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GLOSARIO

Administracion de Actividad humana que integra la deteccion
riesgos de riesgos, su evaluacion, el desarrollo de
estrategias para controlarlos y la mitigacion

de los riesgos a través de los  recursos

gerenciales.
Amarres de Es cuando se afiade al producto en venta
productos otro que puede ser complementario o no,

sin alterar el precio del que se esta

adquiriendo.

Andlisis situacional Estudio que permite identificar en términos
generales la situacion real de la empresa.

Backups Es la copia total o parcial de informacion
importante del disco duro, CD’s, bases de

datos u otro medio de almacenamiento.

Benchmarking Es el proceso continlo de medir
productos, servicios y practicas contra los
competidores mas duros o aquellas
compaiiias reconocidas como lideres en la

industria.
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http://www.alegsa.com.ar/Dic/almacenamiento.php

Canales de
distribucién

Clima

organizacional

Comercializaciéon

Competitividad

Crisis financiera

Eficiencia

Son los conductos que cada empresa
escoge para la distribuciéon mas completa,
eficientey  econdmica de sus productos o
servicios, de manera que el consumidor
pueda adquirirlos con el menor esfuerzo

posible.

Percepciones que el trabajador tiene de las
estructuras y procesos que ocurren en un

medio laboral.

Conjunto de actividades desarrolladas con
el fin de facilitar la venta de una mercancia

0 producto.

La capacidad de una organizacion publica
0 privada, lucrativa o no, de mantener
sistematicamente ventajas comparativas
gue le permitan alcanzar, sostener y
mejorar una determinada posicion en el

entorno socioecondmico.

Manifestaciones de depresion, panico,
incertidumbre, desconfianza y falta de fe y

demanda en el sistema financiero

Utilizacion correcta de los recursos
(medios de produccién) disponibles.
Logrando las metas con el menor uso de

estos.
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E-mail

Estandares de

produccion

Indicadores de gestion

Outsourcing

Punto de

equilibrio

Servicio muy utilizado en internet que permite el
intercambio gratis de mensajes entre usuarios.
Junto con el mensaje se pueden adjuntar
archivos. Para enviar un mensaje de e-mail es
necesario tener la direccion de nuestro

destinatario.

Es un documento aprobado por los organismos
encargados, en el que se proporcionan reglas,
pautas y/o caracteristicas para uso comun, con el
objeto de obtener un 6ptimo nivel en los

resultados de produccion.

Son las expresiones cuantitativas del

comportamiento y desempefio de un proceso,
cuya magnitud, al ser comparada con algun nivel
de referencia, puede estar sefialando una
desviacion sobre la cual se toman acciones

correctivas o preventivas segun el caso.

Es la transferencia a terceros de ciertos procesos
complementarios que no forman parte del giro
principal del negocio, permitiendo la

concentracion de los esfuerzos en las actividades
esenciales a fin de obtener competitividad y

resultados tangibles.
Nivel de operaciones en el que los ingresos son
iguales en importe a sus correspondientes en

gastos y costos.
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Website Conjunto de servidores en Internet que
representan una entidad como puede ser
una compafia, Universidad o cualquier otra

institucion.
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RESUMEN

Guatemala posee una de las mejores industrias forestales a nivel
centroamericano, dicha industria ha sido fortalecida con mecanismos
financieros accesibles y favorables para lograr la mayor competitividad
posible. Aprovechando esta circunstancia se propone en el siguiente trabajo
de graduacién fabricar y comercializar closets, a través de una carpinteria

industrial.

Las normas y técnicas de produccion utilizadas para la fabricacion de
closets, estaran enfocadas hacia la funcionalidad, durabilidad, resistencia y
economia de los productos finales, trabajando mediante la filosofia de
Control Total de Calidad, en el cual los esfuerzos de todos los grupos
participantes en CARQCO, se integraran para el desarrollo y superacion de
la calidad.

Las estrategias de mercadeo estardn basadas bajo criterios de
focalizacion y segmentacion, por tratarse de productos de consumo
esporadico, los cuales tienden a distribuirse en mueblerias, centros
comerciales, tiendas por departamentos y tiendas para el hogar, asi como a
los consumidores finales, que son el mayor porcentaje de los consumidores
de los productos fabricados actualmente por CARQCO, por lo que parte
esencial del estudio de mercadeo se enfocara a la satisfaccion de las

necesidades de la cartera actual de clientes.
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El enfoque principal para la determinar el precio del producto sera el
de “Sumar Costos” calculando cual es el costo de producir el nuevo producto
y sobre este se aplicara un determinado margen de beneficios o utilidades,
este enfoque ir4 paralelamente con la investigacion donde se determinara
cuanto estan dispuestos los consumidores a pagar por el producto y fijar el
precio de acuerdo con dichas averiguaciones.

La propuesta para las utilidades, se fijara mas en el volumen de
ventas, que en la ganancia neta por unidad en donde se igualaran los
ingresos totales y los costos totales, donde el ingreso de operacidén sera
igual a cero, obteniendo este dato se determinaran las estimaciones de la
utilidades (Utilidad = unidades vendidas(precio de venta) - costo total de

produccion).

Como indice financiero se utilizara el punto de equilibrio, para tener la
certeza que se estd trabajando siempre con ganancias, sin permitir bajo
ninguna circunstancia, trabajar con pérdidas para la empresa.

Las estrategias de comercializacion, servirdn como un apoyo a las acciones
de venta, dichas estrategias estaran basadas en el trabajo sobre el producto,
el mercado, el precio, la publicidad y promocion, colocacion estratégica en

los puntos de venta y distribucion.

Se propone llevar a cabo planes de seguimiento y control, la finalidad del

control de las actividades, en la fabricacién y comercializacién de closets es:

e Lograr que se logren los resultados dentro de los parametros
de control (plazos, costos, recursos), identificando los riesgos
gue se corren en las diferentes actividades a realizar.

e Facilitar cambios en los procesos, sin afectar el propaésito final,

manejando adecuadamente los riesgos.
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OBJETIVOS

GENERAL:

Proponer a través de una Carpinteria Industrial la fabricacion y

comercializaciéon de closets en Guatemala.

ESPECIFICOS:

1. Contemplar a través de un estudio técnico la comercializacion de la

propuesta a nivel nacional, regional y/o internacional.

2. Evaluar la situacién actual de la empresa, e identificar los problemas y
oportunidades, para poderlos dirigir a un formato que permita una

transicion organizada hacia la fabricacién y comercializacion.

3. ldentificar la capacidad y el aprovechamiento de los recursos con que

cuenta la empresa, para optimizar la productividad empresarial.

4. Establecer una estimacion de la oportunidad de mercado, en conjunto
con una serie de investigaciones como lo son; competencia, canales de

distribucion, lugares de venta del producto, publicidad y precios.

5. Desarrollar programas congruentes y especificos para la distribucién y

ventas del producto.
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6. Expandir los mercados meta, diversificando los productos a ofrecer y
cubriendo los requerimientos particulares de estos, para lograr una

mejor posicion en el mercado.

7. Encaminar los esfuerzos realizados, hacia la satisfaccion de los

consumidores, obteniendo asi mayores utilidades.
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INTRODUCCION

Un proceso de fabricacion, también denominado proceso industrial,
es el conjunto de operaciones necesarias, para modificar las caracteristicas
de las materias primas, y se encuentra intimamente ligado a la
comercializacion, que es quien nos provee la orientacion necesaria para la
produccién y ayuda a lograr que se fabrique el producto adecuado y que

llegue a los consumidores.

El caso es que la fabricaciébn y la comercializacion, son partes
importantes de todo un sistema comercial destinado a suministrar a los

consumidores, los bienes y servicios que satisfacen sus necesidades.

Al combinar fabricacion y comercializacién, se obtienen las cuatro
utilidades econdmicas bésicas: de forma, de tiempo, de lugar y de posesion,

gue son necesarias para satisfacer al consumidor.

En la actualidad, las empresas competitivas y creativas son las que
sobreviven en el mercado guatemalteco, y estan obligadas a expandir los
mercados metas, diversificando los productos a ofrecer; para llegar a este
punto debemos atravesar la etapa de disefio y desarrollo de nuevos
productos, y dejar atras la premisa que con solo tener un buen producto, los

negocios seran un éxito.
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El presente trabajo de graduacion, contard con las tacticas y
acciones definidas para alcanzar objetivos claros, en un ambiente tan
competitivo que tipifica la mayoria de industrias en la actualidad; para la
empresa, introducir en sus lineas de produccion la fabricacion de closets, es
sin duda el mayor aprovechamiento de sus recursos, por contar con toda la
infraestructura necesaria para producirlos y a la vez incursionar en un
mercado que en los Udltimos afios ha tenido un incremento considerable;
generando asi mayores utilidades, reflejandose estas en beneficio para el
pais, aportando de esta forma hacia el crecimiento de un sector, el cual
debido a los diferentes Tratados de Libre Comercio con los que se cuentan
y otros que estan por consolidarse, se encuentra comprometido de aumentar

la capacidad de ventas tanto a nivel nacional como internacional.
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1. ANTECEDENTES GENERALES

1.1Caracteristicas generales y descripcion de la empresa

CARQCO es una empresa orientada al disefio y comercializacién de
la Carpinteria, su politica es proveer a los clientes diversos tipos de muebles
para el hogar, que cumplan con los requerimientos y especificaciones
acordadas, a fin de mantener o mejorar la satisfaccién de los mismos. Con
este fin el personal debe enfocarse en el control de los procesos, en los que
participa, buscando la operaciéon eficaz y el mejoramiento continuo de los

sistemas.

Con la fabricacion y comercializacion de closets, se tiene como objeto
posicionarse con buena aceptacion en el mercado, para llegar a ser una de

las empresas lideres a nivel nacional.

1.1.1 Antecedentes histdéricos

Las caracteristicas especiales de la madera la han convertido en un
material basico para construir viviendas, muebles, herramientas, vehiculos y
muchos productos a lo largo de la historia. De hecho, el oficio de carpintero

es uno de los mas antiguos de la humanidad.

Al principio se utilizé para hacer garrotes y flechas, después canoas,
arados, herramientas, bancos y sillas de una sola pieza, y mas tarde

complejos adornos de ebanisteria.



Se observo que cada variedad de madera tenia una textura, color,
fragancia y propiedades especiales, y segun ellas se utilizaron en unas

aplicaciones u otras.

En el afio de 1996, la empresa CARQCO inicia operaciones luego de
que su fundador visualizara la oportunidad de participar en el mercado de la
carpinteria, ofreciendo muebles para el hogar y restaurantes, satisfaciendo

las necesidades especificas de cada cliente.

Debido al incremento en los pedidos, y a la introduccién de productos
fabricados en serie, en el afio 2002 se toma la decision de trasladar la
empresa a una planta con mayor capacidad, para poder asi atender de

forma eficiente todos los requerimientos de ese entones.

De esta manera, se consoliddé ain méas la empresa, y se convirtio en

lo que es hoy una Carpinteria Industrial.

1.1.2 Descripcion de su naturaleza

La empresa en estudio, es una empresa industrial manufacturera, ya
gue transforma la materia prima en producto terminado, se encuentra inscrita
en el Registro Mercantil, como Empresa Individual, llevando a cabo actividad
industrial dirigida a la produccion, transformacion de bienes y a la prestacion

de servicios.

