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1 INTRODUCCION

Toda empresa parte de una idea basica, la cual con el paso del tiempo y a medida se
investiga se la va dando una mejor forma. Lanzarse a crear una empresa sin un plan bien

definido supone un gran riesgo para su duefio o duefos.

La empresa Carved Wood RQ entro en operaciones con algunos aspectos claramente
definidos, y otros no se lograron visualizar en su momento, en el presente documento se
establece un plan de negocios bien definido que puede servir como guia para que la
empresa se pueda innovar y se desarrolle tal y como se tenia previsto.

En el documento se definen los aspectos generales que envuelven el entorno donde
opera la empresa, asi mismo la situacion actual de la misma. Se definen de manera mas

clara los nichos de mercado en los que se debe enfocar la empresa.

De igual manera se definen los aspectos operativos de la empresa y los detalles

financieros de la misma.

En mismo documento y haciendo uso de las herramientas provistas en el respectivo curso
de innovacion empresarial se hacen una serie de recomendaciones que contribuyen aun

mas a la innovacion y desarrollo de la empresa.
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2 OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GENERAL
Disefiar un plan de negocios para una empresa de fabricacion de productos de madera

mediante el uso de la tecnologia CNC.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
& Realizar un diagnostico de la situacion actual de la empresa.

& Elaborar los planes de marketing, marketing digital, operacional y financiero.
OBJETIVOS ORIENTADOS A LOS INGRESOS

& Aumentar los ingresos en un 40% en el proximo afio.

& Obtener utilidades de $1,000 en el préximo trimestre.

& Incrementar utilidades en un 15% anual.

OBJETIVOS ORIENTADOS A LOS COSTOS

& Disminuir los costos de produccién en un 10% en el préximo afio.

& Disminuir los costos de desperdicios en un 60% el préximo afio.

& Mantener los costos fijos durante el préximo afio.

OBJETIVOS ORIENTADOS AL MERCADO

& Aumentar la cuota de mercado a un 0.03% en el préximo afio.

& Penetrar en al menos 1 nuevo nicho de mercado en el préximo trimestre.

& Aumentar el nimero de seguidores en las RRSS a 1,000 en el préximo semestre.
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3 ALCANCES Y LIMITACIONES

3.1 ALCANCES

7

@

3.2

@

@

@

El estudio se llevara a cabo en el area metropolitana de San Salvador.

Mediante el presente estudio se establecera un plan de negocios para la empresa
Carved Wood RQ.

LIMITACIONES
Muy pocas empresas en El Salvador que utilicen la tecnologia CNC para la
fabricacion de articulos de madera a escala industrial.
Informacidn limitada y de dificil acceso de la industria dedicada a la fabricacion de
productos de madera (mueblerias y carpinterias).
El periodo de realizacion de la tesis es de 9 meses y el estudio estaré limitado a

dicho tiempo.
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4 METODOLOGIA GENERAL DEL PROYECTO

Para llevar a cabo la elaboracion de un plan de negocios para una empresa dedicada a
la fabricacion de articulos de madera mediante el uso de maquinas CNC, se requiere
recoleccion de informacién, para ello se tomaran en cuenta dos tipos de fuente: primaria

y secundaria; ademas del empleo de algunas técnicas de ingenieria.

Teniendo en cuenta que la informacion secundaria son todos aquellos datos que ya
fueron recolectados previamente para algun proposito ajeno a este estudio
especificamente, mientras que la informacion primaria se obtendrd de manera directa por

el investigador haciendo uso de las técnicas pertinentes para dicho fin.
Algunas fuentes de las que se hara uso, son las siguientes:

& Informes

@

Paginas WEB

Libros

@

Visitas técnicas

@

Entrevistas

(]

Encuestas

@

& Entre otras

Entre algunas de las técnicas que se emplearan en el presente estudio son las
siguientes:

& Andlisis estadistico
& Distribucioén en planta

& Entre otras.
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4.1 GENERALIDADES
Para la elaboracion de las generalidades se sigui6 la siguiente metodologia:

e Antecedentes

<

* Generalidades del sector productor de madera y de los productos de
madera, y sus derivados en centroamerica

* Generalidades del sector productor de madera y de los productos de
madera, y sus derivados en El Salvador

¢ Clasificacion ClIU

® Base legal

* Base teorica

¢ Conceptos claves

-/ —__J _J J L

¢ Contexto actual

llustracion 1. Metodologia para generalidades

4.2 ETAPA DE DIAGNOSTICO
Para el desarrollo de la etapa de diagndstico de mercado se seguird la siguiente

metodologia:

e Sondeo de mercado

e Planteamiento de la oportunidad/necesidad

* Formulacion de la oportunidad/necesidad

e Definicion del la idea de negocio

e Validacion de |la idea de negocio

<<

llustracion 2. Metodologia para diagnéstico.
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4.3 ETAPA DE DISENO
La metodologia a seguir para el desarrollo de esta etapa es la siguiente:

e PLAN ORGANIZACIONAL, DE RRHH Y ESTRATEGICO

\v/ N
e PLAN DE MARKETING

e MARKETING DIGITAL

e PLAN DE OPERACIONES

llustracién 3. Metodologia para disefio

4.4 ETAPA DE EVALUACION
Para el desarrollo de esta etapa se llevara a cabo la siguiente metodologia:

¢ Plan financiero

e Analisis financiero }
e Analisis de rentabilidad ]

llustracion 4. Metodologia para evaluaciones

4.5 ANTECEDENTES
45.1 ANTECEDENTES DEL SECTOR DE FABRICACION DE PRODUCTOS DE
MADERA
La industria manufacturera de productos de madera en El Salvador se da en su mayoria
con técnicas manuales y con el minimo uso de herramientas eléctricas, no existe un

control en los procesos, la calidad y los acabados segun la habilidad del carpintero; las
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mueblerias y carpinterias son los entes predominantes en este sector, y los métodos de
produccién se basan en la experiencia heredada a través del tiempo de carpintero en
carpintero, es decir, aln no se observan cambios significativos en esta industria,;
actualmente en el mercado han surgido diversas herramientas tanto manuales como
eléctricas, ademéas de maquinaria mas innovadora con aplicacion en la industria de la
manufactura de articulos de madera; un ejemplo de ello son maquinas de control

numerico computarizado (CNC).

4.5.2 IDENTIFICACION DE LA NECESIDAD

En El Salvador la mayoria de las empresas que se dedican a la fabricacién de productos
de madera ofrecen disefios tradicionales, con acabados de calidad moderada y con
tiempos de entrega prolongados; actualmente las personas que componen el mercado
consumidor de este tipo de productos prefieren optar por la personalizacion de los

mismos, ademas de exigir tiempo de entrega mas cortos.

El proyecto “Carved Wood RQ” se fundamenta en la fabricacion y comercializacion de
productos de madera elaborados con maquinas CNC ya que con esta tecnologia se
reducen drasticamente los tiempos de produccién, aumenta considerablemente la calidad
de los mismos, ademas se ofrece la posibilidad de la personalizacion; con lo cual el uso

de la tecnologia CNC pretende satisfacer dichas necesidades.

4.6 GENERALIDADES DEL SECTOR PRODUCTOR DE MADERA Y DE LOS
PRODUCTOS DE MADERA, Y SUS DERIVADOS EN CENTROAMERICA.
Debido a que la madera se esta demandando para distintos tipos de uso, se han
identificado oportunidades para disefiar y fabricar varios productos diferenciados con alto

potencial de comercializacion.

Segun los empresarios guatemaltecos del sector, la madera ya no se esta usando soélo
para la fabricacion de muebles o decoracidon de residencias, sino que también se esta
demandando en espacios corporativos como oficinas y ambientes laborales, y en lugares

como tiendas de retail, restaurantes, hoteles y hospitales.
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En relacion a las nuevas tendencias, German Cerezo, presidente de la Comision de
Fabricantes de Muebles (Cofama), explicé a Prensalibre.com que "... la parte corporativa
esta impulsando la fabricacion de pisos, revestimientos de pared, paredes con acento,
donde se resalta la calidez y calidad de la madera, porgue los clientes se sienten mejor
en esos ambientes. También en la parte de retail, donde se usa para dar un ambiente
calido dentro de la tienda."

Afade el articulo que "... También, entre las tendencias se deben tomar en cuenta los
colores, algunos tintes que estan de moda, especialmente los naturales, dado que el lado
organico de la madera no requiere inversiones grandes, es una ventaja para los

fabricantes."1

En los primeros nueve meses de 2018 desde Centroamérica se exportaron $206 millones

en maderay sus manufacturas, y el 52% lo vendieron empresas en Costa Rica y Panama.

GENERALIDADES DEL SECTOR PRODUCTOR DE MADERA Y DE LOS
PRODUCTOS DE MADERA, Y SUS DERIVADOS EN EL SALVADOR

En muchas zonas del pais la fabricacion de muebles es una de las tradiciones que las
caracteriza; como Santo Tomas, Nahuizalco, entre otras. Lo mas comun es encontrar que
estas fabricas se rigen mas por la forma artesanal que por el uso de técnicas industriales

para la fabricacion de sus productos.

Existen mueblerias o carpinterias que fabrican sus productos con maderas de mayor
duracion, calidad y alto costo, de manera que solo se hacen por encargo. Otras en cambio
se especializan en productos de plywood y otros materiales mas baratos, de manera que

se obtienen muebles con una vida atil reducida, mala calidad y a un precio mas barato.

A escala industrial, el sector de fabricacion de productos de madera tiene deficiencias
notables y aln no se implanta un sistema que permita que la calidad del producto
dependa del proceso y no de la habilidad del carpintero. Esto nos indica que aun tiempos

modernos la fabricacion de productos de madera esta mas orientada a la forma artesanal.

Productos de madera: Negocio con potencial, CentralAmericaData.com
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Para El Salvador empezar a utilizar nuevas tecnologias, estandarizar procesos, es decir,
industrializar verdaderamente este sector supondria un aumento considerable del PIB de

este sector.
Muebles: Cifras del mercado a 2018, CentralAmericaData.com

4.7 CLASIFICACION CIlU
Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econdmicas o ClIU la empresa estaria ubicada en la seccion “C”, Industrias
Manufactureras, ya que esta seccion abarca la transformacion fisica o quimica de

materiales, sustancias 0 componentes en productos nuevos.

La division para la empresa es la numero 31, ya que Esta divisibn comprende la
fabricacion de muebles y productos conexos de cualquier material, excepto piedra,
hormigon y ceramica. Los procesos utilizados en la fabricacion de muebles son métodos
estandarizados para conformar materiales y ensamblar componentes, como el corte, el
moldeo y la laminacién. El disefio del articulo constituye un aspecto importante del

proceso de produccion, por razones a la vez estéticas y funcionales.

La clase es 3100, ya que esta clase comprende la fabricacion de muebles de todo tipo,
de cualquier material (excepto piedra, hormigon y ceramica), para cualquier lugar y para

diversos usos.
Se incluyen las siguientes actividades:

e Fabricacién de sillas y sillones para oficinas, talleres, hoteles, restaurantes, locales

publicos y viviendas
e Fabricacién de sillones y butacas para teatros, cines y similares
e Fabricacién de soféas, sofas cama y tresillos
e Fabricacion de sillas y sillones de jardin

e Fabricacibn de muebles especiales para locales comerciales: mostradores,

vitrinas, estanterias, etcétera
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e Fabricacién de muebles para iglesias, escuelas, restaurantes

e Fabricacion de muebles de oficina

e Fabricacion de muebles de cocina

e Fabricacion de muebles para dormitorios, salones, jardines, etcétera

e Fabricacién de muebles para maquinas de coser, televisiones, etcétera

e Fabricacién de banquetas, taburetes y otros asientos para laboratorio, muebles de

laboratorio (p. ej., armarios y mesas).

En resumen, la clasificacion ClIU para la empresa es la siguiente:

Seccién Division Descripcidn

C 31 310 3100 Fabricacion de muebles2
Tabla 1. Clasificaciéon ClIU

BASE LEGAL

En El Salvador no hay un reglamento especifico para el sector de fabricacion de
productos de madera, sin embargo, existe un decreto que establece enmarca legalmente
de forma general el actuar de las empresas manufactureras, cuyo nombre es LEY DE
FOMENTO INDUSTRIAL; en este decreto se busca fomentar la movilizacién de recursos
de las instituciones privadas, aprovechando en forma eficiente las disponibilidades
humanas y materiales del pais, estimulando de esta manera el desarrollo econémico, con

el objeto de lograr un mejoramiento de las condiciones de vida de la poblacién.

Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades econdmicas (ClIU), Revisién
4

Clasificacién de actividades econdémicas de el salvador (claees), base ciiu 4.0
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A continuacién, se muestran algunos de los articulos iniciales que conforman esta ley.

Art. 1°-La presente Ley tiene por objeto fomentar las empresas que, empleando

procedimientos industriales eficientes, se dediquen a:

1) La transformacién de materias primas o articulos semielaborados, ya sea para el mejor

aprovechamiento de los mismos o para convertirlos en mercaderias u objetos mas utiles;

2) La conservacion de productos agricolas, forestales, ganaderos, pesqueros, avicolas y
apicolas; o al procesamiento de esos mismos productos para su mejor aprovechamiento
0 utilizacion;

3) El armado o ensamblado de partes, piezas, subconjuntos y conjuntos, siempre que
dichas empresas se sometan a un plan de integracion industrial, en el que se garantice:
a) niveles crecientes de participacion nacional en el valor agregado del producto final; b)
ocupacion a un considerable niumero de trabajadores o que la inversion inicial sea
relativamente importante; y c) el cumplimiento de los requisitos que se establezcan en

los Reglamentos que emita el Poder Ejecutivo y que le sean aplicables.

4) La construccién de embarcaciones o la prestacion de servicios de carena, siempre que
se hagan importantes inversiones en maquinaria y equipo y garanticen ocupacion a un

considerable numero de trabajadores.

Art. 2°.-Para los efectos de esta Ley, las industrias se clasifican en de "iniciacién" y de

“incremento”.
Se consideran industrias de "iniciacion™:
a) Las que tengan por objeto la produccion de articulos que no se fabriquen en el pais; y

b) Las ya existentes que modifiquen su estructura mediante la utilizacion de maquinaria,
equipos, procesos Yy técnicas de produccion avanzados en virtud de los cuales adquieran
caracteristicas fundamentalmente distintas. Estas caracteristicas deberan conducir a un
mayor volumen de produccién, a un mejoramiento cualitativo de la misma y a un nivel

mas bajo de costos.
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En este caso debera tomarse en consideracion la proteccion de las industrias ya
establecidas que satisfagan un alto porcentaje del consumo nacional,

c) Las ya existentes, calificables de necesarias de conformidad al articulo siguiente, y que
para la elaboracién de sus productos utilicen en términos de valor, mas del 60% de

materias primas de origen centroamericano.
Todas las demas son de "Incremento".

Art. 3°.-Las industrias a que se refiere el articulo anterior se dividen en dos clases:

"necesarias" y "convenientes".

Son industrias "necesarias" las que tengan por objeto producir mercancias destinadas a
satisfacer necesidades fundamentales de la poblacién, tales como alimentacion,

salubridad, abrigo, habitacidn y otras semejantes.

Son industrias "convenientes” las que tengan por objeto producir articulos que, sin estar
destinados a satisfacer necesidades fundamentales, sean de utilidad e importancia

econdémica para el pais.

Art. 4°.-Los empresarios que deseen iniciar o incrementar industrias que se encuentren
comprendidas en el Articulo 1° de esta Ley, de acuerdo con su caracter de "necesarias"
0 "convenientes", podran gozar de los beneficios otorgados por la misma, siempre que

cumplan con los requisitos y se sujeten a las obligaciones que en ella se establecen.
Art. 5°.-Los beneficios que podran otorgarse de acuerdo con esta Ley son los siguientes:

a) Franquicia aduanera para la importacion de los materiales de construccién que se
necesiten para instalar o montar la maquinaria de la fabrica de que se trate y para erigir
el edificio de la misma, sus dependencias y obras necesarias, asi como las viviendas

anexas para sus empleados y trabajadores;

b) Franquicia aduanera para la importacion de motores, maquinaria, equipo,
herramientas, implementos, repuestos y accesorios, gue se requieran para la fabricacion

de los productos;
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c) Franquicia aduanera para la importacion de materias primas y demés articulos
necesarios para la produccion. Estos ultimos gozardn de la franquicia atendiendo a la
importancia de los mismos en la produccion o acabado del articulo industrial, a la
incidencia que el valor de dichos materiales tenga sobre su costo de produccion, a su
naturaleza, al interés fiscal y a otras circunstancias analogas. A este efecto, el Poder

Ejecutivo emitira las disposiciones pertinentes en el reglamento respectivo;

d) Exencién o reduccion de los impuestos fiscales y municipales que graven el
establecimiento y explotacion de la empresa de que se trata y la produccion de los
articulos que elabore. También podra concederse dicha exencion o reduccion de los
impuestos internos que recaigan sobre las materias primas, productos semielaborados y
productos intermedios que insuman las industrias amparadas a esta Ley, cuando las

condiciones de competencia asi lo demanden.

e) Exencion o reduccion de los impuestos fiscales y municipales que recaigan sobre el

capital invertido en la empresa.

f) Exencion o reduccion del impuesto sobre la renta proveniente de la industria que se

establezca.

La exencion o reduccion se aplicard tanto a las empresas como a los socios
individualmente, respecto de los ingresos o dividendos derivados del rubro industrial

favorecido.

No se concedera esta exencion o reduccién cuando dichas empresas 0 socios se hallen
sujetos en otros paises a impuestos similares, bajo condiciones que hagan inefectivo este

beneficio.

LEY DE FOMENTO INDUSTRIAL, DECRETO N.° 64.
CONCEPTOS CLAVES

EMPRESA

Se considerara empresa toda entidad, independientemente de su forma juridica, que

ejerza una actividad economica. En particular, se consideraran empresas las entidades
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que ejerzan una actividad artesanal u otras actividades a titulo individual o familiar, las
sociedades de personas, y las asociaciones que ejerzan una actividad econémica de

forma regular. (Comision de la Unidén Europea).
ARTICULO

En este estudio se usara la definicion de la economia para, un articulo es toda aquella

mercaderia que se puede comercializar, como un sindbnimo de “producto”.
MUEBLE

Se entiende por mueble a todo elemento que esté pensado, disefiado y construido a fin
de ser utilizado en el espacio de una vivienda o edificacion con diferentes usos de
acuerdo a su forma o propoésito. Una de las caracteristicas basicas a la hora de definir lo
gue es un mueble es, justamente, el hecho de que es un objeto movible que puede ser
trasladado de un lugar a otro, por lo cual otros objetos relacionados con la construccion
y la decoracién no pueden ser considerados muebles (por ejemplo, ventanas, puertas,

techos, pisos, paredes y otros).
ARTICULO DECORATIVO

Para efectos de este estudio se entendera por objeto decorativo a lo que decora, a las
cosas que se utilizan para adornar y al arte que se especializa en como combinar adornos

y otros objetos de ornamentacion.
COMPLEMENTOS DE CONSTRUCCION

En el presente estudio se entendera por complemento de construccion a aquellos que se
pueden elaborar de madera y que forman parte de la estructura de una casa o edificio,
entre ellos se tiene: puertas, marcos de ventanas, pantry para cocina, closet, columnay

barandilla para escaleras, entre otros.
INNOVACION

Innovacion es un cambio que introduce novedades, y que se refiere a modificar elementos

ya existentes con el fin de mejorarlos. Este término proviene del latin "innovatio" que
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significa "Crear algo nuevo", y esta formada por el prefijo "in-" (que significa "estar en") y

por el concepto "novus" (que significa "nuevo").
TECNOLOGIA

La tecnologia es la ciencia aplicada a la resolucion de problemas concretos. Constituye
un conjunto de conocimientos cientificamente ordenados, que permiten disefiar y crear
bienes o servicios que facilitan la adaptacion al medio ambiente y la satisfaccion de las
necesidades esenciales y los deseos de la humanidad.

CONTROL NUMERICO COMPUTARIZADO

El control numeérico (CN) o control decimal numérico es un sistema de automatizacion de
maquinas herramienta que son operadas mediante comandos programados en un medio
de almacenamiento, en comparacion con el mando manual mediante volantes o

palancas.

Las primeras maquinas de control remoto numérico se construyeron en los afios 40 y 50
por el ingeniero John T. Parsons, basadas en las maquinas existentes con motores des
modificados cuyos numeros se relacionan manualmente siguiendo las instrucciones

dadas en un microscopio de tarjeta perforada.
PRINCIPIO DE FUNCIONAMIENTO

Para mecanizar una pieza se usa un sistema de coordenadas que especificaran el
movimiento de la herramienta de corte. El sistema se basa en el control de los
movimientos de la herramienta de trabajo con relacién a los ejes de coordenadas de la

maquina, usando un programa informatico ejecutado por una computadora.
APLICACIONES

Aparte de aplicarse en las maquinas-herramienta para mecanizar metales con alta
precision, el CNC se usa en la fabricacion de muchos otros productos de ebanisteria,
carpinteria, etc. La aplicacion de sistemas de CNC en las maquinas-herramienta han
hecho aumentar enormemente la produccion, al tiempo que ha hecho posible efectuar

operaciones de conformado que era dificil de hacer con maquinas convencionales, por
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ejemplo, la realizaciébn de superficies esféricas manteniendo un elevado grado de
precision dimensional. Finalmente, el uso de CNC incide favorablemente en los costos
de produccién al propiciar la baja de costes de fabricacion de muchas maquinas,

manteniendo o mejorando su calidad.

PROGRAMACION DEL CONTROL NUMERICO

Se pueden utilizar dos métodos, la programacion manual y la programacion automética.
PROGRAMACION MANUAL

En este caso, el programa pieza se escribe Unicamente por medio de razonamientos y
calculos que realiza un operario. El programa de mecanizado comprende todo el conjunto

de datos que la maquina necesita para la mecanizacion de la pieza.
PROGRAMACION AUTOMATICA

En este caso, los calculos los realiza un computador, a partir de datos suministrados por
el programador dando como resultado el programa de la pieza en un lenguaje de
intercambio llamado APT, que posteriormente serd traducido mediante un post-

procesador al lenguaje maquina adecuado para cada control por computadora.
MADERA
DEFINICION

La madera es una de las materias prima de origen vegetal mas explotada por el hombre.
Se encuentra en los arboles de tallo lefioso (que tienen tronco) encontrando su parte mas
sélida debajo de la corteza del arbol. Se utiliza para fabricar productos de gran utilidad

como mesas, sillas y camas, muebles en general.

Una definicién de la madera seria: "Materia prima que se obtiene de la parte de abajo de

la corteza de los arboles con tallo lefioso".
AREAS DE APLICACION

Una vez cortada y seca, la madera se utiliza para distintas finalidades y distintas areas:
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e Fabricacién de pulpa o pasta, materia prima para hacer papel.

e Alimentar el fuego, en este caso se denomina lefia y es una de las formas mas

simples de uso de la biomasa.
e Menaje: vajillas, cuberterias.
e Ingenieria, construccion y carpinteria.
e Medicina.
e Medios de transporte: barcos, carruajes.

Pavimentos: La madera se ha usado como material en pavimentos de madera desde
tiempos antiguos, debido a su ductilidad y aislamiento, pero no es hasta el siglo XVII
cuando se extiende a través de Europa. Ejemplos incluyen la tarima, la tarima flotante y

el parqué.

4.8 ESTRUCTURA DE LA MADERA

Analizando un tronco desde el exterior hasta el

corteza

centro se encuentran distintas estructuras con o
cambium

distinta funcién y caracteristicas.

, albura
Corteza externa: es la capa mas externa del

. . P duramen
arbol. Esta formada por células muertas del

mismo arbol. Esta capa sirve de proteccion

medula

contra los agentes atmosféricos.

