afios se ha notado el aumento constante y es esencial en la vida
cotidiana del ser humano. Es decir No podemos volar, ni viajar en un tren de alta
velocidad, o en un coche de altas prestaciones o en un ferry, sin el aluminio. El
aluminio nos permite obtener calor o luz en nuestras casas y lugares de trabajo,
preservar comida, medicinas y otras sustancias alterables por las condiciones del
ambiente, y es imprescindible en componentes electronicos de nuestros

ordenadores.

7

BENAVIDES, Mauro: Plan de negocios para la creacibn de una empresa de disefio,

comercializacion e instalaciéon de marcos para puertas y ventanas con perfiles de pvc en la ciudad de
Quito en el afio 2010, repositorio.utpl.edu.ec/bitstream/123456789/3878/1/658X4731.pdf,extraido 9 de
agosto del 2013.
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El aluminio brinda a los ingenieros, arquitectos, diseifladores, y a los pequefios

artesanos la posibilidad de desarrollar una gran variedad de disefios, ya sea con

el

uso de perfiles estandares o a

personalizados.®

Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

través del

desarrollo de perfiles

Cuadro 2. Caracteristicas del aluminio puro
Caracteristicas del Aluminio Puro

Abundancia en la corteza terrestre

Densidad

Punto de fusiéon

Punto de ebullicion

Calor especifico a 0 grados

Calor latente de fusion

Dilatacion lineal por grado de temperatura
Resistividad eléctrica a 20 °C
Conductividad electrica a 20 °C (IACS=100)

Maodulo de elasticidad

Carga de ruptura

Usos del aluminio

8,13%

2,699 g/lcm2

660,2 °C

2057 °C

0,210 cal/°C

94,4 callg

24x10-6

2,63 ohm.cm

63,8%

6 700 kg/mm2

16 a 20 kg/mm2

El aluminio es un metal importante para una gran cantidad de industrias.

El aluminio metalico es muy util para el envasado. Se utiliza para fabricar

latas y papel de aluminio.

El cableado eléctrico se hace a veces a partir de aluminio o de una

combinacion de aluminio y cobre.

Muchos de los utensilios del hogar estan hechos de aluminio. Cubiertos,

utensilios de cocina, bates de béisbol y relojes se hacen habitualmente de

aluminio.

SCORPORACION FURUKAWA,: Aluminio y sus perfiles ,

http://lwww.furukawa.com.pe/PDF/aluminio.pdf, extraido el 15 de junio del 2013.
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% Muchas piezas de coche, avion, camion, tren, barco y bicicleta estan hechas
de aluminio.
% Algunos paises tienen monedas en que estan hechos de aluminio o una

combinacion (aleacién) de cobre y aluminio.

X/
°

El aluminio es muy bueno para absorber el calor.

X/
°

Las luces de la calle y los mastiles de barcos de vela son normalmente de
aluminio.

% El aluminio es usado para la creacion de mobiliarios

% Otros compuestos de aluminio se utilizan en pastillas antiacidas, purificacion
de agua, fabricacion de papel, fabricacion de pinturas y fabricacion de piedras

preciosas sintéticas.’

Propiedades del aluminio

X/
X4

% El aluminio es un metal muy ligero con un peso especifico de 2,7 g/cm3, un
tercio el peso del acero. Su resistencia puede adaptarse a la aplicacion que

se desee modificando la composicion de su aleacién.

L)

» El aluminio es resiste a la corrosion genera de forma natural una capa de
oxido que lo hace muy resistente a la corrosion. Los diferentes tipos de
tratamiento de superficie pueden mejorar alin mas esta propiedad. Resulta
especialmente util para aquellos productos que requieren de proteccion y
conservacion.

% El aluminio es un excelente conductor del calor y la electricidad y, en relacion
con su peso, es casi dos veces mejor conductor que el cobre.

% EIl aluminio es un buen reflector tanto de la luz como del calor. Esta

caracteristica, junto con su bajo peso, hace de él el material ideal para

reflectores, por ejemplo, en la instalacion de tubos fluorescentes, bombillas o

mantas de rescate.

X3

% El aluminio es ddctil y tiene una densidad y un punto de fusion bajos. En

situacion de fundido, puede procesarse de diferentes maneras. Su ductilidad

® ALUMINIO “Elementos del aluminio, http:/elementos.org.es/aluminio, extraido el 15 de junio del
2013.
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permite que los productos de aluminio se fabriquen en una fase muy préoxima
al disefio final del producto.

+ La hoja de aluminio, incluso cuando se lamina a un grosor de 0,007 mm.,
sigue siendo completamente impermeable y no permite que las sustancias

pierdan ni el mas minimo aroma o sabor.

¢

El aluminio es cien por cien reciclable sin merma de sus cualidades. La

o
A5

recuperacion del aluminio al final de su vida util necesita poca energia. El
proceso de reciclado requiere sélo un cinco por ciento de la energia que fue
necesaria para producir el metal inicial. Con el aluminio reciclado podemos

volver a fabricar los mismos productos de los que procede. *°
PERFILES DE ALUMINIO

Ventanas y Sistemas de encristaladas

Figura 3. Ventanas y Slstemas s de encrlstaladas

Se ha visto como se ha empleado con éxito las ventanas de aluminio en las
modernas oficinas, casas, edificios. Desde el de punto de vista del disefio, un
requisito importante de estas ventanas es que debe ser duraderas y cumplir su
mision satisfactoriamente sin que se presente la necesidad de una atencion o

reparaciones.

El bronce, la madera y el acero son otros materiales que Generalmente se
emplean para la fabricacion de estructuras de ventanas. La madera y el acero

necesitan un pintado periédico si han de funcionar satisfactoriamente, y en este

10 AEA (ASOCIACION ESPANOLA DEL ALUMINIO) Propiedades del Aluminio, http://www.asoc-

aluminio.es/propiedadesAluminio.aspx , extraido el 10 de junio del 2013.
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aspecto el bronce, por su mayor durabilidad, es superior a ambos. Sin embargo,
el bronce es demasiado costoso para la mayoria de los empleos y tiene la

desventaja de producir feas manchas en el recubrimiento de la pared.

En un tiempo relativamente corto, el aluminio se establecido firmemente como un
material para la construccion de ventanas combina la flexibilidad de forma, el
buen aspecto, la resistencia, y la durabilidad generalmente inherente al bronce,
con la ligereza de madera y sin embargo no es propenso a la inestabilidad

dimensional de madera debido a la variedad de la humedad.

“\n\n\\\\ \\\\\ \\m\\m

| “ |\ I\ \\

Figura 4. “Los marcos de la ventana se construyeron con perfiles de aleaciones de
aluminio extruidos y soldados, la oxidacion anddica se realizé por el procedimiento al
acido sulfurico” Arq. E.Vicent Haris. (1971).

ACCESORIOS

La eficacia y calidad de una ventana, bien sea de madera, acero, bronce o
aluminio dependen en gran madera de sus accesorios, que es necesario disefar
con gran cuidado para que pueda funcionar eficientemente. Hay que tener
cuidado en su fabricacion para evitar porosidades de moldeo o defectos de forja,
y la calidad del acabado superficial sera tal que estéticamente con la ventana.

Como las ventanas de aluminio son mucho mas ligeras que las de acero o
bronce, algunos accesorios de ventana han sido reformados y hechos mas
pesado segun la funcibn que han de realizar. Se ha proporcionado un
considerable campo para esto y para la introduccidon de nuevos tipos de
accesorios, por la utilizacion de perfiles extruidos especiales huecos o0 macizos

0 menos un considerable campo para esto y para la introduccién de nuevos tipos
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de accesorios, para la utilizacibn que permiten alojar los accesorios

adecuadamente dentro del perfil.
Seleccion del acabado

Se puede dar a las ventanas de aluminio una gran variedad de acabados

pudiendo clasificarse lo mas util entre grandes grupos, que se denomina:

« Acabado natural

% Anodizado y pintado
Limpieza y conservacion

Del examen realizado en las instalaciones de ventanas y aluminios existentes
resulta evidentemente que aun teniendo una vida larga estructural incluso en las
condiciones atmosféricas mas severas, es necesario mantener promedio de una
limpieza regular la buena apariencia de las ventanas anodizadas o de acabado
natural. La suciedad hollin y las aguas de lluvia contaminadas con &cido
sulfurico que se forman en una atmoésfera industrial, produce la corrupcion
superficial y una gradual deteriolizacion del aspecto externo si se permite que
aquello permanezca sobre los marcos de las ventanas durante largo periodos de

tiempo.
Fijacion y encristalizacion

Las ventanas de aluminio han de ser almacenadas y manipuladas con gran
cuidado para evitar desperfectos en superficie. Se deben evitar o eliminar
inmediatamente las marcas de la suciedad de los dedos y las manchas
producidas por inmersiones y salpicaduras de materiales de construccion, como
el cemento humedo, mortero y enlucido. A las ventanas que no se han de pintar
se les da generalmente un bafio protector provisional que se elimina facilmente
una vez que ha sido instaladas las ventanas y se han terminado los trabajos de

la obra.

La mayoria de las ventanas de aluminio se construyen con perfiles extruidos,
pudiendo construirse asi todos los tipos corrientes de ventanas incluyendo las de
dos hojas giratorias, de guillotina y de hoja fija, asi como también otros tipos

25



ventanas correderas, lucernarios y luces de techos. Ademas se pueden producir
perfiles poco corrientes, a este respecto, la rapidez con que se extruyen formas
especiales, a veces complicadas, de aluminio, constituye el factor determinante
en la seleccion de este metal. La ligereza en peso es igual una gran ventaja
como, por ejemplo, en caso de hojas correderas dobles, miradores grandes y

ventanas de tipo monumental. **
Disefio de perfiles de aluminio.

Todo el proceso de elaboracién y produccién comienza en la mesa de disefio. Es
alli donde la extrusibn adquiere forma y se le incorporan diferentes
funcionalidades para un mejor ensamble, un trabajo minimo de acabado y un

montaje mas sencillo.

Para lograr el mejor disefio y especificaciones en un perfil de aluminio es
importante conocer y considerar los conceptos béasicos de disefio. Un disefio de
extrusién creativo con funciones incorporadas simplifica la siguiente etapa y
reduce los costes. Esta guia presenta las recomendaciones mas practicas para

lograr un buen disefio.
TIPOS DE PERFILES DE ALUMINIO.
Existen tres tipos de perfiles de aluminio:

Los perfiles solidos.

Son aquellos cuya seccion transversal no tiene vacio ninguno, esta totalmente
circunscrito por el metal. En ese caso, generalmente la matriz es constituida de
un disco de acero que tiene la(s) apertura(s) con la forma del perfil.

——

1 BRIMELOW, E:,Aluminio en la construccién volumen 1, pp. 125, 126, 133,134.136 y 137.
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Los perfiles tubulares.

Son aquellos cuya seccion transversal tiene al menos un vacio totalmente
circunscrito por metal. Los perfiles tubulares son fabricados con la utilizacion de
una matriz que tiene un mandril fijo con la forma interna del perfil acoplado a un
disco de acero (matriz) con la forma externa del perfil deseado. Entre el mandril y

la matriz hay una holgura que da origen al perfil tubular extruido.

| 1 O

Perfiles Semi-tubulares.

Son aquellos cuya seccion transversal tiene vacios parcialmente circunscritos
por metal y obedecen a la relacion area x apertura. Generalmente las matrices

necesarias para la produccién de este tipo de perfil son mas complejas y fragiles.

Principios Basicos de Disefio.

Para lograr un disefio 6ptimo de un perfil de aluminio, es necesario considerar
algunas pautas de disefio que ayudaran a lograr un producto final de mayor

funcionalidad, menor costo de produccién y mayor economia.
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Paredes de espesor uniforme

El espesor uniforme de pared en un perfil reduce la carga en la matriz y por lo
tanto minimiza el riesgo de que ésta se dafie. Las grandes diferencias en el
espesor de las paredes dentro de un perfil también deberian evitarse para
reducir al minimo las diferencias en el aspecto superficial después del
anodizado. El espesor uniforme de la pared se obtiene modificando la forma de

la extrusion y colocando el material donde mas se necesita.

7’

Simetria

Con perfiles de aluminio de disefios simétricos se obtiene un flujo equilibrado del
material a través de la matriz, al tiempo que se distribuye la carga en ella en

forma pareja.

Ademas, la forma del perfil es mas precisa y se reduce considerablemente el

riesgo de rotura de matrices.
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Radios en los vértices

Como norma, se deben redondear todos los vértices. Los radios normales varian
entre 0,4 a 1,0 mm. Si el disefio exige bordes o radios mas agudos, se puede

usar un radio de 0,2 mm como minimo.
Diametro del circulo circunscrito

Siempre intente reducir el circulo circunscrito. Ademas de facilitar la extrusion,

ayuda a mantener bajo el coste de produccion y el valor de la matriz.
Simplificar y facilitar.

Una modificacion que no produce ningun efecto en el aspecto funcional del perfil
pero que simplifica y facilita la produccion supondra menores costos de

produccién y una mejor economia.
Uso de dimensiones externas.

Las dimensiones externas son mas faciles de producir bajo tolerancia que las

dimensiones internas o en angulos.
Considerar el Acabado Final.

Debe indicarse siempre la superficie expuesta en el disefio. Entre mas angosta
sea la superficie expuesta mas uniforme serd su acabado. Cambios abruptos en
el espesor del perfil, podrian revelarse como marcas en la superficie opuesta de

la extrusion, particularmente en esa seccion.
Evitar detalles en extremos finales largos y delgados.

Si se necesitan detalles delgados, como canales en los extremos, es

recomendable:
1. Desplazar el detalle cerca de un soporte
2. aumentar el espesor de pared para prevenir la distorsion;

3. proporcionar soporte en el otro extremo.
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Espesor de Pared.

Aunque las tendencias actuales apuntan a la reduccion de costos, es importante
lograr un adecuado balance entre el costo y la funcionalidad de la extrusion.
Disefiar con paredes de mayor espesor puede resultar mas econdémico. Las

paredes delgadas son dificiles y costosas de extruir.
Transiciones de espesor.

Todas las transiciones de espesor deben suavizarse utilizando radios generosos

en las intersecciones pared gruesa-pared delgada.
Simetria en Areas Semi-tubulares.

Mantener la simetria en las areas Semi-tubulares reduce el riesgo de dafios en la

matriz.

Areas Semi-tubulares suavizadas. Suavizar las esquinas de las areas Semi-
tubulares con un redondeo, le aporta mayor fortaleza y mejor rendimiento de

extrusion.
Evitar Bordes puntiagudos.

Un borde puntiagudo puede generar ondulacion durante la extrusion. Debe

cambiarse por un borde chato o redondeado.
Refuerzos.

s En perfiles anchos y delgados es recomendable utilizar refuerzos para
mantener la planimetria durante la extrusion.

« En perfiles con cavidades profundas es recomendable utilizar refuerzos para
mantener las tolerancias y darle méas fortaleza al perfil. Con esto también se

puede reducir el espesor de pared.*?

PEXTRALUM Departamento Ingenieria  EXTRALUM S.A., http://www.extralum.com/IT_015.pdf,
extraido el 04 de junio del 2013.
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Perfiles de aluminio

La extrusion de los perfiles de aluminio, tecnolégicamente hablando, consiste en
darle la forma requerida o moldear una masa haciéndola salir por una abertura
por medio de presion especialmente dispuesta para conseguir perfiles de disefio
requerido, de acuerdo al disefio de la abertura mencionada, que hace a las
veces de molde.

Este elemento de acuerdo a sus propiedades es uno de los metales mas
utilizados para producir variados y complicados tipos de perfiles de aluminio que
se usan principalmente en las construcciones de carpinteria metalica, como por

ejemplo todo tipo de aberturas.

Tiene la ventaja, que se puede extruir en su estado primario como también en su

estado recuperado o secundario.

La materia prima para su extrusion es suministrada en lingote de forma cilindrica,
también llamado tochos, este es calentado a una temperatura de unos 500 °C,
para conseguir un estado, llamado plastico, que le permite pasar por la matriz o
molde. Pero previamente se le coloca al tocho una fina capa de carbono,
sometiéndolo a un calentamiento a través de una llama la cual impide que el
émbolo que lo empuja se pegue al mismo y lo haga salir de forma normal por la
boca de la matriz.

Luego viene el templado de los perfiles obtenidos y este es un proceso que se
puede hacer a través de dos formas a saber, por envejecimiento o por

tratamiento térmico.
Aluminio Anodizado

El aluminio, después de ser extruido o decapado, forma por si mismo para
protegerse de las inclemencias climaticas, una fina capa de 6xido de aluminio,
gue le suministra a la superficie del mismo unas minimas propiedades de

Inoxidacién y anticorrosion.
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Pero hay otro procedimiento quimico electrolitico que da en llamarse anodizado
qgue le permite obtener manera artificial peliculas de 6xido de mucho maés
espesor y con mayores caracteristicas de proteccion que las capas obtenidas

naturalmente.

Este procedimiento llamado anodizado se efectia a través un medio sulfurico el
cual le confiere la oxidacion del material desde la superficie hacia el interior, de
esta forma se obtiene un aumento significativo en la capa de 6xido de aluminio,
cuyas propiedades son excelentes por la resistencia a los agentes quimicos,
tales como menor conductividad, eléctrica, mayor dureza, y una estructura
molecular porosa, estas propiedades, permiten darle una mejor terminacion, el

cual fachita un mejor medio de proteccion al aluminio anodinado.

Al anodinado se le pueden dar a las capas diferentes espesores, y de acuerdo a

esta caracteristica se pueden utilizar dos métodos para anodizar el aluminio:
Uno es el llamado anodizado coloreado y el otro anodinado duro.

El aluminio anodizados de mayor uso comercial., obviamente son los que se
utilizan coloreados por motivos decorativos. Ademas se pueden colorear en

diversos tonos.*
DISENOS DE PERFILES DE ALUMINIO
El aluminio es versatil, flexible y maleable

Su gran versatilidad permite extruir un niumero infinito de formas, en lineas rectas

0 curvas, sin poner limites a la imaginacién del disefiador.
Es funcional

El aluminio es resistente y ligero, brinda estabilidad, es facil de usar, admite
tratamientos posteriores: mecanizados, taladrados. Ademas con un correcto

disefo, el perfil puede integrar varias funciones.

13

Decor-Alum S.R.L.: Perfiles de aluminio - aluminio anodizado,

http://www.decoralum.com.ar/Index2.htm.,extraido el 10 de julio del 2013.
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Es estético, noble y actual

Permite cualquier acabado superficial, su gama de colores es inagotable, se
puede combinar con cualquier otro material, es ligero a la vista y brinda mayores

posibilidades
Estéticas que otros materiales.

Aluminio, el metal verde Es inagotable y abundante, se recicla una y otra vez sin
perder sus propiedades, la refundicion del aluminio ahorra un 95% de energia, es

ecoldgico, no arde (esta clasificado como material A1) y no emite gases téxicos.
Practico para el cliente final

Es duradero, no necesita mantenimiento y es resistente a las inclemencias

climatoldgicas. Se puede usar tanto en interiores como exteriores.14
Mobiliario y Decoraciéon

Mobiliario: El mobiliario se puede fabricar enteramente de aluminio o junto con
otros materiales. Aunque se utiliza poco aluminio en el mobiliario, el consumo
mas importante es en el mobiliario utilitario de oficinas y cafés, en lo que se

encuentras sillas, mesas, butacas

Disefios: Para la decoracion es necesarios hacer una distincion entre la
destinada al exterior de las construcciones, que estad sometida a la intemperie, y
la destinada al interior. En la primera predominan las vitrinas, disponiéndose de
una gama de chapas onduladas, estriadas, y martelés para los revestimientos, y
variedad de perfiles para los marcos, estando concebidos de modo que las
fijaciones no queden visibles. La accion de las intemperies necesita un
anodizado cuidadoso sobre las piezas generalmente pulidas, satinadas y

coloreadas; la accién del sol no permite todos los colores.

14 Sapa Profiles Espafia: Aluminio — El metal, http://www.sapagroup.com/es/company-sites/sapa-
profiles-espana/el-aluminio/, extraido el 15 de junio del 2013.
33


http://www.sapagroup.com/es/company-sites/sapa-profiles-espana/el-aluminio/
http://www.sapagroup.com/es/company-sites/sapa-profiles-espana/el-aluminio/

Limpieza del aluminio en la construccion: existe la necesidad de limpiar el
aluminio periddicamente con objeto de que conserve su aspecto inicial. Una
eliminacion frecuente del polvo mediante un enjuague suele ser a veces

suficiente®®

Galeria de Inmobiliarios de Aluminio

Figura 5. Sillas de aluminio

> BRIMELOW, E.I: Aluminio en las construccion, pp.229, 230.
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Figura 8. Ventanas de aluminio
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EMPRENDIMIENTO

La palabra emprendimiento proviene del francés entrepreneur (pionero), y se
refiere a la capacidad de una persona para hacer un esfuerzo adicional por

alcanzar una meta u objetivo. *°

El emprendedor posee un conjunto de caracteristicas que le permite aplicar
ciertas competencias entre las destaca su capacidad de crear e innovar, de
asumir la responsabilidad de sus decisiones para detectar oportunidades,

desarrollar una empresa y llevarla a cabo.’

“Para emprender una empresa se requiere perseverancia, experiencia, vision,

iniciativa, valor, creatividad y la capacidad para asumir riesgos”

Emprender una empresa implica

Visiéon Desarrollo Convertirla
en realidad

Administracion Exito

Figura 9. Paso para emprender una empresa

Los empresarios promueven el desarrollo econémico mediante el
descubrimiento de necesidades en el mercado y la creacion de nuevas
empresas. Gran parte del impulso para el cambio, innovacion y progreso en la
economia procede de los emprendedores, que con su capacidad promueven el
desarrollo econémico. EI mundo estd lleno de oportunidades; para los
emprendedores; la globalizacion y las competencias pueden ser vistas como una

amenaza 0 como una oportunidad.

16 «

Gerencie.com” http://www.gerencie.com/emprendimiento.html

Y Munch Galindo, Lourdes:"Munch Administracién segunda edicion*
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El emprendedor y su entorno.
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Figura 10. El emprendedor y su entorno.

El aumento de las cualidades emprendedoras contribuye a crear empresas, o

que implica el aumento en el empleo de una region.

Por medio de la iniciativa emprendedora no solo se puede disminuir el
desempleo, sino que también genera otros efectos positivos en los nuevos

individuos empleados, mejorando su autoestima.®
Habilidades Artesanales

Son habilidad especializada en crear o reparar cosas, practicas o en crear
resultado satisfactorios. Requiere cierta destreza manual. Como dedicacion
particular suele aportar unos ingresos superiores a los de un trabajo no

especializado, pero no tantos como los de una profesion liberal.

Existe un gran variedad de habilidades artesanales, desde pintar (brocha gorda),
a "reventar" cajas fuertes. En la hoja de personaje hay que especificar, de la

misma forma que se especialidad es Habilidad artesanal.

18Compartiendo conocimiento,: Espiritu de emprendedor
entorno,http://www.librosdetextogratis.com/spa/visor_manual.php?id=NTM2, extraido el 09 de agosto
del 2013.
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Para crear o reparar algo es necesario disponer de tiempo y materiales, que
seran determinados por el guardian siempre que haga falta. Con un resultado
bajo en la tirada, el artesano habra creado un objeto excepcionalmente bello. Si
se falla el objeto podria romperse la primera vez que fuera utilizado o podria no
guedar bien en el lugar donde fuera situado. Con una tirada exitosa de la
habilidad artesanal se puede conseguir informacion acerca de cuando ha sido
creado un objeto y en qué lugar, dar a conocer algun de la de su historia o

técnica o podria haberlo fabricacion.
Taller de aluminio

El taller es el hogar del artesano, expresion que debe entenderse histéricamente
en su sentido literal. En la Edad Media, los artesanos dormian, comian y criaban
a sus hijos en los lugares en los que trabajaban. El taller, como tal y como hogar
de las familias, era de escala reducida, pues cada uno albergaba como maximo
unas pocas docenas de personas; el taller medieval no se asemejaba en nada a
la fabrica moderna, con espacio para centenares o millares de personas. En un
taller, las habilidades del maestro pueden valerle el derecho a mandar, y
aprender de ellas y asimilarlas puede dignificar la obediencia del aprendiz o del
oficial. *°

La carpinteria de aluminio ha evolucionado al punto de convertirse en la
carpinteria mas habitual en todos los tipos de arquitectura y construccion, desde
la mas econOmica a la mas lujosa. En ese progreso la solucion de la aislacion
térmica es crucial, pues junto al acabado superficial era este uno los puntos
débiles del aluminio frente a la madera. El acabado se solucioné en lo estético y
en lo higiénico mediante al anodizado. La aislacion térmica se ha solucionado
combinando piezas de aluminio con piezas de otros materiales menos

conductores.