Esta catalogada en el rango de Pequefia Empresa (25 a 50
trabajadores), su ambito de actuacion es a nivel Nacional, la titularidad del
capital es Privado, y el tipo de Organizacion esta basado en el Modelo
Funcional (se toma en cuenta para la toma de decisiones la opinion de los

trabajadores de acuerdo a la especializacion de cada uno de ellos).



1.1.3 Ubicacién

Se encuentra ubicada en la 13 calle 33-00 zona 13 Ciudad de

Guatemala, Guatemala, Centro América.

1.1.4 Visién

Ser la empresa lider en la industria de la carpinteria, brindando
soluciones integrales de disefio y aprovechamiento de espacios a nuestros

clientes.

1.1.5 Misién

Elaborar productos de alta calidad, logrando la competitividad de los
productos manufacturados en la industria de la carpinteria y la participacion

en el mercado nacional, satisfaciendo gustos y preferencias del cliente.

1.1.6 Valores

e Calidad: en todos los ambitos de cada uno de los proyectos

gue realizamos.

e Justicia: hacia nuestro personal, tanto en el trato como en la
asignacion de actividades a realizar, dependiendo éstas de la

capacidad de cada uno de ellos.

e Innovacién: continua de nuestras estrategias y de nuestros

métodos de trabajo.



e Puntualidad: en la entrega de los trabajos solicitados por

nuestros clientes.

e Coherencia: entre lo que nos comprometemos con nuestro

cliente y lo que efectuamos como trabajo.

e Comunicacion: constante y efectiva, entre todos los miembros
que formamos parte de la empresa, asi como con nuestros

proveedores y clientes.

e Confianza: en que realizaremos nuestras labores de la mejor
manera, con la finalidad de satisfacer a cada uno de nuestros

clientes.

e Compromiso: con nuestro clientes, al brindarles un servicios de
calidad; con la sociedad, al brindar estabilidad a las familias de
nuestro personal, y con el medio ambiente, al respetar y

cumplir todas las normas establecidas para el cuidado de éste.

1.2Estructura organizacional

La estructura de la empresa es de indole familiar. Estd encabezada
por el fundador y propietario, y en las unidades subsiguientes se encuentran
otros miembros de la familia que la conforman. Para una idea mas general
de la empresa, se presenta un organigrama con la estructura jerarquica de la

misma.



1.2.1 Organigrama de la empresa

Gerente General

Secretaria de Gerencia

Unidad de Depto. de Depto. de Ta”?r de Depto. de Servicios
Planificacion Compras y Mercadeo y Carpinteria Generales
Suministros Ventas
Recepciény || Oficina de
Almacén Transporte
Produccion | |[— Oficinade
Limpieza
_| Oficina de
Vigilancia

1.2.2 Descripcion de puestos

1.2.2.1 Gerente General

Es el responsable de representar a la empresa frente a terceros y
coordinar todos los recursos, a través del proceso de planeamiento,

organizacién direccién y control a fin de lograr objetivos establecidos.
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1.2.2.1.1 Secretaria de Gerencia

Es quien brinda el apoyo efectivo en la ejecucion del proceso
administrativo y de gestion de la empresa, colabora directamente con €l con
el gerente diariamente, y es un nexo entre este y todo aquel o aquello que

esté fuera de su despacho.

1.2.2.1.2 Unidad de Planificacion

Promueve, orienta, y coordina el proceso de Planificacién de la
empresa, es la encargada del control interno, asi como del seguimiento y la

evaluacion del desarrollo en funcion del mejoramiento organizacional.

1.2.2.1.3 Departamento de Compras y Suministros

Es el encargado de la recepcion de todas las solicitudes de
pedidos de compra, adquiere los insumos, bienes, suministros y equipo
necesario para el buen funcionamiento de la Empresa, elabora las 6rdenes
de gasto y compra, realiza cotizaciones sobre los materiales, suministros y

servicios a requerir.



1.2.2.1.4 Departamento de Mercadeo y Ventas

Actia como el guia y lider de la compafila ante los otros
departamentos en el proceso de desarrollar, producir, completar los servicios
y productos que los consumidores requieren. Sirve como el punto de
exposicion de la empresa ante sus clientes, potenciales y el publico en
general, asimismo se encarga del proceso de planeacion y ejecucion de
ofertas, precios, promociones y distribucion de ideas, bienes, servicios para
crear un intercambio que satisfaga las necesidades y los objetivos de la

organizacion.

1.2.2.1.5 Taller Carpinteria

Asegura el estricto cumplimiento de plazos y presupuestos
planificados, llevando un estricto control en la calidad de la elaboracion del
producto final, asegurandose que se este cumpliendo con los

requerimientos del cliente.

1.2.2.1.5.1 Recepcién y almacén

Se encarga de recibir, clasificar y direccionar la materia prima,
protegiéndola de incendios, robos y deterioros. Mantiene constante
informacion con el departamento de compras, sobre las existencias, vigila
gue no se agoten los materiales, y lleva en forma minuciosa controles sobre

las materias primas (entradas y salidas).
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1.2.2.1.5.2 Produccién

Es en donde se solicita y controla el material del que se va a trabajar,
se determina la secuencia de las operaciones, las inspecciones y los
métodos, se piden las herramientas, se asignan tiempos, se programa, se

distribuye y se lleva el control del trabajo .

1.2.2.1.6 Departamento de Servicios Generales

Tiene como objetivo atender de forma coordinada una serie de
funciones de caracter no administrativo, planea y ejecuta las tareas de
Transporte, Limpieza y Vigilancia por medio de personal propio,

organizandolos en grupos de trabajo.

1.2.2.1.6.1 Oficina de Trasporte

Determina la cantidad de producto final que se enviara a cada destino,
tal que se minimice el costo del transporte total, es el encargado del control

preventivo y correctivo de los vehiculos.

1.2.2.1.6.2 Oficina de Limpieza

Su labor esta relacionada muy estrechamente con la prevencién de
accidentes y lesiones en el trabajador ya que tiene la responsabilidad de
mantener en buenas condiciones, el area laboral. Se encarga del aseo y
saneamiento, ordena y vigila que los desechos y desperdicios que se

generen en el area de trabajo sean recolectados las veces que se requieran.
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1.2.2.1.6.3 Oficina de Vigilancia

Monitorea el comportamiento de personas, objetos o procesos para el

control de seguridad de la empresa.

1.2.3 Capacidad instalada

Es el término que se utiliza para hacer referencia al volumen de
produccién que puede obtenerse en un periodo determinado en una cierta
rama de actividad. Se relaciona estrechamente con las inversiones
realizadas: la capacidad instalada depende del conjunto de bienes de capital
que la industria posee, determinando por lo tanto un limite a la oferta que

existe en un momento dado.

A la empresa CARQCO, se puede catalogar como una carpinteria con
una capacidad instalada de nivel medio (100 a 300 m2), ya que cuenta con
una superficie del taller de 200 m2, 3 maquinas de operaciones separadas, y
4 maquinas de operaciones multiples.

1.3 Conceptos tedricos
1.3.1 Closets
Es un espacio pequeiio usado para el almacenaje de la ropa, es
también conocido como armario, o guardarropa, actualmente se pueden

incorporar a las paredes de la casa durante la construccion de modo que

no tomen ningun espacio evidente en el dormitorio.


http://es.wikipedia.org/wiki/Comportamiento

1.3.2 Carpinteria

Es el nombre tallero lugar donde se trabaja la maderay sus
derivados, con el objetivo de cambiar su forma fisica para crear objetos utiles
al desarrollo humano como pueden ser muebles para el hogar, marcos de
puertas y ventanas, cabafias, juguetes, escritorios de trabajo. A la persona
cuyo oficio es el trabajo en la madera, se le conoce como carpintero,
el Ebanista, es el carpintero especializado en la elaboracion de muebles. El
trabajo de la madera es una de las actividades de la industrial humana mas
antigua que existe por lo cual en cada cultura y regiones encontraremos

diferentes maneras y herramientas de trabajar este bello material.

1.3.3 Competencia

La competencia es una situacién en la cual los agentes econémicos
tienen la libertad de ofrecer bienes y servicios en el mercado, y de elegir a
quién compran o adquieren estos bienes y servicios. La situacion general es
que para un bien determinado, existen una pluralidad de oferentesy una

pluralidad de demandantes.

Los oferentes se encuentran asi en una situacién de competencia
para ser preferidos por los consumidores, y los consumidores, a su vez, para

poder acceder a la oferta limitada.

Esta situacion manifiesta el derecho y la posibilidad material de los
agentes econdémicos de poder hacer elecciones, un elemento importante de
la libertad individual. También se supone que aporta, en el plan del
funcionamiento y de la orientacién de la economia, unos mecanismos de
adaptacion permanente de la demanda y de la produccion, y también incita a

la innovacion o a un marketing mas ajustado al objetivo deseado.
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1.3.4 Canales de distribucion

Los canales de distribucion son todos los medios de los cuales se vale
la Mercadotecnia, para hacer llegar los productos hasta el consumidor, en
las cantidades apropiadas, en el momento oportuno y a los precios mas

convenientes para ambos.

Las decisiones sobre el canal de distribucion o comercializacién se
encuentran entre las mas importantes que debe tomar la administracion,
pues afectan de manera directa todas las demas decisiones de

Mercadotecnia.

Gran parte de las satisfacciones, que los productos proporcionan a la
clientela, se debe a canales de distribucion bien escogidos y mantenidos.

Ademas los canales de distribucion aportan a la Mercadotecnia las
utilidades espaciales, temporal y de propiedad a los productos que

comercializan.

Por esta razon podemos decir, que los canales de distribucion son las
distintas rutas o vias, que la propiedad de los productos toman; para
acercarse cada vez mas hacia el consumidor o usuario final de dichos

productos.

1.3.5 Estrategia

Se aplica a distintas disciplinas y/o situaciones donde se persigan
objetivos concretos. Por ejemplo la "estrategia de negocios" indicaria que se

ha elaborado un plan acorde a la mejor forma de alcanzar los objetivos

vinculados a una actividad comercial.
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Pero esto es mas amplio, porque también existe la "estrategia de
ventas" que puede ser parte de la "la estrategia de negocios".

Todo esto podria ser de la misma forma, parte de un "plan
estratégico". El plan estratégico seria la visibn mas elevada que se pueda
tener en la busqueda de obtener los objetivos primarios. De ese plan
podrian desprenderse otros planes, estrategias focalizadas en algunos de
los objetivos, la elaboraciéon de las tacticas y la definicion del mejor

management para poder ejecutarlo.

1.4Definicion de FODA

FODA (en inglés SWOT), es la sigla usada para referirse a una
herramienta analitica que le permitira trabajar con toda la informacién que
posea sobre su negocio, Util para examinar sus fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas.