Cambium: es la capa que sigue a la cortezay da  !lustracion 5: Estructura del tronco

origen a otras dos capas: la capa interior o capa
de xilema, que forma la madera, y una capa exterior o capa de floema, que forma parte

de la corteza.

Albura: es la madera de mas reciente formacion y por ella viajan la mayoria de los

compuestos de la savia. Las células transportan la savia, que es una sustancia azucarada
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con la que algunos insectos se pueden alimentar. Es una capa mas blanca porque por

ahi viaja méas savia que por el resto del tronco.

Duramen (o corazon): es la madera dura y consistente. Esta formada por células
fisiologicamente inactivas y se encuentra en el centro del arbol. Es mas oscura que la

albura y la savia ya no fluye por ella.

Médula vegetal: es la zona central del tronco, que posee escasa resistencia, por lo que,

generalmente no se utiliza.

5 CARACTERISTICAS
Las caracteristicas de la madera varian segun la especie del &rbol origen e incluso dentro

de la misma especie por las condiciones del lugar de crecimiento. Aun asi, hay algunas

caracteristicas cualitativas comunes a casi todas las maderas.

e La madera es un material anisétropo en muchas de sus caracteristicas, por

ejemplo, en su resistencia o elasticidad.

e Si al eje coincidente con la longitud del tronco le nombramos como axial y al eje
gue pasa por el centro del tronco (médula vegetal) y sale perpendicular a la corteza
le llamamos transversal, podemos decir que la resistencia de la madera en el eje

axial es de 20 a 200 veces mayor que en el eje transversal.

e La madera es un material ortétropo ya que su elasticidad depende de la direccion

de deformacion.

e Tiene un comportamiento higroscopico, pudiendo absorber humedad tanto del
ambiente como en caso de inmersion en agua, si bien de forma y en cantidades

distintas.

e La polaridad de la madera le hace afin con otros productos polares como agua,
barnices, pegamentos con base de agua, etc.

e Ladensidad de la madera varia notablemente entre especies. Una vez secas, hay
especies que apenas alcanzan los 300 kg/m3 (Cecropia adenopus) mientras que

otras pueden llegar a superar los 1200 kg/m?3 (Schinopsis balansae).8 No obstante
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la densidad habitual de la mayoria de especies se encuentra entre los 500 y los
800 kg/m?3 (peso seco). La densidad también puede variar significativamente en
una misma especie, o incluso en un mismo arbol, en funcion de la altura del fuste

y de la distancia al centro del tronco.

5.1 PRODUCTO SUSTITUTO
Los productos sustitutivos son aquellos bienes que pueden ser consumidos en el lugar
de otros. Su caracteristica principal es que tienen demandas relacionadas entre si, es

decir, que el consumidor sabe que puede sustituir uno por otro cuando lo crea oportuno.

En el presente estudio, los productos sustitutos son aquellos elaborados con plastico,
como sillas, mesas, entre otros; estos productos se pueden encontrar en el mercado a
un precio mas accesible, las principales desventajas de este tipo de producto son la poca

durabilidad y el impacto ambiental que tienen sus desechos.

5.1.1 DISENO

Para efectos de este estudio, se hara uso de la palabra disefio para referirse a la forma
del producto, a la técnica que se ha empleado en su elaboracion, a los acabados y calidad
que se observan en el producto terminado, se clasificaran en disefios basicos o

estandares, disefios modernos o atractivos, y disefios clasicos.

5.2 DISENOS BASICOS O ESTANDARES
En este estudio los disefios basicos o estandares seran aquellos que utilizan las
carpinterias pequefias (la gran mayoria de las carpinterias en el pais) cuando elaboran

sus productos, para realizar este tipo de disefio se emplean las herramientas comunes

13

de una carpinteria, los detalles que se pueden observar son

pocos, la calidad que se obtiene es aceptable.

Por ejemplo, en la ilustracion 5, se puede observar un ropero
elaborado con un disefio basico o estandar, debido a que este se
fabrica sin mayores detalles que sirvan como elementos

diferenciadores en el mercado, la gran mayoria de carpinterias ||ustracién 6. Ropero con

disefio basico.
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a nivel nacional fabrican este tipo de productos, generalmente elaborados con madera

solida.

También algunas carpinterias optan por darle toques
artisticos a sus productos, con la ayuda de algun ebanista,
en la ilustracion 6, se observa un ropero con mas detalles,

gue le pueden resultar mas atractivos a los clientes.

En ambos casos los disefios son similares, y los que se han
venido usando durante muchos afios en la mayoria de

carpinterias a nivel nacional, debido a la sencillez de su

fabricacion.

4 T

5.3 DISENOS MODERNOS O ATRACTIVOS llustracion 7: Ropero con
Cuando una carpinteria actualiza sus
herramientas y equipo, y asi mismo sus
estandares de produccién, se pueden fabricar
productos con disefios modernos y mucho
mas atractivos para los usuarios finales, en la
ilustracion 7, se puede apreciar un ropero que
cumple con las funciones de los roperos
anteriores, con la diferencia en que su disefio
es mas estético para los estandares

modernos, este tipo de productos se pueden

fabricar ya sea con madera solida o con los

derivados de la misma.

En la ilustracién 7, se aprecia un ropero con muchos mas detalles que lo hacen, por
consiguiente, mucho mas atractivo al mercado, asi mismo con mas complejidad a la hora

de fabricarlo.
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llustracién 8: Ropero con disefio

moderno

DISENOS CLASICOS

Los disefios clasicos son aquellos donde la calidad esté en el detalle y en la materia prima
gue se usa, combinada con el equipo, herramientas y experiencia cuando se fabrican
estos productos. En el mercado son los que mas alto valor tienen debido a la complejidad

cuando se fabrican.

En la ilustracion 10, se puede observar un mueble de este tipo, el cual venden en el pais
en Muebles Molina, la cual se caracteriza por tener a la venta productos con este nivel
de detalle, son muebles con los altos estandares de calidad, por consecuencia su

produccion se limita a unas pocas empresas dedicadas a este rubro.

llustracion 9. Ropero moderno
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CONTEXTO ACTUAL
ANALISIS PESTEL

Tabla 2. PESTEL

Factores " .
Impacto positivo Impacto negativo
externos
Conflicto entre opositores
Politicos Nuevo gobierno genera mala imagen para
Apoyo al sector empresarial posibles inversores
internacionales
PIB del sector
o Tasas de interés Desempleo
SORTEE Inflacién Accesibilidad de los
Nivel de desarrollo recursos
econémico
Tendencias a la
personalizacion de :
Sociales productos Tendencia a Ia_ compra de
- productos sustitutos
Religion

Habitos de consumo

Tecnologicos

Tecnologia CNC
Métodos de produccion
industrial

Alto costo en la inversion
tecnolégica

Ecologicos Minimizaciéon de desechos Regulacior.\,es contra
deforestacion
Leyes que permiten la
importacion de madera de
otros paises
Legales Leyes que permiten la Leyes que prohiben la tala

importacion de maquinaria
para el rubro de la
fabricacion de productos de
madera

de arboles en el pais
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6 ETAPA DE DIAGNOSTICO
6.1 SONDEO DE MERCADO

Con el presente sondeo de mercado, se pretende obtener una validacion de la idea de
negocio representada en el método canvas, por lo cual se seleccion6 solo una muestra
pequefia de 30 personas para realizarla. No se tratara de un estudio de mercado como

tal, el cual implicaria un desarrollo més exhaustivo y con una muestra mucho méas grande.
OBJETIVOS DEL SONDEO
OBJETIVO GENERAL

e Conocer la conveniencia de utilizar maquinaria CNC para la fabricacion y

comercializacion de productos innovadores de madera
e Validar la idea de negocio de Carved Wood
OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar las preferencias de clientes potenciales para la adquisicion de

productos de madera

e Determinar la intencibn de compra de los diferentes tipos de productos
maquinados en CNC

ELABORACION DE HIPOTESIS

1. Las personas prefieren productos de madera cuando compran muebles, la

hipoétesis se aceptara si se cumple en un 80%.

2. Los productos de madera en 2d (corte y personalizacion) y 3d (alto relieve) tienen
una gran aceptacion por el mercado meta, la hipétesis sera aceptada si se cumple

en un 75%.

3. La demanda de productos tallados con disefios complejos, justifica la utilizacion
de maquinaria CNC para la elaboracién de los mismos, se aceptara esta hipotesis

si se cumple en un 75%.
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4. Las personas estan dispuestas a pagar un precio mas alto en productos
maquinados en CNC, a cambio de los beneficios de obtener productos con disefos
mas complejos, personalizados, de mayor calidad y rapidez de produccién, la

hipodtesis sera aceptada si se cumple en un 60%.

PRESENTACION DE RESULTADOS
MERCADO META

Dados los resultados obtenidos en el presente sondeo, se tiene una idea general del
mercado meta al que se debe dirigir el producto. Con un 70%, el rango de edad de los
posibles clientes es de 26 — 45 afios. En cuanto a la zona geogréfica, se estima que el
Area Metropolitana de San Salvador es la mejor opcion debido al alto nimero de
poblacion concentrado en dicha &rea, asi mismo, el poder adquisitivo registrado en la
zona esté por encima del promedio a nivel nacional ($583.85)3, de manera que se definira
el ingreso de los potenciales clientes igual o superior a $500; ademas, las ventas no se
limitaran a esta area ya que se ofrecerd la posibilidad de ventas interdepartamentales

(limitadas al tipo de producto).

llustracion 10: Resumen

3 Encuesta de hogares de propésitos multiples 2018
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SOBRE LA TECNOLOGIA CNC

Aunque pocas personas conocen esta

tecnologia (7 de cada 30, pregunta 4),
perciben los beneficios que la misma puede
aportar a los productos elaborados de madera
y sus derivados, las personas muestran
mucho interés con la posibilidad de obtener

productos con diseiflos complejos, de gran

calidad y con disefos personalizados.

La aplicacion de la tecnologia CNC en el rubro

de la fabricacion de productos de madera supone una ventaja competitiva y una
oportunidad de innovar en el mismo, en sentido de fabricar los productos convencionales
con disefios mas llamativos y ademas con productos en alto relieve para la decoracion,

sin dejar de lado los productos personalizados.
VALIDACION DE LAS HIPOTESIS

Hipotesis 1: “Las personas prefieren productos de madera cuando compran

muebles”

Segun los resultados obtenidos en la pregunta 2, donde se cuestionaba el material del
cual prefieren los muebles de su hogar, efectivamente la mayoria de personas prefieren
este tipo de productos ya sea de madera solida o de algun derivado de la misma (MDF,
Melamina, Plywood). Un 86.60% de las personas lo prefieren de este material, para esta
hipoétesis se establecié que se aceptaria si los resultados sobrepasaban el 80%, por lo
tanto, esta hipotesis ES VALIDA

pag. 25



Hipodtesis 2: “Los productos de madera en 2d
(cortey personalizacién) y 3d (alto relieve) tienen

una gran aceptacion por el mercado meta”

Efectivamente 29 de cada 30 personas, es decir un
96.7% estan interesados por este tipo de productos

segun la pregunta numero 6 del cuestionario, los
resultados superan el 75% por lo que dicha hipétesis
ES VALIDA

Hipodtesis 3: “La demanda de productos tallados con disenos complejos, justifica
la utilizacibn de maquinaria CNC para la

elaboracion de los mismos”

Segun los datos obtenidos en la pregunta nimero 7,
un 80% de personas demandan productos de este
tipo, la hipétesis se aceptaria si los resultados eran

mayores a 75% por lo que esta hipétesis ES VALIDA

Hipotesis 4: “Las personas estan dispuestas a

pagar un precio mas alto en productos maquinados en CNC, a cambio de los
beneficios de obtener productos con disefios mas complejos, personalizados, de
mayor calidad y rapidez de producciéon”

Con la pregunta numero 5 se dio VALIDEZ a esta hipotesis, donde un 76.7% o 23 de
cada 30 personas (superando asi el 60% necesario para dar por valida esta hipotesis),

estarian dispuestas a adquirir los productos elaborados con esta tecnologia, aunque
aumente un poco el precio

PLANTEAMIENTO DE LA OPORTUNIDAD/NECESIDAD
METODOLOGIA DE PLANTEAMIENTO DE LA OPORTUNIDAD/NECESIDAD

En el presente trabajo se ha seleccionado como técnica de planteamiento el analisis

PESTEL para determinar cada uno de los factores externos a la idea de negocio y que
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pueden influir positiva o negativamente a dicho negocio (presentado en el Contexto
Actual).

¢A QUIEN LE VENDERA EL NEGOCIO?

El mercado meta o mercado consumidor constituye a todas aquellas personas que, con
gran o poca frecuencia adquieren productos elaborados de madera, asi como también,

empresas que adquieran dichos productos al por mayor.
¢, COMO VENDERA EL NEGOCIO?

La principal herramienta de ventas es la publicidad en la red social de Facebook; esto
para el caso de la comercializacion directa; para el caso de la comercializacion al

mayoreo se fabricaran muestras para poder presentar de manera fisica el producto.

Herramientas Frecuencia

Descripcidn

Muestras Se fabricaran muestras de algunos Al menos una vez al mes.
productos para presentarlas a posibles

clientes distribuidores.

6.2 PRINCIPAL COMPETENCIA
Se considera como competencia a cualquier otra empresa que utilice tecnologia CNC

para elaborar productos de madera y otras empresas que elabores productos de madera
de manera tradicional; debido que son muchas las empresas que elaboran productos de
madera y es dificil clasificarlas por tamafio, se tomaran todas las empresas dedicadas a

este rubro de manera general, por lo que la competencia se resume a continuacion:

Sistema de
distribucion

Empresa Sucursales Linea de Ventaja

competitiva

productos

madera

CNC Print 1 Corte y grabado Buena ubicaciéony | Retiro en sucursal
robotizado con manejo de redes
magquina CNC sociales
Carpinterias en N/A Muebles y otros Afios de Mueblerias,
general productos de experiencia almacenes, retiro

en local

6.2.1 PROVEEDORES DE MATERIAS PRIMAS O SERVICIOS

El mercado abastecedor brindara la informaciéon necesaria sobre la disponibilidad que
hay en el area metropolitana de San Salvador, tanto de materia prima, como de los
INSUMOS necesarios para producir.
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Por lo tanto, se analizara este mercado en dos partes:

Mercado abastecedor de materia prima, el cual esta constituido por las principales
madererias de la region, y proporcionara informacion sobre la disponibilidad de la madera

en cada una de sus presentaciones.

Mercado abastecedor de insumos, estara constituido por las ferreterias mas fuertes del
area, se establecera la disponibilidad de cada uno de los insumos necesarios para la

produccion.
Los principales proveedores de materia prima son los siguientes:
1. SERMA
2. ASERRADERO EL TRIUNFO
3. MADERAS LA ORIENTAL S.A. DE C.V.
4. MADERAS EL VOLCAN

5. FERRETERIA EPA
6. ASEVEMA El Pinar S.A. de C.V.

Todas ellas proveen la siguiente materia prima para la fabricacion de productos de

madera:
e Tablas de madera de pino chileno
e Tableros de plywood chileno
e Tableros de MDF
e En cuanto a los proveedores de insumos estan los siguientes:
e FERRETERIA FREUND
e ALMACENES VIDRI

e FERRETERIA EPA
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e Los cuales proveeran los siguientes insumos:

e Tintes a base de agua e Adhesivo de doble cara
e Tintes base Thinner e Brocas

e Pinturas en aerosol e Sierras

e Barniz a base de agua e Clavos

e Barniz base aceite e Tornillos

e Aceites impregnantes e Herrajes varios

e Pegamento
e Lijas de distintos granos

e Equipos varios

Cabe destacar que tanto la materia prima como los insumos se comercializan en el pais

en grandes volimenes, por lo que la escasez de estos es poco probable.
FORMULACION DE LA OPORTUNIDAD/NECESIDAD

Para la formulacién de la oportunidad/necesidad se emplea es uso de la caja negra.

ESTADO B

‘ SATISFACCION DE LA

DEMANDA MEDIANTE EL
USO DE TECNOLOGIA CNC

ESTADO A

DEMANDA INSATISFECHA '

DE PRODUCTOS DE
MADERA DE ALTA CALIDAD
Y PERSONALIZACION

llustracion 11: Método de la caja negra para formulacion de problema
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¢Como aprovechar las nuevas tecnologias para la fabricacion de articulos de

madera con disefios innovadores y personalizados?

Creando una empresa que aproveche las nuevas tecnologias como las maquinas CNC,

para fabricar articulos de madera.

6.3 DEFINICION DE LA IDEA DE NEGOCIO
BREVE DESCRIPCION

Carved Wood RQ es una empresa dedicada a la fabricacién de productos de madera
haciendo uso de la tecnologia CNC, la cual proporciona calidad y precision en el momento
de fabricar los productos, con una disminucién de tiempos considerable. Ofrecemos
productos tallados, los cuales fabrican en alto relieve dandole un aspecto en 3D a los
productos haciéndolos mas llamativos, ademas se ofrecen productos personalizados en

2D; todo ello elaborado en madera de calidad importada.

MODELO CANVAS (SEGUN RESULTADOS DEL SONDEO DE MERCADO)

Actividades clave:
e Contactar con los clientes

e Disefio de productos y
personalizacion si se requiere

e Fabricacion de los productos

Relacién con clientes:

e Contacto a través de
redes sociales

e Ofrecer la posibilidad de
personalizar los productos

Segmentos de clientes:

Propuesta de valor:

® En nuestra empresa
pretendemos crear los
disefios mas exclusivos e

de acuerdo a sus
necesidades

e Personas de entre 26y
45 afios que gusten de
articulos de madera
tallados, cortados y
personalizados.

A Recursos clave: . _—
Socios clave: @ Una vez elegido el disefio,
ofrecer la posibilidad del
envio a domicilio para

mayor comodidad

e Capital innovadores del mercado,
los cuales podrdn ser
personalizados al gusto

del cliente segtin sus

e Madererias grandes
e Personal (persona encargada

® Ferreterias grandes p 5
g del manejo de las redes sociales

e Personas que residan

e Empresas de y persona encargada del disefio necesidades, entregados e Garantizar la calidad de enel drea
paqueteria manejo de las maquinas CNC, hasta la puerta de su casa, | | /05 productos metropolitana de San
persona encargada de cortes y con la calidad y precision Salvador.

acabados) que ofrece la tecnologia

CNC.

e Personas con ingresos
e Local acondicionado (con mayores S500.

energia eléctrica trifdsica) Canales:

e Maquinas CNC, maquinaria 'y
equipo en general

@ Redes sociales

. . . e Envios a domicilio
e Materia prima e insumos de

calidad

Estructura de costos:
Fuente de ingresos:

e Transferencia bancaria

e Arrendamiento del local

e Salarios
. g e Pago en efectivo a contra
@ Servicios bdsicos Qe

e Materia prima e insumos
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VALIDACION DE IDEA DE NEGOCIO
ESTABLECIMIENTO DEL PROPOSITO

v" Conocer la aceptacion e intencion de compra de productos elaborados en madera,
disefiado con maquinaria CNC

DETERMINACION DEL OBJETIVO
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

¢Es rentable la utilizacion de maquinaria CNC para la fabricacion y comercializacion de

productos innovadores de madera?

7 ETAPA DE DISENO
PLAN ORGANIZACIONAL, DE RECURSOS HUMANOS Y ESTRATEGICO.

PLAN ORGANIZACIONAL
IDENTIFICACION DEL TAMANO DEL NEGOCIO

En base a la tabla de clasificacién del BCR, la empresa puede considerarse como micro
empresa, debido a que actualmente su cantidad de empleados no supera las 10

personas. Ya gue solo cuenta con 4 empleados.

Cuadro de Clasificacion de las empresas salvadorefias adoptado por el BCR.

Clasificacion de las empresas Criterio institucional.

N2 de empleados Monto de los activos de las
empresas

Micro Empresa Delal0 No excede de $11,428.57

Pequeia empresa De11a19 Cuyo activo total es inferior a
$85,714.42

Mediana Empresa De 20299 Cuyo total de activos no excede los
$228,571.41

Gran Empresa De 100 a mdas empleados Cuyo total de activos sea mayor de
$228,571.41

Tabla 3: Clasificacion de las empresas
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7.1 ORGANIZACION
Una de las grandes ventajas que se tiene con el uso de maquinaria CNC, es que se
reduce drasticamente el requerimiento de mano de obra. Por lo tanto, la empresa esta

constituida con los siguientes departamentos y numero de empleados:

DEPARTAMENTO CANTIDAD DE PUESTO DE TRABAJO
ADMINISTRACION 1
PRODUCCION 2
VENTAS 1

Tabla 4: Organizacion del negocio

7.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Y esta organizada de la siguiente forma:

GERENCIA

La empresa cuenta con tres puestos en calidad de outsourcing, en este caso la parte de
contabilidad se llevara a cabo mediante un agente externo; mientras que, en ventas, la
parte de envio nacionales y entregas a domicilio la realizard una empresa de paqueteria

y el trabajo de marketing lo realizara una agencia de marketing.

7.2.1 PLAN DE RECURSOS HUMANOS

A continuacién, se describe cada una de las tareas propias de cada puesto de trabajo,
asi mismo se definen los conocimientos necesarios que cada trabajador debera tener
para desempenfiarse en su respectivo puesto de trabajo; de la misma manera se establece

el salario de cada trabajador segun se puesto de trabajo.
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Nombre del puesto: Administrador (PUESTO PERMANENTE)

Area: ADMINISTRACION
Tareas propias: e Controlar los niveles de produccion.
e Compra de materia prima, insumos y equipo necesario.
e Controlar entradas y salidas de dinero.
e Realizar pago de todos los servicios basicos, de vigilancia y alquiler.
e Realizar visitas de negocios para impulsar el desarrollo y crecimiento
de la empresa.
Conocimientos requeridos: e Conocimientos basicos de procesos de produccion.
Conocimientos basicos de higiene y seguridad industrial.
Buenas practicas de manufactura.
Orientacion a la optimizacidn de recursos.
Conocimientos basicos de contabilidad.
Liderazgo.
Comercializacion.
e Atencidn al cliente.
Sueldo mensual: $600.00 mas prestaciones de la ley.
Tabla 5: Descripcion de puesto de administrador

Nombre del puesto: Operador 1 (PUESTO PERMANENTE)

Area: PRODUCCION
Tareas propias: e Manejo de materiales.
e Preparacion de modelos digitales.
e Preparaciony control de maquinas CNC.
e Mantenimiento de maquinas CNC.
Conocimientos requeridos: e Conocimientos basicos de manejo de software CAD.
e Conocimientos basicos de coordenadas en 3D.
e Conocimientos basicos de maquinas CNC.
e Buenas practicas de manufactura.
e Buenas relaciones interpersonales.
e (Capacidad de cumplir con lo programado.
Sueldo mensual: $300.00 mas prestaciones de la ley.

Tabla 6: Descripcidén de puesto de Operador 1
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Nombre del puesto: Operador 2 (PUESTO PERMANENTE)

Area:

PRODUCCION

Tareas propias:

e Manejo de materiales.

e Corte de piezas/ensambles

e Acabado de piezas finales (lijado, pintado, barnizado, etc.)
¢ Mantenimiento de maquinaria y equipo

Conocimientos
requeridos:

Conocimientos basicos de carpinteria.
¢ Conocimientos basicos en maquinaria y equipos de
carpinteria
e Buenas préacticas de manufactura.
e Buenas relaciones interpersonales.
e Capacidad de cumplir con lo programado.

Sueldo mensual:

$300.00 mas prestaciones de la ley.

Tabla 7: Descripcidén de puesto de Operador 2

Nombre del puesto: Vendedor 1 (PUESTO PERMANENTE)
Area: VENTAS

Tareas propias:

e Empacado de productos terminados.

e Contacto con clientes potenciales.

e Buscar nuevos nichos de mercado.

e Coordinar entrega de productos terminados.