19

Sennett, Richard, el artesano,

http://uap.uaz.edu.mx/index/noticias_eventos/noticias/PROGRAMA_VALORES/LIBROS%20PDF/AM
OR_RESPETO/Sennett, Richard_-_El_artesano.pdf, extraido el 15 de julio del 2013.
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Abastecimiento de materiales y suministros

Son las actividades que permite identificar y adquirir los bienes y servicios que la

empresa requiere para su operacion ya sea de fuentes internas o externas.

Su funcion es la de suministrar estos recursos por lo que adquiere una
importancia fundamental en el desempefio de una organizacion, condicionando

los costos productivos y la capacidad de respuesta al consumidor.
Un correcto abastecimiento en los talleres depende de varios factores.

+« Mantenimiento de un registro exacto y a tiempo.

% Determinacién correcta de proveedores
Objetivos

Mantener la continuidad del abastecimiento
Evitar deterioros, duplicidades, desperdicios buscando la calidad adecuada.
Buscar fuentes de suministros, alternativas y localizar nuevos materiales.

Mantener costos bajos en las adquisiciones.

o bk 0N PE

Estudiar en investigar nuevos procedimientos?°
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Figura 11. Proceso de compra

% Robles, Ventura, Ruth y Galicia, Hernandez, Jazmin, Administracion de la produccion,
http://www.slideshare.net/cynthiagalicia/abastecimiento-materiales, extraido el 19 de julio del 2013.
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Desarrollo de negocios

Uno de los primeros pasos al emprender un negocio es preparar un plan de
negocio. No solo le servira para pensar en lo que va hacer y como lo hard, sino
gue también le dara una base sélida para obtener fondos y recursos para su
organizacion. De hecho usted podré presentar el plan de negocio si esta bien

elaborado, a una institucion financiera como sustentacion completa de su

solicitud de crédito para iniciar su negocio. **

Para el buen desarrollo del negocio

Conozca a la competencia

Identifique a las mejores empresas de su sector.
Cree una cultura positiva

Para atraer clientes y empleados, se debe cultivar la pasion por el negocio en

los demas.
Cultive la lealtad del cliente

Debido a que el cliente més facil de convencer es aquel que ya tiene, el préximo

paso para desarrollar su negocio es mejorar la experiencia de sus clientes.
Promueva las relaciones comerciales

El desarrollo de su empresa entrafia sobre todo el fomento de las relaciones.
Tener una relacion cordial con los proveedores facilita la obtencion de plazos de

pago ventajosos.
Cree presencia

Ahora que cuenta con todo lo necesario, cree su presencia por medio de
promociones, publicidad y participacion activa en redes de relaciones

comerciales.

L Robbins, P., Stephen, Decenzo, A., David: Fundamentos de Administracion, p.108.
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Comuniquese con su comunidad

Los medios sociales ofrecen diversas herramientas que pueden ayudar a
informar a nuevos y viejos clientes, y a conectarse con ellos. Para ampliar el
alcance de la empresa, se debe comunicar a la comunidad a través de los

medios sociales.
Trabaje con inteligencia

Ha establecido relaciones sélidas con sus empleados, clientes, proveedores,

inversores y miembros de la comunidad.22
Importancia de la publicidad en los negocios.

La publicidad es el proceso de comunicacion impersonal y controlada que, a
través de medios masivos, pretenden dar a conocer un producto, servicio, idea, 0

institucion con objeto de informar e/o en su aceptacion y compra.

La publicidad da una razén “razon para comprar” al consumidor final y utiliza

medios masivos como son los siguientes medios publicitarios:
% Periddico

% Revistas

% Radio

% Television

% Exhibicién

s Carteles

% Catalogos e Internet

22

[IP Digital: ElI desarrollo de su empresa: Pasos para alcanzar el éxito,

http://iipdigital.usembassy.gov/st/spanish/pamphlet/2013/03/20130307143784.html#axzz2YIHysHCF,
extraido el 24 de julio del 2013.
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La publicidad es importante porque por medio de ella se logra que el consumidor
se acerque al producto en ocasiones, el éxito de un producto se debe a su
publicidad algunos buenos productos o servicios fracasan por sus malos

anuncios?®,

Objetivo de la publicidad

>

% Lograr el reconocimiento de marca.

L)

« Generar recordacion de marca.

++ Desarrollar el posicionamiento de la marca.

L)

%+ Promover la relacion con el publico (notoriedad, nuevos usos).

>

% Comunicar siempre por que el producto va a satisfacer al cliente a través de

L)

un mejor valor que el de la competencia.

Para poder alcanzar estos objetivos la publicidad y la promocién deben
incorporar en su disefio las motivaciones y la aplicacion de compra del
consumidor que las tiene a través del modelo de implicacion de compra del

consumidor. %
Distribucién de Materiales

La distribucion fisica puede ser un medidor entre el éxito y el fracaso en los
negocios. En esta etapa se pueden realizar los ahorros mas importantes debido
a que el intercambio se facilita por medio de las actividades que ayuden a
almacenar, transportar, manipular y procesar pedidos de productos. La
distribucion fisica implica la planeacién, la instrumentacion y el control del flujo
fisico de los materiales y los bienes terminados desde su punto de imagen hasta
los lugares de su utilizacion, con el fin de satisfacer las necesidades de los
clientes a cambio de una ganancia. EI mayor costo de la distribucion fisica
corresponde al transporte, seguido por el control de inventario, el almacenaje y la

entrega de pedidos con servicios al cliente.

8 Maria Townsley “Publicidad”
?* Garcfa, Hugo: Marketing Principios y Metas, p.156.
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Los administradores han llegado a preocuparse por el costo total de la
distribucion fisica, y los expertos creen que se pueden realizar grandes ahorros
dentro de esta area. Las decisiones erroneas sobre la distribucion fisica pueden
provocar altos costos. Aun las grandes compaiiias utilizan a veces demasiado
poco las modernas herramientas de decision para coordinar los niveles de
inventario, las formas de transporte y la localizacién de la planta, la bodega y las
tiendas. Ademas, la distribucién fisica es no sélo un costo, sino una poderosa
herramienta de creacibn de demanda. Las compafiias pueden atraer mas
clientes otorgandoles mejor servicio o precios mas bajos por medio de una mejor
distribucion fisica. En cambio, pierden clientes cuando no logran suministrarles

los bienes a tiempo.
Tipos de Distribucion.

Muchas compafiias expresan su objetivo como: llevar los bienes adecuados, a
los lugares adecuados en el momento adecuado, y al menor costo. Por

desgracia, ningun sistema de distribucion fisica puede a la vez maximizar los

Una compafiia también debe examinar los niveles de servicio de la competencia,
antes de fijar los suyos. Por lo general, querra ofrecer al menos el mismo nivel
gue los demas. Pero su objetivo es maximizar las ganancias, no las ventas, y por
ello debe analizar los costos que representa otorgar un mayor nivel de servicios.
Asi, algunas compaiiias ofrecen menos servicio, pero cobran un precio menor;
en cambio, otras dan mayor servicio que sus competidores y cobran precios mas

altos para cubrir costos mayores.

En dltima instancia, la compariia debe establecer objetivos para la distribucion
fisica, con el fin de que éstos guien la planificacién. Por ejemplo, Coca Cola
desea "colocar una Coca donde baste con estirar el brazo para alcanzar su

deseo".
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Nivel de Servicio.

Se determina por el nimero de dias que pasan desde el momento en que se
realiza el pedido hasta la entrega de mercancia. Son muchos los elementos que

constituyen el nivel de servicio al cliente y algunos se mencionan a continuacion.

% Disponibilidad de Productos.

>

% Proporcién de Existencia Agotada.

L)

¢ Frecuencias de la Entrega.

>

% Seguridad de las Entregas.

Transporte de Mercancias.

Es un elemento de mucha importancia dentro de la distribucion fisica. Para
transportar productos de una ciudad a otra se utiliza las diferentes vias de

comunicacion.

2.2 MARCO LEGAL
Introduccidén

Teniendo en consideracion el tema a tratarse procedemos a dejar constancia las

normas juridicas que tienen relacion con la factibilidad del proyecto.
NORMATIVA CONSTITUCIONAL
Responsabilidades

Art. 83.- Son deberes y responsabilidades de las ecuatorianas y los ecuatorianos,

sin perjuicio de otros previstos en la Constitucién y la ley:

1. Acatar y cumplir la Constitucion, la ley y las decisiones legitimas de autoridad

competente.

4. Colaborar en el mantenimiento de la paz y de la seguridad.
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5. Respetar los derechos humanos y luchar por su cumplimiento.
12. Ejercer la profesion u oficio con sujecion a la ética.
Trabajo y Produccion

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente
de realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizar a las personas
trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y
retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o

aceptado.
Actividad Mercantil

Art. 300.- El régimen tributario se regird por los principios de generalidad,
progresividad, eficiencia, simplicidad administrativa, irretroactividad, equidad,
transparencia y suficiencia recaudatoria. Se priorizaran los impuestos directos y

progresivos.

La politica tributaria promovera la redistribucién y estimulard el empleo, la
produccion de bienes y servicios, y conductas ecoldgicas, sociales y econémicas

responsables.

Art. 335.- El Estado regulard, controlara e intervendra, cuando sea necesario, en los
intercambios y transacciones econdmicas; y sancionara la explotacion, usura,
acaparamiento, simulacion, intermediacion especulativa de los bienes y servicios, asi
como toda forma de perjuicio a los derechos econdmicos y a los bienes publicos y

colectivos.
Derechos de los Consumidores

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de éptima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa

sobre su contenido y caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de
defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracion de

estos derechos, la reparacion e indemnizacion por deficiencias, dafios 0o mala
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calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos que no

fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.
NORMATIVA LEGAL
Cdédigo Orgéanico de la Produccion.

Art. 52.- Sanciones.- Los administradores u operadores de zonas especiales de
desarrollo econémico serdn sancionados por las infracciones que contempla este

capitulo, dependiendo de la gravedad de cada caso, con:
Para las infracciones leves:
a. Amonestacion por escrito; y,

b. Multa cuyo valor sera de un minimo de diez y un maximos de cien salarios

basicos unificados para el trabajador en general.
Para las infracciones graves:

a. Multa cuyo valor ser4 de un minimo de cincuenta y un maximos de doscientos

salarios basicos unificados para el trabajador en general;

b. Suspensién de la autorizacion otorgada para desarrollar sus actividades, por un

plazo de hasta tres meses;
Ley Cédigo Orgéanica de Defensa del Consumidor.

Art. 4.- Derechos del consumidor.- Son derechos fundamentales del consumidor, a
mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o
convenios internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y

costumbre mercantil, los siguientes:

1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y
servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a

los servicios basicos;

2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos con libertad;
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3. Derecho a recibir servicios basicos de 6ptima calidad;

4. Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas,
calidad, condiciones de contrataciéon y demas aspectos relevantes de los mismos,

incluyendo los riesgos que pudieren prestar;

5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las

condiciones 6ptimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida;

6. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos

comerciales coercitivos o desleales;

7. Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo

responsable y a la difusion adecuada de sus derechos;

8. Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por deficiencias y
mala calidad de bienes y servicios;

Art. 5.- Obligaciones del consumidor.- Son obligaciones de los consumidores
1. Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios;
2. Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de bienes o
Servicios que puedan resultar peligrosos en ese sentido;

3. Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como la de los

demas, por el consumo de bienes o servicios licitos; vy,

4. Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los bienes y servicios

a consumirse.
Ley Organica de Régimen Tributario Interno

Art. 1.- Objeto del impuesto.- Establécese el impuesto a la renta global que
obtengan las personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades
nacionales o extranjeras, de acuerdo con las disposiciones de la presente Ley.
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Art. 4.- Sujetos pasivos.- Son sujetos pasivos del impuesto a la renta las personas
naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades, nacionales o extranjeras,
domiciliadas o no en el pais, que obtengan ingresos gravados de conformidad con

las disposiciones de esta Ley.

Los sujetos pasivos obligados a llevar contabilidad, pagaran el impuesto a la renta

en base de los resultados que arroje la misma.

Art. 19.- Obligacién de llevar contabilidad.- Estan obligadas a llevar contabilidad y
declarar el impuesto en base a los resultados que arroje la misma todas las

sociedades.

También lo estaran las personas naturales y sucesiones indivisas que al primero de
enero operen con un capital o cuyos ingresos brutos o gastos anuales del ejercicio
inmediato anterior, sean superiores a los limites que en cada caso se establezcan en
el Reglamento, incluyendo las personas naturales que desarrollen actividades

agricolas, pecuarias, forestales o similares.
Art. 63.- Sujetos pasivos.- Son sujetos pasivos del IVA:
a) En calidad de contribuyentes:

Quienes realicen importaciones gravadas con una tarifa, ya sea por cuenta propia o

ajena.
al) En calidad de agentes de percepcion:

1. Las personas naturales y las sociedades que habitualmente efectien

transferencias de bienes gravados con una tarifa;

2. Las personas naturales y las sociedades que habitualmente presten servicios

gravados con una tarifa.
b) En calidad de agentes de retencion:

1. Las entidades y organismos del sector publico y las empresas publicas; y las
sociedades, sucesiones indivisas y personas nhaturales consideradas como

contribuyentes especiales por el Servicio de Rentas Internas; por el IVA que deben
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pagar por sus adquisiciones a sus proveedores de bienes y servicios cuya
transferencia o prestacion se encuentra gravada, de conformidad con lo que

establezca el reglamento;
Reglamento Para la Aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno
Impuesto a la Renta

Art. 2.- Sujetos pasivos.- Son sujetos pasivos del impuesto a la renta en calidad de
contribuyentes: las personas naturales, las sucesiones indivisas, las sociedades
definidas como tales por la Ley de Régimen Tributario Interno y sucursales o
establecimientos permanentes de sociedades extranjeras, que obtengan ingresos
gravados.

Son sujetos pasivos del impuesto a la renta en calidad de agentes de retencion: las
personas naturales y las sucesiones indivisas obligadas a llevar contabilidad, las
sociedades definidas como tales por la Ley de Régimen Tributario Interno, las
instituciones del Estado y las empresas publicas reguladas por la Ley Orgéanica de
Empresas Publicas y las sucursales o establecimientos permanentes de sociedades
extranjeras, que realicen pagos o acrediten en cuenta valores que constituyan

ingresos gravados para quienes lo reciban.
NORMATIVA REGLAMENTARIA.

Reglamento de Comprobantes de Venta, Retencion y Documentos

Complementarios.

Art. 1.- Comprobantes de venta.- Son comprobantes de venta los siguientes
documentos que acreditan la transferencia de bienes o la prestacion de servicios o la

realizacion de otras transacciones gravadas con tributos:

a) Facturas;

b) Notas de venta - RISE;

c¢) Liquidaciones de compra de bienes y prestacion de servicios;

d) Tiquetes emitidos por maquinas registradoras;
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e) Boletos o entradas a espectaculos publicos; vy,
f) Otros documentos autorizados en el presente reglamento.

Art. 8.- Obligacién de emision de comprobantes de venta 'y comprobantes de
retencion.- Estan obligados a emitir y entregar comprobantes de venta todos los
sujetos pasivos de impuestos, a pesar de que el adquirente no los solicite o exprese

gue no los requiere.

Dicha obligacién nace con ocasion de la transferencia de bienes, aun cuando se
realicen a titulo gratuito, autoconsumo o de la prestacion de servicios de cualquier
naturaleza, incluso si las operaciones se encuentren gravadas con tarifa cero (0%)

del impuesto al valor agregado.

De la Emision y Entrega de Comprobantes de Venta, Notas de Crédito y Notas
de Débito

Art. 11.- Facturas.- Se emitirdn y entregaran facturas con ocasion de la
transferencia de bienes, de la prestacién de servicios o la realizacién de otras

transacciones gravadas con impuestos, considerando lo siguiente:

a) Desglosando el importe de los impuestos que graven la transaccién, cuando el
adquirente tenga derecho al uso de crédito tributario o sea consumidor final que
utilice la factura como sustento de gastos personales;

b) Sin desglosar impuestos, en transacciones con consumidores finales;

2.3 MARCO CONCEPTUAL

Aleacién: Producto homogéneo de propiedades metalicas y compuesto de dos o

mas elementos, uno de los cuales, al menos, debe ser un metal.

Acero: Aleacion de hierro y carbono, en diferentes proporciones, que adquiere con
el temple gran dureza y elasticidad.

Aluminio: Metal de color y brillo similares a los de la plata, ligero, maleable y buen
conductor del calor y de la electricidad. Su simbolo es Al y su nUmero atémico, 13.
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Auge: Periodo o momento de mayor elevacion o intensidad de un proceso o estado
de cosas.

Abastecimiento: Provision de lo que resulta necesario.

Acabados: Es un proceso de fabricacion empleado en la manufactura cuya finalidad
es obtener una superficie con caracteristicas adecuadas para la aplicacion particular
del producto.

Aleacién: Se conoce con el nombre de aleacion a la adicion de elementos, tanto
metalicos como no metélicos, a un metal base con el fin de mejorar sus propiedades

en el aspecto deseado.
Alcoba: Habitacion de una vivienda que se usa para dormir.

Aglomerado: Material compacto compuesto por pequefios fragmentos o particulas

de distintos materiales prensados y unidos con un aglutinante.

Bauxita: Es una roca sedimentaria de origen quimico compuesta mayoritariamente

por alimina.

Coherente: Relacién légica entre la forma de pensar de una persona y su forma de

actuar.

Corroboran: Dar como cierta una creencia u opinién de cuya certeza no se estaba

seguro previamente aportando nuevos datos.
Costes: Gasto que se hace para la obtencion de una cosa o servicio.

Contundente: Que encierra tal conviccion o se expone con tal energia que no deja

lugar a la discusion.
Concebir: Crear una idea, pensar o imaginar una cosa.
Densidad: Relacién entre la masa de un cuerpo y su volumen.

Durabilidad: Caracteristica de lo que dura o posibilidad de durar mucho.
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Disefio: Actividad creativa y técnica encaminada a idear objetos Utiles y estéticos

que puedan llegar a producirse en serie: disefio industrial.
Déficit: Situacion de la economia en la que los gastos superan a los ingresos.

Desabastecimiento: Es la falta de determinados productos en un establecimiento

comercial o en una poblacion.
Desenvolvimiento: Expansién, desarrollo, ampliacién, difusion.

Estandarizadas: Fabricar un producto en serie con arreglo a un modelo

determinado.

Electricidad: Conjunto de fendmenos fisicos derivados del efecto producido por el

movimiento y la interaccion entre cargas eléctricas positivas y negativas.

Ensamble: Unir, acoplar dos o0 mas piezas, especialmente de madera, aluminio,

haciendo encajar la parte saliente de una en la entrante de la otra.

Equilibrado: Ajuste de una pieza o elemento mecanico para dotarlo del equilibrio

adecuado que mejore su funcionamiento.

Gama: Cosas de la misma clase pero distintas en alguno de sus elementos

constitutivos.

Inversion: Empleo de una cantidad de dinero en una cosa para conseguir

ganancias.

Intemperie: Ambiente atmosférico considerado como las variaciones e inclemencias

del tiempo que afectan a los lugares o cosas no cubiertos o protegidos.
Inmediatez: Proximidad en el espacio o en el tiempo de alguna cosa.

Incertidumbre: Falta de conocimiento seguro o fiable sobre una cosa,

especialmente cuando crea inquietud en alguien.

indole: Naturaleza, calidad y condicion de las cosas.

52



Inmobiliario: Es un bien que se encuentra unido a un terreno de modo inseparable,

tanto fisica como juridicamente.

Influye: Producir unas cosas de una manera indirecta o insensible una accién o

efecto.
Incide: Influir en un asunto o negocio o causar un efecto en él..
Lamina: Plancha delgada de metal u otro material.

Microempresa: Una microempresa es una empresa de tamafio pequefio, que ejerce
una actividad econémica de forma regular ya que cuenta con un maximo de 10

empleados.

Montaje: Colocacion o ajuste de las piezas de un aparato, maquina o instalacion en

el lugar que les corresponde.
Mobiliario: Conjunto de muebles de una casa o de una habitacion.

Mamparas: Bastidor de aluminio para dividir una habitacion o para aislar parte de la

misma.

Perfiles: Conjunto de rasgos peculiares que caracterizan a una persona 0 cosa.
Produccion: Fabricacién o elaboracion de un producto.

Plasmar: Representar o formar una idea por medio de palabras o explicaciones.

Pionero: Se aplica a la persona que realiza los primeros descubrimientos o los

primeros trabajos en una actividad determinada.

Patente: Una patente es un derecho exclusivo concedido a una invencion, es decir,
un producto o procedimiento que aporta, en general, una nueva manera de hacer

algo o una nueva solucion técnica a un problema.

Reciclable: Se aplica al residuo que puede ser tratado para convertirlo en un

material nuevamente utilizable.
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Resist
delae

encia: Oposicién que los cuerpos conductores presentan al paso del calor o

lectricidad.

Soldadura: Union de dos piezas o partes de una cosa, generalmente de metal,

mediante calor y una sustancia igual o semejante a las que se pretende unir.

Sustentar: Sujetar o servir de apoyo a una cosa para que no se caiga 0 no se

tuerza.

Sofisti

cados: Muy refinado y elegante, en ocasiones, falto de naturalidad.

Ventanas: Marco de madera o metal con una o mas hojas y con cristales que

cierran

esta abertura.

2.4 HIPOSTESIS Y VARIABLES

2.4

Si

.1 Hipotesis general

mejorara el abastecimiento de materiales de aluminio en el Canton Naranjito

entonces aumentara la competitividad en los talleres artesanales del sector.

2.4.2 Hipotesis particulares

X/
L X4

X/
°

Si aumentara los conocimientos sobre los perfiles de aluminio entonces
mejoraria la creatividad de los disefios.

Si se cumpliera a tiempo las obras entonces generaria satisfaccion de la
demanda existente.

Si se redujeran o eliminarian los costos por transporte de materiales
necesarios para realizar de trabajos de aluminio entonces aumentaria la
motivacion hacia la practica de carpinteria en los artesanos del aluminio.

Si se aumentara la publicidad y propaganda de los servicios que ofrecen los
talleres de aluminio entonces no tendrian que solicitar servicio en otras
ciudades.

Si mejoraria el conocimiento sobre como financiar las operaciones y las
compras de materiales entonces ayudaria al crecimiento y desarrollo de los

artesanos del aluminio.
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2.4.3 Declaracién de variables

Cuadro 3. Declaracion de variables

VARIABLES VARIABLES
INDEPENDIENTES DEPENDIENTES

HG Abastecimiento de materiales. | Competitividad del sector

artesanal en aluminio.

HP-1 Conocimientos sobre los Creatividad de los disefios.
perfiles de aluminio.

HP-2 Cumplimiento de las Obras Satisfaccién de la demanda.
solicitadas por clientes.

HP-3 Mejora de costos en la Motivacién hacia la practica de
transportacion de materiales carpinteria de aluminio.
para taller de aluminio.

HP-4 Publicidad y propaganda del Solicitud de servicio de taller
servicio de taller de aluminio. de aluminio en otras ciudades.

HP-5 Conocimiento sobre como Crecimiento y desarrollo de
financiar las operaciones y las | los artesanos del aluminio.
compras de materiales.

Elaborado por: Maricela Le6n — Karla Gonzéalez
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2.4.4 Operacionalizacion de las Variables

HIPOTESIS

Si mejorara el abastecimiento de
materiales de aluminio en el Canton
naranjito entonces aumentara la
competitividad en los talleres
artesanales del sector.

Si aumenta los conocimientos sobre
los perfiles de aluminio entonces
mejorariamos la creatividad de los

disefos.

Si se cumpliera a tiempo las obras
entonces generaria satisfaccion de

la demanda existente.

Si se redujeran o eliminarian los
costos por transporte de materiales

necesarios para realizar de trabajos

Cuadro 4. Operacionalizacion de las Variables

VARIABLES
VI:

Abastecimiento de materiales.

VD:

Competitividad del sector.

VI:

Conocimientos sobre los
perfiles de aluminio.

VD:

Creatividad de los disefios.

VI:

Cumplimiento de las Obras.

VD:

Satisfaccion de la demanda.

VI:
Mejora el costo en la

transportacion de materiales

DEFINICION

Conjunto de actividades que
permite identificar y adquirir los
bienes y servicios que el taller
requiere para la realizacion de
las obras.

Es la capacidad que tiene una
empresa o microempresa de
obtener rentabilidad en el
mercado en relacion a sus
competidores.

Es el saber de todo el proceso
de elaboracién y produccion de
mobiliarios de aluminio.

Es la capacidad de crear, de
producir nuevos disefios de
perfiles aluminio.

Es la realizacién de un trabajo
encomendado a tiempo
establecido en el contrato.

Es el placer que sienten los
clientes al recibir las obras con
la expectativa esperada.
Disminucion de los costos de
transporte por la compra de

materiales de aluminio.