Este tipo de andlisis representa un esfuerzo para examinar la
interaccidn entre las caracteristicas particulares de su negocio y el entorno
en el cual éste compite. El analisis FODA tiene multiples aplicaciones y
puede ser usado por todos los niveles de la corporacion y en diferentes
unidades de analisis tales como producto, mercado, producto-mercado, linea
de productos, corporacion, empresa, division, unidad estratégica de
negocios, etc.). Muchas de las conclusiones obtenidas como resultado del
analisis FODA, podran serle de gran utilidad en el analisis del mercado y en
las estrategias de mercadeo que disefié y que califiquen para ser

incorporadas en el plan de negocios.
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El analisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves
para el éxito de su negocio. Debe resaltar las fortalezas y las debilidades
diferenciales internas al compararlo de manera objetiva y realista con la

competencia y con las oportunidades y amenazas claves del entorno.

1.4.1 Fortalezas

Se denominan fortalezas a todas aquellas actividades que realiza con

un alto grado de eficiencia.

1.4.2 Oportunidades

Las oportunidades son los eventos del medio ambiente  externo

que de presentarse, facilitarian el logro de los objetivos.

1.4.3 Debilidades

Actividades que se realizan con bajo grado de eficiencia.

1.4.4 Amenazas

Factores del medio ambiente externo que de presentarse,

complicarian o evitarian el logro de los objetivos.

1.5 Diagramas

Un diagrama es la forma mas tradicional de especificar los detalles
algoritmicos de un proceso y constituye la representacién grafica de un
proceso multifactorial. Se utiliza principalmente en programacion, economia
y procesos industriales, los diagramas utilizan una serie de simbolos con
significados especiales.
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Son la representacion gréfica de los pasos de  un proceso, que se
realiza para entenderlo mejor. Son modelos tecnoldgicos utilizados para

comprender los rudimentos de la programacion lineal.

1.5.1 Diagrama de flujo del proceso

Los diagramas nos permiten observar todos los pasos de un proceso
sin necesidad de leer notas extensas. Un diagrama es comparable, en cierta
forma, con una fotografia aérea que contiene los rasgos principales de una

region, y que a su vez permite observar estos rasgos o detalles principales.

Son graficos que sefialan el movimiento, desplazamiento o curso de
alguna cosa, que bien puede ser una actividad, un formulario, un informe,

materiales, personas o recursos.

Son de gran importancia para toda empresa y persona ya que brinda
elementos de juicio idéneos para la representacion de procedimientos y

procesos, asi como las pautas para su manejo en sus diferentes versiones.

La seleccion de los simbolos dependen del procedimiento que va a
ponerse en las gréficas y del empleo que vaya a darse en las mismas, por tal
motivo es fundamental que se empleen de forma correcta, al colocar un
simbolo en un sitio inadecuado, cambia el sentido del diagrama de flujo del
proceso. Se puede decir que los simbolos mas usados son: Operacion,

Transporte, Inspeccion, Demora.
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1.5.2 Diagrama de Recorrido

Este diagrama presenta, en forma de matriz, datos cuantitativos sobre
los movimientos que tienen lugar entre dos estacones de trabajo
cualesquiera. Las unidades son por lo general el peso o la cantidad
transportada y la frecuencia de los viajes.

El diagrama de recorrido es una especie de forma tabular del
diagrama de cordel. Se usa a menudo para el manejo de materiales y el
trabajo de distribucion.

Con toda probabilidad pueden encontrarse posibilidades de mejorar
una distribucibn de equipo en planta si se buscan sisteméaticamente.
Deberan disponerse las estaciones de trabajo y las maquinas de manera
qgue permitan el procesado mas eficiente de un producto con el minimo de
manipulacion. No se haga cambio alguno en una distribucion hasta hacer un
estudio detallado de todo los factores que intervienen el analista de métodos
debe aprender a reconocer una distribucion deficiente y presentar los hechos

al ingeniero de fabrica o planta para su consideracion.
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2. ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA

En sus inicios, CARQCO enfrento varios obstaculos para poder posicionarse
en el mercado, actualmente cuenta con un buen know how en disefio,
produccién, control de calidad y servicio postventa; pero sobre todo con un

cuadro directivo innovador y con vision de futuro.

2.1 Analisis del mercado

Actualmente los directivos empresariales opinan sobre la situacion del
mercado en Guatemala, consideran que la situacion empeoro, ya que Ssus
costos aumentaron, como reaccién atribuible al alza en los precios de
materias primas y a raiz del incremento en el precio internacional del
petréleo, asi como el menor dinamismo de la economia mundial,

principalmente la de EE.UU.

Sin embargo, segun la XXXIIl Encuesta Empresarial muestra resultados
interesantes en torno a los distintos indicadores que revelan el
comportamiento de las empresas respecto al pasado, y se observa con
claridad que las empresas que invirtieron mas y contrataron mas
trabajadores, superaron a las que invirtieron menos y a las que redujeron

personal.

CARQCO, se dedica a resolver requerimientos de sus clientes,
satisfacer sus necesidades, ofrecerles un conjunto de beneficios que les
significan un valor agregado. Dichos beneficios pueden ser ofrecidos a mas

de un segmento de mercado y por medio de mas de un producto.
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Sin embargo por comercializar bienes de compra esporadica,
destinados al consumo individual o familiar, esta mayormente encaminada al
Mercado de consumo pues el consumidor adquiere sus productos después
de un relativo esfuerzo de busqueda y comparacion, por lo que la empresa

se enfoca en entender las necesidades del mercado para atenderlo mejor.

2.1.1 Definicién del producto

El Closet es conocido al menos desde la época romana segun
aparece en las pinturas de Herculano. Anteriormente era conocido como
Armario y solo servia para contener armas, pronto se utilizé para guardar

todo tipo de objetos.

Actualmente en Guatemala se conoce un closet como un mueble
cerrado por medio de puertas con estantes o perchas ideado para guardar
prendas de vestir. Las puertas pueden ser tradicionales o corredizas
utilizandose las segundas en lugares de paso estrecho ya que necesitan

menos espacio.

Imaginemos el caos que se volveria en el dormitorio si ho se cuenta
con un lugar apropiado para guardar la ropa, para evitar que el desorden
reine en ese rincon de la casa se crearon los cléset o armarios, sin embargo

los primeros son mas codiciados debido a la funcionalidad que tienen.

Al estar incrustados en la pared, ahorran espacio y permiten ubicar de
mejor manera, la cama, mesas de noche y demas muebles.

También se dice que una habitacién estaria incompleta si no hubiera
disponibilidad para éste, ya que es considerado un elemento que ademas de

contribuir al orden, es parte de la decoracion.
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Su eleccion es una tarea que no debe hacerse a la ligera, sino
planearse de acuerdo a las necesidades y con el area que se tiene
disponible, de lo contrario se frustrara cuando vea que el trabajo no lleno su
expectativa, también se debe tener claro ¢Quién o quiénes lo utilizaran?, ya
que por ejemplo, si es para la habitacion que comparte una pareja, se
necesitara lugar para ubicar pantalones, sacos, corbatas, etc., y también
faldas, blusas, , suéteres o vestidos, si es para un dormitorio de nifios, el
area para colgar vestidos o pantalones, obviamente tiene que tener menos

pulgadas de longitud, pues la ropa es mas pequefa.

2.1.2 Naturaleza y usos del producto

El closet es un espacio pequefio usado para el almacenaje de la ropa
adecuando su forma y dimensiones; es también conocido como armario, 0
guardarropa, actualmente se pueden incorporar a las paredes de la casa
durante la construccién de modo que no tomen ningln espacio evidente en

el dormitorio.

2.1.3 Tendencia de la oferta

Hoy el mundo enfrenta dos nuevos escenarios, los megamercados y
la globalizacion. Los megamercados constituyen grandes centros de
consumo Yy actividad industrial, gran oferta de materias primas, insumos,

productos industriales y alimentos.

Guatemala posee una de las mejores industrias forestales a nivel
centroamericano, dicha industria ha sido fortalecida con mecanismos
financieros accesibles y favorables para lograr la mayor competitividad
posible, pues del afio 2002 al afio 2006 las exportaciones al mundo y a la
Union Europea han reflejado un crecimiento considerable, como se puede
observar en la figura 1.
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Figura 1. Exportaciones totales de Guatemala de maderay

manufacturas de madera al mundo y a la Unidn

Europea periodo 2002-2006 US$ miles
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Es importante mencionar que la industria guatemalteca en su gran

mayoria es artesanal y presenta la particularidad de elaborar muebles de

manera individual y no

industrializada, CARQCO se encuentra en una

posicion favorecida en ese aspecto, ya que por ser una carpinteria industrial

se ha enfocado en satisfacer las necesidades de los clientes a gran escala,

manteniendo la calidad de sus productos a precios accesibles.
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2.1.4 Tendencia de la demanda

En Guatemala existe mercado libre, ya que la cantidad de productos
ofrecidos por los productores y la cantidad de productos demandados por los
consumidores dependen del precio del producto en el mercado. La demanda
de closets a nivel nacional se enmarca en tres lineas: Suministro a
industrias, producto terminado en pequefia escala para tiendas

especializadas y otros productos para importadores- distribuidores.

Lo anterior significa que se venden piezas y partes de madera para
los fabricantes, closets con mayor valor agregado para tiendas
especializadas y otro tipo de closets mas industrializados para importadores

mayoristas.

Una sobresaliente oportunidad que tiene la industria de la carpinteria
guatemalteca, y en particular CARQCO es el aprovechamiento de las
ventajas comerciales que ofrece el Tratado de Libre Comercio con Estados
Unidos, lo que conllevara a tener una mayor demanda de los productos
nacionales; aunque el éxito dependera de las capacidades que desarrolle
tanto el gobierno como el sector privado, teniendo en cuenta luchar por

mejorar los espacios en el mercado.
Las estadisticas demuestran que el volumen de exportacion de

muebles de madera producidos en Guatemala es mayor que los importados.
Ver Tabla 1.
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Tabla I. Exportaciones e Importaciones del sector muebles
Guatemala, Partida 9403

Origen de Total Unidades Total Unidades
Importaciones Importado | Importadas | Exportado Exportadas
(miles US$) (miles US$)
CANADA 77,404 797 1,560 312
EEUU 369,226 5,003 68,680 3,541
MEXICO 133,430 2,648 5,509 1,399
COSTA RICA 6,257 142 17,472 708
EL SALVADOR 320,548 6,199 839,171 32,096
HONDURAS 21,370 206 810,651 16,822
NICARAGUA 2,217 97 179,461 3,557
BELICE 287 2 300 119
PANAMA 21,993 1,519 2,137 445
CUBA 0 0 95 82
HAITI 57 1 600 73
REP. DOMINICANA 824 19 29,105 203
TRINIDAD Y TOBAGO 0 0 787 29
PUERTO RICO 53 6 60,459 789
COLOMBIA 164,883 5,526 1,870 824
ECUADOR 166 6 660 175
VENEZUELA 289 19 635 35
BRASIL 1,229,390 24,109 1,000 352
BOLIVIA 0 0 150 43
PARAGUAY 0 0 675 76
CHILE 0 0 600 288
AUSTRIA 0 0 14,050 148
ARGENTINA 4,726 51 0 0
URUGUAY 234 10 0 0
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Origen de Total Unidades Total Unidades
Importaciones Importado Importadas Exportado Exportadas
(miles US$) (miles US$)

PAISES BAJOS 0 0 605 201
PORTUGAL 0 0 150 41
BOLIVIA 388 19 0 0
REINO UNIDO 0 0 200 38
PERU 1,823 24 0 0
ALEMANIA 2,680 45 700 348
BELGICA 157 9 0 0
DINAMARCA 414,165 7,590 0 0
ESPANA 4,425 79 671 100
FRANCIA 1,119 8 200 16
ITALIA 52,35 275

SUECIA 980 12

SUIZA 588 8

ESTONIA 12,780 75

FILIPINAS 0 0 250 104
ISRAEL 300 540 23
INDIA 2,108 5 0 0
INDONESIA 288 6

MALASIA 5,899 59

COREA DEL SUR 1,082 51 320 87
CHINA 16,301 188 0 0
HONG KONG 13,490 283 1,000 214
MOSAMBIQUE 389 4 0 0
JAPON 0 0 580 264
OTROS 497 6 1,600 261
TOTAL 2,885,172. 55,108 2,042,443 63,813

Fuente: Banco de Guatemala, departamento de Estadisticas EconOmicas
enero 2006 a diciembre 2006.
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2.1.5 Comercializacion del producto

Por tratarse de un bien de compra esporadica, en el que el
consumidor lo adquiere después de un relativo esfuerzo de busqueda y
comparacion, se enfoca la comercializacion del producto, a ventas directas

al por menor, y ventas por menor a comercios revendedores.