Conocimientos
requeridos:

Manejo de redes sociales.
Atencion y servicio al cliente.
Negociacion.

Comercializacion.

Buenas relaciones interpersonales.

Sueldo mensual:

$300.00 mas prestaciones de la ley.

Tabla 8: Descripcion de puesto de Vendedor 1

Nombre del puesto: Contador (OUTSOURCING)
Area: CONTABILIDAD

mensual:

Tareas propias: e Generacion de balance general
e Declaraciones de impuestos y renta
e Redaccion de estados financieros
e Andlisis de ingresos y gastos
Conocimientos e Licenciatura en contabilidad
requeridos:
Costo de servicio $50.00
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Nombre del puesto: Community Manager (OUTSOURCING)

Area: MARKETING

Tareas propias: e Publicidad

e Branding

e Manejo de redes sociales

e Generacion de contenido para marketing digital

e Estandarizacion y automatizacion en la gestion de
atencion de clientes potenciales de forma digital

e Organizacion y calendarizacion de estrategias de
publicidad trimestrales

e Toma de fotografias y videos

e Disefio grafico

Conocimientos

e Manejo de redes sociales.
requeridos: e Marketing digital

e Estrategias de venta

e Manejo de herramientas de disefio grafico
Costo del servicio: $350

Tabla 9: Descripcion de puesto de Community Manager

Nombre del puesto: Empresa de paqueteria (OUTSOURCING)

Area: ENVIOS

Tareas propias: ¢ Recoleccion de paquetes en la empresa

e Entrega de paqueteria a domicilio para clientes de la
empresa a nivel nacional

e Cobro de mercancia al momento de la entrega

e Liquidacion de cobros a clientes con la empresa

Conocimientos e Manejo de nomenclatura de calles y avenidas
requeridos: e Licencia para conducir vehiculo y moto
Costo por servicio: $4 (por paquete entregado)
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7.2.2 PLAN DE CAPACITACION

Con el paso del tiempo el uso de la tecnologia CNC se ha vuelto mas comun entre las
empresas de manufactura, asi mismo también el operar dicha tecnologia se ha vuelto
mas intuitivo y menos complicado. Las maquinas CNC se guian mediante una serie de
coordenadas parecidas a las coordenadas cartesianas, al conjunto de coordenadas se
les denomina trayectorias, en la actualidad dichas trayectorias son creadas mediante un
software. A continuacion, se presenta un plan de capacitacion para usar las maquinas

CNC de la empresa.

7.2.2.1 SOFTWARE

La empresa utiliza el software ArtCam para crear las trayectorias que seran interpretadas
por la computadora de la maquina CNC. Las trayectorias son creadas a partir de modelos
digitales. Si el modelo digital sera utilizado para Unicamente para corte (modelo en 2D)
se le denomina vector, mientras que si este es para un relieve es un modelo en 3D.
Normalmente los modelos en 2D son creados dentro del mismo software si estos son
para productos personalizados 6 su disefio es simple, mientras que para disefios mas
complejos 6 especificos se compran los archivos digitales, en formatos .eps (editable en
ArtCam), .dxf (editable en AutoCad), 6 .cdr (editable en CorelDraw). Los modelos en 3D
son mas complejos de elaborar, por lo tanto, se obtienen comprando los archivos. stl, el

cual puede ser exportados en el software ArtCam.

7.2.2.1.1 USO DEL SOFTWARE

La primera ventana que se muestra cuando se abre el programa es la siguiente:

La primera ventana que se muestra cuando se abre el programa es la siguiente:
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f) QlﬁquDhEASK B Modelo nuevo ® Proyecto nuevo W Abrir

© Modelos recientes

a o Modelos recientes

20211214-174445-2cc4.art
C:\Users\iwg19\Documents\

20211214-174449-5360.art
C:\Users\iwg19\Documents\

octubre3_6mm.art
C:\Users\jwg19\Documents\

octubre2_3mm.art
C:\Users\iwg19\Documents\

llustracion 12: Primera venta de ArtCam

En la ventana anterior se muestran los proyectos recientes para abrir, la creacion uno
nuevo, para hacerlo de manera interactiva, se creard un proyecto para un letrero de
madera de 10cm x 5cm con las letras “UES”. Lo primero es elegir “Modelo Nuevo” en la

ventana anterior, aparecera la siguiente ventana:

f Q%igADI\EASK B Modelo nuevo ®| Proyecto nuevo B Abrir

© Modelos recientes
% 0 S Modelo

20211214~
C:\Users\jwg

20211214
C:\Users\jwg

octubre3_{
C:\Users\jwg Unidades

Q mm
octubre2_: ® il
C\Users\jwg

llustraciéon 13: Creacion de nuevo modelo

En el recuadro que aparece se definiran las medidas reales que tendra la pieza a
mecanizar, en este caso 100mm x 50mm, una vez se da click en “Aceptar”, aparece el

espacio de trabajo del software con sus respectivas herramientas.
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En la barra izquierda, esta la herramienta de “Texto”, una vez se le da click, el cursor
cambia a modo texto el cual inicia cuando se le da click en cualquier parte del espacio de
la pieza, y se escribe la palabra, en este caso “UES”, después de las respectivas

configuraciones se le da click en “Crear” y automaticamente se crea un vector.

tricciones

EEE

Una vez creado el vector deseado, se define el tipo de trayectoria a mecanizar, segun el
tipo de modelo, asi sera el tipo de trayectoria, como en este caso se trata de un vector
2D, se seleccionara una trayectoria de las correspondientes a trayectorias en 2D, existen
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diversas opciones, como la de “Perfilado”, la cual se usa para cortar, ya sea de forma
externa, interna o sobre la linea del vector, la trayectoria de “Desbaste” se usa para quitar
material dentro de la forma del vector, generalmente se usa cuando se requiere nivelar
una pieza, la trayectoria de “Tallado en forma de V” se usa generalmente para tallar letras
u otras figuras en la pieza de trabajo, en este caso se seleccionara la trayectoria de
“Tallado en forma de V", ya se tallara las letras “UES” en la pieza de trabajo.

Cuando se selecciona el tipo de trayectoria se abre un apartado donde se definiran los
pardmetros necesarios para trazar la trayectoria, se determina cual seréa la profundidad
inicial con la que la maquina empezara el mecanizado, normalmente se define “cero” ya
que casi siempre se requiere que empiece el mecanizado en la superficie del material, se
requiere también para este tipo de trayectoria la definicion de una profundidad maxima
de mecanizado, este parametro define la profundidad maxima que penetrara la
herramienta a partir de la superficie del material, en este caso seran 5mm, lo siguiente es
seleccionar el tipo de herramienta que se utilizara, normalmente para este tipo de
trayectorias se usan las herramientas tipo “V” ya sea de 30°, 60°, 90°, etc. Para este caso

se selecciona la herramienta en forma de “V” de 90°. Posteriormente se le da un nombre
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a la trayectoria para identificarla dentro del proyecto, posteriormente se le selecciona

“Calcular ahora”, como se muestra en la imagen siguiente.

Una vez se haya trazado la trayectoria, apareceran una serie de lineas de color gris, estas
indican el recorrido de la herramienta sobre la pieza de trabajo, dicha trayectoria ya podria
exportarse a una memoria USB y cargarla en la computadora de la maquina, pero lo mas
recomendable es hacer una simulacion para detectar algun tipo de fallo en el modelo
digital o en el trazado de trayectorias, en la ventana donde se muestran los componentes

del proyecto se selecciona “Simular trayectoria”, y se obtiene lo siguiente:

Cuando a través de la simulacion no se detecta ningun fallo, se procede a exportar la
trayectoria a una memoria USB para posteriormente cargarla a la memoria de la

computara de la maquina CNC.

PREPARACION DE MAQUINA CNC

Aunqgue la trayectoria ya esté preparada, aun existen ciertos pasos previos para empezar

el mecanizado.
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COLOCACION DE LA HERRAMIENTA Y DE LA PIEZA DE TRABAJO

Se debe colocar la herramienta adecuada en la maquina CNC, es decir la misma
herramienta que se selecciond en el trazado de la trayectoria, esta se debe fijar de

manera adecuada para evitar cualquier tipo de accidente.

En cuanto a la ubicacién de la pieza de trabajo, esta de debe fijar en la mesa de la
maquina CNC de manera que se bloquee cualquier tipo de movimiento para evitar dafiar

la herramienta, o dafiar la pieza.
CERO DE LA MAQUINA

El cero de la maquina o cero absolutos es el punto donde la herramienta empieza su
recorrido, este parametro solo debe verificarse, no definirlo, ya que generalmente ya esta
definido en la computadora de la maquina por el fabricante, esta ubicado en la esquina

inferior izquierda y la herramienta se ubica en lo mas alto del eje Z.
CERO DE LA PIEZA DE TRABAJO

El cero de la pieza de trabajo generalmente se ubica en la esquina inferir izquierda de la
pieza de trabajo, y para el eje Z, justo sobre la superficie de la misma. Definir este
pardmetro es muy importante ya que es donde la maquina empezara a mecanizar la

trayectoria definida en software.

Después de recibir la capacitacion tedrica todos esos conocimientos se fortaleceran al

pasar a la practica de uso de la maquinaria.

7.3 PLAN ESTRATEGICO
En este apartado se define la mision y la vision de la empresa, asi mismo los valores que
la caracterizan y el objetivo general y especificos de la organizacién, asi mismo, se
definen los objetivos estratégicos establecidos por la empresa para cada una de las areas

de gestion definidas.
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MISION

“Ser una empresa fabricadora y comercializadora de productos de madera elaborados
con maquinas CNC, de la mejor calidad posible para satisfacer las necesidades de

nuestros clientes”.
VISION

“Ser una empresa lider a nivel nacional y reconocida internacionalmente por la alta
calidad de sus productos y el compromiso, a satisfacer la necesidad de sus clientes de la

manera mas innovadora posible”.
VALORES

e Confianza

¢ Integridad

¢ Responsabilidad

e Calidad

e Innovacion
OBJETIVO GENERAL

e Elaborar productos de alta calidad con maquinas CNC para su comercializacion y

distribucion a nivel nacional.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Disefiar un proceso productivo eficaz y optimizado, para obtener un producto de

la mejor calidad posible.

e Disefiar estrategias de comercializacion que posicionen la marca de “Carved
Wood RQ” en el area metropolitana de San Salvador, en los primeros meses de

su lanzamiento.
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7.3.1 OBJETIVOS ESTRATEGICOS
AREA COMERCIAL

e Llegar a nuevos nichos de mercado.

e Hacer crecer la marca Carved Wood RQ a nivel nacional.

e Aumentar las ventas al por mayor para aprovechar la economia a escala.
AREA OPERATIVA

e Reducir los tiempos de produccién de mecanizado en alto relieve.

e Reducir desperdicios en corte en 2D.

e Optimizar el mecanizado en alto relieve y 2D para reducir tiempo en acabados

finales.
AREA FINANCIERA
e Sobrepasar el punto de equilibrio en los primeros 2 afios de operacion.
e Recuperar la inversion en los primeros 4 afios de operacion.
e Llegar a un margen de utilidad del 80% en los primeros 2 afos.

AREA PERSONAL

e Mantener un ambiente laboral positivo para todos los colaboradores de la

empresa.
AREA LEGAL

e Formalizar la empresa dentro del primer afio de operacion.
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7.4 PLAN DE MARKETING
7.4.1 ANALISIS DE MERCADO
7.4.1.1 SEGMENTO OBJETIVO/MERCADO META

El mercado meta o mercado consumidor constituye a todas aquellas personas que, con
gran o poca frecuencia adquieren productos elaborados de madera, asi como también,

empresas que adquieran dichos productos al por mayor.

7.4.1.2 TAMANO DEL MERCADO OBJETIVO
Para el proyecto, es importante definir el area donde se centraran los esfuerzos
principales de comercializacion de productos de madera, como punto de partida

preliminar, y en base a caracteristicas como:
e Mayor concentracidon de personas en el area
e Mayor poder adquisitivo

e Proximidad entre cada uno de los mercados (consumidor, competidor,

abastecedor, distribuidor)

Se define entonces que, para este proyecto la zona de enfoque es el area metropolitana
de San Salvador, ya que esta zona se concentra el 27.1% de toda la poblacion de El

Salvador, es decir, al menos 1,797,025 de habitantes4

Esta cifra se compone de la siguiente manera:

DIO Poblaclo e on e apbitantes po
Cuscatancingo 78,196 5.40 14,481
Soyapango 284,488 29.72 9,572
Mejicanos 168,897 22.12 7,635
San Marcos 72,590 14.71 4,935
Ayutuxtepeque 40,001 8.41 4,756

4 Encuesta de Hogares de Propésitos Mdltiples 2018
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San Salvador 340,686 72.25 4,715
Ciudad Delgado 145,505 33.40 4,356
llopango 113,920 34.63 3,290
Apopa 151,424 51.84 2,921
Antiguo Cuscatlan 35,259 19.41 1,817
San Martin 87,931 55.84 1,575
Tonacatepeque 105,417 67.55 1,561
Santa Tecla 138,368 112.20 1,233
Nejapa 34,343 83.36 412

Total 1,797,025 610.84 2942

Segun la encuesta de Hogares de propésitos Multiples 2018, el 94,1% de la poblacion

del &rea metropolitana de San Salvador es econdmicamente activa, por lo tanto, existen

alrededor de 1,691,000 habitantes que pueden ser clientes potenciales
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7.4.1.3 TAMANO META DEL SEGMENTO DE MERCADO

Como se mencion6 anteriormente el mercado potencial es de 1,691,000 de clientes
potenciales; pero debido a que la marca de la empresa no es conocida, mas bien es
nueva,; se tendra como meta una cuota de mercado del 2%, es decir se tendra una cuota
de alrededor de 33,820 clientes potenciales el primer afio, dicha cuota aumentara en los
proximos afios con el crecimiento del reconocimiento de la marca mediante las

estrategias de marketing correspondientes.

Aparte de esta cuota de mercado, se estima que una cuota de mercado de empresa de
alrededor de 50, entre las cuales estan, tiendas por departamento, ferreterias, ventas de

muebles, etc.

En resumen, el segmento de mercado que se pretende tener es el siguiente:

Tipo Cantidad

Minorista 33,820
Mayorista 50

CANALES DE DISTRIBUCION

Comunicacion Distribucion Forma de pago Post-venta
e Contacto por Por medio e Efectivo Feedback
redes sociales | de empresa e PayPal sobre el
e Sitio Web de e Transferencia producto.
e Bocaen boca paqueteria. electrénica
e Visitas a
distribuidores.

7.4.2 PLAZA
7.4.2.1 UBICACION FiSICA DEL PROYECTO

Para la ubicacién del proyecto se tuvieron en cuenta algunos factores importantes, tales
como la disponibilidad de energia eléctrica trifasica, esto debido al sistema de

alimentacion requerido por las maquinas CNC; cercania de abastecimiento de materia
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prima e insumos, accesibilidad para la recoleccion de productos terminados para su

comercializacion.

Teniendo en cuenta dichos factores, se concluy6 que la mejor ubicacién para el proyecto
es cerca del centro de San Salvador, ubicAndose en un local alquilado, ubicado en Col.
Vairo, Pasaje Contreras, 32. Av. Norte y 39 calle poniente, frente Complejo Educativo
Republica Dominicana, San Salvador. A continuacion, se muestra un croquis de dicha

ubicacion:

3A AVENIDA NORTE

7.4.2.2 PUNTOS DE DISTRIBUCION
Para la distribucion del producto de forma minorista se espera contratar una empresa de
paqueteria para enviar el producto a cada cliente que se encuentre dentro del area de

cobertura delimitada por la misma empresa.

En cuanto a la distribucién al por mayor se espera contactar a tiendas y almacenes que

puedan vender el producto a sus clientes.
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7.4.3 MARKETING DIGITAL

7.4.3.1 DEFINICION DE BUYER PERSONAS

Los Buyer Personas son representaciones ficticias generalizadas de los clientes ideales.
Ayudan a entender mejor a los clientes (y posibles clientes) y facilitan la personalizacion
del contenido de acuerdo a las necesidades, los comportamientos y las inquietudes

especificos de diferentes grupos.

Se han identificado tres tipos de clientes

Buyer persona perfil de cliente ocasional
“LUCIANA”

Buyer persona perfil de cliente para
eventos “REBECA”

Buyer persona perfil de cliente Religioso
“GUADALUPE”

7.4.3.2 MEDIO DIGITAL

Dada la situacion actual y tendencia al alza del uso de las RRSS como medio publicitario,
el negocio debe invertir recursos en dichos medios para lograr estar en la mente de los
consumidores cuando estos entren en contacto con estos medios; las redes sociales mas
comunes son: Facebook, Instagram, Twitter, WhatsApp y Google (aunque este ultimo no

se esta catalogado como red social).
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7.4.3.3 ELECCION DEL MEDIO
A continuacion, se elegira el medio digital mas adecuado para el negocio, en base a los

siguientes criterios:
e Alcance
e Comunicacion con clientes

e Anuncios publicitarios

Plataforma  Alcance Comunicacion con clientes  Anuncios publicitarios

Facebook Bueno Regular Bueno
Instagram Bueno Malo Regular
Twitter Regular Regular Malo
WhatsApp Malo Bueno Malo
Google Regular Malo Regular

Para el negocio la mejor opcion es usar la plataforma de Facebook ya que tiene un buen
alcance debido a que es una de las RRSS més utilizadas, posee una manera regular de
comunicarse con los clientes, asi mismo sobresale de las demas en cuanto a la

publicidad, al menos para el rubro del negocio.

8 PLAN DE OPERACIONES
8.1 LOCALIZACION DEL NEGOCIO

A continuacion, se muestra la respectiva evaluaciébn por puntos que se usO para
determinar la opcion mas éptima en cuanto a la localizaciéon de la fabrica, se tomé en
cuenta los puntos mas importantes para garantizar el desarrollo eficiente de la misma,
como lo son: el mercado consumidor, abastecedor, competidor, distribuidor y las
condiciones del local a arrendar.

5 PTS B INTERMEDIO
1PTS C EN CONTRA DE LA LOCALIZACION
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VARIABLE

Mercado Consumidor

PARAMETRO ORIENTE AMSS

Volumen potencial

B

A

Poder adquisitivo

Distancia

Mercado Abastecedor

Cantidad de proveedores

Disposicion de materia prima

Calidad de materia prima

Precio

Distancia

Mercado Competidor

Cantidad de competidores

Calidad de competencia

Mercado Distribuidor

Cantidad de distribuidores

Distancia

Local

Disposicién de locales

Disposicién de sistema eléctrico necesario

Disposicion de agua potable

W W O W W > >» W >» W W O W >

W > > > > WO > O P P>

ZONA ‘ CALIFICACION

ORIENTE 87

AMSS

126

De manera que la localizacion méas optima del negocio es en el AMSS.
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8.2 ESPECIFICACION TECNICA DE LOS PRODUCTOS
La amplia diversidad de productos que fabrica la empresa, debido a la muy variada oferta
de disefos disponibles, agregado a esto, la posibilidad de ser personalizados bajo pedido
del cliente, describir los aspectos técnicos de cada uno de ellos se vuelve una tarea muy
compleja y extensa, por lo cual se hard una descripcion Unicamente de las tres categorias
principales que engloban a todos los productos, las cuales son: maquinado en Alto
Relieve 3d, Corte 2d y Muebles.

8.2.1 PRODUCTOS EN ALTO RELIEVE (3D)

Estos productos se fabrican en madera solida a partir de un modelo digital en 3d, se
caracterizan por tener disefios complejos y llamativos; las dimensiones varian en funcién
tanto del disefio digital, como de los requerimientos del cliente. La materia prima
generalmente debe tener como minimo 19 mm de espesor; se muestra en la siguiente

tabla el uso de la materia prima dependiendo del tamafio de producto requerido:

AlNano ael proad O a PDEeSOorI de Ia aleria p a
30 cm o0 menos 19
30cmad45cm 30
45 cm o mas 40

En casos donde el producto final es de grandes dimensiones, pero la altura del relieve no
es demasiado grande se pueden usar materias primas de 19 mm o 30 mm segun se

requiera.

Otro punto importante que debe cumplir la materia prima es el porcentaje de humedad,

el cual debe ser menor al 15%.

8.2.2 PRODUCTOS EN CORTE 2D

Los productos del tipo corte en 2D se fabrican en tableros cuyas medidas estandar son
de 4 ft x 8 ft (1,22 m x 2,44 m) con espesores variables; como excepcion esta el tablero
de melamina, cuyas dimensiones estandar son de 6 ft x 8 ft (1,83 m x 2,44 m) y 15 mm

de espesor.
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Se fabrican a partir de un modelo en 2d, mejor conocidos como vectores, a diferencia de
los modelos tridimensionales, estos se caracterizan por la posibilidad de ser adaptados a

los gustos y necesidades del cliente.

Las dimensiones de estos productos van desde los 5 cm (o0 menos) hasta los 2,4 metros;
la eleccion del material y su respectivo grosor depende del tipo de producto y el disefio

del mismo.

En la siguiente tabla se muestra la materia prima a usar, dependiendo del producto y su

respectivo disefio:

Tamafno del Complejidad del Tipo de material Espesor (mm)
producto disefio usado

5cma30cm Simple MDF 3
Moderado MDF, HDF 3,6
Complejo HDF 3,6

30cma50cm Simple MDF 6
Moderado MDF, HDF 6
Complejo HDF 6

50cm a 100 cm Simple MDF 6, 10
Moderado MDF, HDF 10
Complejo MDF, HDF, Plywood 10

Mas de 100 cm Simple MDF, HDF, Plywood 10, 15
Moderado MDF, HDF, Plywood 10, 15
Complejo MDF, HDF, Plywood 10, 15

Tabla 10: Tamafio de productos de corte (2D)

8.2.3 MUEBLES
Estos productos pueden ser elaborados a base de tablas de pino chileno, o a base de
tableros, como Plywood o Melamina.
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La eleccidn del uso de la materia prima depende del tipo de mueble a fabricar; para el
caso de muebles a partir de tableros se usa la tecnologia CNC para realizar los cortes,

de manera que todo sea mas preciso.

8.2.4 EMPAQUE DE LOS PRODUCTOS

Los productos se empacan dependiendo de la forma y tamafio, para el caso de los
productos con dimensiones inferiores a los 80 cm? se empacan en papel tipo Kraft, si el
producto supera estas dimensiones se empacan con una primera capa de papel film,

posteriormente se envuelven en otra capa de papel tipo Kraft.

8.3 CONTROL DE CALIDAD
8.3.1 ELECCION DE MATERIA PRIMA

La eleccién de la materia prima es uno de los aspectos importantes del proceso de
fabricacion de productos de madera y que define en parte la calidad del producto
terminado, para el caso de productos de alto relieve se debe usar madera que tenga el
minimo de nudos, este aspecto en el caso de los muebles no es muy relevante, al
contrario, le da un toque distintivo y embellecedor. Para el caso los cortes en 2d se debe

usar materia prima acorde a la complejidad del disefio y tamafio del producto.

8.3.2 ANALISIS DE MODOS DE FALLA Y EFECTOS

Para lograr uno de los principales objetivos se tiene como empresa, el cual es brindar
productos que destaquen por su calidad, se emplea el andlisis de modos de fallas y
efectos, FMEA (Failure Mode and Effect Analysis); El FMEA tiene por objetivo identificar,
delimitar y describir las no conformidades (modo de la falla) generadas por el proceso y

sus efectos y causas, a través de acciones de prevencion poder disminuir o eliminarlas.
Se usa el tipo FMEA de proceso.