INDICADOR

Acceso a los suministros
necesitados sin dificultad.

Crecimiento econémico del
sector artesanal de carpinteria

de aluminio.

Disposicion de nuevos
modelos de mobiliarios de
aluminio para el mercado local.
Con la presencia de una gama

de nuevos disefios en el taller.

Numero de obras entregadas

por los artesanos a tiempo.

Grado bhienestar por recepcion
de obras contratadas.

Lealtad del cliente.

Facilidad para la adquisicion de
los materiales de aluminio en

nuestra localidad.

INSTRUMENTO

Encuesta

Encuesta

Entrevista

Entrevista

Estudio de

mercado

Estudio de

mercado

Encuesta


http://www.definicionabc.com/general/cumplimiento.php

de aluminio entonces aumentaria la
motivacién hacia la préactica de
carpinteria en los artesanos del

aluminio.

Si se aumentara la publicidad y
propaganda de los servicios que
ofrecen los talleres de aluminio
entonces no tendrian que solicitar

servicio en otras ciudades.

Si mejoraria el conocimiento sobre
como financiar las operaciones y
las compras de materiales entonces
ayudaria al crecimientoy
desarrollo de los artesanos del

aluminio.

para taller de aluminio.

VD:
Motivacién hacia la practica de

carpinteria de aluminio.

VI:
Publicidad y propaganda del
servicio de taller de aluminio.

VD:
Solicitud de servicio de taller

de aluminio en otras ciudades.

VI:

Conocimiento sobre como
financiar las operaciones y las
compras de materiales.

VD:

Crecimiento y desarrollo de

los artesanos del aluminio.

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzélez

Es una mezcla de pasion,
propésito, toma de decisiones y
compromiso hacia la carpinteria
de aluminio.

Son medios por los cuales se da
a conocer al publico determinada
actividad, servicio o producto que
el negocio proporciona, produce
o vende con el fin de atraer a los
clientes.

Es el proceso a través del cual
se atiende las necesidades de
los clientes para la realizacion
de las obras contratadas en
otras ciudades.

El saber sobre cémo sufragar los
gastos de las actividades y
adquisicion de materiales de
aluminio.

Es el crecimiento econémico que
surge con la ampliacion de los
talleres artesanales con perfiles
aluminio a fin de promover o
mantener la prosperidad o

bienestar del negocio.

Artesanos interesados en

instalar talleres de aluminio.

Numero de publicaciones en el
periddico de esta localidad
exhibiendo servicio de

mobiliarios de aluminio.

Disminucion de la emigracion
por parte la poblacion a otras
ciudades en busca de talleres

de aluminio.

Informacién sobre créditos

disponibles para los artesanos.

Ampliaciéon y emprendimiento
de nuevos talleres de aluminio
en el Canton Naranjito y sus
aledafios.

Encuesta

Estudio de
mercado

Estudio de

mercado

Encuesta

Encuesta
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA GENERAL

Investigacion Descriptiva

Es aquella que ayuda a explicar las caracteristicas mas importantes del fenémeno que
se va a estudiar en lo que respecta a su aparicion, frecuencia y desarrollo de la
investigacion descriptiva para llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes
predominantes a través de la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y
personas.

Se utilizara este tipo de investigacion para que nos ayude a conocer la situacion actual
y la opinién de los artesanos del cantdn a través de las encuestas realizadas para cada
uno de ellos.

Investigacion Exploratoria

Es un disefio de investigacion cuyo objetivo principal es reunir datos preliminares que
arrojan luz y entendimiento sobre la verdadera naturaleza del problema que enfrenta el
investigador, asi como descubrir nuevas ideas o situaciones.

Se utilizara este tipo de investigacion para recoger e identificar antecedentes
generales, numeros, cuantificaciones y temas topicos respecto del problema
investigado que nos dé una idea clara sobre el problema existente en los pequefios

artesanos ademas conocer sobre la realidad que tiene cada uno de ellos.
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Investigacion Diagnostica

Es la que permite la busqueda de soluciones a problemas de carécter cientifico y
cultural sin perseguir, en principio, ninguna aplicacion practica. Se utilizara este tipo de
investigacion para conocer la situacién real de los pequefios artesanos y de esta
manera descubrir, analizar los problemas existentes con el propdsito de corregir los

problemas de los artesanos del Cantén Naranijito y sus lugares aledafios.
3.2 LAPOBLACION Y LA MUESTRA

Nuestra poblacion estar4 conformada por el conjunto de artesanos del aluminio que
estén asentados en el Canton Naranjito, Marcelino Mariduefia y Roberto Astudillo
(Parroquia) con el fin de conocer las necesidades que tiene cada uno de los artesanos

al momento de realizar sus obras.

3.2.1 Caracteristica de la poblacién

La poblacién a estudiar est4 conformada por 48 pequefios negocios artesanales en
perfiles de aluminio ubicados en el Canton Naranjito, Marcelino Mariduefia y
Roberto Astudillo (Parroquia), en el cual ejercen personas con calificacion
artesanal que destacan su creatividad y sus ideas, ellos no pueden realizar nuevos
disefios debido a la escases continua de materiales de aluminio ya que tienen
inconvenientes para trasladarse a otras ciudades en busca de distribuidores de
materiales de aluminio lo cual les dificulta cumplir con las obras solicitadas por los
clientes. Ademas la falta de cufias publicitarias afecta a los talleres artesanales ya
gue no se dan la oportunidad de hacerse conocer en medio local, debido a esta

situacioén ellos no pueden desarrollarse en sus negocios.

3.2.2 Delimitacion de la poblacion

La ubicacion de la poblacién en el Canton Naranjito, Marcelino Mariduefia y Roberto
Astudillo se pudo contactar 48 talleres de aluminio en donde influye el
desabastecimiento de materiales de aluminio por la dificultad de acceder
rapidamente a los materiales lo que ha imposibilitado la elaboraciéon de obras a
tiempo y el desarrollo de la creatividad en los artesanos.
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Cuadro 5. Artesanos carpinteros de aluminio

ARTESANOS CARPINTEROS DE ALUMINIO N° DE TALLERES
Ubicados en canton Naranjito 32
Ubicados en cantén Marcelino Mariduefia 10
Ubicados en parroquia Roberto Astudillo 6

Total artesanos ubicados | 48

Fuente: Censo realizado a las poblaciones de Marcelino Mariduefia, Naranijito y Roberto
Astudillo.
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez

3.2.3 Tipo de muestra

El tipo de muestra en este estudio es probabilistica.

Probabilistica: Porque es un proceso donde se va a conocer la probabilidad que
tiene cada elemento de integrar la muestra.

Para realizar este estudio no se aplicara la formula de la muestra debido a que la

poblacion es pequefa por tal motivo la encuesta se realiza a toda la poblacion.

3.2.4 Tamaio de la muestra

No se utilizara la férmula para sacar la muestra debido a que la poblacién a estudiar
es pequefa por ende las encuestas se realizara a todos los artesanos del aluminio

del Cantén Naranijito y sus lugares aledafios.

3.2.5 Proceso de seleccidén

En el Canton Naranijito, Marcelino Mariduefia y Roberto Astudillo (Parroquia) son
los lugares escogidos para llevar a cabo el estudio de este proyecto donde las
encuestas van a ser dirigidas a todos los artesanos que se dedican a la realizacion

de los mobiliarios de aluminio donde acudiremos personalmente para la realizacion
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de sus respectivas encuestas de esta manera se obtendra una informacion

aproximada a la realidad.
3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS

3.3.1 Métodos tedricos

Hipotético Deductivo

Es aquel que da a conocer los datos aprobados como validos para deducir por
medio del razonamiento ldgico, varias suposiciones, es decir, parte de verdades
previamente establecidas como principios generales, para luego aplicarlo es los
casos individuales y comprobar asi su validez.

Para verificar hipotesis a cada uno de los pequefios talleres artesanales para
obtener la conclusion de cada uno ellos.

Analitico Sintético

Es el cual se llega a la verdad de las cosas, primero se separan los elementos que
intervienen la realizacion de un fendmeno determinado, después se reunen los
elementos que tienen relacion légica entre si hasta completar y demostrar la verdad
del conocimiento.

Este método ayuda a conocer la realidad relacionando sus causas y efectos del

desabastecimiento de los materiales de aluminio.

3.3.2 Técnicas e instrumentos
Entrevista

Es una confrontacién interpersonal, en la cual una persona formula a otra pregunta
cuyo fin es conseguir contestaciones relacionadas con el problema de investigacion.
Se realizar a uno de los pioneros en la realizacion de obras con perfiles de aluminio

para conocer las causas que han impedido su crecimiento en el mercado local.
Encuesta

Es un método de recoleccion de datos, que consiste en una serie de preguntas

aplicadas a un individuo particular en busca de informacion.
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Estard dirigida a todos los artesanos con perfiles de aluminio del Cantén Naranijito el
cual tiene el propdsito de recopilar informacion de suma importancia para identificar

su situacioén actual.

3.4 EL PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Los procedimientos estadisticos de la informacion se elaborara por medio de Excel
donde se creara la base de datos, lo cual sera procesada y analizada de esa forma se
obtendra el conteo y los resultados confiables respectivos de las encuestas realizadas
lo cual no permitira realizar de una manera sencilla la representacion grafica por medio

de barras, columna, linea.

62



CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Pregunta No. 1

Numero de empleados.

Objetivo: el propdsito de esta pregunta es conocer el numero de empleado que labora

en cada uno de los talleres.

Cuadro 6. El numero de los empleados labora en cada uno de los talleres.

2 (25 k¢
Opciones de respuesta g g 3 g § total | ¢
Dela4d 11 4 6 21 44%
Ded4a6 13 4 0 17 | 35%
Mas de 6 8 0 10 | 21%
TOTAL RESPUESTAS 32 10 6 48 | 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
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Conocer el numero de empleados que labora en
cada uno de los talleres

De4d4ab6

Mas de 6

Figura 12. Conocer el numero de empleados que labora en cada uno de los talleres.

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
Interpretacion:
Al realizar la encuesta en el sector artesanal se observé que el 44% de los
encuestados cuenta con un rango de 1 a 4 empleados por taller y el 35% con un

rango de 4 a 6 empleados mientras el 21% cuentan con mas de 6 empleados.

Andlisis:
De acuerdo a la investigacion realizada se puede indicar que la mayoria de maestros

artesanales cuentan con 1 a 4 empleados para realizar los mobiliarios de aluminio.

Pregunta No. 2

Tiempo que existe su taller.

Objetivo: el fin de esta pregunta es saber el tiempo que tiene el taller de aluminio en

marcha.
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Cuadro 7. El tiempo que tiene el taller de aluminio.

2 Bgle e
Opciones de respuesta g g 3 g "g total N
Menos de 1 afio 3 1 1 5 10%
De 1 a 3 afios 17 5 5 27 | 56%
Mas de 3 12 4 0 16 33%
TOTAL RESPUESTAS 32 10 6 48 | 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Saber el tiempo que existe el taller
de aluminio

60%

40%

20%

0%

ano

Menosde 1 De 1 a 3 afos

Mas de 3

Figura 13. Saber el tiempo que existe el taller de aluminio.

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez

Interpretacion

Segun la encuesta dirigidas a los artesanos del aluminio se pudo verificar que el 56%

de talleres de aluminio llevan laborando de 1 a 3 afios por consiguiente el 33% mas de

3 afos finalmente el 10% menos un afio en el mercado local.

Analisis:

De acuerdo a los resultados de las encuestas dirigidas a los maestros artesanos se

pudo verificar que la mayoria de los talleres de aluminio llevan laborando

continuamente de 1 a 3 afios.
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Pregunta No. 3
Qué marca de materiales son de mayor preferencia.

Objetivo: la razon de esta pregunta es averiguar la marca preferida por los artesanos

al momento de realizar sus obras.

Cuadro 8. Marcas preferidas de los artesanos.

2 25l 8
Opciones de respuesta g g 3 g "g total N
5 E5E 2
Cedal 32 9 7 48 | 60%
Alumec 0 0 2 3%
Aluminar 5 1 0 6 8%
Fisa 15 8 1 24 | 30%
TOTAL RESPUESTAS| 54 18 8 80 |100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzélez

Cedal Alumec Aluminar Fisa

Figura 14. Conocer la marca mas preferida por los artesanos para realizar los
mobiliarios de aluminio.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzélez



Interpretacion:
Al elaborar las encuestas en el sector artesanal se pudo confirmar que el 60% de los
carpinteros de aluminio prefieren la marca Cedal y el 30 % prefieren la marca Fisa,

mientras que el 8 % eligen Aluminar y por ultimo el 3% optan por Alumec.

Anélisis:
Segun los resultados de la encuesta podemos observar la marca Cedal es la preferida
por los carpinteros de aluminio por tener mdultiples ventajas en la calidad y sus

resistencia al momento de realizar sus obras en perfiles aluminio.

Pregunta No. 4

Numero de veces que realiza compra de material para la obra del mes.

Objetivo: el motivo de esta pregunta es saber el nUmero de veces que el artesano
realiza las compras de materiales de aluminio durante el mes.

Cuadro 9. Numero de veces de compra de material por los artesanos

2 2 ge 2
Opciones de respuesta g g 3 g § total | ¢

1vez 0 0 0 0 0%
2 veces 0 0 0 0%
3 veces 7 0 2 9 19%
4 veces 13 5 2 20 42%
varias veces 12 5 2 19 40%

TOTAL RESPUESTAS | 32 10 6 48 | 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
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Conocer el numero de veces que
los artesanos realizan la compras
de materiales de aluminio

e

60% — —

20% B T
0 -
0% “—— IS ﬁw
1vez e
2 veces
3 veces
4 veces .
varias
veces

Figura 15. Conocer el nUmero de veces que los artesanos realizan las compras de

materiales de aluminio.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Interpretacion:

Al realizar las encuestas se puede observar que el 42% de los artesanos realizan las
compras de materiales de aluminio 4 veces al mes y el 40 % varias veces al mes
mientras que el 19% hacen sus compras 3 veces al mes.

Andlisis:

De acuerdo a los resultados obtenidos podemos manifestar que la mayor parte de los
artesanos realizan sus compras 4 veces al mes lo cual es muy factible tener una

distribuidora en el Cantén Naranijito debido a la demanda que existe.

Pregunta No. 5

Cuél es su promedio de compra cada vez.

Objetivo: la finalidad de esta pregunta es averiguar el gasto mensual en la compra de

materiales de aluminio por parte de los artesanos de aluminio.

68



Cuadro 10. Promedio de compras mensual.

g 2% e

Opciones de respuesta £ |3 3 g S |total 9
$300 a $500 0 0 0 0 0%
$500 a $800 2 0 0 2 4%
$800 a $1000 9 1 2 12 25%
$1000 a $1200 9 4 4 17 35%
$1200 a $2000 12 5 0 17 35%

TOTAL RESPUESTAS 32 10 6 48 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez

Conocer el promedio de compra en dolares que
realiza mensualmente los Carpinteros en
aluminio

40%

20%

0%
$300 a $500 a $800 a $1000a  $1200 a
$500 $800 $1000 $1200 $2000

Figura 16. Conocer el promedio de compra en dolares que realiza mensualmente los

carpinteros en aluminio.
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Interpretacion:

Al elaborar las encuestas en el sector artesanal se pudo conocer que el 35% realizan
sus compras de $1000 a $1200 y $1200 a $2000 de la misma manera el 25% compran
$800 a $1000 finalmente el 4% invierte en materiales de $500 a $800.
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Anélisis:

Aqui nos refleja que el gasto que incurre en la compra de materiales de aluminio
mensualmente por parte de los artesanos esta en un promedio de $1000 a $1200 y
$1200 a $ 2000 lo cual es viable para la creacion de una distribuidora en el Canton

Naranjito.

Pregunta No. 6

Qué tipo de obra es la que mas demanda tiene su taller.

Objetivo: el motivo de esta pregunta es llegar a saber las obras que tienen mayor

demanda en los talleres de aluminio en el Cantén Naranijito y sus lugares aledafios

Cuadro 11. Obras que tiene mayor demanda

o o 8 o
Opciones de £ |£ Ié 2 = ot

c (3] ] otal N
respuesta o °c 21 2 >

[ © T |y 0

Z s s <
Ventanas

20 5 4 29 | 21%
proyectables
Ventanas econémicas 31 10 6 47 | 34%
Puertas 16 4 0 20 | 14%
Vitrinas 28 10 6 44 | 31%
Mesas 0 0 0 0 0%
total 491 155 86 | 140 | 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
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Llegar a saber las obras que tiene mayor
demanda en los talleres de aluminio.

40%

30%
20%
-1 m
0%

Ventanas Ventanas Puertas Vitrinas Mesas
proyectables econdmicas

Figura 17. Obras que tiene mayor demanda en los talleres de aluminio.
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez

Interpretacion:

Segun la encuesta dirigida a los carpinteros de aluminio se pudo conocer que la
mayor demanda es la ventana econémica con un 34 % mientras que el 31% prefieren
las vitrinas pero el 21% optan por las ventanas proyectables y el 14% por las puertas.
Anélisis:

Podemos constatar que la mayor demanda existente en el Canton Naranjito y sus
lugares aledafios son las ventanas econémicas y vitrinas para su respectiva adecuaciéon

de casas, negocios u oficinas.

Pregunta No. 7
Al mantenerse un adecuado abastecimiento de materiales de aluminio a través de una
distribuidora en el canton Naranijito los artesanos como Ud. se sentiran mas motivados

para ampliar su negocio?

Objetivo: La finalidad de esta pregunta es querer conocer si es que los artesanos del
aluminio del cantén Naranjito, Marcelino Mariduefia y de Roberto Astudillo, estarian
dispuestos a mejorar o ampliar sus negocios gracias a la presencia de una distribuidora

gue los provea de materiales desde una ubicacion mas cercana a ellos.
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Cuadro 12. Abastecimiento de materiales de aluminio a través de una distribuidora

en el Canton Naranijito.

e [2g|e2
OPCIONES DE RESPUESTA 'g g __g g S Total %
g 28|g @
Totalmente de acuerdo 30 10 4 44 91,67%
De acuerdo 2 2 8,33%
En Desacuerdo 0 0 0,00%
Totalmente en desacuerdo 0 0,00%
TOTAL RESPUESTAS| 32 10 6 48 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Motivacion hacia ampliar negocios de
talleres de Aluminio en los artesanos
de Naranjito y aledafos

Totalmente Deacuerdo Desacuerdo Totalmente
de acuerdo en
desacuerdo

Figura 18. Motivacién hacia ampliar negocios de talleres de Aluminio en los artesanos

de Naranjito y aledafios.

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
Interpretacion:
Al momento de realizar las encuetas se pudo observar que el 91,67% estan totalmente
de acuerdo vy el 8,33% estan de acuerdo que el abastecimiento de materiales motiva

hacia la ampliacion del negocio.
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Anélisis:

Hemos confirmado que la mayoria de los artesanos se sentirian motivados para
ampliar sus negocios al contar con una distribuidora en el Canton Naranjito para
abastecer sus necesidades de manera inmediata en el mercado local y en sus lugares

aledafos.
Pregunta No. 8

¢,Cree usted que aumentando la competitividad en los talleres artesanales de aluminio

se lograria su permanencia en mercado local?

Objetivo: el propésito de esta pregunta es conocer si con el aumento de la
competitividad en los talleres artesanales, ellos lograrian la permanencia en el Canton

Naranijito y sus lugares aledafos.

Cuadro 13. El aumento de la competitividad en los talleres artesanales

2 |25 s
OPCIONES DE RESPUESTA g E _5 g 'g Total %
RS
Mucho 21 7 6 34 71%
Poco 11 0 14 29%
Nada 0 0 0 0 0%
TOTAL RESPUESTAS 32 10 6 48 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
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Aumentar la competitividad para lograr
la permanencia de los talleres en el
mercado local.

Nada

Figura 19. Aumentar la competitividad para lograr la permanencia de los talleres en el

mercado local.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Interpretacion:
Al realizar las encuestas se pudo constatar que el 71% de los artesanos piensan gue la
competitividad ayuda mucho para permanencia de los talleres en el mercado mientras

el 29% piensan que ayudaria poco.

Anélisis:
Los resultados reflejan que la mayoria de los artesanos del aluminio opinan que la
competitividad es importante para la permanencia de sus pequefios talleres en el

mercado local y lugares aledafos.

Pregunta No. 9

¢ Considera usted que sera necesario recibir una capacitacion permanente en los
artesanos para aumentar los conocimientos en el manejo de los perfiles de aluminio?
Objetivo: El fin de esta pregunta es conocer si la capacitacion constante en los
artesanos aumentaria los conocimientos de los perfiles de aluminio para el buen

desempeiio de ellos.
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Cuadro 14. Capacitacion constante en los artesanos.

s |25 |e 2
OPCIONES DE RESPUESTA g E '3 g 'g Total %

g |25 |23
Siempre 24 8 4 36 75%
Casi siempre 2 2 12 25%
Pocas veces 0 0 0%
Nunca 0 0 0 0 0%
TOTAL RESPUESTAS 32 10 6 48 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Aumentar los conocimientos sobre los
perfiles de aluminio en los artesanos.

100%

50% E' e
T

sy . —
. Ay
Siempre Cae|
siempre POGas Nunca
P veces

Figura 20. Aumentar los conocimientos sobre los perfiles de aluminio en los artesanos.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez

Interpretacion:

Segun las encuestas desarrolladas a los carpinteros del aluminio el 75% consideran
gue siempre deben capacitarse mientras que el 25% casi siempre con la finalidad de
aumentar los conocimientos.

Andlisis:

Se ha comprobado que los artesanos creen que es necesaria la capacitacion
constante para aumentar los conocimientos en perfiles de aluminio y asi poder

desarrollarse de la mejor manera en el taller.
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Pregunta No. 10

¢, Considera usted que el desarrollo de las habilidades para elaborar nuevos disefios es

muy importante para atraer a los clientes de Naranijito y sus alrededores?

Objetivo: el motivo de esta pregunta es saber si los artesanos estan dispuestos a

desarrollar las habilidades de cada uno de ellos para elaborar nuevos disefios de esta

manera atraer al cliente.

Cuadro 15. Los artesanos estan dispuestos a desarrollar las habilidades de cada

uno.
o =] zg
:E. E ] ©
OPCIONES DE RESPUESTA S o 2 5 Total %
c °© B |
© S &
z s S
Totalmente de acuerdo 32 10 4 46 96%
De acuerdo 0 0 2 2 4%
En desacuerdo 0 0 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0 0%
TOTAL RESPUESTAS 32 10 6 48 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

100% r,

50% |

Totalmente
de acuerdo

| .
0% = -

Deacuerdo

Desacuerdo

Totalmente

Desarrollar habilidades de cada uno de los
disefos.

en
desacuerdo

Figura 21. Desarrollar habilidades de cada uno de los disefios.
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
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Interpretacion:

Con las encuestas realizadas al sector artesanal hemos demostrado que el 96% esta

totalmente de acuerdo y el 4% esta de acuerdo en que los Maestro deben desarrollar

habilidades de disefios para atraer nuevos clientes.

Andlisis:

Podemos afirmar que la mayoria de los artesanos estan totalmente de acuerdo en que

tienen que desarrollar sus habilidades para elaborar nuevos disefios y de este modo

mantener a sus clientes y atraer a los nuevos.

Pregunta No. 11

¢,Cree usted que la entrega de obras puntuales o anticipadas genera la satisfaccion en

los clientes al momento de ser entregadas?

Objetivo: La razén de esta pregunta es conocer si los artesanos causan satisfaccion en

los clientes al momento de entregar las obras puntual o anticipada.

Cuadro 16. Artesanos causan satisfaccion en los clientes al momento de entregar

las obras puntual o anticipada.

OPCIONES DE RESPUESTA 2 |2 g e 2
5 o 5 © 3 Total %
Totalmente de acuerdo 29 9 4 42 88%
De acuerdo 3 1 1 5 10%
En desacuerdo 0 0 1 1 2%
Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0%
TOTAL RESPUESTAS 32 10 6 48 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

77



Conocer si los artesanos causan
satisfaccion en los clientes al momento de
entregar las obras puntual o anticipada.
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desacuerdo  Totalmente
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desacuerdo

Figura 22. Conocer si los artesanos causan satisfaccion en los clientes al momento de

entregar las obras puntual o anticipada

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Interpretacion:

En las encuestas realizadas podemos observar que el 88% esta totalmente de acuerdo
y el 10% de acuerdo que el cumplimiento de las obras a tiempo satisface a los clientes
mientras que el 2% esta en desacuerdo.

Anélisis:

Podemos apreciar que casi la totalidad de los artesanos opinan que el cumplimiento

puntual o anticipada de las obras genera satisfaccion en sus clientes al momento de ser
entregadas.