En Guatemala, existe un sinfin de industrias manufactureras,
destinadas a la fabricacion de muebles de madera, solamente a nivel
capitalino se encuentran inscritas en el registro mercanti mas de mil

trescientas empresas, que se dividen por zonas. Ver Tabla Il
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Tabla Il. Empresas inscritas en el Registro Mercantil

Zona Industrias Manufactureras encargadas de la Comercio al
Fabricacién y Comercializacion de Muebles de por menor de
Madera equipo de uso
domestico

Zona 1l 53 12
Zona 2 18 2
Zona 3 105 21
Zona 4 0 5
Zona 5 39 0
Zona 6 58 21
Zona 7 118 3
Zona 8 53 62
Zona 9 5 11
Zona 10 16 14
Zona 11 48 7
Zona 12 67 5
Zona 13 18 2
Zona 14 20 2
Zona 15 2 0
Zona 16 9 0
Zona 17 19 3
Zona 18 53 2
Zona 19 9 12
Zona 21 22 3
Zona 24 1 0
Zona 25 4 0
Santa 3 1
Catarina

Pinula

San José 8 3
Pinula

Chinautla 19 2
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Zona Industrias Manufactureras encargadas de la Comercio al
Fabricacién y Comercializacion de Muebles de por menor de
Madera equipo de uso
domestico
Mixco 267 5
San Pedro 7 1
Sacatepéquez
San Juan 48 9
Sacatepéquez
Amatitlan 16 8
Villa Nueva 138 11
Villa Canales 32 7
San Miguel 35 1
Petdpa
TOTAL 1,302 230

*Fuente: Instituto Nacional de Estadistica, Programa Nacional de Mejoramiento

de las Estadisticas Econdmicas -PRONADE-, Directorio Nacional de Empresas

y sus locales -DINEL- , Departamento de Guatemala Tomo del 1 al 6.

2.2 Andlisis de la competencia

El area geogréafica en donde se desenvuelve la competencia de

CARQCO, es a nivel de la region central de Guatemala, por ser donde se

concentra la mayoria de compradores actuales y potenciales, obtener

pruebas de comparabilidad, en las que se demostraria cuales son las

ventajas y desventajas comparativas entre los competidores directos, seria

una herramienta de gran utilidad, para analizar objetivamente a la

competencia,

realmente dificil

obtener

informacion sobre las operaciones de

competidores, pues es la base de la ventaja competitiva de la empresa.
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Sin embargo, el posicionamiento con el que cuentan los principales
competidores de CARQCO, lo han logrado por la permanencia en el medio
y la constante innovacion en sus productos, habilidades que les han
permitido exportar sus productos a nivel centroamericano, Unién Europea y

recientemente a los Estados Unidos de América.

2.2.1 Identificacion de la competencia

Los competidores pueden ser directos o indirectos. Es facil reconocer
a los competidores directos, dado que venden la misma linea de productos
que la empresa, y los competidores indirectos son los que venden productos
o servicios al mismo nicho de mercado, aunque no exactamente lo mismo.
Es decir, ellos compiten por el dinero del mercado. En la Tabla Il se
identifican las empresas competidoras de mayor relevancia para CARQCO,
aungque que es importante mencionar que ninguna de esta cuenta con la

elaboracion de closets de manera industrializada.

Tabla lll. Competidores directos e indirectos

Empresas encargadas de la Fabricacion y Comercializacién de Muebles de

Madera y Empresas comercializadoras de equipo de uso domestico

Directas Indirectas
e DEKO e CEMACO
e SAXS e SEARS
e PERSILUZ e ELEKTRA
e INNOVACIONES EN MADERA e EL IMPORTADOR
e ANGELL e ORGANIZA
e ORGANIZACION CON
ELEGANCIA
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2.2.2 Estrategias de venta

La venta de las empresas dedicadas a la elaboracion de muebles en
Guatemala, se resumen en: Venta por pedido a la medida, sala ventas,
ofrecer los derechos de vender producto a otras empresas, y catélogos por

internet.

Para incentivar los pedidos de los clientes las estrategias mas
comunes utilizadas por las empresas son: Reduccion de precios en
temporadas bajas, descuentos a compradores mayoristas, cupones de
descuentos para futuras compras a clientes frecuentes, promociones por

dias festivos como dia de la madre, dia del padre y navidad.

Por tratarse de un bien de compra esporadica en donde no existe una
renovacion de clientes diaria, las estrategias entre competidores no
muestran una variacidbn, no existe una empresa que resalte por sus
estrategias de venta, el enfoque va mas dirigido hacia el posicionamiento del

producto por su calidad y precio.

2.2.3 Mercado meta

Este se centra en el mercado de consumo, por comercializar bienes
gue estan destinados al consumo individual o familiar, enfocandose a un
grupo de compradores que tienen necesidades o caracteristicas comunes, a

los que la empresa ofrece.

Los clientes que constituyen el nicho de mercado tienen un conjunto
de necesidades, en alguna medida, singular y complejo, donde se resaltan y
valoran las caracteristicas particulares de los closets, el mercado meta se

podria enumerar de la siguiente manera:
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1. Empresas Constructoras: Se pueden considerar clientes

relevantes, ya que su compra es constante y voluminosa.

2. Personas que estan adquiriendo vivienda: Son clientes
sobresalientes, debido al auge que en los ultimos afios ha
tenido la adquisicion de vivienda.

3. Familias que estan remodelando sus casas: Estos son clientes
de compra ocasional, los cuales generan clientes referidos que

a la vez se convierten en potenciales compradores.

2.2.4 Posicionamiento en el mercado

El posicionamiento en el mercado de un producto o servicio, es la
manera en la que los consumidores organizan los productos en categorias;
es decir, "posicionan” los productos, los servicios y las empresas dentro de

un lugar en su mente.

A nivel nacional las empresas dedicadas a la fabricacion y
comercializacion de muebles de madera, no reflejan un posicionamiento
significativo en el mercado, ya que ninguna es altamente reconocida por los
consumidores, sin embargo debido a las estrategias antes mencionadas y a
publicidad tradicional, han logrado establecerse en cierto grado dentro del

medio de los productos manufacturados en madera.
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2.2.5 Precios del producto

Tomando en consideracion, que la fabricacion del producto se realiza
de acuerdo a las necesidades de espacio, material y disefio que requieran
los clientes, los precios varian de acuerdo a cada especificacion, por lo que
se puede encontrar closets de acabados finos y rusticos, y de ello dependera

el precio.

El analisis comparativo de la Tabla IV se realizé tomando como base
un closet estandar, elaborado de Melamina, con 2 areas de colgar de 85
centimetros de ancho, modulo central con 4 entrepafios, 2 gavetas de 5
pulgadas, 1 gaveta de 10 pulgadas y 2 puertas, 1 esquinero con 5

entrepafos.

Tabla IV. Andlisis comparativo de CARQCO vrs. competencia

Empresa Precio

CARCQO Q. 3,900.00
SAXS Q. 4,250.00

PERSILUZ Q. 4,500.00
DEKO Q. 4,900.00
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Tabla V. Benchmarking (CARQCO - DEKO)

DEKO

CARQCO

EFICIENCIA
COMERCIAL

Crecimiento y
Participacion en el
mercado: Durante los
altimos afios ha tenido un
crecimiento constante,
debido a la significativa
participacion en el
mercado, por contar con
una cartera amplia de
clientes y por la
incesante innovacion de
sus productos.
Estrategias de
mercado:

Las estrategias mas
utilizadas son descuentos
por volumen,
promociones a clientes
frecuentes, descuentos
por introduccion de
nuevos productos. La
publicidad se centra en
diferentes medios
escritos, presencia de
marca en el transporte de

la empresa.

Crecimiento y participacion
en el mercado: El
crecimiento fue en menor
escala, por ser una empresa
gue no corre riesgos, cuando
se requiere participar en
segmentos de mercado no
usuales, dandole importancia
exclusivamente a sus
productos tradicionales.
Estrategias de mercado:
Las estrategias utilizadas son
clientes referidos y publicidad
en directorio telefénico.
Limitando asi la expansion
de la marca y el crecimiento
de la empresa. El servicio
Post-venta es una estrategia
fuerte, ya que se le da un
seguimiento a los clientes,
manteniéndolos informados
de ofertas y descuentos en el
mantenimiento de productos

vendidos.
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Canales de
distribucion: El canal
mas utilizado es el canal
directo (fabricante-
consumidor), no obstante
debido a las
exportaciones, cuentan
con un representante en
el extranjero por lo que
utilizan el canal corto

( fabricante-detallista-

consumidor)

Canales de distribucion: El
anico canal utilizado es el
Canal Directo (fabricante —
consumidor), ya que no
cuenta con distribuidores de
sus productos. Esto se debe
a que no se cuenta con
politicas de negociacion en
donde los intermediarios se
les tiene que considerar

como consumidores finales.

Eficiencia

Administrativa

Eficiencia costo-
productividad: Dentro
de su personal cuenta
con supervisores para
los controles de calidad y
controles de produccién.
Por lo que existen
monitoreos, estudios
donde se minimizan
costos manteniendo la

calidad en sus productos.

Eficiencia costo-
productividad: Por ser una
carpinteria industrial cuenta
con lineas de produccion por
estaciones, donde se
minimizan los costos por
poder trabajar a mayores
escalas, manteniendo la
calidad que ha logrado la
fidelidad de clientes de alto

prestigio.
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Eficiencia en la
Administracion

de sus riesgos

Riesgo de crisis
Financiera: Cuenta con
Planes de Contingencia
para fendbmenos
econdémicos como los
gue se esta viviendo en
la actualidad. Donde la
materia prima ha subido
de precio, la estrategia
ha sido mantener
contratos a largo plazo
con los proveedores, los
gue les permite
mantener los precios por
cierto tiempo,
aumentandolos
gradualmente y no de
forma abrupta.