En el FMEA de proceso se observan los desperfectos que pueda tener el mismo antes
de su respectiva fabricacién, analizando los siguientes elementos que forman partes del

proceso:

e Disefo digital: en esta parte del proceso se define basicamente como sera el
producto final, se determina si el disefio se adaptara correctamente a las
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dimensiones del producto terminado, asi mismo se determina si la herramienta a
utilizar es la adecuada; todo ello se logra mediante la simulacion en el respectivo
software utilizado.

e Colocacion de la materia prima en la maquina: fijar correctamente la materia
prima asegura que la pieza que se esté maquinando no presente movimientos
cuando la herramienta entre en contacto con dicha pieza, esto provocaria dafio en
el producto terminado y en la herramienta, en el peor de los casos, podria dafiar
la misma maquina.

e Calibracién de la maquina: esta parte del proceso empieza con la correcta
fijacion de la herramienta en la maquina, posteriormente se define correctamente
el “cero” de la pieza de trabajo, esto de acuerdo al “cero” definido en el disefio
digital, garantizando asi que el producto final concuerde con lo disefiado; esta
parte del proceso debe repetirse tantas veces como trayectorias se hayan
generado en el software.

e Retiro de piezas: cuando termina el maquinado es importante tener cuidado de
no dafar los productos cuando se retiren de la maquina, en especial con cortes 2d
cuyos disefios son complejos.

e Lijado: esta parte del proceso también puede provocar dafios en el producto si no
se ejecuta con el respectivo cuidado.

8.4 VOLUMEN DE PRODUCCION
El volumen de produccion esta definido por la manera en que el negocio comercializa los
productos, el cual es por orden de entrega, es decir el volumen de produccién depende
de las ordenes que se tengan que fabricar.

Se debe tener en cuenta que el volumen de produccién debe estar dentro de las

cantidades definidas en la capacidad instalada del negocio.
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8.5 CAPACIDAD INSTALADA
A diferencia del volumen de produccion, la capacidad instalada esté definida por factores
como la capacidad de la maquinaria, la materia prima, el método de produccion, la mano

de obra, entre otros.

Como el negocio ya tuvo una prueba piloto y algunos meses de operacion, ya se tiene

definida la capacidad instalada, la cual se muestra a continuacion:

Tipo de producto Cantidad mensual

Producto de alto relieve 3d (tamafio pequefio) 104
Producto de alto relieve 3d (tamafio grande) 52
Producto de corte en 2d (tamafio pequefio) 1,664
Producto de corte en 2d (tamafio grande) 832
Muebles a base de tableros (simple) 52
Muebles a base de tableros (complejo) 26
Muebles a base de tablas (simple) 26
Muebles a base de tablas (complejo) 13

8.6 DISTRIBUCION DE LA PLANTA
Una distribucion de la planta optima ayuda a que el proceso productivo fluya de manera

gue no pierda tiempo en recorridos innecesarios u otro tipo de retrasos.

¢ Flechas azules: transporte de materiales para tallado en 3d

e Flechas verdes: transporte de materiales para corte en 2d
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9 ETAPA DE EVALUACION
9.1 PLAN FINANCIERO

9.1.1 INVERSION FIJA

9.1.2 INVERSION FIJA TANGIBLE

En este apartado se define la inversion inicial del negocio necesaria para empezar a

operar.

9.1.2.1 MAQUINAS CNC

POTENC
IA DE
COLECT VOLTA

OR DE
POLVO
(KWh)

JE (V)

3 240

35 m/s

veLocip AREA

AD DE
CORTE

DE

0.2

NUMER
PES ODE

TRABA | O MAQUIN
JO (m)

AS

1.3x2.5x | 160

0 kg

COSTO COST
UNITA O DE

RIO

00

COSTO
TOTAL

$5,000. | $1,680. | $11,680

.00

9.1.2.2 MAQUINARIA

Tabla 11: Descripcion de maquinas CNC

NOMBRE MODELO KW COSTO CANT. TOTAL
SET TALADRO +

A= BLACK+DECKER i 0 [$99.95 $99.95
SIERRA DE MESA DELTA : 1.8 |$280.00 $280.00
SIERRA DE MESA DEWALT __ |DW744US| 1.8 |$510.00 $510.00
ROUTER

A DEWALT DW615 |0.75 |$230.00 $230.00
LIJADORA 1/4 DE MILWAUKEE | 6033-20 |0.64 |$67.95 $67.95
HOJA

SIERRA CIRCULAR | MILWAUKEE DWBE§75' 0 [$300.00 $300.00
SIERRA 2734

o e ADORA MILWAUKEE | 2/5% | 0 [$810.00 $3810.00
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COSTO CANT.

TOTAL

TALADRO MILWAUKEE G?E éCZ:V 0 [%$175.00 $175.00
LIJADORA DE

BANDA RYOBI - 0.9 |$79.90 $79.90
LIJADORA

TRIANGULAR RYOBI - 0.36 |$70.00 $70.00
SIERRA CIRCULAR RYOBI - 1.8 [$80.00 $80.00
SIERRA

INGLETEADORA RYOBI - 1.68 [$250.00 $250.00
ROUTER RYOBI - 1 |%$120.00 $120.00
SOLDADOR

INVERTER 160A TRUPER - 10 |$165.99 $165.99
COMPRESOR DE

AIRE 50L TRUPER - 26.8 [$165.99 $165.99
CORTADORA DE

METAL TRUPER - 1.8 |$120.00 $120.00
HERRAMIENTA

ROTATIVA TRUPER - 0.35 | $35.00 $35.00
TALADRO DE

BANCO VIDRI - 0.38 [$195.00 $195.00
Total $ 3,754.78

Tabla 12: Maquinaria
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9.1.2.3 EQUIPOS

DESCRIPCION ‘ MARCA COSTO CANTIDAD TOTAL

MARTILLO DE CARPINTERO STANLEY $ 6.95 1| $ 6.95
MARTILLO DE HULE STANLEY $ 8.50 1] $ 8.50
JUEGO DE DESTORNILLADORES |ONSITE $ 3495 1/$  34.95
REGLA ACERO INOX 12" TACTIX $ 1.50 1] $ 1.50
REGLA ACERO INOX 24" TACTIX $ 3.50 1| $ 3.50
REGLA ACERO INOX 39" TACTIX $ 6.95 1] $ 6.95
CINTA METRICA 8 MTS STANLEY $ 1195 1] $ 11.95
PRENSA PARA TALADRO TACTIX $ 17.75 1] $ 17.75
PRENSA CUADRO TACTIX $ 5.75 41$  23.00
ESCUADRA STANLEY $ 1475 1] $ 14.75
ESCUADRA DE COMBINACION  |STANLEY $ 19.25 1] $ 19.25
FORMON 1/4" MATCO $ 3.90 1] $ 3.90
FORMON 3/4" MATCO $ 4.45 1| $ 4.45
FORMON 1.1/4" MATCO $ 5.20 1$ 5.20
SET LAPIZ - $ 3.00 1% 3.00
CARTABON STANLEY $ 9.30 2| $ 18.60
PRENSA DE BARRA 12" TACTIX $ 11.50 2$  23.00
PRENSA DE BARRA 24" TACTIX $ 1350 2|$  27.00
PRENSA DE BARRA 48" TACTIX $ 17.75 2|$ 3550
PRENSA RAPIDA 400MM TACTIX $ 1350 2[$  27.00
PRENSA RAPIDA 600MM TACTIX $ 1550 2$  31.00
PRENSA RAPIDA 1000MM TACTIX $ 1995 2$  39.90
BROCHA DE CERDA 1" - $ 1.00 2| $ 2.00
BROCHA DE CERDA 2" - $ 1.50 2 $ 3.00
BROCHA DE CERDA 3" - $ 3.00 2% 6.00
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SET PINCELES - $ 7.50 1% 7.50
CAJA INGLETEADORA TACTIX $ 11.50 1% 11.50
SERRUCHO PARA MOLDURAS |TACTIX $ 6.30 1% 6.30
PLUMA DE 2 TON - $ 255.00 11$ 255.00
NIVEL PLASTICO 9" STANLEY $ 10.75 1'% 10.75
CLAVADORA CAL. 23 TRUPER $ 35.99 1% S15 2k
ESCUADRAS MAGNETICAS TRUPER $ 10.00 4% 40.00
ASPIRADORA PROFESIONAL VACMASTER | $ 125.00 11$ 125.00
MESA DE TRABAJO - $ 250.00 2|'$ 500.00
Total $ 1,370.64

Tabla 13: Equipo

9.1.2.4 EQUIPO OFICINA

DESCRIPCION CANTIDAD | TOTAL

ARCHIVERO - $ 100.00 1| $ 100.00
BASURERO - $ 8.75 20 $ 17.50
CEPILLO CON MANGO |- $ 1.70 1/ $ 1.70
ESCOBA PLASTICA - $ 1.50 1$ 1.50
ESCRITORIO - $ 150.00 1/$ 150.00
GUANTES HOGAR - $ 1.35 2% 2.70
HORNO MICROONDA  |BLACK+DECKER | $  90.00 1/$  90.00
LAPTOP PAVILION HP $ 750.00 1/$ 750.00
REFRIGERADORA WESTINGHOUSE | $  199.00 1]/$ 199.00
SILLA DE ESPERA - $  30.00 3[$  90.00
SILLA GIRATORIA - $  50.00 1/$  50.00
Total $ 1,452.40

Tabla 14: Equipo de oficina
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9.1.25 EPP

NOMBRE COSTO CANTIDAD | TOTAL

3M 2
GUANTE DE NITRILO KIMBERLY CLARK| $ 3.95 2| % 7.90
CINTURON DE SEGURIDAD PARA FUERZA $ 20.95 1% 20.95
GAFAS DE SEGURIDAD 3M $ 4.75 2| % 9.50
MASCARILLA PARA POLVO 3M $ 26.00 2| % 52.00
CARETA PARA SOLDAR TOTAL $ 30.00 1% 30.00
GUANTES DE CUERO TRUPER $ 3.00 1% 3.00
Total $ 178.25

Tabla 15: EPP

9.1.2.6 VEHICULO DE LA EMPRESA

NOMBRE

VEHICULO TIPO PICKUP DOBLE CABINA

MARCA COSTO

CANTIDAD TOTAL

NISSAN S 6,500.00

1|8

6,500.00

9.1.2.7 ADECUACIONES

Tabla 16: Vehiculo de la empresa

MATERIAL CANTIDAD ‘ PRECIO PRECIO TOTAL

CAJA TERMICA 24 BRK, 150A 1S 130.00 | S 130.00
CONDUIT GALVANIZADO EMT 1 1/4" X 3M 2| S 1575 | S 31.50
CONDUIT GALVANIZADO EMT 1" X 3M 10| $ 5.40 | $ 54.00
CONDUIT FLEXIBLE 1" X 1M 10| S 0.65 | S 6.50
CONDUIT 90 EMT 1 1/4" 3|8 395 | S 11.85
CONDUIT 90 EMT 1" 2| S 250 | S 5.00
UNION CONDUIT EMT 1 1/4" 3|8 095 | S 2.85
UNION CONDUIT EMT 1" 10| S 0.55 | $ 5.50
GRAPA CONDUIT EMT 1" 100| S 0.15 | S 15.00
CUERPO CONDUIT TIPO LR ALUMINIO 1" 10| S 295 |S 29.50
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MATERIAL CANTIDAD ‘ PRECIO PRECIO TOTAL

TERMICO 3 POLOS 50A 2| S 47.50 | S 95.00
TERMICO 1 POLO 40A 5/ $ 470 | S 23.50
THHN #2 40| S 445 | S 178.00
THHN #4 6|$ 313 | S 18.78
THHN #6 20| S 1.70 | S 34.00
THHN #8 114 S 1.12 |S 127.68
THHN #10 52| S 069 | S 35.88
THHN #12 30| S 040 | S 12.00
THHN #14 40| S 0.26 | S 10.40
TOMA 3 POLOS + NEUTRO 2| S 49.50 | $ 99.00
CAJA RECTANGULAR PESADA 6|$ 095 | S 5.70
TOMA DOBLE TANIA 5|8 390 | $ 19.50
CUERPO TERMINAL 1 1/4" 1S 350 | $ 3.50
CLEVIS CON AISLADOR DE PORCELANA 1S 6.60 | S 6.60
PERNO DE 1/2" X 4 1/2" 1|8 1.05 | S 1.05
BARRA POLO TIERRA 5/8" X 3.1M 2| S 1495 | S 29.90
CEPO 5/8" 2| S 1.40 | S 2.80
PINTURA LATEX 2|S 108.00 | S 216.00
Total S 1,210.99

Tabla 17: Adecuaciones de local

9.1.2.8 HERRAMIENTAS PARA MAQUINAS CNC

NOMBRE ‘ COSTO CANTIDAD TOTAL
BROCAS VARIAS PARA CNC S 320.00 1 S 320.00
Total $320.00

pag. 63



9.1.2.9 INVERSION FIJA INTANGIBLE

NOMBRE ‘ COSTO CANTIDAD TOTAL

MODELO STL PARA ALTO RELIEVE S 1.18 100 $118.00
MODELOS PARA CORTE EN 2D S 0.50 250 $125.00
Total $243.00

Tabla 18: Inversion fija intangible

9.1.2.10 RESUMEN DE INVERSIONES FIJAS

ITEM MONTO

MAQUINAS CNC $11,680.00
MAQUINARIA $ 3,754.78
EQUIPOS $ 1,370.64
EQUIPOS DE OFICINA $ 1,452.40
EPP $ 178.25
VEHICULO DE LA EMPRESA $ 6,500.00
ADECUACIONES $ 1,210.99
HERRAMIENTAS PARA CNC $ 320.00
MODELOS $ 243.00
Total $ 26,710.06

Tabla 19: Inversiones fijas

9.2 CAPITAL DE TRABAJO
En el presente apartado se muestran con costos necesarios para poder entrar en

operaciones al menos 3 meses sin generar ingresos.
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9.2.1 MATERIALES DIRECTOS

CANTIDAD COSTO COSTO TOTAL

3/$ 51.30($ 153.91
MELAMINA 3% 45.00| $ 135.00
HDF 3MM 18| $ 945| $ 170.10
HDF 6MM 15| $ 16.75| $ 251.25
HDF 10MM 9/ % 2195 $ 197.55
PLYWOOD 12MM 3% 36.50| $ 109.50
TABLA (3/4"X10") 4V PINO SECADO CHILENO 9/ % 1425 $ 128.25
TABLA (1.1/4"X10") 4V PINO SECADO CHILENO 9/ % 18.00| $ 162.00
TABLA (1.1/2"X10") 4V PINO SECADO CHILENO 9/ % 23.75| $ 213.75
CUARTON (2X4) 6V PINO HONDURENO 6| % 8.99| $ 53.97
Total $ 1,575.27

9.2.2 INSUMOS

Tabla 20: Materiales directos

DESCRIPCION ‘ COSTO CANTIDAD TOTAL

LIJA 80 S 1.30 10| $ 13.00
LIJA 120 S 1.15 10| S 11.50
LJA 220 S 1.00 10| $ 10.00
LIJA 320 S 1.00 10| S 10.00
LIJA 400 S 1.00 10| $ 10.00
LIJA 500 S 0.95 10| S 9.50
LIJA 600 S 0.95 10| S 9.50
LIJA 1000 S 0.95 10| $ 9.50
LIJA 1500 S 0.55 10| S 5.50
SELLADOR (40m2/GAL) S 30.50 1S 30.50
BARNIZ 3 EN 1 (40m2/GAL) S 36.50 1S 36.50
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TINTE (1LT) $  10.25 8| s  82.00
PEGAMENTO PARA MADERA (GAL) $ 1225 11$ 1225
PRESERVANTE DE MADERA (75m2/GAL) $  17.95 1/$ 1795
HERRAJE GENERAL $  100.00 1/$  100.00
CINTA DOBLE CARA $ 290 10| $  29.00
Total $ 396.70

9.2.3 SERVICIOS BASICOS Y GASOLINA
9.2.3.1 ENERGIA ELECTRICA

Tabla 21: Insumos

DIAS LABORALES (DIAS/MES) 26
COSTO BAJA TENSION ($/KWH) $ 0.15
CARGO POR COMERCIALIZACION (MES) $ 0.83
CARGO POR DISTRIBUCION ($/KWH-MES) $ 14.12
CARGO POR ENERGIA ELECTRICA S 161.34
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HORAS/DI TOTAL, TOTAL,

MAQUINA/EQUIPO (KW) A HORAS/ME KWH/ME COSTO $/MES
) S

iGolden 1325 1.5 8 208 312 (547.97
iGolden 1325 1.5 8 208 312|547.97
SET TALADRO + LIJADORA 0 1 26 0|S
SIERRA DE MESA 1.8 0.5 13 23.4(53.60
SIERRA DE MESA 1.8 0.5 13 23.4|53.60
ROUTER COMPACTO 0.75 0.5 13 9.75|$1.50
LIJADORA 1/4 DE HOJA 0.64 1 26 16.64 |$2.56
SIERRA CIRCULAR 0 0.5 13 0| $
SIERRA INGLETEADORA 0 1 26 0|S
TALADRO 0 0.5 13 0|$S
LIJADORA DE BANDA 0.9 0.25 6.5 5.85/50.90
LIJADORA TRIANGULAR 0.36 0.25 6.5 2.34(50.36
SIERRA CIRCULAR 1.8 0.5 13 23.4|$3.60
SIERRA INGLETEADORA 1.68 0.25 6.5 10.92|51.68
ROUTER 1 0.25 6.5 6.5(51.00
SOLDADOR INVERTER 160A 10 0.05 13 13|5$2.00
COMPRESOR DE AIRE 50L 26.8 0.25 6.5 174.2 1$26.79
CORTADORA DE METAL 1.8 0.25 6.5 11.7|$1.80
HERRAMIENTA ROTATIVA 0.35 0.5 13 4.55|50.70
TALADRO DE BANCO 0.38 0.25 6.5 2.4375|50.37
Total 53.06 952.088 [ $146.40

Tabla 22: Consumo de energia eléctrica
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9.2.3.2 AGUA
Los gastos totales en agua son de $5 mensuales.

9.2.3.3 GASOLINA
Normalmente se gastan $30 semanales en combustible, haciendo un total de $120

mensuales, adicional a esto, son $100 de mantenimiento cada 3 meses.

9.2.3.4 SALARIOS

AREA DESCRIPCION SUELDO/MES

PLANTA OPERARIO 2 $ 300.00
ADMINISTRACION VENDEDOR $ 300.00
ADMINISTRACION ADMINISTRADOR $ 600.00
Total $ 1,500.00

Tabla 23: Salarios

9.2.3.5 CUENTAS POR COBRAR

Para pedidos que superan los $200 se solicita un 30% de anticipo para empezar la
fabricacion de la orden, y el restante 70% cuando esta se entrega, sin embargo, no se
trabaja con crédito, es decir, el producto generalmente se cobra cuando este se entrega.
Se espera gque a medida la empresa vaya creciendo, esta adquiera contratos mas
grandes, donde si se ofrecera la posibilidad de dejar productos al crédito, por un maximo
de 60 dias.

9.2.3.6 RESUMEN DE CAPITAL DE TRABAJO

iTEM ‘ 3 MESES 1 MES
MATERIALES DIRECTOS $ 1,575.27 $ 525.09
INSUMOS $  396.70 $  132.23
SERVICIOS BASICOS Y GASOLINA $  914.20 $  304.73
PERSONAL Y OUTSOURCING $ 5,700.00 $1,900.00
ARRENDAMIENTO $ 2,400.00 $  800.00
Total $10,986.17 $ 3,662.06
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9.2.4 TOTAL, DE INVERSIONES

INVERSION RUBRO SUBTOTAL

MAQUINAS CNC $11,680.00
MAQUINARIA $ 3,754.78
w EQUIPOS $ 1,370.64
o
] EQUIPOS DE
2
3 OFICINA $ 1,452.40
<
2
~o 3
= VEHICULO DE LA
(%]
< e EMPRESA > 6,500.00
z 2
z = ADECUACIONES $ 1,210.99
@
o HERRAMIENTAS
w
> PARA CNC > 32000
2
o
Q
O]
2
[
2
< MODELOS $  243.00 $  243.00
e
2
‘Q
(7,)
[«'4
wl
>
2
MATERIALES
DIRECTOS > 1,575.27
INSUMOS $  396.70
SERVICIOS
CAPITAL DE TRABAJO BASICOS Y $  914.20 $ 10,986.17
GASOLINA
PERSONAL Y
OUTSOURCING > 5,700.00
ARRENDAMIENTO $ 2,400.00
TOTAL, DE LA INVERSION $37,939.23

Tabla 24: Total de inversiones
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9.2.5 FUENTES DE FINANCIAMIENTO
Dadas las condiciones crediticias del emprendedor, se optd por solicitar un crédito al

Banco de Desarrollo de El Salvador. EI monto solicitado y aprobado fue de $17,312.46.

9.2.6 PROYECCION DE VENTAS

A continuacién, se muestran las ventas proyectadas del primer afio del negocio.

Ingresos mes Ingresos mes | Ingresos mes Ingresos mes Ingresos mes Ingresos mes

1 p 3 4 5 6

$2,267.50 $ 3,185.00 $3,767.50 $ 4,036.00 $4,203.00 $4,302.50

Ingresos mes | Ingresos mes | Ingresos mes Ingresos mes Ingresos mes Ingresos mes
7 8

$4,233.00 $4,296.50 $4,293.50 $ 4,290.50 $4,293.50 $4,293.50

Tabla 25: Proyecciones de ventas
Total, primer afio: $47,462.00

9.2.7 ANALISIS DE COSTOS
9.2.8 COSTOS DE PRODUCCION

pag. 70



Cantidad Precio de Cantidad | Materia .
Producto . Energia Total
Mensual venta mes prima

Marco para 104 $25.00 3 $6.35 $8.34 $4.83 $19.52
fotografia/titulo

Marco para reloj 104 $30.00 2 $4.76 $8.36 $3.22 $16.34

Marco para espejo 104 $40.00 1 $5.29 $5.57 $1.61 $12.47

Marco para pintura 104 $30.00 0 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

Cuadro decorativo de 52 $30.00 5  $11.90  $34.80 $10.06 $56.76
animales en alto relieve

Cuadro decorativo de 52 $30.00 2 3476  $13.92 $4.03 $22.71
paisajes en alto relieve

_ Cuadro decorativo 52 $30.00 20  $47.60  $139.20 $40.26  $227.05
religioso en alto relieve
Cuadro decorativo de

otras figuras en alto 52 $30.00 3 $7.14 $20.88 $6.04 $34.06
relieve

Silla grande 13 $75.00 1 $21.15 $8.70 $3.22 $33.07

Silla mecedora 13 $100.00 0 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

Silla para comedor 18 $50.00 0 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

Mesa de centro 20 $75.00 2 $21.15 $27.84 $4.83 $53.82

Mesa para comedor 5 $150.00 0 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

Cama completa con 3 $750.00 1 $63.46  $139.17 $9.66  $212.29
grabado en alto relieve
Respaldar de cama con

. 5 $300.00 1 $21.15 $45.23 $6.44 $72.82
grabado en alto relieve
Puerta con grabado en

) 13 $250.00 3 $79.33 $83.49 $12.08 $174.89
alto relieve

Escritorio de pared 30 $60.00 2 $42.31 $17.40 $6.44 $66.15

Tocador de pared 30 $70.00 1 $21.15 $8.70 $3.22 $33.07

Magquetas varias 300 $5.00 22 $68.61 $11.00 $8.86 $88.46

Puzle en 3D 416 $7.50 12 $1.58 $6.00 $2.42 $9.99

Corte de figuras varias $3.00 $28.86 $91.00 $36.63 $156.50

_--- wsass] seesi) Sisss| $12m98

Tabla 26: Costos de produccion
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Rubro Monto
Mano de obra S 600.00

Tabla 27: Costos de mano de obra

9.2.8.1 COSTOS DE ADMINISTRACION

Salario $ 600.00
Energia eléctrica $5.00
Agua $5.00
Otros insumos $15.00

Tabla 28: Costos de administracion

9.2.8.2 COSTOS DE COMERCIALIZACION

Rubro Monto

Salario $ 300.00
Marketing $ 350.00
Paqueteria $4.00

Tabla 29: Costos de comercializacion

9.2.9 COSTOS DE FINANCIAMIENTO
Durante el primer afio se tiene una cuota mensual de $173.12, a partir del segundo afio
la cuota sera de $305.61.