Pregunta No. 12

¢ Considera usted que bastard con disminuir los costos de traslado de materiales
aluminio al momento de comprarlos en otras ciudades para que se aumente el nimero

de negocios de talleres de aluminio en el Canton Naranjito y lugares aledafios?

Objetivo: El propésito de esta pregunta es que al disminuir los costos de materiales de
aluminio aumentaria los numeros de talleres con la facilidad de contar con una

distribuidora en el Canton Naranijito.
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Cuadro 17. Los costos de materiales de aluminio aumentaria los nimeros de

talleres.
g |25k s

OPCIONES DE RESPUESTA S |8 32 g Tota %
Totalmente de acuerdo 23 7 4 34 71%
De acuerdo 2 2 13 27%
En desacuerdo 0 1 0 2%
Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0 0%

TOTAL RESPUESTAS 32 10 6 48 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Disminuir los costos de transporte de
materiales de aluminio.

80%

60%
40%
20%
o, ]

Totalmente de De acuerdo En desacuerdo Totalmente en
acuerdo desacuerdo

Figura 23. Disminuir los costos de transporte de materiales de aluminio.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Interpretacion:

Segun las encuestas hechas al sector artesanal en perfiles de aluminio podemos decir
gue el 71% estéa totalmente de acuerdo mientras que un 27% afirma estar de acuerdo
gue con disminuir el costo en el traslado de los materiales aumentaria los talleres de
aluminio y el 2% en desacuerdo.

Analisis:

De acuerdo a lo observado los artesanos del aluminio opinan que teniendo una
distribuidora en el Cantdén Naranijito disminuirian los costos de materiales y el traslado lo

cual motivaria a los nuevos artesanos a emprender negocios de aluminio.
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Pregunta No. 13

¢Piensa usted que las preferencias de los clientes por los talleres de aluminio del
Cantén Naranjito se aumentaria si hubiera un buen manejo de publicidad y propaganda

por parte de los artesanos?

Objetivo: la finalidad de esta pregunta es si los artesanos estdn de acuerdo a

contratar medio publicitario para atraer las preferencias en los clientes.

Cuadro 18. Los artesanos estan de acuerdo a contratar medio publicitario

i=) 8 zg o ©
OPCIONES DE RESPUESTA g g 3 2 S Total %
— — = o 4+
g 28R
Siempre 26 10 5 41 85%
Casi siempre 1 15%
Pocas veces 0 0 0 0 0%
Nunca 0 0%
TOTAL RESPUESTAS 32 10 6 48 | 100%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
Aumentar las preferencias en los
clientes a travez de la publicidad y
propaganda.
100%
50%
0%
Siempre Casi siempre  Pocas veces Nunca

Figura 24. Aumentar las preferencias en los clientes a través de la publicidad y
propaganda

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
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Interpretacion:

Al momento de realizar la encuesta descubrimos que un 85% opina que siempre debe
haber un buen manejo de la publicidad y propaganda pero el 15% considera que casi
siempre.

Andlisis:

Se ha comprobado que los artesanos creen que es muy importante tener un buen
manejo de publicidad y propaganda para dar a conocer sus disefios y asi aumentar las

preferencias de los clientes.
Pregunta No. 14

¢, Como ayudaria una capacitacion en temas de microcréditos a los artesanos para que
se logren financiar mayores compras de materiales de aluminio y las operaciones

diarias del negocio?

Objetivo: El propdésito de esta pregunta es dar a conocer informacién sobre el micro-
crédito que las diferentes instituciones financieras ofrecen para que los artesanos

puedan financiar las compras de suministros y materiales de aluminio.

Cuadro 19. Conocer informacion sobre el micro-crédito que las diferentes

instituciones financieras ofrecen.

e |2€ =
OPCIONES DE RESPUESTA g E _E g 'g Total %
Mucho 20 7 3 30 63%
Poco 12 2 2 16 33%
Nada 0 1 1 2 4%
TOTAL RESPUESTAS 32 10 6 48 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
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Financiar las operaciones y compra de
materiales de aluminio.

100%

50%
4 ANy

0%

Mucho Poco Nada

Figura 25. Financiar las operaciones y compra de materiales de aluminio.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Interpretacion:

Al realizar las encuestas podemos observar que un 63% opinan que beneficiaria
mucho tener capacitaciébn sobre los microcréditos, mientras que el 33% cree que
ayudaria poco y el 4% nada.

Andlisis:
De acuerdo a la investigacion realizada hemos confirmado que los artesanos creen que
seria beneficioso informarse sobre la existencia de los microcréditos y asi poder tener

un financiamiento de compras de materiales de aluminio.
Pregunta No. 15

¢ Considera usted que la existencia de una micro-empresa dedicada a la venta de
materiales de aluminio en el Canton Naranijito contribuira al crecimiento y desarrollo de

los talleres artesanales y al de sus trabajadores?

Objetivo: el fin de esta pregunta es saber si los artesanos estan de acuerdo con la
existencia de una micro-empresa de aluminio para el desarrollo y el crecimiento del

Canton Naranjito y sus aledaros.
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Cuadro 20. La existencia de una micro-empresa de aluminio para el desarrollo y el
crecimiento del Cantén Naranjito y sus aledafios.

s 25k
OPCIONES DE RESPUESTA g E '3 g 'g Total %
g 23R %
Totalmente de acuerdo 29 9 6 44 92%
De acuerdo 0 0 3 6%
En desacuerdo 0 1 0 1 2%
Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0%
TOTAL RESPUESTAS 32 10 6 48 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Contribuir al crecimiento y desarrollo de los

talleres artesanales.

Totalmente de
acuerdo

100%
50%
0%

— ANy
De acuerdo
En desacuerdo

Totalmente en
desacuerdo

Figura 26. Contribuir al crecimiento y desarrollo de los talleres artesanales.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Interpretacion:

Al momento de realizar la encuesta descubrimos que un 92% esta totalmente de
acuerdo con la existencia de una distribuidora en el Cantén Naranjito mientras que un
6% dice estar de acuerdo y el 2% en desacuerdo.

Analisis:

De acuerdo a los resultados los artesanos afirman que con la existencia de una Micro-
empresa de dicada a las ventas de materiales de aluminio contribuiria con el
crecimiento y desarrollo de los pequefios talleres del Cantén Naranijito y sus lugares

aledanos.
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Pregunta No. 16
¢Le agradaria contar con una empresa en el Canton Naranjito que distribuya materiales

de aluminio?

Objetivo: la razon principal de esta pregunta es conocer cudl es el grado de aceptacion
y necesidad por parte de los artesanos de aluminio en contar con una Distribuidora

de materiales de aluminio en el Canton Naranjito.

Cuadro 21. Conocer cual es el grado de aceptacion y necesidad por parte de los
artesanos de aluminio en contar con una distribuidora de materiales de aluminio
en el Canton Naranijito.

2 2gle2
OPCIONES DE RESPUESTA g E _E g 'g Total %
Totalmente de acuerdo 31 10 6 47 98%
De acuerdo 1 0 0 1 2%
En desacuerdo 0 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0 0%
TOTAL RESPUESTAS 32 10 6 48 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Conocer la opinion de los Maestros en
contar con una distribuidora de aluminio
en el Canton Naranjito.

100%
50%
0%

- - - -

Totalmente De acuerdo En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

Figura 27. Conocer la opinion de los Maestros en contar con una distribuidora de

aluminio en el Cantén Naranijito.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
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Interpretacion:

Al realizar las encuestas en el sector artesanal logramos observar que un 98% esta
totalmente de acuerdo y el 2% estd de acuerdo en contar con una empresa que
distribuya materiales de aluminio en el Cantén Naranijito.

Andlisis:

Los resultados obtenidos reflejan que la totalidad de los artesanos se sentirian
satisfechos en contar con una empresa que distribuya materiales de aluminio por las
multiples ventajas que esta ofrece ya que ellos tendrian una disminucion considerable

en los costos de materiales de aluminio y traslado.
4.2 ANALISIS CORPORATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVA

Relacion entre el promedio de compra vs. El numero de veces que la realiza
Objetivo: el propdsito de esta correlacion es conocer el monto y las veces que compra
los materiales de aluminio mensualmente los artesanos en perfiles aluminio del Canton
Naranijito y sus aledafos.

Cuadro 22. Correlacion en valores absolutos.

Cual es su promedio de Numero de veces que realiza compra de material para la
compra cada vez. obra del mes
1 vez 2 veces 3 veces 4 veces varias veces Total

$300 a $500 0 0 0 0 0 0
$500 a $800 0 0 0 0 1 1
$800 a $1000 0 0 5 8 0 13
$1000 a $1200 0 0 4 12 2 18
$1200 a $2000 0 0 0 1 15 16

Total 0 0 9 21 18 48

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
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Cuadro 23. Correlacién en valores relativos

Cual es su promedio de

compra cada vez.

Numero de veces que realiza compra de material para la

obra del mes

1vez 2 veces 3 veces 4 veces varias veces Total
$300 a $500 0% 0% 0% 0% 0% 0%
$500 a $800 0% 0% 0% 0% 2% 2%
$800 a $1000 0% 0% 10% 17% 0% 27%
$1000 a $1200 0% 0% 8% 25% 4% 38%
$1200 a $2000 0% 0% 0% 2% 31% 33%
Total 0% 0% 19% 44% 38% 100%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
Promedio de compra que realizan
mensualmente
35%
30%
25% ® $300 a $500
20% = $500 a $800
15% $800 a $1000
10% = $1000 a $1200
5% I =$1200 a $2000
0%
lvez 2veces 3veces 4veces varias
veces

Figura 28. Promedio de compra que realizan mensualmente

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
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Interpretacion:

Al momento de la correlacion se pudo observar claramente que el 19% de los
artesanos compran materiales de aluminio 3 veces al mes con un monto de $800 a
$1000, el 42% adquiere 4 veces al mes un promedio de $1000 a $1200 y el 40%
invierte varias veces al mes de $1200 a $2000.

Anélisis:

Los resultados obtenidos de la correlacion nos demuestran que la mayoria de los
artesanos hacen sus compras mensualmente de $1000 a $2000 lo cual es significativo
representando un 82%, es decir compran con mucha frecuencia en el mes lo que
demuestra su factibilidad de contar con una distribuidora de materiales de aluminio en

el Cantdn Naranijito.

Relacion entre el aumento de la competitividad vs. El abastecimiento de
materiales de aluminio.
Objetivo: la finalidad de esta correlacion es conocer el aumento de la competitividad
en los talleres artesanales y el abastecimiento de materiales de aluminio a través de
una Distribuidora en el Canton Naranijito..

Cuadro 24. Correlacion en valores absolutos

¢,Cree usted que aumentando
la competitividad en los ¢SAl mantenerse un adecuado abastecimiento de materiales
talleres artesanales de de aluminio através de una distribuidora en el cantén
aluminio se lograria su Naranjito los artesanos como Ud. se sentirdn mas
permanencia en mercado motivados para ampliar su negocio?
local?
Totalmente
Totalmente
De acuerdo | Desacuerdo | en Total
de acuerdo
desacuerdo
Mucho 31 3 0 0 34
Poco 13 0 0 0 13
Nada 1 0 0 0 1
Total 45 3 0 0 48

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
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Cuadro 25. Correlacién en valores relativos

¢,Cree usted que aumentando
la competitividad en los
talleres artesanales de
aluminio se lograria su

permanencia en mercado

SAl mantenerse un adecuado abastecimiento de materiales

de aluminio a través de una distribuidora en el cantén

Naranjito los artesanos como Ud. se sentiran mas

motivados para ampliar su negocio?

local?
Totalmente
Totalmente
De acuerdo | Desacuerdo | en Total
de acuerdo
desacuerdo
Mucho 65% 6% 0% 0% 71%
Poco 27% 0% 0% 0% 27%
Nada 2% 0% 0% 0% 2%
Total 94% 6% 0% 0% 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Con el abastecimiento de materiales de aluminio
se sentiran motivados y lograrian su
permanencia en el mercado local.

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
Totalmente de
acuerdo

Deacuerdo

Desacuerdo Totalmente en

desacuerdo

B Mucho
m Poco
Nada

Figura 29. Con el abastecimiento de materiales de aluminio se sentirdn motivados y

lograrian su permanencia en el mercado local.
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Anélisis:

Los resultados obtenidos de la correlacion nos demuestran que la mayoria de los
artesanos estan totalmente de acuerdo en contar con una Distribuidora en el Canton
Naranijito para abastecer la demanda existente de materiales de aluminio y de esta
manera se sentirian motivados en permanecer en el mercado local.

Relacion entre la capacitacién en temas de microcréditos vs. La capacitacion de
conocimientos de los perfiles de aluminio.

Objetivo: el propoésito de esta correlacion es saber cuanto interés tienes los artesanos
en temas de microcréditos y sus conocimientos de los perfiles de aluminio.

Cuadro 26. Correlacion en valores absolutos

¢,Como ayudaria una
capacitacion en temas de
microcréditos a los ¢Considera usted que sera necesario recibir
artesanos para que se una capacitaciéon permanente en los artesanos
logren financiar mayores para aumentar los conocimientos en el manejo
compras de materiales de de los perfiles de aluminio?

aluminio y las operaciones

diarias del negocio?

) Casi Pocas
Siempre | Nunca Total
siempre | veces
Mucho 20 8 0 0 28
Poco 12 5 0 0 17
Nada 2 1 0 0 3
Total 34 14 0 0 48
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Cuadro 27. Correlacién en valores relativos

¢,Como ayudaria una
capacitacién en temas de
microcréditos a los ¢Considera usted que sera necesario recibir
artesanos para que se una capacitacion permanente en los artesanos
logren financiar mayores para aumentar los conocimientos en el manejo
compras de materiales de de los perfiles de aluminio?

aluminio y las operaciones

diarias del negocio?

) Casi Pocas
Siempre | Nunca | Total
siempre |veces
Mucho 42% 17% 0% 0% 58%
Poco 25% 10% 0% 0% 35%
Nada 4% 2% 0% 0% 6%
Total | 71% 29% 0% 0% 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

La capacitacion ayudaria a obtener
conocimientos en perfiles aluminio y
microcréditos.

50%

40%

30% B Mucho

20% B Poco
Nada

10%

0%
Siempre  Casi siempre Pocas veces Nunca
Figura 30. La capacitacion ayudaria a obtener conocimientos en perfiles  aluminio y

microcréditos.

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
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Andlisis:

Los resultados obtenidos de la correlacion

reflejan que muchos de los artesanos

desean estar siempre capacitandose en temas de microcrédito y conocimientos en

perfiles de aluminio para ofrecer un mejor servicio al cliente.

Relacion entre contar con una empresa en el Cantdén Naranjito que distribuya

materiales de aluminio vs. El crecimiento y desarrollo de los talleres artesanales

Objetivo: el fin

de esta correlacibn es comprobar que con la existencia de una

Distribuidora de materiales de aluminio ayudaria al crecimiento y desarrollo de los

pequefios talleres artesanales.

Cuadro 28. Correlacion en valores absolutos

¢Le agradaria contar con
una empresa en el Canton
Naranjito que distribuya

materiales de aluminio?

¢Considera usted que la existencia de una micro-empresa
dedicada a la venta de materiales de aluminio en el Cantdn

Naranjito contribuira al crecimiento y desarrollo de los talleres

artesanales y al de sus trabajadores?

Totalmente
Totalmente | De
Desacuerdo | en Total
de acuerdo | acuerdo
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 42 4 0 0 46
De acuerdo 1 1 0 0 2
Desacuerdo 0 0 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0 0
Total 43 5 0 0 48
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Cuadro 29. Correlacién en valores relativos

¢Le agradaria contar con ¢Considera usted que la existencia de una micro-empresa
una empresa en el Cantén dedicada a la venta de materiales de aluminio en el Cantén

Naranjito que distribuya Naranjito contribuira al crecimiento y desarrollo de los talleres

materiales de aluminio? artesanales y al de sus trabajadores?
Totalmente
Totalmente | De
Desacuerdo | en Total
de acuerdo | acuerdo
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 88% 8% 0% 0% 96%
De acuerdo 2% 2% 0% 0% 4%
Desacuerdo 0% 0% 0% 0% 0%
Totalmente en desacuerdo 0% 0% 0% 0% 0%
Total 90% 10% 0% 0% 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Con la existencia de una Distribuidora en el
Cantdén Naranjito ayudaria al desarrollo de los
talleres artesanales.

100%
80% -
60% - m Totalmente de acuerdo
40% - ® Deacuerdo
20% - Desacuerdo
0% - B Totalmente en desacuerdo
Totalmente De acuerdo Desacuerdo Totalmente
de acuerdo en
desacuerdo

Figura 31. Con la existencia de una Distribuidora en el Canton Naranijito ayudaria al

desarrollo de los talleres artesanales.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez



Anélisis:
Podemos apreciar en la correlacion que los artesanos estan totalmente de acuerdo en
contar con una Distribuidora de materiales de aluminio en el Canton Naranjito y afirman

gue ayudaria mucho en el crecimiento y desarrollo de los mismos.

Relacion entre la disminucion de los costos de traslado de los materiales de
aluminio vs. La entrega de obras puntuales y anticipadas

Objetivo: la finalidad de esta correlacion es saber que si bastara la disminucion de los
costos de traslado de materiales de aluminio, aumentara los negocios de los talleres

y por esta razén se entregarian las obras puntuales o anticipadas.

Cuadro 30. Correlacion en valores absolutos

¢Considera usted que bastara con
disminuir los costos de traslado

de materiales aluminio al momento
) ¢Cree usted que la entrega de obras puntuales o
de comprarlos en otras ciudades o _ » ;
i anticipadas genera la satisfaccion en los clientes al
para que se aumente el niumero de
) o momento de ser entregadas?
negocios de talleres de aluminio en

el Cantén Naranjito y lugares

aledainos?
Totalmente
Totalment
De Desacuerd |en
e de Total
acuerdo 0 desacuerd
acuerdo
0]
Totalmente de acuerdo 26 5 0 0 31
De acuerdo 16 0 0 0 16
Desacuerdo 0 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0 0
Total 43 5 0 0 48
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Cuadro 31. Correlacién en valores relativos

¢ Considera usted que bastara con
disminuir los costos de traslado de
materiales aluminio al momento de
comprarlos en otras ciudades para
gue se aumente el numero de
negocios de talleres de aluminio en

el Canton Naranjito y lugares

¢Cree usted que la entrega de obras puntuales o

anticipadas genera la satisfacciéon en los clientes al

momento de ser entregadas?

aledafios?
Totalmente
Totalmente | De
Desacuerdo | en Total
de acuerdo | acuerdo
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 54% 10% 0% 0% 65%
De acuerdo 33% 0% 0% 0% 33%
Desacuerdo 2% 0% 0% 0% 2%
Totalmente en desacuerdo 0% 0% 0% 0% 0%
Total 90% 10% 0% 0% 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

60%

50% -

40% -

30% -
20% -

10% - l
0% -

de acuerdo

Totalmente De acuerdo Desacuerdo Totalmente

en

desacuerdo

Disminuir los costos de traslado de
materiales aluminio ayudaria en la entrega de
obras puntualmente.

® Totalmente de acuerdo

m De acuerdo

Desacuerdo

H Totalmente en
desacuerdo

Figura 32. Disminuir los costos de traslado de materiales aluminio ayudaria en la

entrega de obras puntualmente.

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
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Anélisis:
Podemos afirmar que con la disminucién de los costos de materiales aumentaria los
numeros de talleres artesanales en perfiles de aluminio y por ende entregarian las

obras puntuales y anticipadas para asi obtener satisfaccion en los clientes.
4.3 RESULTADOS

De acuerdo a las encuestas dirigidas a los artesanos en perfiles de aluminio del
Canton Naranjito, Marcelino Mariduefia y Roberto Astudillo (Parroquia) pudimos
comprobar que existe el desabastecimiento de materiales de aluminio por esta razon
ellos se ven obligados a trasladarse a otras ciudades con el fin de adquirir los
materiales para la realizacién de sus obras, esto ocasiona los costos muy elevados lo
cual desmotiva a los artesanos para continuar elaborando en su taller.

Por ende es necesario contar con una distribuidora de materiales de aluminio en el
Cantén Naranjito para poder satisfacer las necesidades que ellos tienen y no tenga
gue emigrar a otras ciudades en busca de materiales y asi poder omitir los costos

elevados y mejorar la calidad de vida de los artesanos.
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4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Cuadro 32. Verificacion de Hipotesis

HIPOTESIS

HG: Si mejorara

abastecimiento de materiales de

aluminio en el Cantén naranijito

entonces aumentara

competitividad en los talleres

artesanales del sector.

HP1: Si aumenta

conocimientos sobre los perfiles

de aluminio

mejorariamos la creatividad de

los disefos.

HP2: Si se cumpliera a tiempo
las obras entonces generaria
satisfaccion de la demanda

existente.

entonces

VERIFICACION

Segun los resultados obtenidos en la
pregunta No.8 se pudo comprobar
que la mayoria de los artesanos
afirman que la competitividad es
importante para la permanencia de
los talleres.

Segun los resultados obtenidos en la
pregunta No.4 se pudo comprobar
los carpinteros de aluminio estan
totalmente de acuerdo en aumentar
sus conocimientos para realizar
nuevos disefos.

Segun los resultados obtenidos en la
pregunta No.11 se puedo comprobar
que la totalidad de los artesanos
opinan que el cumplimiento puntual o
anticipada de las obras genera
satisfaccion en sus clientes al

momento de ser entregadas.
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HP3: Si se redujeran o0

eliminarian los costos por
transporte de materiales
necesarios para realizar de

trabajos de aluminio entonces
aumentaria la motivacion hacia
la practica de carpinteria en los
artesanos del aluminio.

HP4: Si se
publicidad y propaganda de los

aumentara la

servicios que ofrecen los talleres
de aluminio entonces no tendrian

que solicitar servicio en otras

ciudades.
HP5: si mejoraria el
conocimiento sobre como

financiar las operaciones y las
compras de materiales entonces
ayudaria al crecimiento 'y
desarrollo de los artesanos del

aluminio.

Fuente: Encuestas

Segun los resultados obtenidos en la
pregunta No.12 se pudo comprobar
gue es necesaria la existencia de
una distribuidora de materiales de
aluminio en el Canton Naranjito para
disminuir sus costos de materiales y

el traslado de otras ciudades.

Segun los resultados obtenidos en la
pregunta No.13 se pudo comprobar
que la publicidad y propaganda es
muy importante ya que ayuda atraer
a los clientes y al mismo tiempo dar
a conocer sus disefios.

Segun los resultados obtenidos en la
pregunta No.14 se pudo comprobar
gue la mayor parte de los artesanos
del aluminio necesitan conocer sobre
los microcréditos para tener un
financiamiento de compras de
materiales de aluminio y asi ayudar
con el crecimiento y el desarrollo de

Sus negocios.

Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
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CAPITULO V

PROPUESTA
5.1 TEMA

DISENO TECNICO PARA LA INSTALACION DE UNA DISTRIBUIDORA EN PERFILES
DE ALUMINIO QUE ABASTEZCA A LOS TALLERES ARTESANALES DEL CANTON
NARANJITO. ANO 2013.

5.2 JUSTIFICACION

El bienestar de los pequefios artesanos es muy importante para el desarrollo de cada
uno de ellos ya que el abastecerse de materiales de aluminio es fundamental para

llevar a cabo su realizacion de ventanas, puertas, mamparas y vitrinas.

Esto se debe a que en la poblacién existe un aumento de inmobiliarios ya que esto
provoca una gran demanda de acabados en perfiles de aluminio por las mdultiples

ventajas que esta ofrece.

Tomando en cuenta lo antes expuesto y de acuerdo a los estudios realizados a los
Maestros artesanos se llegé a la conclusion del interés que tienen por adquirir los
materiales de aluminio los mismo que estan direccionados a satisfacer sus necesidades

bajo parametros de calidad.
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Es inevitable la desmotivacion de algunos artesanos al no poder comprar los materiales
de aluminio de manera inmediata y aun bajo costo, por tal motivo algunos de ellos han
optado por cerrar sus talleres ya que ellos incurrian en costos altos al emigrar a otras

ciudades en busca de materia prima para la realizacion de las obras.

Por tal motivo se revisara la viabilidad la Creacion de una Distribuidora de materiales de
aluminio en el mercado local la misma que serd administrada por profesionales
responsable y honesto, ademas esta traera beneficio para la poblacion porque habria
fuentes de trabajo, motivando asi a las personas a que emprenda nuevos talleres para

el desarrollo econémico del Cantoén.
5.3 FUNDAMENTACION

En la actualidad se ha visto en algunas ciudades del pais que han optado tener una
Distribuidora de aluminio "Cedal” ya que existe una necesidad aglomerada de
materiales de aluminio por parte de los pequefios artesanos ya que se ha
incrementado la creacion de inmuebles como: casas, edificios, oficinas. Las personas

prefieren las obras en aluminio ya que esta ofrece multiples ventajas.