Riesgos de cartera: A
pesar de tener un
crecimiento constante, la
fidelidad de los clientes
no es un factor al que se
le preste mucha
importancia, ya que no
cuenta con planes de
servicios post-venta
donde garantice la futura
compra de sus clientes

actuales.

Riesgo de crisis
Financiera: No cuenta con
planes en los que se
resguarde de cualquier
acontecimiento exterior que
afecte su productividad, por
lo que tiene que batallar
conforme estos lleguen,
afectando su rendimiento por

no proyectar riesgos futuros.

Riesgos de cartera: Cuenta
con estrategias claras y bien
definidas, para garantizar la
lealtad de los clientes,
manteniendo una
comunicacion constante,
antes y después de la venta,
donde al cliente se le refleja
la importancia que tiene

dentro de la empresa
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2.3 Anédlisis FODA de la empresa

Este tipo de analisis representa un esfuerzo para examinar la
interaccion entre las caracteristicas particulares de CARQCO vy el entorno en
el cual ésta compite, se debe resaltar las fortalezas y las debilidades
diferenciales internas al compararlo de manera objetiva y realista con la

competencia y con las oportunidades y amenazas claves del entorno.
2.3.1 Oportunidades y amenazas
Las oportunidades y amenazas son por lo general semblantes
relativos al entorno en el cual se mueven los negocios de la empresa, que
limitan de alguna manera la viabilidad del negocio e intervienen siempre

como una tendencia, es decir se recrean en cierta forma a futuro.

Oportunidades: estas son areas que podrian generar muy altos

desempeiios, entre las Oportunidades organizacionales con las que la

empresa cuenta actualmente, podemos mencionar:

e Condiciones econémicas Favorables presentes y futuras
e Cambios politicos y sociales
e Introduccion de nuevos productos

e Crecimiento en la demanda de Productos Complementarios
Amenazas: la empresa tiene que tomar en cuenta las amenazas que

debe enfrentar, ya que estos aspectos pueden dificultar alcanzar altos

niveles de desempefio que se pretenden lograr, entre estas se encuentran:
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e Competencia
¢ Clima organizacional
e Bajos precios

e Cirisis financiera

2.3.2 Fortalezas y debilidades

Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la
empresa, y por las que mantiene una posicion privilegiada frente a la
competencia. CARQCO se ha caracterizado por el cambio constante que ha
desarrollado por medio de sus diferentes estrategias a través de los afos, lo
cual le ha permitido la reduccién de costos, y a la optimizacion de sus

procesos de distribucion.

Dentro de las fortalezas con que cuenta la empresa actualmente, se

puede mencionar:

¢ Conocimiento de la competencia y mercado
e Personal calificado
e Cartera de clientes potenciales

e Capacidad instalada

Sin embargo se tiene claro que las empresas dedicadas a la
elaboracion de muebles de madera en Guatemala, actualmente se
mantienen en una guerra continua de estrategias, que cada vez hacen de
este tipo de mercado un sector altamente competitivo y se torna mas dificlil

entrar en él.
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Debilidades: Son aquellas que le impiden a la empresa seleccionar e
implementar estrategias que le permitan desarrollar su mision, las cuales
debe combatir implementando nuevas estrategias para que le permitan
mejorar sus puntos fuertes y fortalecer sus puntos débiles, y asi lograr una
diferenciacion de la competencia y una mejor satisfaccion de sus clientes,

entre estas se pueden mencionar:

e Altos costos laborales
e Resistencia al cambio
e Lentitud en la innovacion

¢ |nestabilidad en la demanda
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2.3.3 Tabla VI. Matriz FODA

Lista de fortalezas

Lista de debilidades

Introduccion de
nuevos
productos
Crecimiento en la
demanda de
productos

complementario

clientes.

FACTORES e Conocimiento de la Altos costos laborales
INTERNOS Competencia y Resistencia al cambio
mercado Lentitud en la innovacion
e Personal calificado Inestabilidad en la
FACTORES e Cartera de clientes demanda
EXTERNOS potenciales
e Capacidad instalada
Lista de Fortalezas/debilidades Debilidades/oportunidades
oportunidades |1. Capacidad de elaborar 1. Mantener los costos de
Condiciones nuevos productos de alta operacion en base a las
econOmicas calidad. condiciones econémicas
favorables 2. Pronoésticos certeros de la presentes y futuras.
presentes y demanda. 2. Aprovechar los cambios
futuras 3. Posicionar los nuevos politicos y sociales para
Cambios productos en el mercado. Innovar los productos.
politicos y 4. Estrategias claras para la 3. Aumentar la demanda, con
sociales captacion de futuros la introduccién de

productos nuevos.
Implementar como una
rutina diaria la innovacion

de productos.
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Lista de

Amenazas

Competencia
Clima
organizacional
Bajos precios

Crisis financiera

FA
Planes de contingencia
para contrarrestar crisis
financiera, manteniendo
una estabilidad
econdmica.
Promocién y publicidad
enfocada hacia la

diferenciacion de precios,

y calidad de los productos.

Respaldo Econdémico por
contar con cartera de

clientes activa.

. Contrarrestar las

estrategias de la
competencia con tacticas

claras de oferta.

DA
1. Reducir costos para
mantener y disminuir precios
2. Capacitar al personal
para afrontar positivamente
los cambios empresariales sin
resistirse.
3. Incentivar a los clientes
por medio de estrategias de
venta para mantener una
demanda constante.
4. Crear un programa de
incentivos para aumentar la

productividad de los operarios.
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3. PROPUESTA DE FABRICACION Y COMERCIALIZACION

Fabricando y comercializando un nuevo producto se generan mayores
ingresos y utilidades, ya que cada producto o servicio tiene una vida finita

por lo que deben ser eliminados o reemplazados.

Con la capacidad instalada de CARQCO, introducir productos
nuevos en su linea de produccion (closets especificamente), dard como
resultado la satisfaccion de las necesidades del consumidor, utilizando las

mayores ventajas tecnoldgicas, con las que cuenta la empresa.

3.1 Generacion de ideas

En el mercado guatemalteco existen empresas encargadas de la
fabricacion y comercializacion de Closets y armarios de madera, sin
embargo en su mayoria son costosos y el tiempo de espera para su
elaboracion y entrega del producto terminado es largo. La presente
propuesta, sugiere fabricar un producto mejorado reduciendo el tiempo de
entrega, los precios finales y manteniendo la calidad esperada por el cliente.
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Tabla VIl. Cuadro comparativo

Producto Existente Producto Mejorado

Closets elaborados en madera Elaborado en melanina (reduce costos)

(costosos)

Hechos a la medida Stock de producto con medidas
estandares

Fabricacién artesanal Fabricacién industrial

Disefios ya establecidos Realizar disefios anatémicos al gusto y
exigencias del cliente

3.2 Disefio de Produccién

Especificacion de los componentes y piezas, que conformaran el

disefio estandar a fabricar. (Ver Anexos figura 2, figura 3).

¢ Closet elaborado en melanina

e Interior: 4 entrepafios y 1 gaveta
e Cubreriel

e Tubo

e Puertas Plegable o abatibles

e Chapetas

3.2.1 Normas y técnicas de produccion

Las normas y técnicas de produccion utilizadas para la fabricacion de
closets, estaran enfocadas hacia la funcionalidad, durabilidad, resistencia y
economia de los productos finales, trabajando mediante la filosofia de
Control Total de Calidad en el cual los esfuerzos de todos los grupos
participantes en CARQCO, se integraran para el desarrollo y superacion de

la calidad, la cual se verificara mediante las siguientes normas y técnicas:
40




e Observacion visual: consistird en observar si el producto corresponde

al disefio o muestra propuesta.

e Practica dimensional: Se toma medidas, se verifica angulos,

pendientes de acuerdo a lo indicado en la figura 4

e Observacion de los parametros Antropométricos, aca se refiere a el
tratado de las proporciones y medidas del cuerpo humano por lo que
se verifica que las dimensiones anotadas se encuentren dentro del

rango de la norma técnica.

e Cumplimiento de los pardmetros de ensayos: Estan relacionados con
las pruebas de laboratorio, no destructivas, para verificar: La
resistencia, la durabilidad, la estabilidad, el desempefio de materiales
de acabado.

3.2.2 Dimensiones especificas del producto

Especificacion de las dimensiones que conformaran el disefio estandar a
fabricar
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Figura 4. Elevacion lateral interior closet estandar
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3.2.3 Construccién del prototipo

Una vez establecidas las especificaciones técnicas del closet, se dara
forma al conjunto de caracteristicas determinadas en la definicion del
concepto, el disefio sera asistido por un disefiador grafico, con el cual se
facilitara la modificacion en el disefio con sélo modificar una serie de

pardmetros numericos.

La siguiente fase consiste en dar forma fisica al disefio, es decir, dotar
de cuerpo al disefio realizado. Esta fase concluira con la construccion de un
prototipo del nuevo producto, que permitird constatar los puntos fuertes y
déebiles del disefio, mediante la realizacion de diversos tests sobre la

funcionalidad y resistencia del mismo.
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3.3Especificaciones de mercadeo

Las estrategias de mercadeo estardn basadas bajo criterios de
focalizacion y segmentacion, por tratarse de productos de consumo
esporadico los cuales tienden a distribuirse en mueblerias, centros
comerciales, tiendas por departamentos y tiendas para el hogar, asi como a
los consumidores finales, que son el mayor porcentaje de los consumidores
de los productos fabricados actualmente por CARQCO, por lo que parte
esencial del estudio de mercadeo se enfocard a la satisfaccion de las
necesidades de la cartera actual de clientes.

El factor de mercadeo, el cual tendrd una mayor relevancia es la
fijacion de los precios, los cuales se analizaran pensando en el largo plazo,
sin olvidar factores como la posible entrada de competidores, el desarrollo
de productos mas econdmicos por parte de la competencia o el entorno

econdémico actual y futuro.

3.3.1 Situacion del mercado

El sector nacional de muebles de madera esta conformado por una
industria de tradicién familiar, cuyo estilo predominante es el artesanal. La
industria se caracteriza por el escaso avance tecnoldgico en el disefio y
acabado de sus productos, la baja difusién de técnicas modernas de gestion
y la alta heterogeneidad en la gama de productos fabricados, los cuales

normalmente poseen una baja o nula estandarizacion entre ellos.
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La oferta nacional de muebles presenta un alto grado de atomizacién
(dividido en muchas partes), dado que estd integrada mayoritariamente por
pequefias y micro empresas (90%), cuya produccion ostenta problemas de
acabado y calidad, y abastece al mercado interno a través del canal
minorista tradicional. Estas empresas se caracterizan por invertir sus
recursos en la extension de sus procesos, mas que en la incorporacion de
nuevas tecnologias para incrementar su productividad y eficiencia. Las
empresas medianas y grandes, con mayor tecnologia de producto, fabrican
mayormente muebles de madera dirigidos a un mercado interno mas
exigente y a la exportacion. Estos muebles son comercializados
principalmente por medio de tiendas especializadas, galerias comerciales o

por pedido directo.