9.2.10 COSTOS FIJOS Y VARIABLES

TIPO DE COSTO COSTO COSTO COSTO COSTO
VARIABLE FIJO TOTAL TOTAL
MENSUAL ANUAL
PRODUCCION MATERIAS PRIMAS $456.54 $456.54 $5,478.42
MANO DE OBRA $600.00 $600.00 $7,200.00
INSUMOS $669.60 $669.60 $8,035.20
ENERGIA ELECTRICA $163.85 $163.85 $1,966.15
GASOLINA $120.00 $120.00 $1,440.00
ADMINISTRACION SALARIO $600.00 $600.00 $7,200.00
ENERGIA ELECTRICA $5.00 $5.00 $60.00
AGUA $5.00 $5.00 $60.00
OTROS INSUMOS $15.00 $15.00 $180.00
COMERCIALIZACION | SALARIO $300.00 $300.00 $3,600.00
MARKETING $350.00 $350.00 $4,200.00
PAQUETERIA $4.00 $4.00 $48.00
FINANCIAMIENTO PAGO DE CUOTA $173.12 $173.12 $2,077.44
TOTAL $1,913.98 | $1,548.12 | $3,462.10 | $41,545.21
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9.2.11 PUNTO DE EQUILIBRIO

Teniendo como base el total de la clasificacién de costos fijos de la empresa:

COSTOS FIJOS MENSUALES

DESCRIPCION IMPORTE
PRODUCCION 1,520.00
ADMINISTRACION 625.00
COMERCIALIZACION 650.00
FINANCIAMIENTO 173.12
2,968.12

9.2.11.1 VENTAS DE CADA PRODUCTOS PARTICULAR

Tabla 30: Costos fijos mensuales

Se realiza la suma las ventas de cada producto del ultimo afio, para obtener la suma

final, luego se calcula el % de participacién de cada producto en funcién de las

ventas totales.

Unidades vendidas anuales

% de participacion =

Total unidades

Producto Unidades vendidas Porcentaje
Marco para fotografia/titulo 36 1.06%
Marco para reloj 24 0.70%
Marco para espejo 12 0.35%
Marco para pintura 0 0.00%
Cuadro decorativo de animales en alto relieve 68 1.99%
Cuadro decorativo de paisajes en alto relieve 29 0.85%
Cuadro decorativo religioso en alto relieve 262 7.68%
Cuadro decorativo de otras figuras en alto relieve 34 1.00%
Silla grande 11 0.32%
Silla mecedora 0 0.00%
Silla para comedor 0 0.00%
Mesa de centro 22 0.64%
Mesa para comedor 0 0.00%
Cama completa con grabado en alto relieve 10 0.29%
Respaldar de cama con grabado en alto relieve 10 0.29%
Puerta con grabado en alto relieve 35 1.03%
Escritorio de pared 23 0.67%
Tocador de pared 10 0.29%
Magquetas varias 277 8.12%
Puzle 3d 164 4.81%
Corte de figuras varias 2384 69.89%
Total 3411 100.00%
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Tabla 31: Porcentaje de ventas de cada producto

9.2.11.2 CALCULO DE MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARIO

El calculo del margen de contribucion unitario se hace con la siguiente ecuacion:

MCU = Precio Unitario — Costo Unitario Variable

Producto V) Ccvu MCU

Marco para fotografia/titulo S 25.00 $6.51 $18.49
Marco para reloj S 30.00 $8.17 $21.83
Marco para espejo S 40.00 $12.47 $27.53
Marco para pintura S 30.00 $5.79 $24.21
Cuadro decorativo de animales en alto relieve S 30.00 $11.35 $18.65
Cuadro decorativo de paisajes en alto relieve S 30.00 $11.35 $18.65
Cuadro decorativo religioso en alto relieve S 30.00 $11.35 $18.65
Cuadro decorativo de otras figuras en alto relieve S 30.00 $11.35 $18.65
Silla grande S 75.00 $33.07 $41.93
Silla mecedora S 100.00 $10.53 $89.47
Silla para comedor S 50.00 $10.53 $39.47
Mesa de centro S 75.00 $26.91 $48.09
Mesa para comedor S 150.00 $25.58 $124.42
Cama completa con grabado en alto relieve S 750.00 $212.29 | $537.71
Respaldar de cama con grabado en alto relieve S 300.00 $72.82 | $227.18
Puerta con grabado en alto relieve S 250.00 $58.30 $191.70
Escritorio de pared S 60.00 $33.08 $26.92
Tocador de pared S 70.00 $33.07 $36.93
Magquetas varias S 5.00 $4.02 $0.98
Puzle 3d S 7.50 $0.83 $6.67
Corte de figuras varias S 3.00 $0.86 $2.14

Tabla 32: Margen de contribucion unitario

9.2.11.3 MARGEN DE CONTRIBUCION PONDERADO

El margen de contribucion ponderado se calcula de la siguiente manera:

Margen de Contribucion Ponderado = % de participacion X MCU

Producto Porcentaje MCU MCP
Marco para fotografia/titulo 1.06% S 1849 | S 0.20
Marco para reloj 0.70% S 2183 | S 0.5
Marco para espejo 0.35% S 2753 | S 0.10
Marco para pintura 0.00% S 2421 | S -
Cuadro decorativo de animales en alto relieve 1.99% S 1865 | S 0.37
Cuadro decorativo de paisajes en alto relieve 0.85% S 18.65 | S 0.16
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Cuadro decorativo religioso en alto relieve 7.68% S 1865 | S 1.43
Cuadro decorativo de otras figuras en alto relieve 1.00% S 1865 | $ 0.19
Silla grande 0.32% S 4193 | S 0.14
Silla mecedora 0.00% S 8947 | S -

Silla para comedor 0.00% S 3947 | S -

Mesa de centro 0.64% S 4809 | $ 031
Mesa para comedor 0.00% S 12442 | S -

Cama completa con grabado en alto relieve 0.29% S 53771 | S 1.58
Respaldar de cama con grabado en alto relieve 0.29% S 22718 | S 0.67
Puerta con grabado en alto relieve 1.03% S 19170 | § 1.97
Escritorio de pared 0.67% S 2692 | S 018
Tocador de pared 0.29% S 3693 | S 011
Maquetas varias 8.12% S 098 | S 0.08
Puzle 3d 4.81% S 6.67 S 0.32
Corte de figuras varias 69.89% S 214 | S 1.50
Total 100.00% S 9.43

Tabla 33: Margen de Contribucién Ponderado

9.2.12 PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES TOTALES
El punto de equilibrio en unidades totales se calcula de la manera siguiente:

Costos fijos totales  $2,968.12

Punto de equilibrio (PE) =

9.2.13 PUNTO DE EQUILIBRIO POR PRODUCTO
Dado que el punto de equilibrio es de 315 unidades, y habiendo definido el
porcentaje de participacion de cada producto, se procede a calcular el punto de

equilibrio en unidades para cada producto, haciendo uso de la siguiente formula:

PE en unidades para cada producto = PE total en unidades X % de participacion

Producto Porcentaje PE unitario ‘
Marco para fotografia/titulo 1.01% 3
Marco para reloj 0.67% 2
Marco para espejo 0.34% 1
Marco para pintura 0.00% 0
Cuadro decorativo de animales en alto relieve 2.01% 7
Cuadro decorativo de paisajes en alto relieve 1.01% 3
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Cuadro decorativo religioso en alto relieve 7.72% 24
Cuadro decorativo de otras figuras en alto relieve 1.01% 3
Silla grande 0.34% 1
Silla mecedora 0.00% 0
Silla para comedor 0.00% 0
Mesa de centro 0.67% 2
Mesa para comedor 0.00% 0
Cama completa con grabado en alto relieve 0.34% 1
Respaldar de cama con grabado en alto relieve 0.34% 1
Puerta con grabado en alto relieve 1.01% 3
Escritorio de pared 0.67% 2
Tocador de pared 0.34% 1
Maquetas varias 8.05% 26
Puzle 3d 5.03% 15
Corte de figuras varias 69.46% 220
Total 100.00% 315

Tabla 34: Punto de equilibrio por producto

9.2.14 PUNTO DE EQUILIBRIO DE PRODUCTOS EN UNIDADES MONETARIAS
Para calcular el punto de equilibrio en términos monetarios de cada producto se

emplea la siguiente ecuacion:

PE unitario en $ = PE unitario X PU

Producto Precio de venta PE unitario PE unitario $
Marco para fotografia/titulo S 25.00 30, $ 75.00
Marco para reloj S 30.00 20| $ 60.00
Marco para espejo S 40.00 1.0 | $ 40.00
Marco para pintura S 30.00 00| S -
Cuadro decorativo de animales en alto relieve S 30.00 7.0 | $ 210.00
Cuadro decorativo de paisajes en alto relieve S 30.00 30| S 90.00
Cuadro decorativo religioso en alto relieve S 30.00 240 | S 720.00
Cuadro decorativo de otras figuras en alto relieve | $ 30.00 30| $ 90.00
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Silla grande S 75.00 1.0 $ 75.00
Silla mecedora S 100.00 00| $ -

Silla para comedor S 50.00 00| $ -

Mesa de centro S 75.00 20| $ 150.00
Mesa para comedor S 150.00 00| S -

Cama completa con grabado en alto relieve S 750.00 1.0 | $ 750.00
Respaldar de cama con grabado en alto relieve S 300.00 1.0 | S 300.00
Puerta con grabado en alto relieve S 250.00 30| $ 750.00
Escritorio de pared S 60.00 20| S 120.00
Tocador de pared S 70.00 1.0| S 70.00
Magquetas varias S 5.00 26.0 | $ 130.00
Puzle 3d S 7.50 15.0 | § 112.50
Corte de figuras varias S 3.00 220.0 | S 660.00
Total 315.0 | $ 4,402.50

Tabla 35: Punto de equilibrio unitario en términos monetarios

Ha sido posible el calculo de los puntos de equilibrio para las 6 categorias o lineas
principales de produccion, que contienen un total de 21 opciones en total para
ofrecer a los diferentes tipos de segmentos, los cuales se exponen a continuacion
incluyendo las cantidades tanto en unidades necesarios de produccion mensual,
COMO Sus respectivos ingresos que representarian para la empresay con los cuales

se llegaria al punto ideal de equilibrio:
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A PROD 0 0 0 0 0 P 0 A DJA\D OD
O ARIA A DJA\D U R U BRIO
Marcos Marco para fotografia/titulo $2,968.12 $6.51 $25.00 161 $4,025.00
Marco para reloj $2,968.12 $8.17 $30.00 136 $4,080.00
Marco para espejo $2,968.12 $12.47 $40.00 108 $4,320.00
Marco para pintura $2,968.12 $5.79 $30.00 123 $3,690.00
Decoracién Cuadro decorativo de animales en alto relieve $2,968.12 $11.35 $30.00 160 $4,800.00
Cuadro decorativo de paisajes en alto relieve $2,968.12 $11.35 $30.00 160 $4,800.00
Cuadro decorativo religioso en alto relieve $2,968.12 $11.35 $30.00 160 $4,800.00
Cuadro decorativo de otras figuras en alto relieve $2,968.12 $11.35 $30.00 160 $4,800.00
Muebles Silla grande $2,968.12 $33.07 $75.00 71 $5,325.00
Silla mecedora $2,968.12 $10.53 $100.00 34 $3,400.00
Silla para comedor $2,968.12 $10.53 $50.00 76 $3,800.00
Mesa de centro $2,968.12 $26.91 $75.00 62 $4,650.00
Mesa para comedor $2,968.12 $25.58 $150.00 24 $3,600.00
Dormitorio Cama completa con grabado en alto relieve $2,968.12 $212.29 $750.00 6 $4,500.00
Respaldar de cama con grabado en alto relieve $2,968.12 $72.82 $300.00 14 $4,200.00
Varios Puerta con grabado en alto relieve $2,968.12 $58.30 $250.00 16 $4,000.00
Escritorio de pared $2,968.12 $33.08 $60.00 111 $6,660.00
Tocador de pared $2,968.12 $33.07 $70.00 81 $5,670.00
Maquetas Magquetas varias $2,968.12 $4.02 $5.00 3033 $15,165.00
Puzle en 3D $2,968.12 $0.83 $7.50 446 $3,345.00
Corte de figuras varias $2,968.12 S0.86 $3.00 1387 $4,161.00

Tabla 36: Punto de equilibrio
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Mediante el cuadro resumen podemos darnos cuenta de la rentabilidad que nos
ofrece cada categoria de productos, e incluso productos en especifico de las

mismas, para los cuales se ha podido determinar el siguiente analisis:

PRODUCTO

Marcos Son productos con una rentabilidad muy alta debido a los bajos costos variables
que estos generan, por su nivel de automatizacidn para fabricarse resulta sencilla
su produccion, el tiempo considerable bajo para producir cada unidad, lo cual no
genera mayor problema para poder producir las cantidades entre 100 y 170 del
punto de equilibrio, sin embargo un factor negativo de este producto es la baja
demanda proyectada, por lo cual no puede dependerse de este como el producto
estrella de la empresa a pesar de su rentabilidad.

Decoracién Entre los cuadros decorativos, se tiene un punto de equilibrio un poco mas alto
que la mayoria de los marcos, sus costos variables son considerablemente mas
altos, una rentabilidad mds baja, pero se tiene una peculiaridad, y es la potencial
demanda observable especificamente en los cuadros decorativos religiosos, el
cual podria llegar a convertirse en un diseno de muy alta rotacion para la
empresa.

Resultaria muy conveniente generar estrategias para profundizar mas en este
nicho de mercado, que depende mucho del catolicismo presente en nuestro pais.
Muebles Representa una muy rentable categoria de productos en general, pero a pesar de
que su punto de equilibrio es bajo en cantidades (entre 25 y 80) se tienen 2
aspectos a considerar que lo convierten en una categoria poco favorable para la
empresa: su alto tiempo de produccion, y la baja demanda proyectada en este
tipo de productos

Dormitorio Representan un punto de equilibrio bajo, con una muy alta rentabilidad, sin
embargo, la cantidad de tiempo de fabricacién que conlleva genera que la
capacidad instalada de este tipo de productos esté por debajo de poder cumplir
el punto de equilibrio, y la baja demanda también hace que sea poco
garantizable el poder depender de estos tipos de productos para una flotacién
favorable de la empresa.

Varios Entre estos, el producto mas conveniente resulta ser las puertas con grabado en
alto relieve, por su facilidad de venta con un margen alto de rentabilidad, una
demanda intermedia con potencial de crecimiento, y una capacidad instalada
para este tipo de productos favorable (pero que deberia aumentar) para poder
cumplir con el punto de equilibrio mensual. Si se fijan estrategias para poder
lograr un aumento en la demanda, la fabricacion de este producto podria resultar
muy conveniente para la empresa
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Maquetas

En esta categoria el producto mas conveniente resulta ser el de corte de figuras
varias, dado que posee una alta rentabilidad, y se tiene factores muy
convenientes, como la facilidad y tiempo bajo de produccidn y en serie, y una
demanda alta. Sin embargo, al presentar un punto de equilibrio alto, resulta
conveniente que para satisfacer este segmento de mercado se priorice en ventas
al por mayor.

El puzle 3D también aparentemente resulta conveniente por sus muy bajos
costos variables, alta rentabilidad y bajo punto de equilibrio. Sin embargo, lo que
genera el problema de no ser netamente conveniente, es la baja demanda del
mercado para este tipo de productos.

Tabla 37: Andlisis de punto de equilibrio
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9.2.15 ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

9.2.15.1
FLUJO DE EFECTIVO

(1) Saldo anterior de caja

FLUJO DE EFECTIVO MENSUAL

$20,434.79

$19,523.75

Mes 3
$19,417.83

$19,854.80

20,172.66

$ 20,587.91

(4) Saldo final de caja

INGRESOS
Ventas $ 2,267.50 $ 3,185.00 $ 3,767.50 $ 4,036.00 $ 4,203.00 $ 4,302.50
Aporte Empresario $20,626.77
Prestamos $17,312.46
$37,939.23 | $22,702.29 $22,708.75 $23,185.33 $23,890.80 $ 24,375.66 $ 24,890.41
EGRESOS
Costos de productos o servicios vendidos $ 87748 $ 980.68 $ 997.88 $ 1,399.39 $ 1,457.47 $ 1,505.03
Gastos de ventas $ 22.68 $ 3185 $ 37.68 $ 4036 $ 42.03 $ 43.03
Gastos de administracion $ 2,030.00 $ 2,030.00 $ 2,030.00 $ 2,030.00 $ 2,030.00 $ 2,030.00
Compra de activo fijo $17,504.44
Compra de herramientas
Pago impuesto sobre la renta $ - $ - $ 16.60 $ = $ 9.87 $ 22.81
$17,504.44 | $ 293016 $ 3,042.53 $ 3,082.15 $ 3,469.75 $  3,539.37 $ 3,600.86
DISPONIBILIDAD $20,434.79 | $19,772.13 $19,666.22 $20,103.18 $20,421.05 $ 20,836.29 $21,289.54
Gastos financieros $ = $ 17312 $ 17237 $ 17161 $ 17084 $ 170.07 $ 169.29
Amortizacién capital préstamos $ $ 75.26 $ 76.01 $ 76.77 $ 7754 $ 7831 $ 79.10
$20,434.79 | $19,523.75 $19,417.83 $19,854.80 $20,172.66 $ 20,587.91 $21,041.16
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FLUJO DE EFECTIVO

(1) Saldo anterior de caja

$21,041.16

Tabla 38: Flujo de efectivo (primeros 6 meses)

Mes 10 Mes 11 Mes 12
$21,464.14 $21,913.83 $22,361.74 $ 22,807.87 $ 23,255.37

INGRESOS
Ventas $ 4,233.00 $ 4,296.50 $ 4,293.50 $ 4,290.50 $ 4,293.50 $ 4,293.50
Aporte Empresario
Prestamos

$25274.16 $25,760.64 $26207.33  $26,65224 $27,101.37 $27,548.87
EGRESOS
Costos de productos o servicios vendidos $ 147633 $ 150331 $ 150245 $ 150159 $ 1,502.45 $ 1,502.45
Gastos de ventas $ 4233 $ 4297 $ 4294 $ 4291 $ 4294 $ 4294
Gastos de administracion $ 2,030.00 $ 2,030.00 $ 2,030.00 $ 2,030.00 $ 2,030.00 $ 2,030.00
Compra de activo fijo
Compra de herramientas
Pago impuesto sobre la renta $ 12.98 $ 22.15 $ 21.82 $ 21.50 $ 22.23 $ 22.44
(3) Total egresos del periodo ‘ $ 3,561.64 $ 3,598.42 $ 3,597.21 $ 3,595.99 $ 3,5697.62 $ 3,5697.82
DISPONIBILIDAD $21,712.52 $22,162.22 $22,610.13 $ 23,056.25 $ 23,503.75 $ 23,951.04
Gastos financieros $ 16849 $ 16770 $ 16689 $ 166.07 $ 16525 $ 164.42
Amortizacion capital préstamos $  79.89 $ 80.69 $ 8149 $ 8231 $ 83.13 $ 83.96

(4) Saldo final de caja ‘ $21,464.14

$21,913.83 $22,361.74 $ 22,807.87 $ 23,255.37 $ 23,702.66
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9.2.15.2
FLUJO DE EFECTIVO

(1) Saldo anterior de caja

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

20,434.79

23,702.66

Tabla 39: Flujo de efectivo (6 meses restantes)

$

32,413.42

$ 47,774.16

$ 70,862.11

(4) Saldo final de caja $

INGRESOS

Ventas $ 47,462.00 $ 57,429.02 $ 69,489.11 $ 84,081.83 $101,739.01

Aporte Empresario

Prestamos

(2) Total ingresos del periodo ‘ $ 67,896.79 $ 81,131.68 $ 101,902.53 $ 131,855.99 $172,601.12

EGRESOS

Costos de productos o servicios vendidos 16,206.51 18,718.52 $ 21,619.89 $ 24,970.97 $ 28,841.47

Gastos de ventas $ 474.62 $ 574.29 $ 694.89 $ 840.82 $ 1,017.39

Gastos de administracion $ 24,360.00 $  24,480.00 $ 24,606.00 $ 24,738.30 $ 24,877.22

Compra de activo fijo

Compra de herramientas

Pago impuesto sobre la renta $ 172.39 $ 1,964.85 $ 4,226.98 $ 7,463.19 $ 10,874.29
$ 4121352 |$ 4573766 |$ 51,147.76 |$ 58013.28 |$ 6561037

DISPONIBILIDAD $ 26,683.26 $ 35,394.02 $ 50,754.77 $ 7384271 $ 106,990.75

Gastos financieros $ 2,026.13 | $ 1,905.08 $ 1,768.68 $ 1,614.97 $ 1,441.78

Amortizacién capital préstamos $ 95447 | $ 1,075.52 $ 1,211.93 $ 1,365.63 $ 1,538.82

23,702.66 $ 32,413.42 $ 47,774.16 $ 70,862.11 $ 104,010.15
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Tabla 40: Flujo de efectivo de los primeros 5 afios

9.2.15.3 ESTADO DE RESULTADOS MENSUAL
Ventas totales 2,268 3,185 3,768 4,036 4,203 4,303 4,233 4,297 4,294 4,291 4,294 4,294
Costo de los bienes vendidos 877 981 998 1,399 1,457 1,505 1,476 1,503 1,502 1,502 1,502 1,502
Margen sobre ventas 1,390 2,204 2,770 2,637 2,746 2,797 2,757 2,793 2,791 2,789 2,791 2,791
Salarios 1,830 1,830 1,830 1,830 1,830 1,830 1,830 1,830 1,830 1,830 1,830 1,830
Gastos de venta 23 32 38 40 42 43 42 43 43 43 43 43
Gastos de oficina 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Depreciacion 464 464 464 464 464 464 464 464 464 464 464 464
Utilidad operativa (1,127) | (321) 238 102 210 261 220 256 254 252 254 254
Gastos financieros 173 172 172 171 170 169 168 168 167 166 165 164
Utilidad antes de impuestos | (1,300) | (494) 66 (69) 39 91 52 89 87 86 89 90
Impuesto sobre la renta - - 17 - 10 23 13 22 22 21 22 22
Utilidad neta (1,300) | (494) 50 (69) 30 68 39 66 65 64 67 67
Inversion inicial
Costo de los bienes vendidos 39% 31% 26% 35% 35% 35% 35% 35% 35% 35% 35% 35%
Margen bruto sobre ventas 61% 69% 74% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65%
Gastos administrativos 91% 65% 55% 51% 49% 48% 49% 48% 48% 48% 48% 48%
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9.2.154 ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

Tabla 41: Estado de resultados mensual

Ventas totales 47,462 69,489 84,082
Costo de los bienes vendidos 16,207 18,719 21,620 24,971 28,841
Margen sobre ventas 31,255 38,711 47,869 59,111 72,898
Salarios 21,960 21,960 21,960 21,960 21,960
Gastos de venta 475 574 695 841 1,017
Gastos de oficina 2,400 2,520 2,646 2,778 2,917
Depreciacion 5,567 3,892 3,892 2,064 2,064
Utilidad operativa 854 9,764 18,677 31,468 44,939
Gastos financieros 2,026 1,905 1,769 1,615 1,442
Utilidad antes de impuestos (1,273) 7,859 16,908 29,853 43,497
Impuesto sobre la renta 172 1,965 4,227 7,463 10,874
Utilidad neta (1,345) 5,895 12,681 22,390 32,623
Inversion inicial

Costo de los bienes vendidos 34% 33% 31% 30% 28%
Margen bruto sobre ventas 66% 67% 69% 70% 72%
Gastos administrativos 52% 44% 36% 30% 25%

Tabla 42: Estado de resultados anual
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10 ANALISIS FINANCIERO
10.1 TIR, VAN Y PERIODO DE RECUPERACION

10.1.1 CALCULO DE TMAR
Para determinar el valor del Valor Actual Neto (VAN) y de la Tasa Interna de Retorno
(TIR) es necesario estimar el valor de la Tasa Minina Atractiva de Retorno (TMAR),

para ello se hard uso de la siguiente ecuacion:

TMAR = Inflacion promedio + Tasa libre de riesgo

Donde: RIESGO PAIS DE LATINOAMERICA

Este es el ranking del indicador de riesgo pals o EMBI para el pasado 21de septiembre

I nfl ac I é n Pro m ed I 0: ES eI Va|0r Elindicador es por la firma J.P.Morgan. Ese dia, El Salvador ocupd el tercer

ugar como el pals més riesgoso de Latinoamérica, por detras de Venezuela y Argentina.