Los muebles se generalizaron en Europa y Norteamérica por la década de los 90,
debido a una nueva cultura marcada por la tecnologia y los cambios en las formas de
trabajo. Se impuso formas de vivir y sentir que se caracterizaron por la comodidad, la

inmediatez y la practicidad por medio del internet debido a la globalizacién.

La neutralidad, perdurable y reciclable son caracteristicas principales del aluminio por lo
cual son usados en las Industrias de fabricacion para la realizacion de puertas,
ventanas, mamparas, vitrinas ya que en comparacion a la madera el aluminio aporta
luminosidad y limpieza visual de los espacios.

A continuaciéon detallamos razones y ventajas que tiene un proyecto en la Creacion de

una Distribuidora de Materiales de Aluminio:

1. Es una inversion que se amortiza a largo plazo y que se puede recuperar en un

lapso de 1 afo.
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5.

Las obras se puede realizar en distintas formas como lineas rectas o curvas, sin
poner limites a la imaginacion del artesano en perfiles de aluminio.

Es preferido por los artesanos porque permite realizar cualquier acabado superficial,
su gama de colores es inagotable, se puede combinar con cualquier otro material

Es atraido por los clientes las obras en aluminio porque es duradero, no necesita
mantenimiento y es resistente a las inclemencias climatologicas

La politica de la empresa Cedal es que exista una sola distribuidora en el Canton.

5.4 OBJETIVO

5.4.1 Objetivo General de la propuesta

Disefiar un proyecto de inversion de una Distribuidora de Materiales de Aluminio en
el Canton Naranjito, mediante previo analisis del espacio fisico que permita ofertar
servicios de materia prima para satisfacer a los Maestros artesanos en perfiles de

aluminio de la localidad y sus lugares aledafios.
5.4.2 Objetivos Especificos de la propuesta

% Estructurar una forma de organizacion para presentar todos los elementos de
autoridad, los niveles de jerarquia y la relacion entre ellos.

% Disefar la forma de administracion y operacién interna que se debe realizar
dentro de la distribuidora. (Flujo de procesos)+ (Documentos de control interno)

% Presupuestar la rotacién de inventario que pudiera tener una distribuidora de
materiales de aluminio

% Determinar los tipos de materiales que se incluirén en la oferta de la distribuidora

% Disefiar una estrategia publicitaria que permita atraer a los clientes del Cantén
Naranjito y sus lugares aledafos

% Realizar una evaluacion financiera para comprobar, identificar, valorar y
comparar entre si los costos y beneficios al llevar a cabo la Distribuidora de

aluminio.

K/
°e

Evaluar los aspectos de impacto operativo, financiero y de empleo.
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5.5 UBICACION
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Figura 33. Croquis de la ubicacién de la empresa

Fuente: Municipalidad de Naranijito

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
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5.5 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Para la ejecucion de esta propuesta se ha analizado y estudiado cada uno de los
componentes que permiten el buen funcionamiento de la Distribuidora LEON &
GONZALEZ, tomando en consideracién las actuales exigencias por parte del gobierno
actual en territorio Ecuatoriano, por ello se ha tomado en cuenta la parte legal,
administrativa, presupuestaria y técnica para el desarrollo de la empresa.

Requerimiento de ley que permite la creacion de esta empresa:

1ro. DECISION DEL TIPO DE COMPANIA

LEY DE COMPANIAS
Art. 1.- Contrato de comparfiia es aquél por el cual dos o0 mas personas unen sus
capitales o industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus
utilidades.
Este contrato se rige por las disposiciones de esta Ley, por las del Codigo de Comercio,
por los convenios de las partes y por las disposiciones del Codigo Civil.
Nota: Incluido Fe de Erratas, publicada en Registro Oficial No. 326 de 25 de Noviembre
de 1999.

Art. 2.- Hay cinco especies de compafias de comercio, a saber:
La compafiia en nombre colectivo;

La compafiia en comandita simple y dividida por acciones;

La compafiia de responsabilidad limitada;

La compafiia anénima; vy,

La compafiia de economia mixta.

Estas cinco especies de compafias constituyen personas juridicas.

La Ley reconoce, ademas, la compafia accidental o cuentas en participacion.

Art. 3.- Se prohibe la formacién y funcionamiento de compaiiias contrarias al orden
publico, a las leyes mercantiles y a las buenas costumbres; de las que no tengan un

objeto real y de licita negociacion y de las que tienden al monopolio de las
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subsistencias o de algun ramo de cualquier industria, mediante practicas comerciales

orientadas a esa finalidad.

Art. 5.- Toda compaiiia que se constituya en el Ecuador tendra su domicilio principal

dentro del territorio nacional.

Art. 16.- La razon social o la denominacion de cada compafia, que debera ser
claramente distinguida de la de cualquiera otra, constituye una propiedad suya y no

puede ser adoptada por ninguna otra compafiia.

Art. 18.- La Superintendencia de Compafias organizara, bajo su responsabilidad, un
registro de sociedades, teniendo como base las copias que, segun la reglamentacion
gue expida para el efecto, estaran obligados a proporcionar los funcionarios que tengan
a su cargo el Registro Mercantil.

Las copias que los funcionarios antedichos deben remitir a la Superintendencia para los

efectos de conformacién del registro no causaran derecho o gravamen alguno.

Art. 20.- Las compaifiias constituidas en el Ecuador, sujetas a la vigilancia y control de
la Superintendencia de Compafiias, enviaran a ésta, en el primer cuatrimestre de cada
afo:

a) Copias autorizadas del balance general anual, del estado de la cuenta de pérdidas y
ganancias, asi como de las memorias e informes de los administradores y de los
organismos de fiscalizacion establecidos por la Ley;

b) La ndbmina de los administradores, representantes regales y socios o0 accionistas; vy,
c) Los demas datos que se contemplaren en el reglamento expedido por la
Superintendencia de Compaiiias.

El balance general anual y el estado de la cuenta de pérdidas y ganancias estaran
aprobados por la junta general de socios o0 accionistas, segun el caso; dichos
documentos, lo mismo que aquellos a los que aluden los literales

b) y c¢) del inciso anterior, estaran firmados por las personas que determine el

reglamento y se presentaran en la forma que sefale la Superintendencia.
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Art. 26.- El ejercicio economico de las compafiias terminara cada treinta y uno de
diciembre.
DE LA COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA
DISPOSICIONES GENERALES

Art. 92.- La compaiiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre dos 0 mas
personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de
sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén social o
denominacion objetiva, a la que se afadiran, en todo caso, las palabras "Compaifia
Limitada" o su correspondiente abreviatura. Si se utilizare una denominacion objetiva
sera una que no pueda confundirse con la de una compairiia preexistente. Los términos
comunes Yy los que sirven para determinar una clase de empresa, como "comercial,
“industrial”, "agricola", "constructora”, etc., no seran de uso exclusive e irdn
acompafadas de una expresién peculiar.

Si no se hubiere cumplido con las disposiciones de esta Ley para la constitucion de la
compaiiia, las personas naturales o juridicas, no podran usar en anuncios, membretes
de cartas, circulantes, prospectos u otros documentos, un nombre, expresién o sigla

gue indiquen o sugieran que se trata de una compafia de responsabilidad limitada.

2do. APROBACION DEL NOMBRE DE LA COMPANIA

Tramite

Se deben presentar alternativas de nombres para la nueva Compafia, para su
aprobacion en la Superintendencia de Compainiias.

Documentacion

Copia de cédula.

3. APERTURA CUENTA DE INTEGRACION DE CAPITAL
Tramite
% Se debe aperturar una cuenta de Integracion de Capital de la nueva Compafia en

cualquier banco de la ciudad de domicilio de la misma.
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Documentacion

% Copia de cédulas y papeletas de votacion de las personas que constituirdn la
Compaiiia (socios o accionistas).

+« Aprobacion del nombre dado por la Superintendencia de Compafias.

% Solicitud para la apertura de la cuenta de Integracion de Capital (formato varia de
acuerdo al banco en el que se apertura) que contenga un cuadro de la distribucién
del Capital.

« El valor del depdsito.

Descarga de Documentos

% Modelo solicitud apertura cuenta de Integracion de Capital Compafiia de

responsabilidad Limitada.

9. ELABORAR NOMBRAMIENTOS DE LA DIRECTIVA DE LA COMPANIA

Tramite

Una vez inscritas las Escrituras se deberan elaborar los nombramientos de la directiva
(Gerente)

Documentacion

Ninguna

Descarga de Documentos

% Modelo Nombramiento Gerente.

+ Modelo Nombramiento Presidente.

10. INSCRIBIR NOMBRAMIENTOS EN EL REGISTRO MERCANTIL

Tramite

Los nombramientos deberan ser inscritos en el Registro Mercantil

Documentacion

+ Tres copias de cada Nombramiento

+ Copia de las Escrituras de Constitucion

% Copias de cédula y papeleta de votacion del Gerente

11. REINGRESAR LOS DOCUMENTOS A LA SUPERINTENDENCIA DE
COMPANIAS
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Tramite

Se debe reingresar las Escrituras a la Superintendencia de Compafias para el

otorgamiento de cuatro hojas de datos de la Compaiiia.

Documentacion

% Formulario RUC 01A.

% Formulario RUC 01B.

+ Nombramientos Gerente y Presidente inscritos en el Registro Mercantil.

% Copias de cédulas y papeletas de votacion de Gerente y Presidente.

% Tercera copia certificada de la Escritura de Constitucion debidamente inscrita en el
Registro Mercantil.

« Una copia de la panilla de luz o agua del lugar donde tendrd su domicilio la
Compaiiia.

% Publicacion del extracto.

Descarga de documentos

« Formulario 01-A

+ Formulario 01-B 208

12. OBTENER EL RUC

Tramite

Reingresadas las Escrituras se entregaran las hojas de datos de la Compafia que

permitiran obtener el RUC.

Documentacion

% Formulario RUC 01A con sello de recepcién de la Superintendencia de Compafiias.

% Formulario RUC 01B con sello de recepcién de la Superintendencia de Compafiias.

+« Original y copia de los nombramientos Gerente y Presidente inscritos en el Registro
Mercantil.

+ Original y copia de la Escritura de constitucion debidamente inscrita en el Registro
Mercantil.

% Original y copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion del Representante
Legal.

+ Una copia de la planilla de luz, agua, teléfono, pago del impuesto predial del lugar

donde estara domiciliada la Compafia a nombre de la misma o, contrato de
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arrendamiento. Cualquiera de estos documentos a nombre de la Compariia o del
Representante Legal.

« Si no es posible la entrega de estos documentos, una carta por el propietario del
lugar donde ejercera su actividad la Compaiiia, indicando que les cede el uso
gratuito.

% Original y copia de las 4 hojas de datos que entrega la Superintendencia de
Compaiiias.

« Si el trdmite lo realiza un tercero debera adjuntar una carta firmada por el

Representante Legal autorizando.

Descarga de Documentos

+ Modelo de Autorizacion para obtener el RUC por una tercera persona.

% Modelo carta SRI para uso gratuito de oficina.

13. RETIRAR LA CUENTA DE INTEGRACION DE CAPITAL

Tramite

Una vez que se obtenga el RUC de la Compafia, éste debe ser presentado a la
Superintendencia de Compafiias para que se emita la autorizacion de retirar el valor
depositado para aperturar la cuenta de Integracion de Capital.

Documentacion

+ Carta de la Superintendencia de Compaiiias solicitando al banco se devuelva los

fondos depositados para aperturar la cuenta de Integracion de Capital.

D

» Copia de cédula del Representante Legal y de los accionistas de la Compaiiia.

D

» Solicitud de retiro de los depdsitos de la cuenta de Integracién de Capital, indicar en
dicha solicitud si el dinero lo puede retirar un tercero.

14. APERTURAR UNA CUENTA BANCARIA A NOMBRE DE LA COMPANIA

Tramite

La Compaiiia puede abrir una cuenta corriente o de ahorros.

Documentacion

+ Solicitud de apertura de cuenta.

+ Copia de cédula y papeleta de votacion de las personas que manejaran la cuenta.
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% Copia de una planilla de servicios basicos donde conste la direccion de residencia
guienes van a manejar la cuenta.

+« Un depdsito con un monto minimo dependiendo de la institucidon bancaria.

Descarga de Documentos

% Modelo de solicitud de apertura de cuenta corriente o de ahorros.

15. OBTENER PERMISO PARA IMPRIMIR FACTURAS

Tramite

Para que la Compafia pueda emitir facturas, el SRI debera comprobar la direccion de la

Compaiiia.

Documentacion

+« Solicitud de inspeccion (formulario que entregan en el SRI).

+ Permiso del cuerpo de Bomberos.

% Certificados, contratos o facturas de proveedores de la Compaifiia.

% Certificado de cuenta bancaria a nombre de la Compafia.

+ Registro patronal en el IESS.

+« Patente Municipal.

% Facturas que sustenten la propiedad mobiliaria.

% Contrato de compraventa que sustente la propiedad inmobiliaria.

% Panilla de luz, agua, teléfono o carta del pago del impuesto predial a nombre de la
Compaiiia y/o el contrato de arrendamiento, o la carta de autorizaciéon de uso

gratuito de oficina con reconocimiento de firma. %
5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

Al haber analizado e investigado se ha llegado a la conclusién de que al implantar esta
Distribuidora de materiales de aluminio en el canton Naranjito sera factible, libre de
competencias a la existencia de una cartera de clientes que demanda mensualmente
estos productos, la empresa tendrd un 75% de capital financiado por el Banco del

Pichincha.

2 http://www.supercias.gob.ec/visorPDF.php?url=bd_supercias/descargas/ss/LEY_DE_COMPANIAS.pdf
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El marco organizacional contara con la participacion de seis empleados distribuidos de
esta manera: un Jefe administrativo, un Jefe operativo, una cajera, dos ayudantes y un
guardia de seguridad, cada uno de ellos cumplirdn multiples tareas para lo cual estaran

debidamente capacitados segun la exigencia que requiere la empresa.

Es importante tomar en cuenta la parte tecnolégica de manera que nos permite realizar
actividades de servicio de venta rapida y &gil permitiendo asi el ahorro de tiempo y
dinero a su vez llegar a los clientes en distintos lugares. Debido a esto la empresa

estard totalmente equipada con las herramientas necesarias para su funcionamiento.

EstarA ubicado en Av.10 de agosto y Guayaquil, contara con un local amplio, una
bodega, dos bafios, una oficina y un centro de informacién. Se dara inicio a la

ejecucion de este proyecto a mediados del afio 2014.
Mision

Somos una empresa que cubre las necesidades existentes de la demanda actual,
demostrando responsabilidad, cumplimiento y eficiencia en cada uno de sus actividades

para logra458r la fidelidad de los clientes.
Vision

Ser una empresa reconocida a nivel nacional por la calidad e innovaciébn de sus

productos y servicios que ofrecen cada uno de sus colaboradores.
Valores corporativos
% Calidad

Brindar productos y servicios superiores a las que el cliente espera recibir a un precio

accesible.
+ Confidencialidad

Los clientes cuentan con nuestra absoluta privacidad en el manejo y tratamiento de la

informacion que nos proveen para el desarrollo de nuestra labor.

109



% Innovacion
Desarrollar soluciones tecnolégicas innovadora en inteligente, es la esencia y
motivacion de nuestro trabajo.

X/

+ Lealtad

Manifestar fidelidad y congruencia con la mision, valores de la empresa en nuestro
desempeifio cotidiano.

* Respeto

Este valor se evidencia en el contacto humano directo que se mantiene desde la
gerencia hacia cada una de las partes que se relacionan con la empresa, generando un
ambiente de confianza mutua.

*

% Responsabilidad

Manifestar nuestro talento y esfuerzo en el logro de los objetivos estratégicos de la
misma, a través de las funciones, proyectos y tareas de nuestros particulares puestos
de trabajo.

ESTRUCTURA ORGANICO FUNCIONAL

JEFE
ADMINISTRATIVO

JEFE OPERATIVO

I
CAJERA

|
’ ’ ;

PERSONAL DE GUARDIA DE
2 AYUDANTES MANTENIMIENTO Y SEGURIDAD
LIMPIEZA

Figura 34. Organigrama Estructural

Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzélez
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F.O.D.A.

Cuadro 33. F.O.D.A.

FORTALEZAS

F1 Servicio al cliente de calidad

F2 Buena ubicacion y facil acceso

F3 Calidad y variedad de productos

F4 Precios competitivos

F5 Empresa legalmente constituida
DEBILIDADES

D1 Alto nivel de inversion

D2 Escasos empleados al iniciar el negocio

D3 Bajo nivel salarial

D4 No existe una base de datos de los clientes con su historial

D5 Costos de publicidad
OPORTUNIDADES

01 La necesidad de abastecerse por parte de los artesanos del
aluminio.

02 No existe competidores directos

03 Facilidad de financiamiento por parte de las entidades publicas y
privadas.

04 Crecimiento y desarrollo econdmico empresarial.

05 Mantener una cartera de clientes fidelizados
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AMENAZAS

Al Cambios politicos constantes
A2 Competencia
A3 Preferencias del producto Alumec, Aluminar, Fisa
A4 Impuestos elevados para el funcionamiento de la empresa.
A5 Inestabilidad econémica
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
Cuadro 34. Analisis de las estrategias FO - FA - DO - DA
ESTRATEGIAS COMPETITIVA

F1-O4 F1: Servicio al cliente de calidad. | Aprovechar que los artesanos del Cantén
O4: Crecimiento y desarrollo Naranijito y sus lugares aledafios estan avidos de
econdémico empresarial. tener este servicio para posicionarnos

brindando un servicio al cliente de calidad.

F3-A3 F3: Calidad y variedad de Brindar mudltiples variedades de productos de
productos. calidad a los artesanos para la realizacién de sus
A3: Preferencias del producto obras de esta manera lograremos ganar el
Alumec, Aluminar, Fisa. mercado local.

F5-Al F5: Empresa legalmente Acoplarnos a los constantes cambios en la
constituida. politica mediante la informacion que emiten los
A1l: Cambios politicos medios de comunicacion.
constantes.

D1-02 D1: Alto nivel de inversion. Aprovechando ser Unicos Distribuidores en el
0O2: No existe competidores mercado local tendremos la oportunidad de
directos recuperar facilmente nuestra inversion.

D5-03: D5: Costo de publicidad. Aprovechando el financiamiento de distintas
03: Facilidad de financiamiento entidades se realizara la publicidad en el
por parte de las entidades periodico y television del Canton.
publicas y privadas.

D3-A5 D3: Bajo nivel salarial. Manejando de manera adecuada el sistema

A5: Inestabilidad econémica.

financiero de la empresa disminuiriamos los

gastos y aumentariamos las ventas.

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzélez
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ANALISIS DE COMPETITIVIDAD (MICHAEL PORTER)

Andlisis de las 5 fuerzas del MICHAEL PORTER nos permite realizar un analisis del
entorno externo a favor de nuestra empresa, el cual se la realiza a través del analisis

en base al sector que pertenece nuestro negocio.

X/
°e

Rivalidad entre competidores

% Amenaza de ingreso de nuevo competidores
% Amenaza de ingreso de producto sustituto
% Poder de negociacion de proveedores

% Poder de negociacion de los consumidores

Posible Rival

«» Distribuidora de

Milagro.
Proveedor Clientes
- Rivales actuales
s Empresa . : < Poblacién del
Cedal o T actuahdgd Canton Naranijito
(materiales NUZ3o negocm no < Marcelino
de aluminio y ppsee trrivel Mariduefia
vidrio) directo dentro de B Roherto
este mercado B dillo

Amenazas de productos
sustitutos

< Alumec
< Aluminar
< Fisa

Figura 35. Analisis de Competitividad (MICHAEL PORTER)

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
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Cuadro 35. Barrera de entrada (Posible rival)

Factores a Observar Bajo Medio Alto
% Atencion al cliente X
< Cumplimiento de normativa legal X
% Nivel de competencia actual X
Total 1 1 1
Porcentaje 33% 33% 33%

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
Interpretacion:

Segun el andlisis de esta barrera de entrada podemos observar que existen una
diferencia de resultados entre ellas tenemos: atencion al cliente con el término medio,
cumplimiento de normativa legal alto, y nivel de competencia actual medio dando como

resultado que no existiria amenazas fuertes a futuro para la ejecucion de este nuevo

proyecto.
Cuadro 36. Producto sustitutivo
Factores a Observar Bajo Medio Alto

Innovacion X
Disponibilidad de sustituto X
propensién a sustituir X

Total 3 0 0

Porcentaje 100% 0% 0%

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
Interpretacion:

De acuerdo a los resultados se puede analizar que al hablar de producto sustituto no
existe una amenaza potencial en el Cantdn Naranjito ya que permite ejecutar el

proyecto factiblemente para el desarrollo de la localidad y sus lugares aledarios.
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Cuadro 37. Rivalidad del mercado

Factores a Observar Bajo Medio Alto
Competidor directo X
Manejo eficiente de los costos X
Crecimiento de la Distribuidora X
Total 2 1 0
Porcentaje 67% 33% 0%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
Interpretacion:

Se puede observar contundentemente a la no existencia de rival en la localidad motivo
por el cual se alcanzara los objetivos deseado al momento de implementar la

Distribuidora de materiales de aluminio.

Cuadro 38. Poder de negocios de los clientes

Factores a Observar Bajo Medio Alto
Precio X
Calidad X
Variedad X
Cultura Organizacional X
Total 0 0 4
Porcentaje 0% 0% 100%

Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Interpretacion:

Al hablar de precio, calidad, variedad y cultura organizacional de materiales de aluminio
se puede afirmar que los materiales de aluminio distribuidos por la compafiia Cedal son
de calidad y mantiene una innovacion constante en sus productos, con una atencion al

cliente eficiente.
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Cuadro 39. Poder de negociacion con el proveedor

Factores a Observar Bajo Medio Alto
Canal de distribucion X
Volumen de la negociacién X
Variedad de materiales de aluminio X
Presentacion de productos X
Total 4
Porcentaje 0% 0% 100%

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez

Interpretacion:

Al hablar de la Distribuidora Cedal S.A mantiene el canal de distribucién, volumen de la

negociacion, variedad de materiales de aluminio, presentacion de productos de calidad.

MARKETING MIX

PRODUCTOS ESTRATEGICOS

La Distribuidora Cedal LEON & GONZALEZ CIA. LTDA. Esta dedicada a la distribucién

de materiales de aluminio y vidrios en general para la poblacién del Cantén Naranjito y

sus lugares aledafios, dedicandose a la venta al por mayor y menor.
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Tendra a su disposicion los siguientes productos:

Cuadro 40. Materiales de aluminio
Materiales de aluminio
V.P Perimetral marco blanco 640
V.P Perimetral marco doble 640
V.C vertical blanco 640
V.C horizontal blanco 640
P.C Riel inferior BC-03 640
T(1 1/2*1) (centro de la ventana externo) (pieza)(ém y 40 cm
Cuadricula fina blanco 640
Tornillo AV. 2*8
Tornillo AV. 2 1/2*8
Seguros de ventana con agarradera
Media luna grande blanco
Vinil VF 8 negro
Silicén Sika blanco
Vidrio reflectivo bronce 4mm 2.140*3.300
Riel superior B.C-03 640
V.C Jamba marco BC-640
V.C Malla Correrisa BC-03 640
Tornillo AV. 1/2 *8
Seguro de ventana de botén
Vidrio claro 3 MM 1.830*2.440
Tela metalica (80*1.50)
Vinil de piola gruesa negro 2
Ruedas V.C. Tecnin
P.C. Jamba chapa BC-03640
Esquineros M/Corr.
Pieza vertical sin nervios

Pieza horizontal con nervios
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Tornillo AV.3/4 *8

Vinil PC 06 NG.2

P.C entrecierre BC-03640
Vertical chapero

P.C horizontal inferior BC-03640
P.C horizontal superior BC-03640
P.C vertical de malla BC-03640
P.C horizontal de malla BC-03640
Binchas para mallas

Vidrio 1*2 de 6 linea

Tubos 1 1/2 *1 1/2 BC-03640
Tubos 3/4*3/4

U ancho de 2 pulgadas

UC/ aleta BC-03640

L de 1/2 *1/2

Juego esquinero de 1 pulgada y media para vitrina
Rueda de 2 pulgada y media
Chapa de empuje de vitrina
Remache 1/8 *1/2 NAT.

Vinil para vidrio de 3 linea

Tubo cuadrado de 1.5 pulg
Junquillo espalda 11/2 BC-03640
Junquillo tapa 11/2 BC-03640
Juego de esquinero paratuvo de 1 1/2 para puerta
Chapa para la puerta batiente
Bisagra de aluminio

Brazo hidraulica

VID. graylite 6MM 2.140*3.300

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
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PLAZA ESTRATEGICA

Nuestro mercado principal sera el Canton Naranjito Provincia del Guayas y sus lugares

aledarios donde se ha visto la necesidad de adquirir materiales de aluminio.