3.3.2 Mercado objetivo

El propdsito inmediato es el incremento en la participacion del
mercado a nivel nacional, obteniendo un posicionamiento privilegiado en

este.

El siguiente paso proyectado a mediano plazo es la colocacion de los
productos en mercados fuera de las fronteras guatemaltecas, poniendo un
interés especial en el mercado estadunidense, ya que EEUU es el principal
importador mundial de muebles de madera, concentrando el 34,7% del total
mundial, y registrando uno de los crecimientos mas dinamicos (16,7%). Esta
tendencia al alza de las importaciones estadounidenses se mantendra dada
la reduccion de las inversiones de los fabricantes estadunidenses, quienes
han optado por la subcontratacién en terceros paises, debido al menor costo
de produccién y de mano de obra, por lo cual estas compafiias han
trasladado las labores de corte y costura, y en algunos casos de
ensamblaje, a paises como México, China y otros paises del Sur Este
Asiatico.
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3.3.3 Estrategias de mercado

Se desarrollaran estrategias de crecimiento intensivo, cultivando los
mercados actuales de la compaiiia, enfocados principalmente en estrategias
de desarrollo del producto, colocando el producto con promocién de ventas

mas agresivas, como:

e Cupones: vales certificados que pueden ser utilizados para pagar
parte del precio del producto. Son adecuados para incentivar a futuras

compras. Se podran ofrecer rangos de cupones, que incluyan:

- Cupones de descuento: "10% de descuento en su proxima
compra de mas de Q2,000.00".

- Entrega gratis o productos gratis: por ejemplo, "Compre
uno y llévese dos, o el segundo a mitad de precio".

- Cupones libres: poniéndolos libremente disponibles al

publico en los mostradores, revistas, via publica, etc.

e Premios: bienes gratuitos o a precio reducido que se agregan al
producto o servicio base. Los premios a utilizar tendran una doble
funcién, ya que ademas de ser una recompensa para el cliente por su
compra, mantendra la marca presente en los clientes actuales o
potenciales clientes. Entre los articulos utilizados como premios se
pueden mencionar. Tazas de café, blocks de papel, lapiceros,
playeras, calendarios, llaveros, imanes, stickers y marcos para placas

de carros.

e Premios a la fidelidad: premio en dinero, especie o0 condiciones por
el uso habitual de los productos.
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Promocion en el lugar de ventas: exposiciones y demostraciones

en el punto de venta.

Descuentos: reduccion del precio de un producto o servicio, valido

por un tiempo. Dependiendo de la temporada se utilizaran los

siguientes descuentos:

1.

2.

Descuentos por volumen: el propédsito de este descuento es
estimular a los clientes para que compren mayores cantidades
de un producto o linea de productos. Se desarrollaran dos

estrategias de descuentos por volumen:

No acumulativos (aplicados a una compra especifica): la mira
sera estimular la compra de grandes volumenes de un
producto concentrado en un solo pedido.

Ejemplo: Descuentos a compras mayores de 10 unidades o
superiores a los Q40,000.00

Acumulativos (Aplicados a las compras realizadas por un
comprador en un tiempo determinado): la mira es el de lograr
compras frecuentes o repetitivas y la lealtad del cliente.

Ejemplo: Se asignara un cédigo de cliente frecuente por un
periodo no mayor a 6 meses, con el cual tendra un descuento

del 15% en todos los productos.
Descuentos por pronto pago: El proposito es estimular a los

clientes a que realicen el pago de su cuenta en un plazo de

tiempo especifico o lo mas antes posible.
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Ejemplo: A los clientes frecuentes que tiene un crédito de 30
dias, se les estimulard para que realicen el pago durante los
primeros 10 dias, reduciéndoles un 1% sobre el valor de la

factura.

Eventos: participacion constante en ferias y convenciones para

promocionar y mostrar los productos.

Actualmente a nivel mundial se esta pasando por un tiempo de

recesion. El area de bienes raices esta sufriendo, la bolsa esta afectada, hay

despidos en las empresas, caos econémico y los clientes desvian sus

ingresos a articulos de primera necesidad. Las estrategias que se aplicaran

para contrarrestar este fendbmeno econémico son:

Aumento de Promocion: la gran mayoria de los empresarios
disminuyen sus gastos publicitarios. Esto es un error. Cuando hay una
reseccion, el objetivo es aumentar la publicidad para atraer a los
Clientes. La economia mejorard y los clientes elegiran los productos
de la Empresa.

Valor agregado al producto: ¢A quién no le gusta algo regalado?
Ofrecer un  reporte, una consulta, una bolsa con productos de la

temporada. Ofrecer algo gratis atraera a los clientes.

Uso del Internet: las ventas estan bajando en los negocios fisicos,
pero no en los negocios en Internet. Esto segun la revista
Internet Retailer, que analiza a las 500 empresas mas exitosas en
Internet. ElI consumidor piensa que en Internet podra encontrar

mejores precios. Asi que se propone elaborar una pagina web.
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o Capacitacion del personal: se llevan a cabo actividades
encaminadas a proporcionar conocimientos, desarrollar habilidades y
modificar actitudes del personal de todos los niveles para el mejor
desempefio en la fabricacion del nuevo producto.

Entre las capacitaciones ideales para el mejoramiento productivo de

los empleados se pueden mencionar:

1. Relacion experto aprendiz: en este tipo de técnicas, se tienen
claras ventajas para el grupo de trabajadores calificados ya que se
observan niveles muy altos de participacion y transferencia de trabajo por

tanto la retroalimentacion se adquiere practicamente de inmediato.

2. Conferencias, videos, peliculas, audiovisuales: esta capacitacion
permitird tener economia de tiempo y recursos. Un ejemplo claro es el de
exhibir un audiovisual en ocasiones especiales, como el primer contacto de
un nuevo empleado con la organizacion, También se utilizan las
simulaciones por computadora, este método asume con frecuencia la
forma de juegos, donde los jugadores efectlan una decision y la
computadora determina el resultado. Se utiliza mucho para capacitar

gerentes en la toma de decisiones.
Actualmente también se utiliza el tipo de capacitacion on line

que permite a través de un sistema interactivo el desarrollo de técnicas para

especializarse en su puesto.
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. Adiestramiento del personal: permite a la organizacibn mejorar la
eficiencia de sus empleados, elevar su calidad de vida y productividad, asi
mismo se puede decir que el adiestramiento consiste en mejorar las
actitudes y aptitudes del recurso humano permitiéndole detectar aquellas
areas que presente deficiencia en la organizacion. Entre los

adiestramientos comunes se puede mencionar:

1. Adiestramiento periodico: el fin en mantener en la linea optima de
productividad al empleado, dandole nuevas herramientas de trabajo,
nuevos meétodos en si manteniéndolos actualizados en las mejoras de

el trabajo.

Adiestramiento por cambio en el puesto de trabajo: este
adiestramiento es para pulir las cualidades de los empleados para
llevar a cabo un trabajo diferente al usual o que requiera de nuevos

conocimientos.

Incentivo a clientes: al igual que los vendedores o empleados, al
consumidor le encanta pertenecer a un grupo selectivo donde es
premiado con descuentos, productos gratis o cualquier forma de
incentivos donde reciba algo a cambio de comprar mas. Se conoce

en inglés como Customer Program o Customer Reward Program.

Productos o servicios complementarios: se buscaran productos o
servicios complementarios que se puedan ofrecer una vez el cliente

esté en el proceso de compra.

Ejemplo: el cliente desea un closet de melamina, ¢ qué tal ofrecerle
un escritorio o mesa de noche? Motivalo alin mas ofreciéndole un

descuento.
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3.4 Estudio de fijacion de precios

Se realizara una definicion exhaustiva del producto que se
manufacturara y comercializara destacando todas sus cualidades y las
cantidades de los componentes necesarios para su fabricacion, asi como los

beneficios que espera obtener de este el consumidor.

La meta es reducir costos manteniendo la funcionalidad y calidad del
producto, viéndose estos esfuerzos reflejados en el precio al consumidor

final.

El enfoque principal para la determinar el precio del producto sera el
de “Sumar Costos” calculando cual es el costo de producir el nuevo producto
y sobre este se aplicara un determinado margen de beneficios o utilidades
(ver inciso 3.5), este enfoque ira paralelamente con la investigacion donde
se determinara cuanto estan dispuestos los consumidores a pagar por el

producto y fijar el precio de acuerdo con dichas averiguaciones.

Otro aspecto al que se prestara mucha atencién es a la participacion
de los competidores, en donde se estimara cual es el precio con el que
intervienen en el mercado, ya que la competencia hoy se extiende mas alla
de las fronteras de cada pais, los costos y los precios se afectan por la
llegada de competidores foraneos y por las fluctuaciones en las tasas de
cambio, luego de este analisis y si fuera necesario se ajustaran los
precios de CARQCO, manteniendo siempre el porcentaje de utilidades

estipulado por la empresa.
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3.4.1 Variables precio-producto

Para satisfacer los diferentes gustos del cliente se tendran 3
diferentes disefios, basandose siempre en el closet estandar, elaborado de
Melamina, con 2 éareas de colgar de 85 centimetros de ancho, modulo
central con 4 entrepafios, 2 gavetas de 5 pulgadas, 1 gaveta de 10 pulgadas
y 2 puertas, 1 esquinero con 5 entrepafios. Las variables Precio-Producto

son las siguientes:

Tabla VIII. Variables precio-producto

Closet Estandar Acabado 50% Acabado 100%
Melamina 50% simulacién madera

simulacién madera

Q3,900.00 (Q3,900.00 + 15%) (Q3,900.00 + 30%)
Q4,485.00 Q5,070.00

CARQCO cuenta con la experiencia y la capacidad de satisfacer las
demandas del mercado, por lo que los disefios antes mencionados pueden
tener variantes en el tamafio, materia prima o cualquier modificaciéon que el
cliente desee, claro esta que dependiendo de estas variaciones el precio

tendra las modificaciones correspondientes.

3.4.2 Costo del posicionamiento del producto

Como se muestra en la Tabla IV (Analisis comparativo de CARQCO
vrs. Competencia) el precio de introduccion del producto al mercado es bajo
comparado con la competencia inmediata, esta estrategia se utilizara para
establecer una posicion dominante en el mercado, esperando obtener
reducciones significativas del costo de fabricacion por medio de volimenes

substanciales de produccion.
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El costo de la fijacion de precios de penetracion, consistira en

sacrificar utilidades, cobrando a los clientes menos dinero por el producto del

que realmente ellos estan dispuestos a pagar. La ganancia potencial es la

gran participacion del mercado.

Para que la estrategia sea un verdadero éxito se deben satisfacer

varias condiciones:

El producto debe estar libre de cualquier defecto que podria causar
descontento entre los clientes y que podria ocasionar costos altos de

devolucion, reparaciones y/o adaptaciones.

La capacidad de produccién debe de estar instalada para satisfacer la
demanda prevista.

Los canales de distribucion deben de estar disponibles para llegar a
los compradores potenciales.