JOIE

Venezuela

estimado de inflacion calculado por el P e 3102
El Salvador 10.65
Ministerio de Economia para los T
J ~ Bolivia 4.48
proximos 5 Anos. LATINO 3.70
REP DOM 3.64
Mexico. 3.52
. . Global 3.1
Premio al Riesgo: Es el valor en Hondss 320
. . . Colombia ’
porcentaje del riesgo en que incurre el coen g
Paraguay 2.23
proyecto en un determinado tiempo por P
Chile 1.47
un capital inicial invertido. M s .

Fuente: FUSADES con datos de https:/fww.iny
Flag photo by Unknown Author is kcensed under

Para el caso de la Tasa libre de riesgo se
tomara el valor proporcionado por el EMBI del pasado 21 de septiembre, el cual es
de 10.5%. La tasa de inflacion llustracién 14: Ranking de indicador de riesgo de

promedio de EI Salvador ha ido los paises de Latinoamérica
variando entre -0,37 a 1,09% desde el :
2015 hasta el 2020. A partir del 2010, se @
prevé que esta cifra incremente y llegue N
hasta su punto mas alto de 3,56% en . ”

2021.

-0,73%
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

© Statista 2022 e
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Sustituyendo los datos en la ecuacion se obtiene el valor de la TMAR:

TMAR = Inflacion promedio + Tasa libre de riesgo = 10.5% + 3.56% = 14.06%

10.1.2 CALCULO DE VAN

Dado el flujo de efectivo mostrado en la siguiente tabla y con el valor obtenido de la

TMAR calculado anteriormente se puede hacer el calculo para el VAN, teniendo en

cuenta que el valor inicial de la inversion es de $37,939.23.

Inversién -$37.939.23
inicial T
Utilidades -$1,344.90 | $5,894.56 | $12,680.95 | $22,389.57 | $32,622.87
Eepremamne $ $5,567.25 | $3,801.72 | $3,891.72 | $2,064.00 | $2,064.00
Flujo neto de
efectivo -$37,939.23 | $4,222.34 | $9,786.28 | $16,572.67 | $24,453.57 | $34,686.87
Tabla 43: Flujo de efectivo
Aplicando la formula siguiente:
FNE, FNE, FNE;, FNE,
(1+TMAR)'  (1+TMAR)? (1+TMAR)?> (1+TMAR)*
N FNE;
(1+ TMAR)S
Doénde: FEN = Flujo de Neto de Efectivo
lo = Inversion inicial
Sustituyendo valores se tiene:
4,222.34 9,786.28 16,572.67

VAN = —37,939.23 +

24,453.57

34,686.87

+ +
(1+0.1406)* ' (1 + 0.1406)5

=16,869.34

+ +
(1+ 0.1406) ' (1 + 0.1406)%2 ' (1 + 0.1406)3
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10.1.3 CALCULO DE TIR

La Tasa Interna de Retorno o TIR es la tasa interna de retorno que ofrece la

inversion, es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una inversion

para las cantidades que no se han retirado del proyecto. Para este caso se hara uso

de la herramienta Excel para calcular dicho valor:

Inversidn inicial -5 37,939.23

Utilidades b 134490: % 589456 : % 1268095: % 2238957 ! § 3262287
Depreciaciones 5 - $ 5567251 % 389172:% 389172i% 206400:% 206400
Flujo neto de efectivo -5 3793023 %5 422234 % 978628 % 1657267 § 2445357 1 5 34 BBE.ET
Factor de descuento 0.88 077 0.67 0.59 052 0.45
Valor descontado -5 3326252 F 324554 - F 659504 :%F 979172 % 1266705:% 15753.06
TIR 26%

llustracion 15: Calculo de TIR mediante Excel

-$
Inversioén inicial 37,939.23
-$ $ $ $ $
Utilidades 1,344.90 5,894.56 12,680.95 22,389.57 32,622.87
$ $ $ $ $ $
Depreciaciones - 5,567.25 3,891.72 3,891.72 2,064.00 2,064.00
-$ $ $ $ $ $
Flujo neto de efectivo 37,939.23 4,222.34 9,786.28 16,572.67 24,453.57 34,686.87
Factor de descuento 0.88 0.77 0.67 0.59 0.52 0.45
-$ $ $ $ $ $
Valor descontado 33,262.52 3,245.54 6,595.04 9,791.72 12,667.05 15,753.06
$
VAN 16,869.34
TIR 26%
Periodo de Recuperacion
(meses) 39.61

llustracién 16: VAN, TIR y Periodo de recuperacion

El valor del proyecto actual es de $16,869.34 lo que indica que dada las condiciones

planteadas el proyecto puede generar valor dentro de los proximos 5 afios, ademas

se tiene que, segun el analisis TIR, el rendimiento interno del proyecto supera la

tasa minima exigida en la inversion, en un 26%; adicional a esto se espera recuperar

la inversién en un periodo de 39 meses, aproximadamente poco mas de 3 afios; se

espera que, por tanto, el proyecto sea rentable, dadas las condiciones planteadas.
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10.1.4 ANALISIS DE RENTABILIDAD

Utilidad operativa $ 853.62 $ 9,764.49 $ 18,676.61 $ 31,467.74 $  44,938.93
Impuestos sobre la renta $ 213.41 $ 2441.12 $ 4,669.15 $ 7,866.93 $ 11,234.73
GAIDI $ 640.22 $ 7,323.37 $ 14,007.46 $ 23,600.80 $ 33,704.20
Capital invertido $ 36,984.76 $ 35,909.24 $ 34,697.31 $ 33,331.68 $ 31,792.86
Retorno sobre la inversion 2% 20% 40% 71% 106%
Retorno sobre los activos 2% 18% 27% 32% 32%
Apalancamiento 46% 38% 27% 17% 11%

Tabla 44: Razones financieras

=

& Retorno sobre lainversion: A partir del segundo afio se espera que el negocio empiece a ganar a travées de
lo que se invirtid, en el afio 5 se llega casi a duplicar esta relacién.
& Retorno sobre los activos: Después del segundo afio la empresa genera valor a partir de sus activos

invertidos, se alcanza su maximo punto en el afio 4.

& Apalancamiento: Se puede apreciar que los primeros 2 afios el endeudamiento supera al capital de la
empresa, llegando al afio 5, se ha bajado hasta un 11%, dada la tendencia es posible que la empresa pueda

salir de sus obligaciones en el siguiente afio, es decir en el afio 6.
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11 CONCLUSIONES

R .
@ Dado los resultados del sondeo de mercado se concluye que existe un
mercado potencial donde se pueden comercializar los productos fabricados

por el negocio en cada uno de los nichos identificados.

) . . Z - .
@ La idea de negocios tecnologicamente cuenta con los recursos necesarios

para satisfacer la demanda prevista.

@ Financieramente el proyecto presenta una rentabilidad del 26% sobre la
TMAR, asi mismo se estaria recuperando el valor de la inversién dentro de

unos 3 afios aproximadamente.
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12 RECOMENDACIONES

e, . ~ . ..
@ Se recomienda al duefio del negocio definir los segmentos de mercados en

los siguientes nichos:

Eventos (productos en corte en 2D y grabado 3D personalizados)
Decoracion estandar y decoracion personalizada

Religiosos

Productos funcionales (organizadores, soportes, etc.)

Publicidad (Sign’s, nombres de negocios, logos, etc.)

Regalos (productos personalizados para regalar)

De esta manera el negocio podra dirigir la publicidad de manera mas

especifica en los medios publicitarios digitales.

e p . .
& A pesar que la plataforma que mas le conviene al negocio es Facebook, se

recomienda complementar con WhatsApp e Instagram, el primero ayuda a

mejorar la comunicacion con los clientes potenciales de una mejor manera,

el segundo ayuda a mostrar de una manera mas visual los productos y de

esta manera atraer a posibles clientes.

@ Dada la naturaleza de las maquinas CNC, se recomienda en la medida de lo

posible aprovechar la economia a escala, es decir, organizar la produccion

de tal manera que se aproveche al maximo el tiempo y el material,

mecanizando tantos productos como el material lo permita en una sola tanda.
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& Aplicacion de DISIGN THINKING
ANEXO A Aplicacién de DISINGN THINKING
& Actualizacion de logo
Mediante el uso de las herramientas como Adobe Photoshop y Adobe llustrator se

ha disefiado una propuesta de actualizacion del logo de la empresa.
ANEXO B Actualizacion del logo

& Opciones de ideas innovadoras
ANEXO C Opciones de ideas innovadoras
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13 OBJETIVOS DEL PROYECTO

14 ANEXOS

ANEXO A Aplicacion de DISINGN THINKING

Capitulo 1: CREACION DE PERFILES DE CLIENTES

LUCIANA: CLIENTE DE COMPRAS OCASIONALES

LUCIANA

Preferred Method of Communication

« Email
= Phone
Job Title
ASISITENTE DE ATENCION AL Tools They Need to Do Their Job
Age = CRM Software
25 to 34 years « Ermnail

Highest Level of Education - Inveicing So are

Some college, no degree « Word Processing Programs

Social Networks
Job Responsibilities

o GESTION DE CLENTESY VENTAS

Their Job Is Measured By
POR MEDIO DE ENCUESTAS DE ATENCIOMN AL CLIENTE WiA TELEFOMICA

Industry Reports to

Sales
GERENTE DE VENTAS

Organization Size

201-500 employees

Goals or Objectives

+ BRINDAR UNA BUENA ATENCION A SUS CLIENTES QUE TEGA COMO CONSECUENCLA UN
AUMENTO EN VENTAS A SUNOMBRE

« Graduarse de su Carrera universitaria que lleva en un proceso a distancia en modalidad
online

« Comprar su propia casa en plan a largo plazo en el fondo para la Vivienda

Biggest Challenges

= Lograr su independencia econdmica

+ Poder mantener un equilibrio saludable entre su trabajo e Universidad

« Amueblar su casa y comprar todo lo necesario para garantizar un espacio acogedor, comodo
y agradable para ella misma

» Desarrollar y rendir de la mejor manera en su trabajo

+ Mantener una interaccion muy activa con su grupo social de amigos

They Gain Information By

CAPACITACIONES RECURRENTES POR PARTE DE LA EMPRESASS INDICACIONES POR PARTE
DEL GERENTE DE VEMNTAS
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DESCRIPCION FiSICA

Estatura media de 1.65m, piel blanca, ojos cafes, cabello castafo y semi rizado



CULTURA, GUSTOS, RUTINAS, HABITOS

Luciana es una joven luchadora y con muchos suefios y retos en la vida por cumplir. Labora en
una empresa muy reconocida en la que pretende hacer carrera dando todo en sus capacidades
para poder ascender de puesto y mejorar sus ingresos; para lo cual se mantiene en constante
capacitacion y estudiando una carrera (Admon. De empresas) a fin a las necesidades laborales
que pueda exigirle la empresa en la que trabaja para que pueda ser promovida de puesto por la
experiencia que ella tiene por el tiempo laborado y por conocer los puestos inferiores de la
empresa. Su mayores retos y suefios actuales es poder terminar su carrera y terminar de pagar su
casa para gue sea propia. Siendo una persona muy independiente y la cual comparte el gusto de
COMPrAr sus propias cosas e ir poco a poco amueblando su casa y adernando con cuadros y
accesorios de pared o de diferentes estilos y tamanios. De la misma forma Luciana lleva una vida
social muy activa con sus amigos (a pesar de ser algo muy complicado debido a su trabajo y
estudios que le producen mucho agotamiento diario), a los cuales estima mucho y a quienes

disfruta obsequiarles cosas curiosas. Ella tiene atraccidn por los productos de madera.

DEMOGRAFIA

« *GENERO: IRRELEVANTE (SEXO: FEMENINA)
» $500 en ingresos mensuales

« San Salvador, vive en residencial no privada
» SOLTERA
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GUADALUPE: cliente de compras religiosas

Canal favorito da comunicacién Su trabajo se mide en funcién de

« Teléfano Coordinar &l grupo en la iglesia

» Redss socisles

Nombre
Guadslupe
4
Puasto
Maestra Jubilada Responsabilidades laborales Metas u objetivos
B snzefanza de lafe Despartar en zus mismbros sl interés de
Edad sarvicio y syuda en | iglesia
Entrs 53 y 64 anos Aumeantar |a fe cada uno de zus mismbroz.

Llevar un estilo de vida o lo més cercano a

Nivel de educacién més alto lo qus manda |z iglesia catdlica.

Licenciatura

Su suparior s
Redas sociales

@

Sacerdote

Ingresoe & identificadores
£1500 meneualsa

Despartar en zus mismbros sl interés de

Industria . o
Ed . sarvicio y syuda an la iglesia
Heacion Obtiena informacion a través de

. oL Redes zociales
Tamafio de la organizadén

Trabajador independianta

Cultura, gustos, rutinas y habitos

Guadalupe, es una persona alegre, feliz, que actualmente descansa de las labores
que realizo en su vida. Hoy en dia es una persona altamente devota a la religion.
Se levanta pronto por la mafiana para poder realizar su rezo y pedir por los suyos,

desayuna junto a su esposo Yy llama a sus hijos antes que estos partan a sus labores,
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mira las noticias en la television junto a su esposo, luego camina hacia la iglesia
para saber si necesitan algo durante el dia, regresa a almorzar con su espeso y
observa el canal religioso, busca en revistas como decorar hogarefios de forma

religiosa.

Demografia

Género: Indiferente
Ingresos: $1500 mensuales

Residencia: Vive en la zona metropolitana de san Salvador en un Residencial

privada en las cercanias de la Universidad de El salvador

Estado Civil: Casada

EZEQUIEL: cliente de compras para mascotas

.
Ezequiel
Preferred Method of Communication
+ Phone
=« Email

= Social Media

Job Title
licenciatura en mercadeo inter

« Face-To-face

Age

35 to 44 years Tools They Need to Do Their Job
Highest Level of Education = libros
Licenciado « microsoft office

= proyector

Social Networks . computadora

o . o Job Responsibilities

@ impartir la catedra de mercadeo a los estudiantes de la universidad Don Bosco
Their Job Is Measured By
Industry
EDUCACION « evaluaciones internas de docentes por parte de la universidad

+ encuestas de satisfaccion de parte de la universidad a los estudiantes
Organization Size

» resultados en las notas de los estudiantes
51-200 employees




Reports to

« decano

» vice decano
« rector
 propietario

Goals or Objectives

« brindar una educacion de calidad a sus estudiantes

They Gain Information By

« cursos en linea
« wvideos e informacion en internet

« libros

Biggest Challenges

« Communication
» Collaboration & Creativity
» Professional Developrment

« estudiar una maestria intermacional

DESCRIPCION FISICA

Mide 1.70cm de altura, color de piel triguefa, pelo liso
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REBECA: cliente de compras para eventos

Nombre
Rebeca

Titulo profesional
Introducir texto aqui

Edad
35to 44 years

&l mas alto nivel de aducacidn

[ Licenciatura I

Redes sociales

Método de comunicacian
preferido

+ Socizl Media

Informas a

255U propis jefa

Obtienan informacion al

Madics de comunicacion y redes socizles

Su trabajo se mide por

Genancies producidas por su negadic

Matas u objativos

Cfracer une exparisncia Gnice y memorakls
para sus clisntee en cadz avento que

organiza

mayores desafios

Debe cumplir cads une de les necesidedss

de zus cliantae.

00

Encontrar uns decoracian parsonalizeds

para sus clisntas.

Industria

Organizacién de eventos Agregar nueva seccion +

Temafio de la organizacién
Self-employed

Cultura, gustos, rutinas y habitos

Rebeca es una persona risuefia, alegre y organizada en su vida. Labora como
organizadora de eventos donde tiene dos personas que le ayuda, y donde se
encarga de planificar y/u organizar eventos para sus clientes, donde se dedica a
escucharlos para conocer sus preferencias y asi ofrecerles decoracién acorde a las
preferencias de estos, para eso tiene una rutina que es despertar temprano para
tener un tiempo amplio para poder preparar lo que resta de su dia, al llegar a la
oficina se dedica a revisar sus correos electronicos y sus redes sociales y resolver

pequefios quehaceres antes de que realmente inicie la jornada. Suele comprar
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revistas de modas para estar al tanto de las tendencias de decoracion de diferentes
eventos, también revisar las redes sociales para esclarecer que de las tendencias

del exterior.

Tiene una obsesién con la organizacion es parte de su personalidad y de su cultura
que la trasmite a sus clientes y a su familia, ademas valora los articulos originales y
anicos, capaces de adaptarse a las diferentes circunstancias y le fascina todo

aguello realizado con materias no contaminantes al medio ambiente.

Demografia

Género: Indiferente

Ingresos: 500$% mensuales

Residencia: San Salvador, vive en una residencial no privada.

Estado Civil: Casada

CREACION DE EMPATIA
LUCIANA: cliente de compras ocasionales
Nombre del proyecto

Creacion de productos personalizados mecanizados mediante tecnologia CNC.
Productos ocasionales: muebles, cuadros y productos decorativos para el hogar,

productos personalizados en madera, productos para regalo
¢, Quién es el cliente?

Luciana

¢, Quién es el usuario final?
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Luciana en su hogar

Amigos y familiares que reciben obsequios de Luciana

¢, Quién es la audiencia extendida?
Amigos de Luciana
Familiares

Personas que la visitan en su casa

¢Por qué es un problema real? (fuentes) lista de las partes interesadas, y sus

comportamientos a solucionar

Actualmente la tecnologia CNC en madera tiene una baja explotacion. Lo procesos
en su mayoria, cuando de madera se trata, son manuales, en los que los acabados no
siempre son de calidad y precisos

Cuando se trata de ejecutar disefios complejos, la mecanizacion CNC ofrece muchas
ventajas. Uno de los beneficios mas obvios es que son extremadamente precisos,
debido a que las maquinas funcionan segun el codigo digital que se les envia desde
un ordenador, completando los trabajos programados con una precision casi perfecta.
Los programadores también pueden corregir cualquier error rapida y facilmente, en

lugar de intentar hacerlo manualmente.

En particular, las maquinas CNC mejoran drasticamente la eficiencia porque
permiten una produccion mas rapida. No solo automatizan los procesos que requieren
mucha mano de obra y mucho tiempo cuando se realizan a mano, sino que también
pueden crear copias exactas de un producto terminado a gran velocidad. Esto, a su
vez, hace posible generar mas productos a un precio mas barato. Otro beneficio que

a menudo se pasa por alto es la reduccion de costes por producto a través de una
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mayor eficiencia de los materiales. Al disponer cortes en un tablero y minimizar el

espacio vacio, los desechos se pueden reducir significativamente.

(Fuente: https://n9.cl/m4e0)

PARTES INTERESADAS

LUCIANA: Se pretende solucionar su necesidad de amueblar y decorar su casa con
los productos de madera que le atraen, y con el toque de personalizacién que ella

misma puede elegir

AMIGOS Y FAMILIARES: Seran los potenciales receptores de obsequios de

productos en madera por parte de Luciana.

¢Por qué vale la penaresolver el problema? ¢quién se beneficiaria? ¢por qué

el producto o servicio tendra valor?

LA necesidad actual en cuestién se debe al inicio de independencia de una persona
joven, la cual ira abasteciendo poco a poco y a largo plazo su casa de todo el
mobiliario necesario para un entorno agradable en su hogar, dotando también de

objetos decorativos la misma.
Los beneficiados para este caso seran Luciana, amigos y familiares

El producto tendra un valor muy aceptable al demostrar su calidad desde la primera
compra, y también por la opcion de personalizacion que le da un valor extra

agregado
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¢, Qué se necesita pararesolver el problema? ¢qué percepciones, habilidades,
conocimiento hara que el equipo sea exitoso? ¢qué mas necesitas saber para

lo entender para resolver el problema?

Lo que la empresa necesita para resolver el problema es tener una nocion clara de
las necesidades de su cliente objetivo, saber cuales productos se ajustan a las
mismas y el presupuesto que el cliente puede tener para compras de este tipo de

productos.

Aparte del conocimiento técnico necesario para poder realizar y programar los
mecanizados CNC, todo el personal debe poseer una alta comunicacion y trabajo
en equipo, en el que todos puedan aportar ideas para la solucién de problemas y

desarrollar todos los proyectos.

Ademas, la empresa debe utilizar herramientas que le permitan acercarse al cliente
y conocer sus gustos y preferencias, necesidades actuales y potenciales futuras
para poder disefiar los productos adecuados que satisfagan las necesidades del
cliente. Una atencién de calidad, rapida y segura agregan un valor extra para

garantizar el éxito de la empresa
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MAPA DE EMPATIA

Nombre LUCIANA Edad 25 ANOS

Suefia con Necesita estudiar Quiere Tener ’
Le preocupa no )
P I terminar su para ser oy Hean casa propia Uie ke
Capacitacio e carrera y promgwda en su para 1008 " muy estrecha
|nes en su #  aspirar a un trabajo A entre ella y sus
empresa C-ursos LA C.Que piensa y siente? & amigos
1 ejemplos Sy s Ve programas
de como : g
Sus padres s Jefej
e, increie serun buen interiorismo
— . , en H&H desorgani
S5 ¢Qué escucha? ¢Que ve? —p zado
ordenada vy S
— Facebook, Accesorios 'y
. - | muebles a la
Le gustan | 'n:tagram’ ik | h .
t x - 2 . venta en redes
los WHASHCEER | ¢Qué habla hace? Los productos
| T i " Sociales de madera del
productos ey LS guﬁ salir Rzl 2t I Le gusta hacer £ E—
: i S muy mercado  son
personalizad .-~~~ con sus mEIEIE obsequios a e e e |
y | aburridos
— amigos sus compras g q amigos .- Y
por internet limpia en todo poco creativos
3 lo que hace —_——
¢Cuales son sus dolores? ¢Cuadles son sus necesidades? \
Quiere\aduarse - M Mool '
Sus hore& Iaboralei k ara tena . ‘ & Qe gar g herramientas, 1
le impiden hacer| = Le frusthés que su [ = YO = Un ascenso le !J alto puesto | edes @ue (=
compras en sueldo no ajuste para' estabilidad en su daria mayor directivo en su faciliten y agilicen su

establecimientos todos sus gastos y vida

| estabilidad | empresa lvida,‘
| (‘—_ planes ”"‘ 1e<Wg§.‘ -
| (—4 laboral

Tabla 45 Mapa de empatia LUCIANA

GUADALUPE: Cliente de compras religiosas
Nombre del proyecto:

Elaboracion de productos personalizados religiosos mecanizados por medio de

tecnologia CNC que sean representativos de una alta devocion.
¢, Quién es el cliente?
GUADALUPE ¢ Quién es el usuario final?