A continuacion se puede observar el croquis de la Distribuidora LEON & GONZALEZ.

1200

BB

Figura 36. Distribucion de la planta o negocio

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzélez

119



El inmueble tiene las siguientes caracteristicas: hormigén armado, de dos plantas la
parte interior del local es de baldosa, color blanco con dos bafos, una oficina y un
mesanini. Estara ubicado en la av.10 de agosto y Guayaquil solar nimero 16.

PRECIOS ESTRATEGICOS

Se detallan los precios correspondientes a cada producto de acuerdo a la cantidad de

materiales de aluminio que adquiere el cliente recibir4 un descuento del 4%.

Cuadro 41. Materiales de aluminio con sus respectivos precios.

CANTIDAD
(MATERIALES) MATERIALES DE ALUMINIO PRECIO
P.V.P
29,00 V.P Perimetral marco blanco 640 13,0000
29,00 V.P Perimetral marco doble 640 23,3188
164,00 V.C vertical blanco 640 11,0500
255,00 V.C horizontal blanco 640 12,2278
65,00 P.C Riel inferior BC-03 640 20,6375
58,00 T(1 1/2*1) (centro de la ventana externo) (pieza)(6m y 40 6,3700
cm

58,00 Cuadricula fina blanco 640 4,4690
2,00 Tornillo AV. 2*8 18,6875
10,00 Tornillo AV. 2 1/2*8 2,4375
58,00 Seguros de ventana con agarradera 6,3700
29,00 Media luna grande blanco 0,8936
176,00 Vinil VF 8 negro 14,2188
131,00 Silicén Sika blanco 2,9247
29,00 Vidrio reflectivo bronce 4mm 2.140*3.300 51,1875
148,00 Riel superior B.C-03 640 23,1563
161,00 V.C Jamba marco BC-640 23,1559
188,00 V.C Malla Correrisa BC-03 640 7,7186
2,00 Tornillo AV. 1/2 *8 8,1250
47,00 Seguro de ventana de botén 5,4600
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30,00
47,00
47,00

3,00
94,00

188,00
15,00
23,00

2,00

347,00
13,00
13,00

7,00
7,00
7,00
7,00
80,00
40,00

132,00

88,00
7,00

176,00
44,00
44,00

264,00
44,00
14,00
22,00
7,00

168,00

Vidrio claro 3 MM 1.830*2.440
Tela metélica (80*1.50)

Vinil de piola gruesa negro 2
Ruedas V.C.Tecnin

P.C.Jamba chapa BC-03640
Esquineros M/Corr.

Pieza vertical sin nervios

Pieza horizontal con nervios
Tornillo AV.3/4 *8

Vinil PC 06 NG.2

P.C entrecierre BC-03640
Vertical chapero

P.C horizontal inferior BC-03640
P.C horizontal superior BC-03640
P.C vertical de malla BC-03640
P.C horizontal de malla BC-03640
Binchas para mallas
Vidrio 1*2 de 6 linea

Tubos 1 1/2 *1 1/2 BC-03640
Tubos 3/4*3/4

U ancho de 2 pulgadas

UC/ aleta BC-03640

L de 1/2 *1/2

Juego esquinero de 1 pulgada y media para vitrina
Rueda de 2 pulgada y media
Chapa de empuje de vitrina
Remache 1/8 *1/2 NAT.
Vinil para vidrio de 3 linea
Tubo cuadrado de 1.5 pulg
Junquillo espalda 11/2 BC-03640

19,8657
4,0950
3,0876
22,7500
21,9782
4,0625
11,8300
12,2850
9,1000
14,6250
20,8809
20,9300
21,4496
19,4188
13,3251
12,7200
0,4550
46,4100
15,6411
8,3283
9,1000
3,4125
4,0950
3,4580
4,0950
2,7300
4,8750
3,4580
11,3750
7,6376
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168,00 Junquillo tapa 11/2 BC-03640 4,1441

24,00 Juego de esquinero para tuvo de 1 1/2 para puerta 2,7300
24,00 Chapa para la puerta batiente 4,5500
72,00 Bisagra de aluminio 2,7300
24,00 Brazo hidraulica 27,3000
24,00 VID. graylite 6MM 2.140*3.300 74,7500

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez

La ventaja que tiene la Distribuidora Cedal es que ofrece un producto de calidad,
variedad al momento de ser comprados por los artesanos del aluminio y aun precio
accesible en el mercado local, a diferencia de los productos Alumec, Aluminar y Fisa
gue ofrecen sus productos a bajo precios y costo pero su calidad es mala por lo tanto
es incompetente hacia la Distribuidora Cedal.

PUBLICIDAD ESTRATEGICA
Logotipo de la empresa

Para una empresa, el elemento mas importante es contar con una marca/logotipo que
la represente en el posicionamiento en el mercado al cual queremos ingresar, es por
esta razon y envase a la caracteristica del producto ah ofrecer, se designa el nombre
“Distribuidora Aluvid (aluminio y vidrio) Leén & Gonzalez”, un nombre comercial que sin

lugar a dudas permite una clara identificacién de las actividades comerciales.

Figura 37. Logotipo de la Empresa

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
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Slogan: “Tu mejor elecciéon durabilidad, seguridad y calidad para tus acabados”,
el slogan escogido, en el cual se expone de forma clara y resumida la importancia que
tiene los Artesanos del aluminio para el desarrollo de la empresa también sefialamos la

calidad de nuestro servicio.
Promocion

Para promocionar los productos ofrecidos de la “Distribuidora Aluvid Ledén &
Gonzalez”, las actividades de marketing nos permitirA mantener reconocimiento
posicionamiento dentro del mercado al que pertenecemos logrando asi potenciar la

captacion de nuevos emprendedores.

Con las estrategias de marketing bien definidas buscaremos que los clientes tengan
conocimiento a que se dedica la empresa y ademas identifiquen los productos que esta
va ofrecer, asi como también a través de la campafias publicitarias, dar a conocer a los
clientes de la localidad y sus lugares aledafios donde encontraran nuestra Distribuidora
de esta manera los productos que esta ofrece.

Para hacer efecto las estrategias de marketing se utiliza algunos medios como

son:

X4

Tv Pagada (Quality TV)

% Prensa escrita (La Ultima Noticia, Buenas Nuevas)

L)

K/

e

AS

Tarjetas de presentacion

°

Vallas publicitarias

Tv Pagada: Por este medio de comunicacién se dara a conocer el lugar y los
productos que ofrece la Distribuidora de aluminio ya que es el canal mas
opcionado del Canton Naranjito y Marcelino Mariduefia por la calidad de servicio

que esta entrega.

Prensa escrita: Los anuncios realizados llegan a las personas de toda condicién
econdmica y social. Por ende es necesario tener conocimiento la seccion del

seminario de mas afluencia por los lectores para de esta manera llegar hacia ellos.
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Por lo tanto los seminarios a contratar son: Seminario “La Ultima Noticia” y

Seminario “Buenas Nuevas”

ALUMINID

#Calidad
¥Garantia
¥Excelencia

Distribuidor Autorizado

Teléfonos: 0991695487 » 0990189798

Figura 38. Anuncio de la Empresa

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
Tarjeta de presentacion: Este medio de informacion nos ayudara a promocionar

en forma clara y personalizada los productos que se venden en la Distribuidora.

Direccion ~
Av. Guayaquil y 10 de Agosto
Teléfonos —
0991695487 - 0990489798
aluvid-lgcalidad@hotmail.com

Figura 39. Tarjeta de Presentacion
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
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Vallas Publicitarias: Este medio de comunicacion promocion se lo ubicara al
costado de las vias publicas tanto en el perimetro urbano y rural ya sea dentro o
fuera de la ciudad.

1 - NS LA r 2R N S A x‘m
[ Dlreccmn Av Guayaqml y10 de Agosto :
,‘ Teletonos 0991695487 - 099048979 aluvid-] lgca.hdad@hotnmll com

,_\M e S e R Y

Figura 40. Vallas Publicitarias
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez

FUNCIONES GENERALES DEL PERSONAL

Cuadro 42. Funciones Generales del Personal

( )

CARGO: Jefe Administrativo

FUNCIONES:

1) Dar instrucciones sobre el desarrollo de cada uno de los cargos a todos los
empleados de la Empresa, coordinando y orientando los procesos, velando por el
cumplimiento de los mismos.

2) Proponer los controles necesarios para una adecuada utilizacion del tiempo y
los recursos de cada &rea de la Distribuidora.

3) Implementar todos los controles disciplinarios necesarios para el éxito en la
consecucién de los objetivos de la Distribuidora.

4) Velar porque los miembros de la Organizacion actien de acuerdo al logro de
los objetivos trazados.

5) Tomar decisiones con respecto a la evaluacion del desempefio de sus
subordinados, y con base en estas establecer ascensos, bonificaciones,

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzélez
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CARGQO: Jefe Operativo

FUNCIONES:

1) Es el responsable de establecer el contacto cuando se realiza una venta, con el
objetivo de detectar las necesidades del cliente.

2) Es el encargado de realizar los calculos de pérdida de presién y capacidad del
sistema para aquellos proyectos que lo requieran.

3) Es el responsable de elaborar la lista de materiales que se va a utilizar en un
determinado proyecto asi como también el presupuesto del mismo.

4) El Jefe de Operaciones es quien realiza la presentacion del proyecto junto con su
cotizacién, ademas de encargarse de la negociacion con el cliente en cuento a precio
y crédito.

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez

CARGO: Cajera

FUNCIONES:

1) Elaborar comprobantes de ingresos y/o egresos (viaticos, ahorro, aporte,
recuperaciones, desembolsos.

2) Conciliar ingresos y egresos al final del dia y elaborar minuta de depdsito para
efectuarse al dia siguiente, previa revision del contador.

3) Responder por el faltante de caja.
4) Al final del dia enviar todo el movimiento a Contabilidad.

5) Permanecer en su puesto en todo momento.

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzélez
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CARGO: Ayudantes

FUNCIONES:

1) Operar la maquinaria que sea necesaria para el debido desempefio de sus
funciones

2) Efectuar oportunamente los pedidos de herramientas, equipos o0 materiales
requeridos

3) Responder por el uso adecuado de sus implementos de trabajo y de los materiales
requeridos para su eficiente labor

4) Informar oportunamente sobre las anomalias que se presenten al jefe inmediato.

5) Solicitar oportunamente la herramienta y el material requerido.

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez

CARGO: Guardia

FUNCIONES:

1) Prestar personalmente el servicio con responsabilidad, eficiencia, capacidad y
diligencia. En el lugar, horarios y forma que se determinen en las disposiciones
reglamentarias correspondientes.

2) Dar cumplimiento estricto a las 6érdenes impartidas por sus superiores jerarquicos
con atribuciones y competencia y que tengan por objeto la realizacion actos del
servicio.

3) Guardar el secreto y observar la méaxima discrecién para los asuntos relativos a la
empresa .

4) Informar al superior Inmediato que corresponda de todo acto o procedimiento que
llegue a su conocimiento y que pueda causar un perjuicio a su empleador, 0 a
la Distribuidora que implique una falta o delito.

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzélez
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5.7.1. Actividades

Capacitaciones dirigidas a los clientes en perfiles aluminio y microcrédito

Inicio: Febrero del 2014

Finalizacion: Febrero del 2014

Valor del curso: Gratuito

Cuadro 43. Capacitaciones dirigidas a los clientes en perfiles aluminio y

Afo 1 Afio 2 Afio 3 ‘ Afio 4 ‘ Afio 5
% COmo se obtiene | < Sistemas < Ventanas < Ventanas de < Aplicaciones de
el aluminio batientes corredizas hojas sellantes de
o < Elaluminioysus | % Sistemas % Ventanas correderas carpinteria de
-'g estados bésicos deslizantes standar < Ensamble de aluminio
()
e | % Aleaciones del % Chapas, sistemas de < Instalacion de
o
o aluminio y sus herrajes en al Carpinteria de paneles
aplicaciones uminio aluminio compuesto de
aluminio
% Requisitos < Estadisticas % Beneficiarios | < Requisitos % Actividades no
Generales de las de de los para garantes aceptadas 6 no
S Instituciones microcréditos microcréditos personales financiables
3 Financieras < Microempresa | < Requisitos < Requisitos « Condiciones de
(8] ~ -
© | % Antecedentes de y pequefia para los garantia real o Centrales de
U . , . . . . 7
s los microcréditos empresa deudores hipotecaria Riesgo y Burés

de Crédito

Fuente: Presupuesto de inversion Distribuidora de aluminio “Aluvid”

Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
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Andlisis de inversién en la capacitacion

Cuadro 44. Analisis de inversion en la capacitacion

Febrero Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao
INVERSION EN 410,00 410,00 422,30 434,97 448,02 461,46
CAPACITACION
TOTAL DE 48 58 68 75 82
CLIENTES

Fuente: Andlisis de inversion en la capacitacion Distribuidora de aluminio “Aluvid”

Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
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5.7.2 Analisis Financiero
INVERSION INICIAL DE ACTIVOS FIJOS

Cuadro 45. Inversion Inicial de Activos Fijos

ALUVID"LEON & GONZALEZ"

ACTIVOS FIIOS

DESCRIPCION C. UNITARIO C.TOTAL
MUEBLES Y ENSERES
3 ESCRITORIOS STATE OP 125,00 375,00
4 SILLAS DE ESCRITORIO 50,00 200,00
1 JUEGO DE SALA DE REUNIONES 500,00 500,00
4 ARCHIVEROS 200,00 800,00
7 PERCHAS 500,00 3.500,00
1 AIRE ACONDICONADO 1.150,00 1.150,00
2 MESAS PARA CORTAR VIDRIO 50,00 100,00
1 TELEVISOR 850,00 850,00
3 SILLONES DE ESPERA (TRIPERSONAL) 120,00 360,00
TOTAL MUEBLES DE OFICINA 7.835,00
EQUIPO DE COMPUTACION
COMPUTADORAS HP 1.200,00 2.400,00
IMPRESORA + ESCANER+COPIADORA 800,00 1.600,00
TOTAL DE EQUIPO DE COMPUTACION 4.000,00
MAQUINARIAS
3 CORTADORA DE VIDRIO TAURUS 3 VITRALES 3.000,00 9.000,00
1 PULPO (MOLDEADORA, PERFORADORA, CORTADOR 34.000,00 34.000,00
3 DOBLADORA DE ALUMINIO DMZ 2.500,00 7.500,00
3 CORTADORA DE ALUMINIO BLACK DECKER 2.000,00 6.000,00
TOTAL MAQUINARIAS 56.500,00
HERRAMIENTAS
4 ESCALERA DE ALUMINIO 400,00 1.600,00
2 VENTOSA 80,00 160,00
1 LIJADORA DE VIDRIO 350,00 350,00
4 CAJAS PORTADORES DE MATERIALES DE ALUMINIO 250,00 1.000,00
5 CARRETILLA 250,00 1.250,00
TOTAL DE HERRAMIENTAS 4.360,00
EQUIPO DE OFICINA
1 DISPENSADOR DE AGUA 60,00 60,00
1 CAJA REGISTRADORA 125,00 125,00
3 TELEFONO 35,00 105,00
4 SUMADORA 25,00 100,00
TOTAL DE EQUIPOS DE OFICINA 390,00
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS $ 73.085,00
Fuente: Investigacion de mercado Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzélez
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INVERSION TOTAL ESTIMADA DEL PROYECTO
Cuadro 46. Inversion total del proyecto

INVERSION DEL PROYECTO

MUEBLES Y ENSERES 7.835,00
EQUIPO DE COMPUTACION 4.000,00
MAQUINARIA 56.500,00
HERRAMIENTAS 4.360,00
EQUIPO DE OFICINA 390,00
INVENTARIOS 26.000,00

TOTAL DE LA INVERSION 99.085,00

Fuente: Presupuesto de inversion Distribuidora de aluminio “Aluvid”

Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Los cuadros antes presentados representa los activos fijos e inventarios con la que se
debe contar para la realizacion y puesta en marcha de la propuesta en mencién, en los
cuales se incluyen materiales, equipos y demas adecuaciones con la cual iniciaremos
nuestra Distribuidora.

Para la inversion total se requiere de $99.085,00 lo cual seré cubierto con el
financiamiento.

FINANCIAMIENTO

Cuadro 47. Financiamiento del proyecto
FINANCIACION DEL PROYECTO

INVERSION TOTAL 99.085,00
Financiado 50% 49.085,00

Aporte Propio 50% 50.000,00
100% 99.085,00
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TASA ANUAL INTERES PRESTAMO 11,83% 0,12 5

0,12

PRESTAMO BANCARIO

Prestamo Bancario 49.085,00 5.806,76

Fuente: Investigacion de mercado Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzélez

Cuadro 48. Amortizacion proyectada a 5 afios

FINANCIAMIENTO

TABLA DE AMORTIZACION

PERIODO CAPITAL INTERES PAGO SALDO

- 49.085,00
1 9.817,00 5.806,76 15.623,76 39.268,00
2 9.817,00 4.645,40 14.462,40 29.451,00
3 9.817,00 3.484,05 13.301,05 19.634,00
4 9.817,00 2.322,70 12.139,70 9.817,00
5 9.817,00 1.161,35 10.978,35 -

49.085,00 17.420,27 66.505,27
Fuente: Investigacion de mercado Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
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Cuadro 49. Amortizacion mensual durante el primer afio.

FINANCIAMIENTO

TABLA DE AMORTIZACION

PERIODO CAPITAL INTERES PAGO SALDO

- 49.085,00
1 818,08 483,90 1.301,98 48.266,92

2 818,08 483,90 1.301,98 47.448,83

3 818,08 483,90 1.301,98 46.630,75

4 818,08 483,90 1.301,98 45.812,67

5 818,08 483,90 1.301,98 44.994,58

6 818,08 483,90 1.301,98 44.176,50

7 818,08 483,90 1.301,98 43.358,42

8 818,08 483,90 1.301,98 42.540,33

9 818,08 483,90 1.301,98 41.722,25
10 818,08 483,90 1.301,98 40.904,17
11 818,08 483,90 1.301,98 40.086,08
12 818,08 483,90 1.301,98 39.268,00

9.817,00 5.806,76 15.623,76

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Maricela Le6n — Karla Gonzalez

El financiamiento del presente proyecto esta formado en un 50% financiado por un

préstamo del Banco del Pichincha, el cual ser4 cancelado en su totalidad durante los 5

afos, teniendo una tasa de interés del 12%. El 50% del financiamiento restante del
proyecto sera aportacion de los socios que constituiran la empresa.

El 50% de la inversion inicial cubrira el financiamiento y el restante cubrira la
aportacion de los socios lo cual nos garantiza el pago de los gastos operativos del

primer mes de funcionamiento de nuestra Distribuidora “LEON & GONZALEZ".
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ESTADO DE PERDIDA Y GANANCIA

Cuadro 50. Estado de pérdida y ganancia proyectado a 5 afios.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS 527.621,52 543.450,17 559.753,67 576.546,28 503.842,67 2.801.214,31
-) COSTO DE VENTAS 388.676,44 415,102,37 429.032,01 442.050,63 455,326,91 2.130.188,36
UTILIDAD BRUTA 138.945,08 128.347,79 130.721,66 134.495,65 138.515,76 671.025,95
COSTOS INDIRECTOS 45.962,00 47.340,86 48.761,09 50.223,92 51.730,64 244.018,50
-) DEPRECIACION 8.921,50 8.921,50 8.921,50 7.601,50 7.601,50 41.967,50
UTILIDAD OPERACIONAL 84.061,58 72.085,43 73.039,08 76.670,24 79.183,62 385.039,95
-) GASTOS FINANCIEROS 5.806,76 4.645,40 3.484,05 2.322,70 1.161,35 17.420,27
UTILIDAD ANTES PART. IMP 78.254,83 67.440,03 69.555,02 74.347,53 78.022,27 367.619,68
PARTICIPACION EMPLEADOS 11.738,22 10.116,00 10.433,25 11.152,13 11.703,34 55.142,95
UTILIDAD ANTES DE IMPTO 66.516,60 57.324,02 59.121,77 63.195,40 66.318,93 312.476,73
IMPUESTO RENTA 15.298,82 12.611,29 13.006,79 13.902,99 14.590,16 68.744,88
UTILIDAD NETA 51.217,78 44.712,74 46.114,98 49.292,42 51.728,77 298.874,80
Fuente: Investigacion de mercado Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
Andlisis:

El estado de pérdidas y ganancias nos refleja los ingresos y las salidas del dinero de la
Distribuidora “LEON & GONZALEZ”. Ademas nos permite conocer de forma rapida y
sencilla la utilidad neta del ejercicio econémico, todo esto después de la reparticién de

las utilidades y los impuestos de ley.
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FLUJO DE CAJA

Cuadro 51. Flujo de caja proyectado a 5 afios

ALUVID "LEON & GONZALEZ"

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

INGRESOS OPERATIVOS

VENTAS - 527.621,52 |  543.450,17 |  559.753,67 576.546,28 503.842,67 |  2.801.214,31
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 527.621,52 ~ 543.450,17  559.753,67 576.546,28 503.842,67  2.801.214,31
EGRESOS OPERATIVOS

INVERSION INICIAL 99.085,00

PAGO A PROVEEDORES 405.862,71 | 418.03859 | 430.579,75 443.497,14 456.802,05|  2.154.780,23
GASTO DE ADMINISTRATIVOS - 29.832,00 30.726,96 31.648,77 32.598,23 33.576,18 158.382,14
GASTO DE VENTAS - 8.400,00 8.652,00 8.911,56 9.178,91 9.454,27 44.596,74
GASTOS GENERALES - 7.730,00 7.961,90 8.200,76 8.446,78 8.700,18 41.039,62
PAGO PARTICIP. EMPLEADOS - - 11.738,22 10.116,00 10.433,25 11.152,13 11.703,34
PAGO DEL IMPUESTO A LA RENTA - - 15.298,82 12.611,29 13.006,79 13.902,99 14.590,16
TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS 99.085,00  451.824,71  492.41649  502.068,12 517.161,10 533.587,81  2.425.092,24
FLUJO OPERATIVO -99.085,00 75.796,81 51.033,67 57.685,55 59.385,18 60.254,86 304.156,08
INGRESOS NO OPERATIVOS

PRESTAMO BANCARIO 49.085,00

APORATCION DE ACCIONISTAS 50.000,00

TOTAL ING. NO OPERATIVOS 99.085,00

EGRESOS NO OPERATIVOS

INVERSIONES

PAGO DE CAPITAL - 9.817,00 9.817,00 9.817,00 9.817,00 9.817,00 49.085,00
PAGO DE INTERESES - 5.806,76 4.645,40 3.484,05 2.322,70 1.161,35 17.420,27

REPARTICION A ACCIONISTAS
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS - 15.623,76 14.462,40 13.301,05 12.139,70 10.978,35 66.505,27

FLUJO NETO NO OPERATIVO 99.085,00 -15.623,76  -14.462,40  -13.301,05 -12.139,70 -10.978,35 -66.505,27

FLUJO NETO - 60.173,06 36.571,27 44.384,50 47.245,48 49.276,51 237.650,81

SALDO INICIAL -- 6007306 | 96.74433|  141.12882|  188.37430|  486.42050

FLUJO ACUMULADO - 60.173,06 96.744,33  141.128,82 188.374,30 237.650,81 724.071,32

Fuente: Investigacion de mercado Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
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BALANCE GENERAL

Cuadro 52. Balance general proyectado a 5 afios.