Llevando a cabo las condiciones anteriormente descritas, se
contara con un posicionamiento significativo y bien dirigido como guia
de todas las comunicaciones en donde CARQCO siempre transmitira
al publico una imagen congruente. Cada vehiculo de comunicacién
gue transmite un posicionamiento comun reforzara los otros y
ocasionara un efecto acumulativo, maximizando con ello el

rendimiento de la inversion.
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3.4.3 Costos de produccion

El primer costo en esta etapa es el de la Pre-Produccion, se realizara

una simulacion del proceso productivo por medio de una produccion piloto o

de prueba para comprobar el disefio, las herramientas y especificaciones.

Teniendo éxito en este proceso se consideraran las especificaciones de

produccion definitivas y no sujetas a cambios. Los costos directos e

indirectos en esta etapa seran los de mano de obra, materia prima, consultas

externas a proveedores.

Teniendo la aprobacion del proceso a elaborar los factores que

generan los costos en la produccién son los siguientes:

Costos de seleccion vy distribucién en la planta: El
encargado de la produccion deberéd efectuar los cambios
necesarios para la adecuacion del nuevo proceso en la planta
de produccién, organizando la maquinaria, los operarios, el

espacio fisico, sefializando los nuevos espacios de trabajo.

Costos de disefio del trabajo y los procesos: Considerar los
gastos que llevara las necesidades técnicas y administrativas,
considerando el material que los diferentes departamentos

necesitaran para la produccion del nuevo proceso.

Costos del personal: Analizando la produccion de principio a
fin, se consideraran los costos relacionados a las necesidades
de los trabajadores, los cuales dependiendo de la experiencia 'y
del tiempo de laborar en la empresa son:

- Costos generados por los trabajadores actuales en la

empresa:
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1. Material (planos, manuales, etc.) para la elaboracion
del nuevo producto.

2. Margen de pérdidas en materias primas al realizar los

primeros productos.

- Costos generados por los trabajadores nuevos en la empresa:

1. Costos generados por la contratacién de nuevo
personal (entrevistas, verificacion de papeleria,

anuncios clasificados, etc.)

2. Capacitacion previa para llevar a cabo los procesos
establecidos.

3. Periodo de acoplamiento al ritmo de trabajo.

4. Material (planos, manuales, etc.) para la elaboracion

del nuevo producto.

5. Margen de pérdidas en materias primas al realizar los
primeros productos.

e Costos por reemplazo y seleccion de equipo: la produccion
del producto nuevo, tiene caracteristicas muy similares a los
procesos actuales de la empresa, sin embargo es necesario el
ajuste del equipo asignado a la linea de produccion por tener
diferentes especificaciones; por lo que se tendran que calibrar
el equipo, cambiar sierras de las cortadoras, cambiar limas,

cambiar sopletes de pintura, etc.
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e Costos en la programacion de la produccién: el ritmo de
produccion en los primeros meses no sera constante, por no
contar con pedidos fijos 0 clientes frecuentes. La programacion
tendr4 en este tiempo cambios constantes, por lo que los
requerimientos de materia prima, mano de obra, maquinaria,
sera variable. Generando costos por maquinaria ociosa Yy falta

de productividad.

e Costos de operacion en el sistema de produccion: la
produccion tendra costos en mantenimiento preventivo para
minimizar pérdidas por fallas mecanicas, y los costos
relacionados directamente a la produccibn como lo son

materias primas, mano de obra directa, almacenaje.

3.4.4 Precio de introduccién al mercado

El precio de venta se vera afectada como en toda actividad comercial
por el costo, estos estan constituidos por los siguientes elementos: Materia
prima que se utilizara para la realizacion de los closets, el costo de la
realizacion (mano de obra y gastos de operacion), el costo de distribuir el

producto y el costo de comercializar el producto.

La estrategia que se utilizara sera el Precio de Introduccion, el
cual consistira en introducir al mercado el producto a precios menores a
los de la competencia (ver Tabla IV Andlisis comparativo CARQCO vrs.
competencia) con el fin de atraer a los consumidores, los margenes de
utilidad por unidad de producto seran menores, pero se tendra mayores
utilidades por el incremento en el volumen de ventas. Otras ventajas de
utilizar esta estrategia es: Répida introduccion en el mercado, sorprender a

la competencia, entre otras.
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Ofrecer precios bajos no sera una estrategia estacional
durante todo el afio, ya que la fijacion de precios es una herramienta
gue estara ligada a las estrategias de mercadotecnia. Por lo que el
cambio de precios se realizara de forma oportuna, teniendo en cuenta
la competencia y los incrementos, disminuciones del margen de

utilidad o de los costos de los bienes.

3.5 Estimacioén de utilidades

La propuesta para las utilidades como se ha mencionado
anteriormente, se fijara mas en el volumen de ventas, que en la ganancia
neta por unidad (Ver inciso 3.5.1 Analisis del Punto de Equilibrio) en donde
se igualaran los ingresos totales y los costos totales, donde el ingreso de
operacion sera igual a cero, obteniendo este dato se determinaran las
estimaciones de la utilidades, basandose en las ecuaciones descritas a

continuacion.

Ecuaciéon fundamental de las utilidades:

Utilidad = Unidades vendidas(Precio de Venta) - Costo Total de produccion

Otra féormula equivalente para determinar la utilidad neta mensual la

ecuacion seria:

P = (S-D)-F

Donde:

P = utilidad mensual

S = precio unitario de venta

D = costo variable o directo por unidad

F = gastos fijos o periddicos por mes
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El porcentaje del margen de utilidad se determina aplicando la formula

siguiente:

% de Magnitud de utilidad = Utilidad deseada + costos fijos totales

Costos variables totales

3.5.1 Punto de equilibrio

Como indice financiero se utilizara el punto de equilibrio, para tener la
certeza de que se esta trabajando siempre con ganancias, sin permitir bajo
ninguna circunstancia, trabajar con pérdidas para la empresa. La ecuacion
fundamental y que todo trabajador involucrado en el proceso de fabricaciéon y
comercializacion debe manejar, para que los resultados sean los deseados
es la siguiente:

PE = C.F
PV-CV

Donde:

P.E = Punto de equilibrio.
C.F = Costos fijos de produccion.
P.V = Precio de venta para el consumidor final.

C.V = Costos variables de produccion.

Para determinar el punto de equilibrio, se proyectara el costo de
disefio, el cual comienza cuando el disefiador entrega a manufactura las
especificaciones de lo que se hara. El encargado de produccién analiza el
producto detenidamente para tener una idea clara del mismo y los
requerimientos s de su elaboracion. Esto constituye basicamente un analisis
de tipo econdmico. Seguidamente, se seleccionan el proceso necesario para
la fabricacion del producto.
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Finalmente se deciden los lugares de trabajo, la necesidad de de

producir herramientas especiales para la produccion de los closets, las

maquinas que se utilizaran y se elaboraran los diagramas necesarios:

Diagrama de Flujo de Proceso, Diagrama de Recorrido. Los datos para

elaborar el Costo de Disefio son los siguientes:

Costo del Disefio

(Lo que se cobra por elaborar el
disefio de produccion, segun datos
fijos en el presupuesto de la

empresa)

Q4,000.00

Mano de obra directa

Salario diario por Salario mensual
empleado Total
5 Carpinteros Q85.00/dia Q12,750.00/mes
3 Ayudantes de Carpinteria Q50.00/dia Q4,500.00/mes
2 Barnizadores Q100.00/dia Q6,000.00/mes
1 Supervisor Q120.00/dia Q3,600.00/mes

Total mano de obra directa
Q26,850.00/mes

Gastos administrativos

Salario diario por

Salario mensual

empleado Total
1 Encargados de compras y Q2,000.00/mes Q2,000.00
suministros
2 Vendedores Q3,500.00/mes Q7,000.00
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1 Contador Q1,800.00/mes Q1,800.00

1 Encargado de recepcion y Q2,300.00/mes Q2,300.00
almacén

1 Piloto Q1,900.00/mes Q1,900.00

1 Encargados de limpieza Q1,500.00/mes Q1,500.00

1 Agentes de vigilancia Q1,500.00/mes Q1,500.00

Total Gastos Administrativos
Q18,000.00/mes

Estimacién de produccion al mes

Tomando como base el analisis de la competencia y la demanda de
los productos de la misma linea que los closets producidos por CARQCO, la
estimaciéon de la demanda de closets estdndar es de 20 unidades
mensuales.
Costo de materia prima

El costo total de la materia prima utilizada en la fabricacion de un
closet estandar (ver figuras 4 Elevacion lateral interior Closet Estandar) es
de Q1650.00.
Jornada laboral

La jornada laboral es Diurna Ordinaria, de lunes a sabado. Teniendo

15 minutos de refaccion en la mafiana, 15 minutos de refaccion en la tarde y

30 minutos de almuerzo. El tiempo ocioso es de 1 hora.
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No se trabaja con horas extras con excepcion de casos muy
particulares donde exista un pedido muy grande o por algun problema
interno. Por lo que para el estudio no se tomaran en cuenta.

Calculo de trabajo efectivo

e De lunes a viernes:
Tiempo Normal de Trabajo: 8 horas/dia
Tiempo ocioso: 1 hora/dia
Tiempo Efectivo: 7 horas/dia
(7 horas x 5 dias x 4 semanas) + (2 dias x 7 horas) = 154
hrs/mes
* 4 semanas = 28 dias; se le suman 2 para los 30 dias

e Sabado:
Tiempo Normal de Trabajo: 4 horas/dia
Tiempo ocioso: 0.45 hora/dia
Tiempo Efectivo: 3.55 horas/dia
(3.55 horas x 4 sabados) = 14.2 hrs/mes

Total tiempo Efectivo: 168.20 hrs/mes

Numero de unidades a producir en el mes comercial

La capacidad instalada permite una produccion de 10 unidades

diarias.

8 horas ------------ 10 unidades
168.20 horas ------------ X unidades

Total de unidades producidas / mes: 210.25 unidades =210

unidades
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Punto de equilibrio

Basado en la formula descrita en el punto 3.5.1 el punto de

equilibrio es el siguiente:
Costos fijos: Gastos de administracion = Q18,000.00
Costo variable: Mano de obra directa + materiales = Q26,850.00 +

(Q1650.00 x 210 unidades) = Q304,050.00
Total de unidades producidas al mes

Q373,350.00 = Q1,777.86
210

Precio de venta segun figura nimero 5: Q3,900.00

PE = CF
P.V-CV
P.E = 18,000

3,900-1,777.86
P.E = 8.48 =9 unidades|

P.E (Monto de ventas (Q)) = CE
1- C.V.

P.V.

P.E= 18,000

1-1,777.86
3,900

IP.E = +39,507.89 = Q39,508
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Como nos demuestra el andlisis el punto de equilibrio, es de 9
unidades, lo que significa que por lo menos se deben de producir 9
unidades diarias para trabajar sin pérdida alguna, la capacidad de
produccion en la empresa es de 10 unidades. Por lo que no hay
problema alguno para llevar a cabo la produccion del nuevo producto.
Para tener una mejor perspectiva se desarrolla la grafica del punto de

equilibrio en la figura namero 5 de los Apéndice.

La utilidad proyectada para CARQCO es:

Utilidad = Unidades vendidas (Precio de venta) - Costo total de

produccion

Utilidad = 210(3,900) — [18,000+210(1,777.86)]

Utilidad = Q427,649.40/mensual|

(* Datos basados con el resultado del punto de equilibrio antes desarrollado.)