GUADALUPE, su familia y amigos religiosos
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¢Quién es la audiencia extendida?
Familiares y amigos religiosos de Guadalupe

éPor qué es un problema real? (fuentes) lista de las partes interesadas, y sus

comportamientos a solucionar

“En opinion de algunos, en este mundo de capitalismo maduro en el que ya se tienen
de todo, lo importante no es poseer sino sentir”’ (Davis, 2003). Las necesidades fisicas
hace tiempo que dejaron de formar parte de nuestras prioridades, pues ahora lo que
se busca es la felicidad mental. Asi pues, los productos se eligen de acuerdo con que
como incrementan esa felicidad espiritual.
(Ballesteros, 2017)
Fuente: https://n9.cl/5wjso

PARTES INTERESADAS

GUADALUPE: Se pretende solucionar su necesidad de amueblar y decorar su casa
con los productos referentes a su religion y que ella pueda mostrar su devocién a sus
amigos y familiares
AMIGOS Y FAMILIARES: Seran los potenciales receptores de obsequios de
productos religiosos y observaran de forma indirecta estos decorando el hogar de
Guadalupe

¢Por qué vale la penaresolver el problema? ¢quién se beneficiaria? ¢por qué

el producto o servicio tendré valor?

Las personas altamente religiosas, poseen la necesidad de externar su devocion, lo
hacen adornando sus hogares de figuras que representen este sentimiento, es
donde el producto toma valor, dado que la empresa al escucharlos puede ofrecerles
los productos que reflejen su sentimiento de devocion recreando las figuras mas
representativas, y no tener que conformarse con los disefios estaticos que se

encuentran en le mercado en el dia de hoy.
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¢ Qué se necesita pararesolver el problema? ¢qué percepciones, habilidades,
conocimiento hara que el equipo sea exitoso? ¢qué mas necesitas saber para

lo entender para resolver el problema?

Es necesario comprender los aspectos religiosos que se pueden recrear con la
tecnologia que se cuenta y cuéles de estos son representativos de la devocion de
los clientes, ajustandose a sus deseos y necesidad de externar la devocion de estos

hacia una religion.

La habilidad de comunicar correctamente es un pilar importante para poder realizar
cualquier trabajo y mantener una calidad éptima, ademas de la habilidad para poder

manipular la tecnologia con la cuenta la organizacion.

Adicional, la organizacion no debe olvidarse del factor humano que poseen sus
clientes y no olvidar que deben escuchar y conocer a sus clientes para poder
satisfacer a estos, dandoles una calidad de atencion pertinente ademas de conocer
las exigencias de estos en las caracteristicas de los productos.
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MAPA DE EMPATIA

Nombre  Guadalupe

Las misas
impartidas por el
| sacerdote de su

parroquia

¢Qué escucha?

&

Los
comentarios

Edad 55 ANOS
-

Es jovial respetuosa con
principios muy devota por
ensefiar la fe catélica

¢Qué piensa y siente?

Devota lectora de f

.- labiblia )
oy Figuras

decorativas

religiosas

. , —_—— materiales
¢Que ve? litargicos
¥ e

Las
I I

| celebraciones

¢Qué habla y hace?

- Ayudar ﬂacerse

religiosas

“““ldurante el afio

positivos
cuanl déciles a la accion AyudarScon ilos .
A ——
- medi r | Ny
Mo las del espiritu santo Ll (e ¢ :
p crecimiento
3 s de espiritual

¢Cuales son sus dolores? ¢Cuales son sus necesidades?

‘ \ Llevar un estilo de \
Utiliza poco las Contagia su vida lo mas Ganar devotos par
Destacar en lal

redes sociales espiritu de servicio cercano a lo que

y de positivismo y manda la iglesia celebracién de las

| (4 e ' ‘caw_‘_

la fe catolica
| (4 ceremonias
kEIigio;'A

Tabla 46 Mapa de empatia GUADALUPE
EZEQUIEL: Cliente de compras para mascotas

Nombre del proyecto:

Creacion de productos personalizados mecanizados mediante tecnologia CNC.

Productos para mascotas: platillos, mini camas, mini casas, placas de

identificacion... todo personalizado y en diferentes estilos
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¢Quién es el cliente?

Ezequiel

¢Quién es el usuario final?

Las mascotas

¢Quién es la audiencia extendida?
Las mascotas de amigos o familiares

éPor qué es un problema real? (fuentes) lista de las partes interesadas, y sus

comportamientos a solucionar

Invertir en las mascotas se ha convertido en una tendencia mundial, cada vez va en
mayor aumento la cantidad de animales domesticados en hogares, cuyo
crecimiento algo o mucho tiene que ver también en paralelo con el crecimiento

poblacional

Impulsado principalmente por la alimentacion, conocida internacionalmente
como pet food, el mercado centrado en las mascotas crece de forma progresiva.

Los norteamericanos y europeos son los lideres en recaudacion.

Los lideres mundiales en poblacion canina domesticada, segun Euromonitor

International, son:

1° Estados Unidos: 75,8 millones
2° Brasil: 35,7 millones

3° China: 27,4 millones

4° Rusia: 15 millones

5° Japén: 12 millones

La industria de las mascotas, centrada en productos o servicios para las mascotas,

movi6 US$ 100 millones en 2017, de acuerdo con datos de Euromonitor
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International. Con perros y gatos cada vez mas intimos en las familias, invertir en
este segmento es una alternativa lucrativa — aunque eso requiere capacidad y vision

empresarial.

Fuente: https://n9.cl/he94o

PARTES INTERESADAS

Ezequiel: Se pretende solucionar su necesidad de cumplir una tendencia de comprar

productos de moda o personalizados para sus mascotas

¢Por qué vale la penaresolver el problema? ¢quién se beneficiaria? ¢por qué

el producto o servicio tendré valor?

al ser una tendencia en constante crecimiento, se va volviendo una necesidad de
las personas de seguir invirtiendo constantemente en sus mascotas debido al apego

gue la mayoria tiene hacia ellas.

Como resultado esto esta expandiendo la demanda de productos de este tipo y tiene
un alto valor por el grado de personalizacion dirigido hacia las mascotas en general
de todos los productos posibles de realizar, asi como también la personalizacion

directa y especifica de cada cliente en su pedido.

¢, Qué se necesita pararesolver el problema? ¢qué percepciones, habilidades,
conocimiento hara que el equipo sea exitoso? ¢qué mas necesitas saber

entender para resolver el problema?

El equipo necesita conocer mas a fondo sobre mascotas y las necesidades de los
clientes en cuanto a los productos que mas necesitan para las mismas, las
diferentes variantes que deberan tenerse en cuenta para cada tipo de producto
dependiendo el tamafio y tipo de mascota para el cual se va a realizar para
garantizar diversos aspectos como: tamafo del producto, estilo, disefio y la

ergonomia de las mascotas
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Nombre EZEQUIEL
Productos
innovadores
para mascotas

Debe  tener =
un  control > 7
| veterinario C‘Que
para sus &
. Programas
———'—_’)L

de TV

|

relacionados
a mascotas

——

MAPA DE EMPATIA

Edad 35 ANOS
-~

Debe cuidar de sus

mascotas

garantizar su salud

iQué piensa y siente?

escucha?

¢Qué habla y hace?
»
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mascotas al
menos 1 vez
cada 3 meses

al vetgrinarin

¢Cudles son sus dolores:

Teme d& sus‘

mascotas enfermen

{ (_‘

REBECA: CLIENTE DE COMPRAS PARA EVENTOS

Nombre del proyecto:

\

Quiere tener mas

tiempo

mascotas

L g ‘(___'

para Ssus

!

para

Visita

Siente  que
sus
mascotas

son su

Pet shops

opciones

Petshops

accesorios
juguetes para sus
mascotas

No hay muchas
de

Sigue paginas
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amascotas

| —

»

Amigos con

| sus

mascotas

——

‘ tiempo

»

Mascotas en
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mm—

»
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para

mascotas

‘dedicarle a sus

-.'>.'——r'

¢Cudles son sus necesidades?

Quiere cosas qu!

sean especiales para

sus mascotas

Quisiera
comprar

poder
cosas

personalizadas !

productos
leswﬂ ma«s

Quisiera\n lugar!

unificado

multiservicio y

Tabla 47 Mapa de empatia EZEQUIEL

Elaboracion de productos personalizados para eventos mecanizados por medio de

tecnologia CNC.

¢, Quién es el cliente?

Rebeca

¢, Quién es el usuario final?

pag. 109



Rebeca, sus clientes
¢, Quién es la audiencia extendida?
Clientes y los asistentes a los eventos

¢Por qué es un problema real? (fuentes) lista de las partes interesadas, y sus

comportamientos a solucionar

El mercado de decoraciones presenciard un aumento exponencial, cuando las
medidas restrictivas que se sostienen por la presente pandemia disminuyan lo cual
provocard una gran demanda en articulos de decoracion para dichos eventos,
adicional a esto, la conciencia de cuidar el medio ambiente esta tendencia
exponencial y gracias a esto, los articulos elaborados por la empresa que son
realizados con materia prima amigable con el medio ambiente recibiran una alta

aceptacion en el mercado.

(Fuente: https://n9.cl/6b2pc)

PARTES INTERESADAS

Rebeca: Se pretende solucionar problemas con las exigencias de sus clientes y
decorar o adornar sus eventos con productos que sean capaces de personalizarse

0 adaptarse al gusto y exigencias de sus clientes.

Asistentes a los eventos: Seran los mas duros criticos, pues son quienes lo juzgaran
las decoraciones y la calidad de los productos que los organizadores de dicho

eventos

¢Por qué vale la penaresolver el problema? ¢quién se beneficiaria? ¢por qué

el producto o servicio tendréa valor?

El servicio tendra un valor gracias a su adaptabilidad para poder generar esas
decoraciones que con los clientes suefian, dandoles una calidad que no encontraran

en otro lugar.
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También al generar un bien Unico y diferentes a los que se encuentran al mercado,

los clientes obtendran un sentimiento de diferenciacion y de pertenecia.

¢, Qué se necesita pararesolver el problema? ¢qué percepciones, habilidades,
conocimiento hard que el equipo sea exitoso? ¢qué mas necesitas saber

entender para resolver el problema?

Es necesario comprender los aspectos que abarcan una decoracion de un evento y
los diferentes tipos de eventos que se pueden dar, desde una boda hasta un
cumpleafios de un menor, se debe poseer la flexibilidad para poder adaptarse a
estas diferencias y comprender que un evento a otro existe un sinfin de diferencias

y que no se puede reutilizar en completo lo que uso en otra situacion.

Destacar que en este caso se necesitara un conocimiento amplio en la utilizacion
de la tecnologia CNC para poder ser lo suficientemente flexible para adaptarnos a
las diferencias anteriormente mencionadas, ademas no se debe perder el foco del
escucha al cliente, dado que este nos dara los aspectos mas relevantes que

tenemos que cuidar en cada caso.
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MAPA DE EMPATIA

Nombre  Rebeca Edad 35 A 45 ANOS
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poder ser de las
l empresas mas
en e

Tabla 48 Mapa de empatia REBECA

pag. 112



MAPA DE VIAJE DEL CONSUMIDOR

MAPA DE VIAJE; LUCIANA

SOCIALES DESPUES DE VER UN
PRODUCTO QUE LE INTERESO

COMUNICADO ANTES POR

RECEPCIONDEMENSAJE | LLEGADA DEL CLIENTE ALLOCAL | AT\ C'ON Y RECEPCION DEPEDIDO | PERIODO DE TIEMPO DE ESPERA 1 ¢y y pnrreca L cuiEnTe
AL CLIENTE POR SU PRODCUTO/PEDIDO
HAY ALGUNOS CLIENTES QUE
EL CLIENTE SE PONE EN DECIDEN VISITAR EL EL CLIENTE EXPLICA Y ENVIA
- EL CLIENTE ESPERA A QUE
CONTACTO CON LA EMPRESA | ESTABLECIMINETO PARA | IMAGENES O PRODUCTOS QUE LE LA EMPRESA ENVIA Y EL
PROCESOS LLEGUE SU TURNO EN COLA,
MEDIANTE SUS REDES | SENTIR MAYOR SEGURIDAD DE | INTERESAN MIENTRAS RECIBE LA CLIENTE RECIBE Y PAGA EL
REALIZADOS SUCOMPRA, SE HAYAN | ASESORIA DE PARTE DE ALGUIEN | " ODER PRODUCRSU | o 55010 4 pomiciLIo
' PEDIDO O PRODUCTO

DE LA EMPRESA

sea respondido

tiene tiempo

MENSAJE O NO
00 — 00
EXPERIENCIA DEL L ' \\_, i |
CLIENTE — S
)
el tiempo de espera para
El cliente ha visto el prodcuto| muebles es muy extenso,
) El cliente no tiene tiempo | quelegustayaseaenlas | llegaaesperarhastamas | unavezterminado, el
El cliente espera mas de 3 L ) .
MEJORAS Y .| devisitara la empresa por | redes sociales de la empresa de 20 dias producto es embalado y
horas para que su mensaje ) . ) . . )
APRENDIZAJES CLAVE sus horarios y porque no | o eninternety se lasenvia a | mientras que el tiempo de |programado para envio al
espera para otros cliente.

la empresa como referencia
del producto que necesita

prodcutos mas pequefios es
mas rapido, de 1 a 3 dias

IDEA DE MEJORA

Tabla 49 Mapa de viaje LUCIANA

“Creacion de un sitio web de compras por catalogo y con pasarelas de pago”
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MAPA DE VIAJE: GUADALUPE

RECEPCION DE MENSAJE/VISITA DEL CLIENTE

ATENCION Y RECEPCION DE PEDIDO AL
CLIENTE

PERIODO DE TIEMPO DE ESPERA POR SU
PRODCUTO/PEDIDO

ENVIO Y ENTREGA AL CLIENTE

El cliente ve los productos en las redes

Al cliente se le toma el pedido mientras

posteriormente de la toma de pedido se fija

Entrega de producto con enbakaje no

PROCESOS REALIZADOS ) ) . ) el tiempo de entrega que puede ser
sociales y posteriormente visita |a tienda. esta parado en el area de taller ) . adecuado.
equivalente a4 o 5dias
0@
N\ . . e

EXPERIENCIA DEL CLIENTE \> /_’
Y
——

-
MEJORAS Y APRENDIZAJES CLAVE Hacer una sala de espera para los clientes Solicite las cotizaciones por correo para reducir los tiempos de produccion para Encontrar o determinar el embalaje

donde puedan esperar comodamente.

evitar la espera innecesaria.

mejorar |la entrega de producto

correcto para cada uno de los productos

IDEA DE MEJORA

Tabla 50 Mapa de viaje GUADALUPE

“Ildea de creacion de unidad moévil para los productos religiosos durante las

festividades correspondientes a las iglesias”
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MAPA DE VIAJE: EZEQUIEL

RECEPCION DE MENSAJE

LLEGADA DEL CLIENTE AL
LOCAL

ATENCION Y RECEPCION DE
PEDIDO AL CLIENTE

PERIODO DE TIEMPO DE
ESPERA POR SU
PRODCUTO/PEDIDO

ENVIO Y ENTREGA AL
CLIENTE

EL CLIENTE SE PONE EN
CONTACTO CON LA EMPRESA

EL CLIENTE ESPERA EL TIEMPO

LA EMPRESA ENTREGA O

PROCESOS MEDIANTE SUS REDES EL CLIENTE VISITA EL UN ASESOR TOMA EL PEDIDO DEL
DE FABRICACION DEL ENVIA EL PRODCUTO A
REALIZADOS | SOCIALES. VIO UN PRODUCTO ESTABLECIMIENTO CLIENTE
) PRODCUTO DOMICILIO
QUE LE INTERESO PARA SUS
MASCOTAS
00 \ / LI S E—— §0 07
EXPERIENCIA DEL e M \
CLIENTE L "
S~ —
-~
EL ASESOR LE DICE QUE SI PUEDEN Y
TIENEN DISPONIBLE PARA FABRICAR
EL CLIENTE SE PONE EN UNA VEZ ATENTIDO EN REDES EL PRODCUTO QUE EL CLIENTE ELTIEMPO DE ESPERAESDE1A2
CONTACTO CON LA EMPRESA QUIERE, PERO EL ESPERABA VER MAS DIAS POR SER UN PRODCUTO EL CLIENTE RREGRESA AL
SOCIALES, DECIDE VISITAR EL -
MEJORAS Y MEDIANTE SUS REDES SOCIALES. ESTABLECIMIENTO PARA CONOCER OPCIONES O DIVERSIFICACION DE RELATIVAMENTE PEQUENO, ESTABLECIMIENTO POR SU
APRENDIZAJES | POR UN PRODUCTO INTERESANTE | "0 " 10 (o oo | PRODUCTOS, ADEMIAS, EL CLIENTE [ RAPIDO Y SENCILLO DE HACER... AL|  PRODUCTO TERMINADO, O
CLAVE QUE VIO PARA SU PERRITO Y QUISIERA QUE LA EMPRESA CLIENTE LE PARECE RAZONABLE EL | ELIGE ENTREGA A DOMICILIO,

GATO, PERO DEMORARON 3
HORAS PARA RESPONDERLE

Y LOS PRODUCTOS QUE ESTOS
HACEN

VENDIERA PRODCUTOS
COMPLEMENTARIOS PARA
MAASCOTAS (COMO POR EJEMPLO
COLLARES, CAMISAS, ETC)

TIEMPO DE ESPERA, SIN
PROBLEMA

SIN PROBLEMA

IDEA DE MEJORA

Tabla 51 Mapa de viaje EZEQUIEL

“Distribucion mayorista de productos para mascota en pet shops vy

veterinarias”
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MAPA DE VIAJE: REBECA

RECEPCION DE
MENSAJEI¥ISITA DEL CLIENTE

ATENCION Y RECEPCION DE
PEDIDO AL CLIENTE

FERIODOD DE TIEMFD DE
ESPERA POR EU
PFRODCUTOIPEDIDD

EN¥ID ¥ ENTREGA AL
CLIENTE

PROCEZDE REALIZADDS

Entran a lag redes sociales de la empreza
para pader obzervar los diferentes
praduckas con las e cutnta,

S recibe por medio de las redes
zociales pera aveces ez tardada la
respucsta para | aseptacion del
prdida

posteriormente de la tama de pedida se

fija ol tiempa de entrega que pusde ser

cquivalents 2 4 o 5 dias dependiendo de
los pedides e cola,

Inconvenicntes con la entrega del
products por los repartidass ya qus
algunas ne tienen las condicionss para
realizarle

EXPFERIENCIA DEL

CLIENTE
~ _—>
\’ - —/
-
Tener 2 una perzona que eske pendicnte Identificar las mejores empresar de
MEJORAS T del a5 redes sociales para poder hacer [ reducir loz iempos de praduccion para | trnasporte que complan con la Farma que

APRENDIZAJES CLAYE

mag agil la recpeion de pedidos por
wske medio.

mejorar la entrega de producta

s necesita segiln el tipo de producta a
¢ntr¢garl

IDEA DE MEJORA

Tabla 52 Mapa de viaje REBECA

“Idea de incorporacién de highlight de Instagram para ventas por catalogo.”
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DESARROLLO DE IDEAS

“CREACION DE UN SITIO WEB DE COMPRAS POR CATALOGO Y CON
PASARELAS DE PAGO”

¢, Qué es lo innovador o creativo de la idea?

Agrega un proceso de atencion al cliente y venta mas automatizado, en el cual el
cliente podra ver todos los productos disponibles por categoria, seleccionar
dimensiones pagar, agregar detalles de personalizacion y solicitar entrega a

domicilio, todo en un mismo lugar.
¢Por qué laidea resuelve el problema?

Porque servira de gran ayuda para las personas que se les dificulta visitar un
establecimiento y prefieren la menor complicacién y demora para hacer una compra
de cualquier producto. Un sitio web agiliza y automatiza el proceso, un catalogo en
el mismo sitio brinda un panorama rapido de todo lo disponible y seleccion de
atributos del producto deseado, agregado a una pasarela de pagos el cliente tras
hacer la compra e introducir sus datos, Unicamente tendra que esperar su producto
en casa o lugar de trabajo en el tiempo previsto de entrega que también estara

establecido en el mismo sitio web
¢ Como puede ser llevada a cabo la idea?

Generando base de datos de todos los productos disponibles por hacer, catalogo,

dimensiones y precios

Busqueda y contratacion de empresa especializada en creacién de contenidos y

sitios web
¢, Quién podriainvertir en laidea?

La empresa CARVED WOOD, interesada en agilizar y automatizar el proceso de

compra de sus clientes
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“IDEA DE INCORPORACION DE HIGHLIGHT DE INSTAGRAM PARA VENTAS
POR CATALOGO.”

¢, Qué es lo innovador o creativo de la idea?

Al aplicar dicha idea permitira al cliente observar de primera mano los productos con
lo que cuenta la empresa, y para la empresa es una forma mas econoémica e
innovadora de presentar sus productos ya que por medio de los highlight se pueden
disefiar catalogos de las diferentes lineas de productos con las que se cuentas.

¢Por qué laidea resuelve el problema?

Porque, es la manera mas facil y eficiente que una empresa puede tener para sus
clientes ya que con dichos highlight la empresa podra mostrar de forma mas clara
sus productos, la empresa ya posee una cuenta de Instagram es la mejor forma de
utilizar los recursos ya existentes, ya que de esta manera se agiliza la toma de

pedidos porque el cliente pregunta directamente por el producto.
¢, Como puede ser llevada a cabo la idea?

Capacitando personal en el campo para el disefio de contenido publicitario para
redes sociales y asi tener a alguien especialmente para esa area y que este

pendiente de todas las preguntas de los clientes.
¢, Quién podriainvertir en laidea?

Primeramente el negocio ya que es una manera mas econdémica y mas viable de
llegar a la gente mostrando de mejor manera sus productos, también podria invertir
en la idea una empresa que esté interesada que las empresas 0 negocios puedan
utilizar este tipo de herramientas tecnolégicas que son accesibles para ellos ya que
hoy en dia la mayoria de negocios ya poseen una cuenta de Instagram pero no

pueden utilizarla correctamente .
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“DISTRIBUCION MAYORISTA DE PRODCUTOS PARA MASCOTA EN PET
SHOPS Y VETERINARIAS”

¢, Qué es lo innovador o creativo de la idea?

El producto tendria mayor fluidez por presentarse en lugares mas apropiados y
adaptados para mascotas, ademas de ser un sitio unificado multiservicio y

productos para los mismos
La empresa no incurriria en costos de mantener un inventario

La empresa no incurriria en costos de mantener una tienda/clinica o espacio para

los productos

La empresa no invertiria en publicidad para este segmento de mercado (lo harian

las empresas a quienes se les distribuya)
Se podria trabajar bajo pedidos
¢Por qué laidea resuelve el problema?

Lugares como estos tienen unificacion de servicios (veterinarios u otros) y mayor
diversidad de productos complementarios (ejem: shampoo, comida, correas, etc.)
que generan una mayor satisfaccion en la compra por la variedad de productos
complementarios que puedan encontrar en el mismo lugar en los cuales se podran

agregar nuestros productos a la compra.

Al distribuir de forma mayoristas a este tipo de lugares, la diversidad puede ser
aumentada considerablemente sin caer en costos de inventario, se trabajaria bajo

pedido o manteniendo un bajo inventario.

¢,Como puede ser llevada a cabo laidea?

Creando alianzas con veterinarias y PET SHOPS

Creacién de catalogo mayorista de productos posibles y la posibilidad de

personalizacién
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¢, Quién podriainvertir en laidea?
Veterinarias

PET SHOPS

Emprendedores

“IDEA DE CREACION DE UNIDAD MOVIL PARA LOS PRODUCTOS
RELIGIOSOS DURANTE LAS FESTIVIDADES CORRESPONDIENTES A LAS
IGLESIAS.

¢, Qué es lo innovador o creativo de laidea?

La creacién de una unidad movil para este tipo de productos ya que por medio de
ella se llegara a las personas que participan de las festividades religiosas y dicha
unidad mostrara diferentes productos que se pueden fabricar al igual que tomaran
los pedidos de manera mas rapida y directa y con la misma unidad se podrian hacer

las entregas.
¢Por qué laidearesuelve el problema?