ALUVID "LEON & GONZALEZ"

BALANCE GENERAL

CUENTAS ARNO 0 ANO 1

ACTIVO CORRIENTE
CAJA -BANCOS - 60.173,06 96.744,33 | 141.128,82 188.374,30 | 237.650,81
INVENTARIOS 26.000,00 43.186,27 46.122,49 47.670,22 49.116,74 50.591,88

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 26.000,00 103.359,33 | 142.866,81 | 188.799,04 | 237.491,04 | 288.242,69
ACTIVOS FIJOS 73.085,00 73.085,00 73.085,00 73.085,00 73.085,00 73.085,00
DEPRECIAC. ACUMULADA - 8.921,50 17.843,00 26.764,50 34.366,00 41.967,50
TOTAL DE ACTIVO FIJO 73.085,00 64.163,50 55.242,00 46.320,50 38.719,00 31.117,50
TOTAL DE ACTIVOS 99.085,00 167.522,83 | 198.108,81 | 235.119,54 | 276.210,04 | 319.360,19
PASIVO

CORRIENTE

PRESTAMO 49.085,00 39.268,00 29.451,00 19.634,00 9.817,00 -
PARTICIPACION EMPL. POR PAGAR - 11.738,22 10.116,00 10.433,25 11.152,13 11.703,34
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR - 15.298,82 12.611,29 13.006,79 13.902,99 14.590,16
TOTAL PASIVO 49.085,00 66.305,04 52.178,29 43.074,04 34.872,12 26.293,51

PATRIMONIO

APORTE CAPITAL 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO - 51.217,78 44.712,74 46.114,98 49.292,42 51.728,77

UTILIDAD ANOS ANTERIORES - - 51.217,78 |  95.930,52 [ 142.045,50 | 191.337,92

TOTAL PATRIMONIO 50.000,00 | 101.217,78 | 145.930,52 [ 192.045,50 | 241.337,92 | 293.066,68

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 99.085,00 | 167.522,83 | 198.108,81 | 235.119,54 [ 276.210,04 | 319.360,19
Fuente: Investigacion de mercado Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
Andlisis:

El balance general representa el total de activo con lo que cuenta la empresa al
momento de empezar con esta actividad, pero también podemos observar las
obligaciones que esta trae, reflejado en los pasivos, dentro de este balance se
visualizar el patrimonio con el que cuenta la empresa, el mismo que va evolucionando a
medida que visualiza los afos del proyecto, dentro del mismo se hace referencia toda
la inversion inicial y el financiamiento amortizado a 5 afios plazo, la depreciacion de

nuestros activos y ademas el flujo de caja acumulada esto refleja en la cuenta caja.
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SITUACION FINANCIERA

Para realizacion del andlisis de la Situacion Financiera es necesario tomar en cuenta
los flujos de caja originado con el movimiento de la proyeccion de 5 afios siempre y

teniendo como base el financiamiento.

ANALIZAR EL VAN, TIR

Cuadro 53. Analisis del Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno

INDICES FINANCIEROS

ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Flujos netos -99.085,00 75.796,81 | 51.033,67 | 57.685,55 | 59.385,18 | 60.254,86

TASA DE DESCUENTO

TASA DE DESCUENTO 30,00%

TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO MAYOR AL 12%

SUMATORIA DE FLUJOS 187.085,35
ANOS 5
INVERSION INICIAL 99.085,00
TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO 37,76%
SUMA DE FLUJOS DESCONTADOS 151.779,98

VAN YAzl POSITIVO
INDICE DE RENTABILIDAD I.R. Rl MAYORA 1
RENDIMIENTO REAL ik MAYOR A 12

TASA INTERNA DE RETORNO YL MAYOR A TASA DE DESCUENTO
Fuente: Investigacion de mercado Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Andlisis:

El analisis del VAN (Valor Actual Neto) nos permite conocer la factibilidad lo cual
podemos afirmar que es positivo y que la TIR (Tasa Interna de Retorno) es mayor a la

tasa de descuento los cual nos indica que es viable el negocio.
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RAZONES E INDICES FINANCIEROS

Los indices financieros es la parte fundamental para la permanencia de una empresa

en el mercado ya que nos ayuda conocer los niveles de rentabilidad capacidad, la

capacidad de rotacion y pago del préstamo y demas aspectos econdmicos de la

empresa.

A continuacion se ha elaborado el analisis de cada una de las razones financieras con

el Unico propodsito de comparar cada una en funcion del rendimiento basado en las

proyecciones del Balance General de la empresa en mencion.

Cuadro 54. Razones Financiera proyectado a 5 afios

INDICE DE LIQUIDEZ

LIQUIDEZ CORRIENTE

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

1,56

2,74

4,38

6,81

10,96

(Activo corriente/Pasivo corriente)

TOTAL DE ACTIVOS CORRIENTES

103359,33

142866,81

188799,04

237491,04

288242,69

TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES

66305,04

52178,29

43074,04

34872,12

26293,51

ROTACION DEL INVENTARIO

ROTACION DE INVENTARIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
9,00 9,30 9,15 9,13 9,13
(Costo de vental/lnventario
promedio)
COSTO DE VENTA 388676,44 | 415102,37 | 429032,01 | 442050,63 | 455326,91
INVENTARIO PROMEDIO 43186,27 | 44654,38| 46896,35| 48393,48| 49854,31

ROTACION DE ACTIVOS FIJOS

p ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ROTACION DE ACTIVOS FIJOS 8.22 9.84 12.08 14.89 10,08
(Ventas/Activos fijos)
VENTAS 527621,52 | 543450,17 | 559753,67 | 576546,28 | 593842,67
ACTIVOS FIJOS 64163,50| 55242,00| 46320,50| 38719,00| 31117,50
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RAZON DE ENDEUDAMIENTO

RAZON DE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ENDEUDAMIENTO 0,40 0,26 0,18 0,13 0,08
(Deuda total/Activos totales)
DEUDA TOTAL 66305,04 | 52178,29| 43074,04| 34872,12 26293,51
ACTIVOS TOTALES 167522,83|198108,81 | 235119,54 | 276210,04 319360,19

RAZONES DE RENTABILIDAD

MARGEN DE UTILIDAD NETA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SOBRE LAS VENTAS 0,10 0,08 0,08 0,09 0,09
(Utilidad neta/Ventas)
UTILIDAD NETA 51217,78| 44712,74| 46114,98| 49292,42| 51728,77
VENTAS 527621,52 | 543450,17 | 559753,67 | 576546,28 | 593842,67

Fuente: Analisis financiero de la Distribuidora Aluvid “LEON & GONZALEZ”

Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez
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Cuadro 55. Datos para elaborar el Punto de Equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO

DATOS
ventas 527.621,52
costo fijos 37.502,00
Costos variables 388.676,44

Fuente: Analisis financiero de la Distribuidora Aluvid “LEON & GONZALEZ”

Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio

Costos fijos

1 — (Costos variables/ Ventas)

_ 45.962,00
~ 1-(388.676,44/527.621,52)

_ 45.962,00
"~ 1-(0,73665767)

_ 45.962,00
"~ 0,26334233

= 174.533,27
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Cuadro 56. Datos para graficar el Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

DATOS
ventas 543.450,17
costo fijos 47.340,86
Costos variables 174.533,27

Fuente: Andlisis financiero de la Distribuidora Aluvid “LEON & GONZALEZ”
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzélez

527.621,52 VENTAS

434.638,44 COSTO TOTAL

388.676,44 COSTO FIJO

0 PUNTO DE EQUILIBRIO
174533,27 Y

Figura 41. Localizacion del Punto de Equilibrio
Fuente: Andlisis financiero de la Distribuidora Aluvid “LEON & GONZALEZ”
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
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5.7.3 Impacto

La Distribuidora Aluvid “LEON Y GONZALEZ” una vez implementada dentro del
Canton Naranjito seré objeto de multiples beneficios, los mismos que van a permitir
potencializar la presencia de la Distribuidora dentro del mercado al que se

introducira.

Entre los beneficiarios tenemos a los artesanos del aluminio del Cantdén Naranijito,
Marcelino Mariduefia y Roberto Astudillo quienes tendran un lugar exclusivo para

realizar sus compras de materiales de aluminio de manera inmediata.

Ademas los accionistas obtendran un retorno sobre el capital invertido, se generara
fuentes de empleo y se estara promoviendo el desarrollo local y lugares aledafios a

través de los emprendimientos. A continuacion de detalla los beneficio

% Ofreciendo al cliente un producto de calidad y eficiencia.

% Logar la satisfaccion de los clientes teniendo un lugar cémodo y seguro.

s+ Cumplir con el objetivo establecido

% Disminuir costos en la trasportacion de materiales de aluminio

% Los artesanos recibiran capacitacion sobre los microcréditos y conocimientos

en perfiles aluminio anualmente.
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5.7.4 Cronograma

Cuadro 57. Cronograma

TIEMPO DE DURACION

=
S

ACTIVIDADES

MES 1

MES 2

MES 3

MES 4

MES 5

SEMANA

SEMANA

SEMANA

SEMANA

SEMANA

1] 2

3

4

2

3

23

213

2] 3

O 0O N4 O U1 &~ LW N -

— = = =
[& 2 BN RN JS BN DG RN = N e ]

—
[ep)

ESTUDIO DE MERCADO

FINANCIAMIENTO

UBICACION DEL LOCAL

ARRIENDO DEL LOCAL

ADECUACIONES DEL LOCAL

OBTENCION DE PERMISOS PARA EL LOCAL

COTIZAR LOS INVENTARIO

COTIZAR LOS MOBILIARIOS Y EQUIPOS

ADQUISICION DE LOS INVENTARIOS

ADQUISICION DE LOS MOBILIARIOS Y EQUIPOS

INSATALACION DE MOBILIARIOS Y EQUIPOS

SELECCION DEL PERSONAL

CONTRATACION DEL PERSONAL

COTIZAR LA PUBLICIDAD

PUBLICIDAD Y PROMOCION DEL PRODUCTO

EJECUCION
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5.7.5 Lineamiento para evaluar la propuesta

Los lineamientos de evaluacibn nos permitirdn saber a ciencia cierta, el
desenvolvimiento de los resultados econdmicos los cuales ha sido proyectado con
anterioridad en la propuesta; ya que por medio de estos podremos tomar medidas
correctivas previniendo posibles contingencias que afecten al desarrollo de las

actividades del negocio.

Para el efecto de esto debemos manejar los indicadores que nos mantengan al

tanto del negocio:

indice de liquidez

Idice de liquidez

12,00
10,00
8,00 7
6,00 651

4,00 4,38

2,00 =rTE
0,00

Figura 42. Variacion del indice de liquidez proyectado a 5 afios.
Fuente: Analisis financiero de la Distribuidora Aluvid “Leén & Gonzalez”
Elaborado por: Maricela Leén — Karla Gonzalez

Analisis:

El andlisis de esta razon financiera nos da a conocer la capacidad de disponibilidad de
dinero en efectivo o corriente, de acuerdo al grafico podemos observar que cada afio va

aumentado el indice de liquidez la cual nos permite invertir mas en nuestro negocio.
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Rotaciéon del inventario

Analisis:

9,40
9,30
9,20
9,10
9,00
8,90
8,80

Rotacion del inventario

7

/ 046 943— 913

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

Figura 43. Rotacion de inventario proyectado a 5 afios
Fuente: Andlisis financiero de la Distribuidora Aluvid “LEON & GONZALEZ”
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

La rotacion del inventario presenta graficamente los nidmeros de veces que rota la

mercaderia lo cual es aceptable durante los 5 afios se espera mantener ese tipo de

rotacion.

Rotacion de Activos Fijos

25,00
20,00
15,00
10,00

5,00

0,00

Rotacién de Activos Fijos

,08

Figura 44. Rotacion de activos fijos proyectado a 5 afios

Fuente: Analisis financiero de la Distribuidora Aluvid “Leén & Gonzéalez”
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez
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Anélisis:
De acuerdo al grafico podemos decir que cada afio es mas productivo el uso de los

activos fijos por lo tanto mejora el empleo.

Raz6on de endeudamiento

Razon de endeudamiento

0,50
0,40 0,40

0,30
\%
0,20
0,10 M

0,00

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Figura 45. Raz6n de endeudamiento proyectado a 5 afios.
Fuente: Analisis financiero de la Distribuidora Aluvid “Le6n & Gonzéalez”
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Andlisis:

En el gréafico de la razén de endeudamiento podemos apreciar el comportamiento de la
deuda total sobre los activos totales se establece que en el afio 1 por cada ddlar que
genere la empresa el 40% representa la deuda pero esta disminuye al llegar al afio 5

este indice baja al 8%.
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Razones de rentabilidad

Razones de rentabilidad

0,10

0,10
0,09 \

\_e.ee——mg""’“—' 0,09
0,08 : :

0,07

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5

Figura 46. Razones de rentabilidad proyectado a 5 afios.
Fuente: Anélisis financiero de la Distribuidora Aluvid “LEON & GONZALEZ”
Elaborado por: Maricela Ledn — Karla Gonzalez

Anélisis:
Las razones de rentabilidad nos permiten medir el porcentaje de cada dolar de venta
que queda después de disminuir los costos, gastos e impuestos. De acuerdo al grafico

podemos decir que la rentabilidad se mantiene lo cual es beneficioso para la
distribuidora.
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CONCLUSIONES:

La realizacion de las encuestas marca un punto de partida para verificar la necesidad

que tienen los artesanos del aluminio en el Cantén Naranjito y sus lugares aledafios, de

este estudio se ha podido concluir lo siguiente:

o
*

*

Los artesanos tienen escasos conocimientos en perfiles de aluminio, lo cual le
impide desarrollar la creatividad en sus disefios.

Los clientes de los carpinteros de aluminio sufren la demanda insatisfecha por
falta de materia prima para la realizacion de las obras.

Desmotivacion por parte de los artesanos al momento de trasladarse a otras
ciudades en busca de materiales por los altos costos que esto implica.

Escasa publicidad y propaganda por parte de los artesanos en perfiles de
aluminio provoca a que los pobladores soliciten servicios en otras ciudades.
Desconocimientos sobre los microcréditos que ofrecen las diferentes entidades
financieras.

El espiritu emprendedor de los habitantes del Canton Naranijito y de sus lugares
aledanos de fortalecerse y promoverse para dar paso a incursionar en nuevos
negocios que permitan visualizar el desarrollo del emprendimiento

Mediante la existencia de una Distribuidora de materiales de aluminio estaria

ayudando al desarrollo y crecimiento de los talleres en perfiles aluminio.
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RECOMENDACIONES:

Analizando cada una de las conclusiones resultantes de la investigacion se pueden

establecer recomendaciones que permitan implementar de forma certera la propuesta

de este trabajo de investigacion a continuacion se detallan las recomendacion.

R/
A X4

X/

Crear un cronograma de capacitacion constantemente para el desarrollo de
conocimiento Yy técnicas para el buen manejo de las habilidades dirigidas a los
artesanos de aluminio.

Analizar frecuentemente las necesidades de los clientes para asi mantener
variedades de materiales en stock para de esta forma cumplir con la demanda
existente.

Aprovechar el mercado existente libre de competencia ya que la politica de
Cedal es tener una distribuidora por ciudades ademés no existe en el mercado
local otra distribuidora de una marca diferente en perfiles de aluminio.

Utilizar adecuadamente los recursos financieros en los objetivos expuestos en el
estudio de factibilidad.

Manejar de manera adecuada el sistema financiero de la empresa de acuerdo a

los gastos realizados continuamente y respetar la planificacion de los gastos.
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ARTESANOS DEL ALUMINIO DEL CANTON NARANJITO Y SUS LUGARES ALEDARNOS
Objetivo: La encuesta se realizara para conocer las dificultades y necesidades que tienen los artesanos carpinteros de aluminio en el Canton Naranjito.

Estimado(a) le agradecemos muy encarecidamente por la contestacion de cada una de las preguntas, ya que las respuesta son de gran importancia para el

estudio del presente proyecto previo a la obtencion de titulo profesional de las encuestadoras.

La ubicacion del taller. NUmero de Tiempo que existe su Qué marca de Nidmero de veces que realiza Cudl es su promedio de Qué tipo de obra es la que mas
- empleados. taller. materiales son compra de material para la compras cada vez. demanda tiene su taller.

Naranjito de mayor obra del mes =

_ De1as I | Menos de 1 afo. preferencial__] $300 a $500 — Ventanas proyéctale ()
Marcelino O - (. e 1vez — $500 a $800 Vent omi

duer a entanas econdmicas
Mariduefia De4a6 De 1 a 3 afios. Cedal 2 veces — )
Robert - - I | Alumec 3 veces — $800 a$1000 [ Puertas -
oberto 4 . - -

Amteardilin Mas de 6 Mas de 3 afios. Alliminar J 4 veres — $1000 a $1200 (I Vitrinas ()

1.- (Al mantenerse un adecuado abastecimiento de materiales
de aluminio a través de una distribuidora en el cantén Naranjito
los artesanos como Ud. se sentirdn mas motivados para ampliar
Su negocio?

[

De acuerdo
Tntalmenta en decariierdn

Totalmente de acuerdo (]

- 5

Nacaciierdn

2.- ¢ Cree usted que aumentando la competitividad en los
talleres artesanales de aluminio se lograria su permanencia en

[

mercado local?
Miichn C] Pnrn C] Nada C] ]

3.- ¢ Considera usted que sera necesario recibir una
capacitacion permanente en los artesanos para aumentar los
conocimientos en el manejo de los perfiles de aluminio?

[

Siempre
Poras veces

Casi siempre
Niinca

= (.
=

(.
4.- ; Considera usted que el desarrollo de las habilidades para
elaborar nuevos disefios es muy importante para atraer a los

clientes de Naranjito y sus alrededores?
Totalmente de acuerdo __J  De acuerdo O
C] Totalmente en decaciierdn D

Necariierdn

5.- ¢ Cree usted que la entrega de obras puntuales o anticipadas
genera la satisfaccion en los clientes al momento de ser
entregadas?

O

Totalmente en desacuerdoC]

Totalmente de acuerdo ()  De acuerdo
Desacuerdo ()

6.- ¢, Considera usted que bastara con disminuir los costos de
traslado de materiales aluminio al momento de comprarlos en
otras ciudades para que se aumente el nimero de negocios de
talleres de aluminio en el Cant6n Naranijito y lugares aledafios?

Totalmente de acuerdo (]  De acuerdo O
Desacuerdo () Totalmente en desacuerdo(”)

7.- ¢ Piensa usted que las preferencias de los clientes por los
talleres de aluminio del Cant6n Naranjito se aumentaria si
hubiera un buen manejo de publicidad y propaganda por parte

de los artesanos?

O

Casi siempre C]
Nunca

Siempre
Pocas veces

8.- ¢ Como ayudaria una capacitacion en temas de
microcréditos a los artesanos para que se logren financiar
mayores compras de materiales de aluminio y las
operaciones diarias del negocio?

Nada D ]

[ Mucho C] Poco D

9.- ¢ Considera usted que la existencia de una micro-
empresa dedicada a la venta de materiales de aluminio en
el Canton Naranijito contribuird al crecimiento y desarrollo de
los talleres artesanales y al de sus trabajadores?

Totalmente de acuerdo (] De acuerdo (]
Desacuerdo (3 Totalmente en desacuerdo( )

10.- ¢Le agradaria contar con una empresa en el Cantéon
Naranjito que distribuya materiales de aluminio?

Totalmente de acuerdo O De acuerdo (]
Desacuerdo Totalmente en desacuerdo
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Anexo 2: Variable para la proyeccion de la propuesta

VARIACION INGRESOS 3%
VARIACION GASTOS 3%

Anexo 3: Depreciacion de los Activos

DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS

DESCRIPCION VALOR DE PORCS’E\ITAJE DEPRECIACION DEPRECIACIO
ACTIVO DEPRECIACION MENSUAL N ANUAL

MUEBLES Y ENSERES 7.835,00 10% 65,29 783,50
EQUIPO DE _
COMPUTACION 4.000,00 33% 110,00 1.320,00
MAQUINARIA 56.500,00 10% 470,83 5.650,00
HERRAMIENTAS 4.360,00 25% 90,83 1.090,00
EQUIPO DE OFICINA 390,00 20% 6,50 78,00

73.085,00 8.921,50

155



Anexo 4: Detalles de gastos y proyectados para el primer afio y proyeccion a 5 afios.

ALUVID "LEON & GONZALEZ'

DETALLE DE GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS ENERO  FEBRERO ABRIL ~ MAYO  JUNIO JULIO  AGOSTO  SEPTIEMBRE ~OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE A0 2 A0 3 A0 4
1)CAJERA 350,00 35000) 35000] 35000) 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 4.200,00 432600 445578 458945| 472114
1)JEFE ADMINISTRATIVO 600,00 60000) 600,00) 60000) 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 7.200,00 741600) 7.63848| 7.86763] 810366
1)JEFE OPERATIVO 500,00f 500,00| 50000] 500,00] 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 6.000,00 6.180,00[ 636540 6.55636]  6.753,05
2|AYUDANTES 636,00| 63600) 63600) 63600] 636,00 636,00 636,00 636,00 636,00 636,00 636,00 1.632,00 7.86096) 8.096,79| 8.33969| 858988
1|GUARDIA 40000) 40000 40000 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 4.800,00 494400 509232 524509| 540244
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 248600 248600 2486,00| 248600 248600 2486,00| 248600 248600|  2.486,00 248600| 248600| 2083200 30.72696| 31.648,77| 3259823 3357618

GASTOS DE GENERALES ENERO  FEBRERO AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE
AGUA 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 120,00 123,60 12131 131,13 135,06
ARRIENDO 40000)  40000] 400,00| 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 4.800,00 494400 509232 524509| 540244
ENERGIA ELECTRICA 10000 10000) 10000) 10000) 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00 123600 121308 131127 135061
TELEFONO 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 480,00 49440 509,23 524,51 540,24
MATERIALES DE LIMPIEZA 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 240,00 A1, 254,62 262,25 210,12
UTILES DE OFICINA 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 480,00 494,40 509,23 52451 540,24
CAPACITACION 410,00 410,00 4223 434969 448,02 461,46
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES 65,29 65,29 65,29 65,29 65,29 65,29 65,29 65,29 65,29 65,29 65,29 783,50 783,50 783,50 783,50 783,50

DEPRECIACION DE EQUIPODE COMPUT| 110,00 110,00 110,00 11000] 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 1.320,00 132000]  1.320,00

DEPRECIACION DE MAQUINARIA 47083) 47083 | 47083 | 47083 | 470,83 47083 470,83 470,83 470,83 470,83 470,83 5.650,00 565000) 5.650,00{ 5.65000] 565000
DEPRECIACION DE HERRAMIENTAS 90,83 90,83 90,83 9083 9083 9083 90,83 90,83 90,83 90,83 90,83 1.090,00 1.090,00{ 109000 1.090,00(  1.090,00
DEPRECIACION DE EQUIPO DE OFICINA 6,50 6,50 6,50 6,50 6,50 6,50 6,50 6,50 6,50 6,50 6,50 78,00 78,00 78,00 78,00 78,00
TOTAL GASTOS GENERALES 610,00/ 102000 61000 61000] 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 610,00 7.730,00 796190 8.200,76| 844678| 870018
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Anexo 5: Detalles para el Flujo de Caja

ENERO

FEBRER

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULO  AGOSTO SEPTIEMBR OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBR

GASTOS PARAEL FLWO CAJA 305054 | 346054) 306004| 30254\ 306004| 306004\ 306004| 30%054| 30254| 30%M4| 302%4)  JTOOND| B4193| 3080%0) 46042 UINU
GASTOS GENERALES 61000) L0000 61000 6000) 61000 6000] 6000  6000) 6000  61000) 61000 T73000]  T9L)  B2076] 844678 810018
DEPRECIACION T346) TR M| TE46) TR6| T3] TR TH4) TR TH4) T4 892150 BQLN)  BQLN|  THOL0| 7RSO

DEPRECIACION ACUMJLADA B920| TT84300)  26T6A50| 3436600  4L%TH0
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Anexo 6: Detalle de Costo de Venta

COSTODE VENTAS RO FEBRERO WARID ABRL A0 JUNO  JULO AGOSTO SEPTEWERE OCTUBRE NOVEWGRE DOCEWRE Af01 Aoz  A03  Mlod A0S

INVENTARIO MICIL DIGET| 20667\ DIGGGT) 20667| DIGGT) 20667| LlGGT| 20687\  WGT| LMGGGT)  DMRT| 20667 HBOON| LM BI24| N60Z| BU6
[+ CONPRAS UL BONE| DONK| NOLKH| NOLH| NOLG| DL BeLE)  BELE) NRLK|  BEAK|  JELE) A6K7L| 4B0RN| LISIOT| WIMNLA| Loblnlell
(-ISPONBLE OR%) hU%| BA%| B[ DA DWA| D H| D) BUWH) BWKX|  RIK| DR AT | BL24 (SRTDL | MLIGTH | MY
FVENTARIO FINAL 10% BLORAT) OLGRAT) GIGT| GIOAT| G147\ OI94T| OL634T| OLGRAT  OLGRAT) GBI\ GIRAT|  ol6RdT| A1 | 61249 | 416020 | WL6M | N3LE
[=KOSTODEVENTAS D) UHLK| LK) MNIK| UNLK| HNLH| MALG| A  AME) WNK| UMK A MWK HNLK| UHLE) HNKH| ALk
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Anexo 7: Detalles de Ingresos Proyectados