Porque de esta manera se puede agilizar la recepcion de pedidos y entregas de
este tipo de productos al igual que mostrar la amplia gama con la que se cuenta ya

gue también dicha unidad contara los catalogos con todos los disefios a ofrecer.
¢ Como puede ser llevada a cabo la idea?

Adquiriendo un vehiculo nuevo o utilizando el que ya se tiene adaptandole todo lo

necesario para brindar el mejor servicio.
¢Quién podria invertir en la idea?

La empresa haria la inversion si se decide adquirir una nueva unidad o adaptarse al

que ya se tiene para asi poder llevar al mercado objetivo de dichos productos.
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EVALUACION DE IDEAS

IDEAS GANADORAS DE LA EVALUACION

e IDEA DE INCORPORACION DE HIGHLIGHT DE INSTEGRAM PARA
VENTAS POR CATALOGO

e DISTRIBUCION MAYORISTA DE PRODCUTOS PARA MASCOTA EN
PET SHOPS Y VETERINARIAS

e IDEA DE CREACION DE UNIDAD MOVIL PARA LOS PRODUCTOS
RELIGIOSOS DURANTE LAS FESTIVIDADES CORRESPONDIENTES A
LAS IGLESIAS
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EVALUACION EN PLANTILLA DE EXCEL PARA DETERMINAR IDEA

GANADORA

Tabla de ideas por tipo de innovacion

Ideas para mejorar el producto o servicio

Descripcién de idea

IDEA DE INCORPORACION DE HIGHLIGHT DE INSTEGRAM PARA
VENTAS POR CATALOGO

Tipo de innovacién

Innovacion de mrcadotecnia

Justificacién del tipo de innovacién
La incorporacion de highlight de instagram es una opcion
mas economica para la empresay es de facil acceso para
los usuarios de redes sociales ya que la forma de uso es por
catalogos y es una manera mas directa de comunicacion
mas directa entre cliente y negocio.

DISTRIBUCION MAYORISTA DE PRODCUTOS PARA MASCOTA EN
PET SHOPS Y VETERINARIAS

Innov acion de productos

La idea de esta nueva linea de productos es emprender en el
mercado de las mascotas ya que se observa un gran auge
en estos productos y puede llegar a ser una gran oprtunidad
para la empresa. Sin embargo se decide vender al por mayor
estos productos a tiendas especialziadas ya que como
empresa no podemos ofrecer productos complementarios
para mascotas, como si lo harian petshops y clinicas
veterinarias... sin necesidad tampoco de dejar de distribuir
esta linea al por menor

IDEA DE CREACION DE UNIDAD MOVIL PARA LOS PRODUCTOS
RELIGIOSOS DURANTE LAS FESTIVIDADES CORRESPONDIENTES A
LAS IGLESIAS

innovacion de procesos

La creacion de una unidad movil es para aprovechar la
demanda de dichos productos religiosos aprovechando las
festividades de las iglesias ya que hay personas que
prefieren ver los productos y tener una manera mas facil y
rapida para obtenerlos ya que no manejan muy bien las redes
sociales.

Nombre

Francisco Javier Ramirez Diaz Jurado 1
Erick Josue Ventura Umaria Jurado 2
Jonathan Wilfredo Rivas Guerrero Jurado 3

Tabla 53 Tabla de ideas por tipo de innovacién

N° Idea

Justificacion de idea

IDEA DE INCORPORACION DE HIGHLIGHT DE INSTEGRAM PARA
VENTAS POR CATALOGO

La incorporacion de highlight de instagram es una opcion mas economica
parala empresay es de facil acceso para los usuarios de redes sociales ya
que la forma de uso es por catalogos y es una manera mas directa de
comunicacion mas directa entre cliente y negocio.

DISTRIBUCION MAYORISTA DE PRODCUTOS PARA MASCOTA
EN PET SHOPS Y VETERINARIAS

La idea de esta nueva linea de productos es emprender en el mercado de
las mascotas ya que se observa un gran auge en estos productos y puede
llegar a ser una gran oprtunidad para la empresa. Sin embargo se decide
vender al por mayor estos productos a tiendas especialziadas ya que
como empresa no podemos ofrecer productos complementarios para
mascotas, como si lo harian petshops y clinicas veterinarias... sin
necesidad tampoco de dejar de distribuir esta linea al por menor

IDEA DE CREACION DE UNIDAD MOVIL PARA LOS PRODUCTOS
RELIGIOSOS DURANTE LAS FESTIVIDADES CORRESPONDIENTES
A LAS IGLESIAS

La creacion de una unidad movil es para aprovechar la demanda de
dichos productos religiosos aprovechando las festividades de las iglesias
ya que hay personas que prefieren ver los productos y tener una manera
mas facil y rapida para obtenerlos ya que no manejan muy bien las redes
sociales.

Tabla 54 Tabla de justificacion por idea innovadora
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Tablas de notas por jurado de ideas innovadoras

Marketing
N° Jurado N° 1 Creatividad [ Innovacién | Atencién al | Exhibicién
cliente total
IDEA DE INCORPORACION DE HIGHLIGHT DE INSTEGRAM PARA 3 4 3 4
1 |VENTAS POR CATALOGO
DISTRIBUCION MAYORISTA DE PRODCUTOS PARA MASCOTA
2 [EN PET SHOPS Y VETERINARIAS 4 4 3 4
IDEA DE CREACION DE UNIDAD MOVIL PARA LOS PRODUCTOS
RELIGIOSOS DURANTE LAS FESTIVIDADES CORRESPONDIENTES 3 4 4 4
3 [A LAS IGLESIAS
Tabla 56 Jurado 1
Marketing
N° Jurado N° 2 Creatividad | Innovacion | Atencién al | Exhibicién
cliente total
IDEA DE INCORPORACION DE HIGHLIGHT DE INSTEGRAM PARA
1 |VENTAS POR CATALOGO 3 3 4 4
DISTRIBUCION MAYORISTA DE PRODCUTOS PARA MASCOTA
2 [EN PET SHOPS Y VETERINARIAS 4 4 3 4
IDEA DE CREACION DE UNIDAD MOVIL PARA LOS PRODUCTOS
RELIGIOSOS DURANTE LAS FESTIVIDADES CORRESPONDIENTES 3 5 5 4
3 [A1ASIGIFSIAS
Tabla 55 jurado 2
Marketing
N° Jurado N° 3 Creatividad | Innovacion | Atencién al | Exhibicion
cliente total
IDEA DE INCORPORACION DE HIGHLIGHT DE INSTEGRAM PARA 5 3 3 )
1 [VENTAS POR CATALOGO
DISTRIBUCION MAYORISTA DE PRODCUTOS PARA MASCOTA 5 4 5 4
2 |[EN PET SHOPS Y VETERINARIAS
IDEA DE CREACION DE UNIDAD MOVIL PARA LOS PRODUCTOS
RELIGIOSOS DURANTE LAS FESTIVIDADES CORRESPONDIENTES 3 2 2 3
3 |A LAS IGLESIAS

A. Creatividad: Percepcion de la idea como aporte a un nuevo concepto de producto.

B. Innovacidn: Percepcion del producto tangible como nueva realidad para el mercado.
C. Atencion al cliente: Conocimiento del producto, coherenciay claridad en el argumento técnico.
D. Exhibicion: Montaje del stand, pertinencia y vistosidad de los materiales decorativos, presentacion personal de los expositores.

Valores de evaluacion de 2a5

Tabla 57 Jurado 3
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Tabla de evaluacién general de ideas innovadoras

Jurado

Idea

Creatividad

Innovacion

Atencion al clientdExibicion

TOTAL

Jurado 1

IDEA DE INCORPORACION DE
HIGHLIGHT DE INSTEGRAM PARA
VENTAS POR CATALOGO

14

Jurado 1

DISTRIBUCION MAYORISTA DE
PRODCUTOS PARA MASCOTA EN PET
SHOPS Y VETERINARIAS

15

Jurado 1

IDEA DE CREACION DE UNIDAD
MOVIL PARA LOS PRODUCTOS
RELIGIOSOS DURANTE LAS
FESTIVIDADES CORRESPONDIENTES A
LAS IGLESIAS

15

Jurado 2

IDEA DE INCORPORACION DE
HIGHLIGHT DE INSTEGRAM PARA
VENTAS POR CATALOGO

14

Jurado 2

DISTRIBUCION MAYORISTA DE
PRODCUTOS PARA MASCOTA EN PET
SHOPS Y VETERINARIAS

15

Jurado 2

IDEA DE CREACION DE UNIDAD
MOVIL PARA LOS PRODUCTOS
RELIGIOSOS DURANTE LAS
FESTIVIDADES CORRESPONDIENTES A
LAS IGLESIAS

17

Jurado 3

IDEA DE INCORPORACION DE
HIGHLIGHT DE INSTEGRAM PARA
VENTAS POR CATALOGO

10

Jurado 3

DISTRIBUCION MAYORISTA DE
PRODCUTOS PARA MASCOTA EN PET
SHOPS Y VETERINARIAS

18

Jurado 3

IDEA DE CREACION DE UNIDAD
MOVIL PARA LOS PRODUCTOS
RELIGIOSOS DURANTE LAS
FESTIVIDADES CORRESPONDIENTES A
LAS IGLESIAS

10

Tabla 58 Tabla de evaluacion general de ideas innovadoras

Tabla de resultados con idea ganadora

RESUMEN DE CALIFICACIONES PIXELS PRO ANIMACION 2017

Idea Jurado 1|Jurado 2| Jurado 3 Total

IDEA DE INCORPORACION DE HIGHLIGHT DE INSTEGRAM PARA

VENTAS POR CATALOGO 14.00 14.00 10.00 38.00
DISTRIBUCION MAYORISTA DE PRODCUTOS PARA MASCOTA

EN PET SHOPS Y VETERINARIAS 15.00 15.00 18.00 48.00
IDEA DE CREACION DE UNIDAD MOVIL PARA LOS PRODUCTOS

RELIGIOSOS DURANTE LAS FESTIVIDADES CORRESPONDIENTES

A LAS IGLESIAS 15.00 17.00 10.00 42.00
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e Utilizacion de software fusion 360 para simulacién para creacion de prototipo
de idea innovadora ganadora

Productos para mascotas en pet shop y veterinaria

Ilustracion 17 prototipo de producto innovador

ANEXO B Actualizacién del logo

Carved Wood RQ

CNC-CORTE Y TALLADO

Tabla 59 Tabla de resultados con idea ganadora

Descripcion:
& El simbolo representa la maquinaria CNC como muestra de innovacion en
cuanto a la fabricacion de productos de madera y sus derivados.
& El color simboliza la pasién con la son realizados cada uno de los productos

para que cumplan con los estandares de calidad que buscan los clientes.
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& En el apartado de abajo se especifican las operaciones basicas que realizan
las maquinas, las cuales son corte y tallado.

ANEXO C Opciones de ideas innovadoras

IDEA DE USO DE EMPAQUE ECO-AMIGABLE

La empresa se dedica a fabricar todo tipo de productos de
madera y sus derivados, actualmente el tipo de empaque que
se usa es sencillo, que consta de una capa de papel film y una
de papel kraf, y como se aprecia en la imagen anterior algunos
productos dados sus disefios tienen partes fragiles que se
pueden romper con este tipo de empaque y se optara por

empaquetar con cajas de MDF de 3 milimetros los se muestran

a continuacion.

Esta idea se cataloga en innovacion de mercadotécnica, La innovacion
aprovecha una tendencia de mercado, ademas aportando una nueva presentacion

a la hora de entrega del producto, haciendo el producto mas llamativo al cliente
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IDEA DE DESARROLLO DE MARCA

Basado en 5 pilares esenciales:

1.

2.

Rebranding: Modificacibn minimalista en la marca para generar una
percepcion de prestigio y elegancia

Packeting: General un empaquetado diferenciado, estandarizado y exclusivo
para todos los productos de la marca.

Alta y distinguida presencia en redes sociales: Creacion de una imagen Unica
que diferencia a la marca en redes sociales.

La forma en la que se vende: Por ejemplo, la demostracibn mediante
fotografias y videos de la funcionabilidad de los productos en los entornos
adecuados.

Generacion de sentido de pertenencia en los clientes: hacer sentir que el
cliente pertenece o se sienta parte de la empresa.

Esta idea esta dentro de la categoria de innovacion de mercadotecnia, porque al

darle una nueva identidad a la empresa, haciéndola mas amigable al contacto con

el cliente, generard& un mejor posicionamiento en la mente de nuestros

consumidores.

IDEA DE USO DE ORAMASK EN ETAPA DE PINTADO

N 12"x12”

Aplicacién de Oramask
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La cinta oramask se pega sobre la pieza y luego se realiza el mecanizado deseado,
posteriormente se pasa a la etapa de pintado con la cual la cinta permite que
solamente las areas mecanizadas sean pintadas de forma inmediata. Luego solo se
espera a que la pintura se seque para poder retirar la cinta y asi obtener el acabado

esperado.

Esta idea esta dentro de la categoria de innovacion de proceso. Con el uso de
cinta Oramask se pretenda reducir el tiempo en el proceso de pintado de letras,
nameros o cualquier otro disefio que requiera pintura; asi mismo se aumenta la

calidad del producto significativamente.

IDEA DE NUEVA LINEA DE PRODUCTOS DE ACRILICO ILUMINADO

Creacién de una nueva linea de productos a base de acrilico, madera y electrénica

(circuito led)

Esta idea esta dentro de la categoria de innovacién de producto, dada que la
innovacion introduce una linea de productos que la empresa no posee, ademas
incluyendo caracteristicas distintivas a las otras lineas ya existentes, como es el uso

de acrilico y circuitos led para iluminar el producto.
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IDEA DE CREACION DE RED DE CONTACTOS (NETWORK)

Generacion estratégica de alianzas con empresas que pueden mostrar nuestro
producto. Por ejemplo, haciendo una alianza con events planners en el que se
ofrezcan centros de mesa, recuerdos (u otros accesorios que dependan del tipo de
evento que se esta realizando) a bajo costo, pero con el propdésito de posicionar la

marca.

Esta idea esta dentro de la categoria de innovacion de organizacién, dado que la
red de contactos, tiene como objeto crear relaciones con entidad que utilizan o dan
visibilidad a nuestro producto de forma diferente y demuestran por nosotros

diferentes formas de utilizacion de estos
Desarrollo de una Gestion de las Relaciones con Clientes

La Gestion de las Relaciones con Clientes, como el término es conocido en espafol,
va mas alld de una plataforma o un software: es todo el proceso utilizado por
startups, pequeiilas y grandes empresas para administrar y analizar las
interacciones con clientes, anticipar necesidades y deseos, optimizar la rentabilidad,

aumentar las ventas y personalizar campafas de captacion de nuevos clientes.

Esta idea esta dentro de la categoria de innovacién de organizacion, porque es
una nueva practica para la empresa donde implica la introduccion de un nuevo

meétodo para organizar y mejorar la atencién al cliente

Introduccion de Negocio




Se pretende introducir una nueva vertiente de negocio, por medio de nueva
tecnologia y metodologia que involucra la impresion 3D, para crear nuevas lineas
de productos diferentes para abarcar mercados, como la comercializacion de

figuras, adornos tridimensionales, etc.

Esta idea esta dentro de la categoria de innovacion de Producto, dado que
introduce nuevos conocimientos y tecnologia para generar nuevos productos, con

nuevos métodos de fabricacion
APLICACION DE ESQUEMA ANALITICO FODA

ESQUEMA ANALITICO FODA DE LA IDEA INNOVADORA EMPAQUE ECO-
AMIGABLE

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Demuestra calidad al consumidor e Mayor costo
e Mejora la reputacion de la marca e Tiempo de produccion mayor
e Atrae al consumidor
e Mejora la distribucion
e Mayor proteccion al producto

AMENAZAS OPORTUNIDADES
e Preferencia por materiales sustitutos e Posicionamiento de la marca
e Falta de materia prima e Reutilizable
e Falta de certificacion e Amplia demanda por la utilizacion de
e Fécil de replicar por la competencia este tipo de empaques
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ESQUEMA ANALITICO FODA DE LA IDEA DESARROLLO DE MARCA

FORTALEZAS
e Mayor percepcion de calidad
e Motivacion al personal

e Hace mas facil la introduccién de
nuevos productos

DEBILIDADES
¢ Necesidad de registro de marca
e Inversion

e Resistencia al cambio

AMENAZAS
e Posibilidad de confusion con antiguos
clientes
e Falsificacion de identidad corporativa
e |dentidad de marca no agradable al
cliente

OPORTUNIDADES
e Posicionamiento de la marca
e Atraccion de nuevos consumidores
e Mejora de reputacion

ESQUEMA ANALITICO FODA DE LA IDEA DE NUEVA LINEA DE PRODUCTOS

DE ACRILICO ILUMINADO

FORTALEZAS
e Producto llamativo
e Facilidad de produccién
e Posibilidad de personalizacion

DEBILIDADES
e Componentes ubicados fuera del pais

e Posibilidad de fallos en componentes
electronicos

AMENAZAS
e Productos sustitutos
e Posibilidad de réplica de la idea por la
competencia
e Posible escasez de componentes en el
mercado

OPORTUNIDADES
e Penetracion en nuevos nichos de
mercado
e Apertura al mecanizado de nuevos
materiales
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PRUEBA DE CONCEPTO DE LAS 3 IDEAS PRINCIPALES

LISTA DE VERIFICACION DE IDEA INNOVADORA EMPAQUE ECO-AMIGABLE

;Laideaes
compatible con los Objetivo de No

objetivos de la utilidades ' g
empresa?

Objetivo de
estabilidad de las
ventas

Objetivo de
aumento de las
ventas

Objetivo de la
imagen de la
empresa

;Laideaes
compatible con los
recursos de la
empresa?

;Cuenta la ;Puede obtenerse
empresa con el aun costo
capital necesario? razonable?

;Cuenta la
empresa con los
conocimientos
necesarios?

;Puede obtenerse
aun costo
razonable?

;Cuentala
empresa con las
instalaciones
necesarias?

;Puede
(\legay 4 CONseguirse a un
costo razonable?

Llévese la idea del
producto a la fase
siguiente

Abandonar la idea
del producto

pag. 132



LISTA DE VERIFICACION DE IDEA DE DESARROLLO DE MARCA

iLaideaes
compatible con los Objetivo de
objetivos de la utilidades

empresa?

Objetivo de
estabilidad de las
ventas

Objetivo de
aumento de las >
ventas

Objetivo de la
imagen de la
empresa

iLaideaes
compatible con los
recursos de la
empresa?

;Cuenta la ;Puede obtenerse
empresa con el aun costo
capital necesario? razonable?

;Cuenta la
empresa con los
conocimientos
necesarios?

;Puede obtenerse
aun costo
razonable?

;Cuenta la
empresa con las
instalaciones
necesarias?

;Puede
[N\[emm 4 CONseguirse a un
costo razonable?

Llévese la idea del
producto a la fase
siguiente

Abandonar la idea
del producto
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LISTA DE VERIFICACION DE IDEA DE NUEVA LINEA DE PRODUCTOS DE
ACRILICO ILUMINADO

;Laideaes
compatible con los Objetivo de
objetivos de la utilidades

empresa?

Objetivo de
estabilidad de las
ventas

Objetivo de
aumento de las
ventas

Objetivo de la
imagen de la
empresa

iLa .|dea = ;Cuenta la ;Puede obtenerse
compatible con los

Emmmmm— g empresa con el aun costo

recursos de la : )
capital necesario? razonable?

empresa?

¢Cuenta la
empresa con los
conocimientos
necesarios?

;Puede obtenerse
a un costo
razonable?

¢Cuenta la
empresa con las
instalaciones
necesarias?

(Puede
[Nlegmm o conseguirse a un
costo razonable?

Llévese la idea del
producto a la fase
siguiente

Abandonar la idea
del producto
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MATRIZ DE EVALUACION PARA CADA IDEA

Cada idea se evaludé bajo los siguientes criterios: comerciabilidad, durabilidad,

capacidad productiva y potencial de crecimiento; obteniendo los siguientes

resultados:

Idea innovadora empaque eco-amigable

Criterio Puntaje
Comerciabilidad 7
Durabilidad 9
Capacidad productiva 8
Potencial de crecimiento 9
Promedio 8.25

Idea de desarrollo de marca

Criterio Puntaje
Comerciabilidad 9
Durabilidad 9
Capacidad productiva 7
Potencial de crecimiento 9
Promedio 8.50

Idea de nueva linea de productos de acrilico iluminado

Criterio Puntaje
Comerciabilidad 8
Durabilidad 6
Capacidad productiva 7
Potencial de crecimiento 8
Promedio 7.25




IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

IDENTIFICACION DEL PROBLEMA 1

Proceso de Imagen de la
envio empresa
Mal empaquetado

dafa la imagen

Alto tiempo empleado TalEnEEe

en el empaquetado

Empaquetado deficiente
dificualta el transporte

® ® ®
Pérdidas por productos
Costo de los diferentes dafados

insumos necesarios
para el empaguetado

Darfio en el producto
por empaquetado
deficiente

Segquridad del

El problema que se ha identificado es “Empaquetado deficiente y poco llamativo”, el

cual engloba las siguientes categorias:

e Imagen de la empresa
e Seguridad del producto
e Proceso de envid
e Insumos
El empaquetado actual no brinda una buena imagen de la empresa, asi como

también presenta deficiencias en cuanto a la seguridad que le da al producto a la
hora de transportarlo, asi mismo requiere de cierta cantidad de tiempo en realizar el

empaquetado y cierto costo en los insumos utilizado para dicha tarea.

Con la idea de “Empaque Eco-amigable” se pretende mostrar la imagen adecuada
de la empresa, mientras brinda al producto proteccion y facilidad en cuanto al
transporte, manteniendo tiempo y costos de empaque similares al del empaquetado

actual.

De manera que esta idea pasa el filtro de brindar solucion al problema identificado.
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IDENTIFICACION DEL PROBLEMA 2

Pobre percepcidn \ Poca presencia en
de la marca las RRSS

Disefio de logo
poco llamativo

Nivel de ventas bajo

El problema identificado es “Marca poco reconocida”, en cual se tienen las

siguientes categorias:

e Redes sociales

e Logo
e Percepcién
e \Ventas

Para una empresa que va empezando operaciones, en la actualidad el marketing
es uno de los pilares fundamentales del éxito, por lo que es importante que la marca
de la misma sea reconocida lo mas rapido posible, las RRSS suponen una
herramienta esencial para dicho fin, asi como tener un logo llamativo que penetre
en la mente del cliente, para que asi, este tenga una buena percepcién de la

empresa, de manera que las ventas aumenten significativamente.

La idea de “Desarrollo de marca” esta conformada por 5 pilares, los cuales
pretenden solventar el problema identificado, de manera que dicha idea pasa el

filtro.
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IDENTIFICACION DEL PROBLEMA 3

Nuevos nichos
de mercado

. \ Nichos de productos
Posible aumento sin explotar
de ventas

Posibles nuevos productos

El problema identificado es el “Desaprovechamiento de la capacidad del mecanizar

otros tipos de materiales”, en el cual se engloban las siguientes categorias:

e Nuevos nichos de mercado
e Nuevas lineas de productos

e \entas
Las maquinas CNC tienen la capacidad de mecanizar materiales como acrilico,

PVC, Jade, aluminio, laton, cobre, entre otros, al desaprovechar esta caracteristica
no se estan creando nuevas lineas de productos y se estad dejando de lado la
posibilidad de penetrar en nuevos nichos de mercado, como consecuencia se estan

perdiendo ventas potenciales.

Con la idea de una “Nueva linea de productos de acrilico iluminado” se estaria

dando resolucion a dicho problema, con lo que se pasa el filtro.
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ANEXO D Maquinas y productos de la empresa

MAQUINAS CNC

A

;:‘L.Ai ,,:‘;

e
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PRODUCTOS
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