CANJIDA COSTO MAI;EEN PRECIO CANTIDAD
(MATERIA INGRESOS POR VENTA CAJAPIE GANANC!A (MATERIAL
=) ZAS 30% por ES)
unidad

29,00 |V.P Perimetral marco blanco 640 10,00 3,00 13,00 29,00 4.524,00 4.659,72 4.799,51 4.943,50 5.091,80
29,00 |V.P Perimetral marco doble 640 17,94 5,38 23,32 29,00 8.114,93 8.358,37 8.609,12 8.867,40 9.133,42
164,00 |V.C vertical blanco 640 8,50| 2,55) 11,05 164,00 2174640 | 22.398,79| 23.070,76 | 23.762,88 | 24.47576
255,00 |V.C horizontal blanco 640 9,41 2,82 12,23 255,00 37.417,07| 38.539,58 | 39.695,77| 40.886,64| 42.11324
65,00 |P.C Riel inferior BC-03 640 15,88 4,76 20,64 65,00 16.097,25| 16.580,17 | 17.077,57| 17.589,90 | 18.117,60
58,00 |T(1 1/2*1) (centro de la ventana externo) (pieza)(6m y 40 cm 4,90 1,47] 6,37 58,00 4.433,52 4.566,53 4.703,52 4.844,63 4.989,97
58,00 |Cuadricula_fina blanco 640 3,44 1,03 4,47 58,00 3.110,43 3.203,74 3.299,86 3.398,85 3.500,82
2,00 |Tornillo AV. 2*8 14,38 4,31 18,69 2,00 448,50 461,96 475,81 490,09 504,79
10,00 |Tornillo AV. 2 1/2*8 1,88 0,56 2,44 10,00 292,50 301,28 310,31 319,62 329,21
58,00 |Seguros de ventana con awra 4,90 1,47 6,37 58,00 4.433,52 4.566,53 4.703,52 4.844,63 4.989,97
29,00 |Media luna grande blanco 0,69 0,21 0,89 29,00 310,98 320,31 329,92 339,82 350,01
176,00 |Vinil VF 8 negro 10,94 3,28 14,22 176,00 30.030,00 | 30.930,90| 31.858,83| 32.814,59| 33.799,03
131,00 |Silicon Sika blanco 2,25 0,67 2,92 131,00 4.597,69 4.735,62 4.877,69 5.024,02 5.174,74
29,00 |Vidrio reflectivo bronce 4mm 2.140*3.300 39,38] 11,81 51,19 29,00 17.813,25| 18.347,65| 18.898,08| 19.465,02| 20.048,97
148,00 |Riel superior B.C-03 640 17,81 5,34 23,16 148,00 41.12550 | 42.359,27 | 43.630,04| 44.938,94| 46.287,11
161,00 | V.C Jamba marco BC-640 17,81 5,34 23,16 161,00 44.737,12 | 46.079,24 | 47.461,61| 48.88546 | 50.352,02
188,00 |V.C Malla correrisa BC-03 640 5,94 1,78, 7,72 188,00 17.413,21| 17.93560| 18.473,67| 19.027,88 | 19.598,72
2,00 |Tornillo AV. 1/2 *8 6,25 1,88, 8,13 2,00 195,00 200,85 206,88 213,08 219,47
47,00 |Seguro de ventana de boton 4,20 1,26 5,46 47,00 3.079,44 3.171,82 3.266,98 3.364,99 3.465,94
30,00 |Vidrio claro 3 MM 1.830%2.440 15,28 4,58 19,87 30,00 7.151,65 7.366,20 7.587,18 7.814,80 8.049,24
47,00 |Tela metalica (80*1.50) 3,15 0,95 4,10 47,00 2.309,58 2.378,87 2.450,23 2.523,74 2.599,45
47,00 |Vinil de piola gruesa negro 2 2,38 0,71 3,09 47,00 1.741,42 1.793,67 1.847,48 1.902,90 1.959,99
3,00 |Ruedas V.C.Tecnin 17,50 5,25 22,75 3,00 819,00 843,57 868,88 894,94 921,79
94,00 |P.C.Jamba chapa BC-03640 16,91 5,07 21,98 94,00 24.791,40 | 25.535,14| 26.301,19| 27.090,23 | 27.902,94
188,00 |Esquineros M/Corr. 3,13] 0,94 4,06] 188,00 9.165,00 9.439,95 9.72315| 10.014,84| 10.315,29
15,00 | Pieza vertical sin nervios 9,10] 2,73] 11,83 15,00 2.129,40 2.193,28 2.259,08 2.326,85 2.396,66
23,00 | Pieza horizontal con nervios 9,45 2,84 12,29 23,00 3.390,66 3.492,38 3.597,15 3.705,07 3.816,22
2,00 |Tornillo AV.3/4 *8 7,00 2,10 9,10 2,00 218,40 224,95 231,70 238,65 245,81
347,00 |Vinil PC 06 NG.2 11,25 3,38 14,63 347,00 60.898,50 | 62.725,46 | 64.607,22| 66.54544 | 68.541,80
13,00 |P.C entrecierre BC-03640 16,06 4,82| 20,88 13,00 3.257,41 3.355,14 3.455,79 3.559,46 3.666,25
13,00 | Vertical chapero 16,10 4,83| 20,93 13,00 3.265,08 3.363,03 3.463,92 3.567,84 3.674,88
7,00 |P.C horizontal inferior BC-03640 16,50 4,95 21,45 7,00 1.801,77 1.855,82 1.911,49 1.968,84 2.027,90
7,00 |P.C horizontal superior BC-03640 14,94 4,48 19,42 7,00 1.631,18 1.680,11 1.730,51 1.782,43 1.835,90
7,00 |P.C verical de malla BC-03640 10,25 3,08 13,33 7,00 1.119,31 1.152,89 1.187,48 1.223,10 1.259,79
7,00 |P.C horizontal de malla BC-03640 9,78 2,94 12,72 7,00 1.068,48 1.100,53 1.133,55 1.167,56 1.202,58
80,00 |Binchas para mallas 0,35 0,11 0,46 80,00 436,80 449,90 463,40 477,30 491,62
40,00 |Vidrio 1*2 de 6 linea 35,70 10,71 46,41 40,00 22.276,80 | 22.94510| 23.633,46| 24.342,46| 25.072,73
132,00 [Tubos 1 1/2 *1 1/2 BC-03640 12,03 3,61 15,64 132,00 24.77547| 25.518,73| 26.284,30| 27.072,83| 27.885,01
88,00 |Tubos 3/4*3/4 6,41 1,92 8,33 88,00 8.794,71 9.058,55 9.330,30 9.610,21 9.898,52
7,00 [U ancho de 2 pulgadas 7,00 2,10 9,10 7,00 764,40 787,33 810,95 835,28 860,34
176,00 |UC/ aleta BC-03640 2,63] 0,79| 341 176,00 7.207,20 7.423,42 7.646,12 7.875,50 8.111,77
44,00 |L de 1/2 *1/2 3,15 0,95 4,10 44,00 2.162,16 2.227,02 2.293,84 2.362,65 2.433,53
44,00 |Juego esquinero de 1 pulgada y media para vitrina 2,66 0,80 3,46 44,00 1.825,82 1.880,60 1.937,02 1.995,13 2.054,98
264,00 |Rueda de 2 pulgada y media 3,15 0,95 4,10 264,00 12.972,96 | 13.362,15| 13.763,01| 14.17590| 14.601,18
44,00 |Chapa de empuije de vitrina 2,10 0,63 2,73 44,00 1.441,44 1.484,68 1.529,22 1.575,10 1.622,35
14,00 [Remache 1/8 *1/2 NAT. 3,75 1,13 4,88 14,00 819,00 843,57 868,88 894,94 921,79
22,00 |Vinil para vidrio de 3 linea 2,66 0,80 3,46 22,00 912,91 940,30 968,51 997,56 1.027,49
7,00 | Tubo cuadrado de 1.5 pulg 8,75 2,63 11,38 7,00 955,50 984,17 1.013,69 1.044,10 1.075,42
168,00 [Junquillo espalda 11/2 BC-03640 5,88 1,76, 7,64 168,00 15.397,46 | 15.859,39 | 16.335,17| 16.825,22| 17.329,98
168,00 [Junquillo_tapa 11/2 BC-03640 3,19 0,96 4,14 168,00 8.354,59 8.605,22 8.863,38 9.129,28 9.403,16
24,00 |Juego de esquinero para tuvo de 1 1/2 para puerta 2,10 0,63| 2,73 24,00 786,24 809,83 834,12 859,15 884,92
24,00 |Chapa para la puerta batiente 3,50 1,05 4,55) 24,00 1.310,40 1.349,71 1.390,20 1.431,91 1.474,87
72,00 |Visagra de aluminio 2,10 0,63| 2,73 72,00 2.358,72 2.429,48 2.502,37 2.577,44 2.654,76
24,00 |Brazo hidradlica 21,00 6,30 27,30 24,00 7.862,40 8.098,27 8.341,22 8.591,46 8.849,20
24,00 |VID.graylite 6MM 2.140*3.300 57,50 17,25 74,75) 24,00 21.528,00| 22.17384| 22.839,06| 23524,23| 24.229,95

TOTAL DE INGRESOS

527.621,52

543.450,17

559.753,67

593.842,67
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Anexo 8: Arbol de Causas y Efectos

[ EFECTOS ]

Si persistiera la escases de los materiales de aluminio en un lapso de 3
afos los pequefios talleres artesanales dejaria de funcionar y los
artesanos buscarian otras fuentes de ingreso para cubrir sus

narecidadec

A

Poca creatividad de
los disefios en
trabajos realizados a
base de aluminio.

Demanda insatisfecha
debido a los atrasos en
la entrega de obras y
por falta de materiales.

Desmotivacion hacia la
practica de carpinteria de
aluminio por parte de los
pequefios artesanos.

Los pobladores del Cantén
Naranjito se trasladan a
otras ciudades para solicitar
el servicio de artesanos del
aluminio.

Dificultad para lograr el
crecimiento y desarrollo
de las microempresas de
artesanos del aluminio en
el Canton Naranijito.

1

El desabastecimiento de materiales y suministros
para los talleres artesanales del aluminio en el
canton Naranjito esta ocasionando la baja
competitividad de este sector, disminuciéon en el
comercio y bajo desarrollo en la economia en el

Canton.

T

Escaso conocimientos de
la forma de utilizar los
perfiles de aluminio.

Incumplimientos en la fecha
de entrega de las obras a
base de perfiles aluminio
estipulada en el contrato
con los clientes.

Costos de transporte para
trasladar los materiales
nuevos adquiridos en otras
ciudades para realizar
trabajos de mobiliarios de
aluminio.

Escasa publicidad y
propaganda del servicio
de taller de carpinteria
de aluminio desde los
artesanos del Canton
Naranijito.

Desconocimiento sobre cémo
financiar las operaciones y las
compras de materiales que
permita ampliar el servicio de
taller de mobiliario de
aluminio.

[ CAUSAS ]
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Anexo 9: Matriz Base

aluminio

crecimientoy desarolo deas microempresas
de aresanos del luminio en el Canidn Naranjo.

lograr el crecimiento y desarollo delas
microempresas de aresanos delaluminio enel
(Canidn Naranjfo?

mediante encuestas diigido alos maestos de
aluminio para ograr el crecimiento y desarollo
delas microempresas de aresanos del aluminio

en el Canion Neranjto.

. INSTRUVENTODE
EFECTO CAUSA PROBLENAPRINCIPAL FORMULACION DEL PROBLENA OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL |VARIABLE INDEPENDIENTE | VARIABLE DEPENDIENTE INDICADOR (V) NDCADOR(D)  [PREGUNTA (W) REGUNTA (1) \ERFACION
La baja compefiidad de este sector, |Fldesabastecimiento de materialesy (el desabastecimiento de materales ysuministos |;De qué manera afecta el desabastecimientode —(Determinar de qué manera afecta el Si mejorara el abastecimiento de (Anastecimiento de (Competiidad del sector. (Safsfaccion de los anesanos. |Estabiidad delos  |;Comolograrmosla  |;Como generariamosla — [Encuesta
disminucidn delcomercioybajo  (suminisros paralos aleres para o tlleres artesanales delauminioen el |materiales yministos paralos tlleres aesanales (desabastecimiento de materiales ysuministos —(materiales de aluminio enel Canidn materales. artesanos enel satisfaccion de los estabiidad de los
desarrolodel Cantgn. artesanales delaluminio en el cantdn-{cantdn Navanjfo esté ocasionando la baja del aluminio en el cantdn Naranjto esta naralos tallees aresanales del auminioenel  |Naranjto entonces aumentarala mercadolocal. aresanos? aresanos en el mercado
PP Naranjio. compeffidad de este sector,disminucidn del — Jocasionando la baja competidad de este Sector, {cantdn Naranjto mediante encuestas dirgidas a - {competifidad en os talleres aresanales del ocal?
comercio yhajo desarrolo del Cantdn. disminucion  del comercio ybajo desarolodel  {los operarios en perfles aluminio paramejorar  [secor.
Cantgn? competidad de este Sector, disminucion del
comercio  bajo desarallodel Canton.
EFECTO CAUSA SUBPROBLENAS SISTEMATIZACION OBJETVOS ESPECIFCOS HPPOTESISPARTICULARES  [VARIABLE INDEPENDIENTE |VARIABLE DEPENDIENTE |INDICADOR (V) INDICADOR (WD)~ |PREGUNTA INSTRUVENTODE
VERIFIACION
Poca creathidad de los disefios e |Escaso conocimientos dela fomade-{Ef escaso conocimientos de laforma de utizarlos | ¢ En qué circunstancia afeca el escaso denficaren qué circunstancia afecta el escaso |si aumentara los conocimientos sobe los — [conocimientos sobrelos  |creatiidad de los disefos |Capacitacion de os aesanos Desarrolo de [, Qué generarala :Qué produce desarollo |Entevista
rabajos realizados a base de aluminiouiizar los perfies de aluminio. nerfles de aluminio ocasiona. poca creafidad de |conocimientos de fa forma de utlizarlos perfles de-{conocimientos de a forma de utizarlos perfles  [perfls de aluminio entonces mejorariala. — [perfles de aluminio habilidades enlos  [capacitacion de los de habilidades en los
los disefios en wrabajos realizados abase de  [aluminio que ocasiona poca creafhidad delos  [de aluminio mediante entrevistas dirigdas alos  (creatvidad de los disefos. disefios artesanos ? disefios ?
! aluminio disefios en trabajos realizados a base de aluminio [artesanos paramejorarla poca creaflidad de
" os diseios en trabajos realzados a base de
aluminio.
Demanda nsasfecha debidoalos  {Incumplmientos en a fecha de entregaincumplimientos en a fechade entrega delas ~ |cDequé infuye el Incumy enla [Analzr de qué infuye el sise cumpliera empo las obras entonces |Cumplimiento delas Obras (Safsfacicviondela (Clausulas delcontrato |Entregadeobras | Enque ayudales Qué povocaria [a enrega |Estudio de mercado
atiasos en aentiega de obras ypor |delas obras abase de perles  {obras abase de perfles aluminio estpulada en |fecha de enrega de as obras abase de perfles  (Incumplimientos en lafecha de entiega delas  (generaria satfaccion de a demanda (demanda untuales 0 clausulas del confiao?  [de obras puntuales o
faa de materiles. aluminio estipulada en el contato con el contiato con los clientes o cual provecala  [aluminio estipulada en el contato con los clientes, Jobras abase de perfes aluminio estipulada en- [existente. anticipadas. anticpadas?
) os clientes demanda insatisfecha debido los aasos enla |lo cualprovoca a demanda insatisfecha debidoa  {el conrato con los clientes meiante cuestionario
entrega de obras y porfalia de materials. o5 arasos enla enrega de obras yporfaliade  |dirigidas alos maestros de aluminio para reduci
materales? (a demanda insatstecha debido alos avasosen
(a entrega de obras ypor fala de materiales.
(Desmofacion haciala précicade  [Costos elevados de transporte para —[Costos elevados de ransporte para rasladar los |¢De qué forma ncide los costos de ransporte para{Reconocer de qué fomaincide los costos de  |Sise redueran o efiminaran los costos por | mejorade costos de [mofacion haciala Disminucion de os egresos  |Aumento delnimero de| ; Como ayuda la £ queinfupe el aumento |Encuesta
carpinteriade aluminio porpariede  [tasladar los materiales nuews  [materiales nuevos adguiridos en ofias cudades  |fiasladar los materiales nuevos aduiidos en  [iransporte para rasladar los materiales nueves - [tansporte de materiales necesaros para  [tansporte réctca de capinteriade [por concepto de ransporte. — |negocios detallerde  (disminucion delos de a rentabilidad deltller?
o5 pequefios aresanos. adquirdos en otias ciudades para  para reallzr rabajos de- mobiliaros de alumini, ofias ciudades para realizar rabajos de adquirdos en otras ciudades para realizar rabajos realzar de rabaios de aluminio entonces aluminio aluminio engresos ?
ealizar rabajos de mobiliarios de (I cualorginala desmoficion haciaa préctca | mobiliarios de aluminio,lo cual originafa de mobilarios de aluminio, mediante entrevisas [aumentaria la mofiacion haci a précica de
3 aluminio. de capineriade aluminio porpariedelos  |desmoivacion hacia a préctca de caminteriade  (diigido alos aresanos para disminuirla carpintera en os aresanos del alumiio.
equefios aresanos. aluminio-por parte de los pequerios aresanos ?  {desmotvacion hacia a préctca de carpintera de
aluminio- por parte de os pequefios aresancs.
Los pobladores del Canion Naranjio ~ |Escasa publicidad yprop del  {Escasa publicidad y prof delseniciode  |De qué formaafecta escasa publicdad y Detectar e qué forma afecta escasa publicidad y [sise aumentara la publcidad ypropaganda.[publiidad ypropaganda del {solictud de senio de  {conocimientos dela Aumentode Enqué cooperara los (¢ Cree usted queel Estudio de mercado
se trasladan a ofas ciudades para  [seniciode allerde carpineriade  {llrde carpiteria de aluminio destde los propaganda delsenicio de aller de carpintera de |propaganda del senicio e tallerde carpiteriade-{de os Sencios que ofiecen los tallres de {servcio d tllrde alumini tallrde aluminio en oias [eistenciade los tallees de — {prefecrenciadelos — [conocimientos dela  [aumento de preferencias de
solicitar el senicio e atesanos del  Jaluminio desde los artesanos del [artesanos del Cantgn Naranjto, provoca quelos  Jaluminio desde los artesanos del Cantdn Naraniio, [aluminio desde los artesanos del Cantdn aluminio entonces no endrian e solicitar ciudades. aluminio enel cantdn clientes en el Cantgn. {existencia de los talleres de [ls clientes enel canton se
' aluminio. (Cantn Naranjto. obladores se tasladan a ofias cudades para  [provoca que los pobladores se trasladana s [Navanjio, mediante un estudio de mercado para  (sencio en oias ciudades. narano aliminioenelcantdn ~ (debeala publicidad y
solicitar el sencio e artesanos del auminio.  cudades para solictar e senicio de aresanos del [eviar que los pobladores se asladan a oias naranjto? [ropaganda de senicios
aluminio.? ciudades para solctar el senicio de artesanos del de aluminio ?
aluminio.
Difcultad para lograr el crecimientoy - |Desconocimiento sobre como fianciar {Desconocimiento sobre como financiaras ;, De qué manera afecta desconocimiento sobre  {Identficar de qué manera afecia desconocimiento (simejorara el conocimiento sobre como{conocimiento sobre como | crecimientoy desarollo |Capacacion en los Vejora [a economiade |¢En que beneficiariala  |¢Porqué existe lamejora  |Encuesta
desarrollo delas microempresas de-as operaciones y las compras de [operaciones y las compras de materiales que  |com financiar las operaciones y las compras de - {sobre como financiar fas operaciones y las~ [inancar s operaciones y as compras de - [fnanciaras operaciones y  {de los aesanos del |microcréditos aos aresanos [los anesanos el [capacitacion enlos en 2 economia e los
artesanos del aluminioen ¢l Cantdn | materiales que permitaamplarel  [pemita ampliar el senicio de tallerde mobiliario - |materiales que permita ampliar el senicio de taller{compras de materiales que permitaampliarel — materiaes enfonces ayudariaal crecimiento {las compras de materiles - [aluminio. (Canton Naranjfo. ~~ [microcréditos alos aresanos del Cantgn
; Naranjfo. senvcio de tallr de mobiariode |de aluminio origina difculiad para lograr el de mobiliario de aluminio origina difculiad para  {senco de taller de mabiliaro de aluminio y desarollo delos artesanos del auminio. aresanos? Naranjio?
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Anexo 10: Autorizacion

Guayaquil, _ 2011

AUTORIZACION

“Autorizo(amos) expresa e indefinidamente a Corporacion Ecuatoriana de
Aluminio S.A. para que obtenga de cualquier fuente de informacion, incluida la
Central de Riesgos y Burds de Informacion Crediticia autorizados para operar
en el pais, mis(nuestras) referencias personales y/o patrimoniales anteriores ©
posteriores a la suscripcion de esta autorizacion, sea como deudor principal,
codeudor o garante, sobre mi(nuestro) comportamiento crediticio, manejo de

mi{s)(nuestras) cuenta(s) de aharro, tarjetas de crédito, etc., y en

general al

cumplimiento de mis(nuestras) obligaciones y demas activos, pasivos, datos
personales y/o patrimoniales, aplicables para uno o mas de los servicios y

productos que brindan las Instituciones del Sistema Financiero

corresponda”

FIRMA: _

NOMBRE: __
8

RUC : _
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Anexo 11: Solicitud Admisién de Cliente

‘
¥ Cedal
| s

INFORM RIPCION N

VENTAS ESTIMADAS (Kilos):

SOLICITUD ADMISION DE CLIENTE

CORPORACION ECUATORIANA DE ALUMINIO CEDAL S A

igo
lo. Revision:

{ POTENCIAL DESARROLLO:

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS A COLOCAR:

| RETIRA PRODUCTO EN NUESTRA BODEGA: Sf O NO O
SE ENTREGA PRODUCTO EN BODEGA DEL CLIENTE: SI O NG O

| DIRECCION:

DESPACHO DESDE: PLANTA O ¢V O

PERSONAS AUTORIZADAS A RETIRAR LA MERCADERIA:

NOMBRE:

NOMBRE:

NOMBRE:

PERIODICIDAD DE ENTREGA:

CEDULA #:

| BODEGAS PROPIAS PARA ALMACENAR PRODUCTO: St 0O NODO

| MONTO DE CREDITO:

| PRECIO DE VENTA:

| EXPERIENCIA EN EL NEGOCIO:
{

PLAZQ DE CREDITO:
CLIENTE / ZONA:

CLIENTE CEDAL DESDE:

CEDULA # ,
CEDULA #: . i
i

‘[ ZONA ASIGNADA DE VENTAS:

% EJECUTIVO ASIGNADO:

META KILOS:

CvG O €vQ IO

| COPIAS DE ESCRITURAS DE BIENES OFRECIDOS EN PRENDA [
| CARTAS DE AUTORIZACIONES DE RETIRO

| PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DEL NEGOCIO

| COPIA NOMBRAMIENTO REPRESENTANTE LEGAL
| FOTOS DEL LOCAL _

oooo

"AMION PROPIO: SI 00 NO O ARO: MARCA Y MODELO: PLACA: __
| PRENDADO: S1 0 NO[O PRENDATARIO:
é
| CONDICIONES DE VENTA: CONTADO [0 CREDITO I CHEQUE: SI O NO DO BANCO:
EGAR.»\NT'L\S PROP[“E'S'IAS: st O NO O ) .
| MONTO DE GARANTIA PROPU Az TIPO DOCUMENTO:

DOCUMENTOS QUE SE ADJUNTAN COMO RESPALDO DE SOLICTTUD:
| COPIA DE CEDULA SOLICITANTE [0 COPIA DE CEDULA DEL CONYUGE O
| CARTAS DE CERTIFICADOS BANCARIOS [0  COPIA DELRUC O
| CARTAS DE CERTIFICADOS COMERCIALES [0 COPIA DE PLANILLAS DE SERVICIOS sasicos O

f Elaborado por: ! Aprobado por: Aprobado por:

| Ejecutiva de Ventas
| Fecha:

| Gerente Regional de Ventas

i Fecha: | Fecha:

§ Gerente Corp. DCFO

Autorizado por:

CEDAL S.AL

| Geremie Ge
| Fecha:
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Anexo 12: Requisito para Solicitar Distribucion

L

&

{%

<

‘E%‘,

REQUISITOS PARA SOLICITAR DISTRIBUCION

Copia & color de Cédula de Identidad y Papeleta de Votacion,

Copia de fa Constitucion de la Compariia (de ser el ¢as0).

Copia de Nombramiento del Representante Legal,

Copia a color de Cédula de Identidad v Papsleta de Votacion en caso de ser el
representante legal otra persona.

Copia a color de Cédula de Identidad y Papeleta de Votacion de la esposa del
Representante Legal.

Copia de RUC.

Referencias Comerciales (3).

Referencias Bancarias.,

Balance General.

Estado de Pérdidas y Ganancias.

Estado de Situacion Personal.

Declaracion de Impusstos del afio en curso y afo anterior,

Fotos del local,

Copia de 1 planilla de servicios basicos (luz, agua, teléfono, cualquiera).

Copia de permiso de funcionamiento del negocio.

Copia de escrituras de los hienes que pueden ser prendados, para garantizar el crédito,
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