El porcentaje del margen de utilidad se determina aplicando la formula

siguiente:

% de magnitud de utilidad = Utilidad deseada + Costos fijos totales

Costos variables totales
% de magnitud de utilidad = 427,649.40 + 18,000
210(1,777.86)

% de magnitud de utilidad = 1.19 x 100 = 119 % de utilidad|
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4. IMPLEMENTACION DE LA PROPUESTA

Implementando la propuesta de fabricar y comercializar closets,
CARQCO no solo lograra un posicionamiento rapido en el mercado sino que
a la vez satisfacera las necesidades de los consumidores; para esto se han
establecido estrategias de comercializacion del producto, distribucién (en
donde el segmento de mercado ha sido seleccionado para personas que de
una u otra forma estan relacionadas con los productos de la empresa o son
clientes potenciales), asi como estrategias para los precios, publicidad y

promocion.

4.1 Estandares de produccion

El producto a fabricar, debe de estar estandarizado para
garantizar la calidad del producto final, para lograrlo es necesario controlar el
proceso de principio a fin. Por ejemplo, para mantener los estandares de la
materia prima se tendran pruebas aleatorias a los productos de los
proveedores, garantizando asi la calidad de estas. Con la mano de obra se
tendra un control en el desempefio diario de cada uno de los operadores, el

personal nuevo tendra que llenar estandares en los perfiles del puesto.
Teniendo en cuenta los estandares de produccion, se lograra que los

productos fabricados sean idénticos y por lo tanto no existirdn disparidades

en los productos finales.
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4.1.1 Especificacién de materias primas

Las materias primas que se utilizaran en el proceso de fabricacion,
seran materiales extraidos de la naturaleza. Por ejemplo la mayoria de
madera comercial se extrae de los departamentos del altiplano
(Quetzaltenango, Totonicapan, San Marcos), las maderas finas de los
departamentos del norte del pais (Peten, Izabal). Todas las materias primas
a utilizar se clasificaran segun su origen: Vegetal (madera, lino, algoddn,
corcho, etc.), animal (pieles, lana, cuero, etc.), mineral (hierro, cobre, oro,
marmol, etc.). Para tener claro el concepto de las materias primas, en los
incisos posteriores se detallaran las utilizadas en el proceso, algunas de
ellas son materias primas ya transformadas en producto final que se

utilizaran en el proceso de fabricacion de los closets.

Tabla IX. Los principales proveedores encargados de suministrar la

materia prima en CARQCO son:

Materia prima Proveedores

Madera Maderas el Alto, Aserradero San Miguel,
Agromaderas, Bioforesta, Caoba,
Ecomaderas Tropicales S.A,

Forestal Guatemala S.A

Melamina Carpicentro, Distribuidora Hernandez, Maderas

el Alto, Aserradero San Miguel
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Materias primas transformadas en Proveedores

productos finales como

accesorios
Tornillos, clavos, pegamento, Carpicentro, Ferreteria Lewonski,
soportes, cinta adhesiva, lijas, S.A, Ferreteria Difratti, El Pacifico

thinner, tintas molduras

Sellador Sika, S.A.

Bisagras y Agarraderas Cerrajes de Centro América S.A,

Cerraduras Internacionales S.A

4.1.1.1 Madera

La madera es un material ortotrépico (material elastico, que se puede
moldear) encontrado como principal contenido del tronco de un arbol. Como
la madera la producen y utilizan las plantas con fines estructurales es un
material muy resistente y gracias a esta caracteristica y a su abundancia
natural es utilizada ampliamente por los humanos, ya desde tiempos muy

remotos.

Una vez cortada y seca, la madera se utilizara tallando y uniendo
trozos con herramientas especiales. Las clases de madera mas comunes
gue se utilizaran en la fabricacion de los closets, se pueden catalogar en dos

grupos:
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1. Madera Comercial

El incremento de elaborar un closet con Maderas Comerciales
es de un 25% a un 35%, dependiendo de la madera escogida por el
cliente, a diferencia de elaborarlo con Melamina (descripcion de
materia prima en el inciso 4.1.1.2) que es la materia prima a utilizar en
el closet estandar. Basado en la (Tabla IV Analisis Comparativo
CARQCO vrs Competencia) El incremento en el precio al consumidor

final seria el siguiente:

Precio Closet Estandar Precio Closet con
(Melamina) Maderas Comerciales
Q3,900.00 Q4,875.00 a Q5,265.00

Las maderas comerciales a utilizar son:

¢ Pino: Este tipo de madera es muy fuerte, tiene la capacidad de tolerar
arrastres, impactos y sacudidas sin astillarse. Es una madera de uso
comun en nuestro medio por que la oferta es alta en el mercado. (Ver

Anexos figura 6)

e Ciprés: Esta madera se considera imputrescible e inatacable por
hongos e insectos por lo que su durabilidad es muy alta. Su

resistencia y elasticidad son moderadas. (Ver Anexos figura 7)

e Palo Blanco: Tiene mediana durabilidad, no resiste al ataque de la
polilla. es muy usada como sustitutos de otras maderas duras y
preciosas, debido a la facilidad que tiene para cualquier color de tintes

y su facil manejo con maquinas. (Ver Anexos figura 8)
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2. Madera fina

El incremento de elaborar un closet con Maderas Finas es de
un 45% a un 55%, dependiendo de la madera escogida por el cliente,
a diferencia de elaborarlo con Melamina (descripcion de materia prima
en el inciso 4.1.1.2) que es la materia prima a utilizar en el closet
estandar. Basado en la Tabla IV Analisis Comparativo CARQCO vrs

Competencia El incremento en el precio al consumidor final seria el

siguiente:
Precio Closet Estandar Precio Closet con
(Melamina) Maderas finas
Q3,900.00 Q5,655.00 a Q6,045.00

Las Maderas Finas a utilizar son:

e Cedro: Suele ser quebradiza y no es una madera fuerte; se
trabaja bien, adquiriendo un buen acabado. Es muy resistente,
tanto a los ataques flngicos como a las termitas. El costo de
esta madera es alto, debido a que se encuentra en peligro de
extincion, por la deforestacion de los bosques que son su

habitat natural. (Ver Anexos figura 9)

e Caoba: Es una madera duradera, fuerte, facil de trabajar y de
una belleza extraordinaria, esta entre las maderas mas
codiciadas del mundo. Por sus caracteristicas Unicas, sigue
siendo una de las mas comercializadas nacional e

internacionalmente. (Ver Anexos figura 10)
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4.1.1.2 Melamina

Es el material mas usado actualmente en la industria de la carpinteria
industrial, se usara para la fabricacion de los closets estandar (Ver Apéndice
figura 1, figura 2) y la caracteristica principal es que esta recubierto por
ambas caras con peliculas decorativas impregnadas con resinas, lo que le
otorga una superficie totalmente cerrada, libre de poros, impermeable, dura y

resistente al desgaste superficial.

Es un producto que puede ser utilizado en todo tipo de muebles de
oficina, sala, comedor, dormitorios, cocinas, bafios, hospitales e
instalaciones comerciales. Ademas brinda terminaciones perfectas en

revestimientos de paredes, tabiques divisorios y cielorrasos.

Su amplia variedad de colores y texturas, permitird ofrecer al mercado

la mejor variedad de disefios maderas y colores.

En cuanto a sus caracteristicas fisicas, su superficie no permite el
desarrollo de microorganismos, por lo que es ideal para ambientes
asépticos, resistiendo al calor y el uso de liquidos agresivos utilizados para
limpiar. No requiere trabajos adicionales de terminacion. (Ver Anexos figura
11)

4.1.1.3 Tornillos para madera
Los tornillos a utilizar son los mas usados en construccion. Pueden
ser de acero dulce, latdn, cobre, bronce, aluminio y pueden estar

galvanizados, niguelados, etc. Este tipo de tornillo se estrecha en la punta

como una forma de ir abriendo camino a medida que se inserta.
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Sus cabezas pueden ser planas, ovales o redondeadas; cada cual
cumplird una funcién especifica. En carpinteria, se utiliza el de cabeza plana,
ya que es necesario dejar la cabeza del tornillo sumergida o a ras con la

superficie.

4.1.1.4 Clavos sin cabeza

Se utilizaran mucho con la madera que no requiere el trabajo del final.
Los lugares para utilizar los clavos estan en 2x4cms. y otras superficies de
los tableros tales como tablero de particula y paneles de madera regulares,
se inserta con un martillo. Es una barra delgada y puntiaguda y Viene en

diversas longitudes.

4.1.1.5 Pegamento

Es una sustancia que se utilizara para mantener unidos a dos 0 mas

cuerpos por contacto superficial. Es sinénimo de cola y adhesivo.
4.1.1.6 Soportes de barra para closet
Son las bases donde descansa la barra que se utiliza para
colgar la ropa, estas seran de aleaciones cromadas, al igual que la barra.
(Ver Anexos figura 12)
4.1.1.7 Cinta adhesiva
La cinta adhesiva se utilizara para unir objetos de manera temporal, o
en algun caso en especial permanente. La cinta adhesiva contiene una

emulsién adhesiva por una cara, aunque existen variedades adhesivas por

ambas caras.
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4.1.1.8 Sellador

Se emplearan fundamentalmente para unir superficies humedas. Para
resolver problemas de grietas y rupturas. El uso del sellador facilitara el
aislamiento, ya que permiten sellar juntas, grietas, etc. De esta forma, se

evitaran corrientes de aire y humedad.

Las masillas de elasticidad permanente se adhieren perfectamente a
casi todas las bases y superficies. Con ellas se podran sellar las juntas de
los materiales que en algin caso queden pegados. Para aplicar el sellador
con facilidad existen cartuchos de prensa: modelos de chapa, prensas de
mano, prensas de tubo profesional o aparatos de aire a presion. Un ejemplo
de este sellador es: SIKABOND T-2 es un adhesivo elastico de poliuretano
de alto modulo. Se utiliza en el pegado elastico y fijacion de elementos

diversos en construccion:

- Paneles de recubrimiento interior, alféizares de ventanas, apoyos, tabiques
de separacion, peldafios de escaleras, carteles de puertas y letreros

indicadores.

-Pegado estructural de piezas prefabricadas.

- Pegado elastico de hormigdon, madera y ceramica entre si 0 con otros
materiales como fibrocemento, planchas de escayola, yeso, aluminio, PVC
rigido, plasticos reforzados con fibras, poliuretano y fibras minerales.
- Presenta una gran capacidad de agarre inicial de la pieza sin descolgar y

puede pintarse encima de él. Estad disponible en cartucho y se aplica

mediante pistola. (Ver Anexos figura 13)
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4.1.1.9 Lija

Las utilizadas para la produccién de closets ya sea elaborados en
Melamina o madera son las comerciales de papel o en algunos casos de
tela, siendo mejores éstas Ultimas en aplicaciones donde se necesite

maxima flexibilidad.

Segun el numero de grano, podemos hacer la siguiente clasificacion de las

hojas de lija:
Tabla X. Clasificacion de las hojas de lija
Grano Tipo de lija
de 40 a 50 muy gruesa
de 60 a 80 Gruesa
del00 al20 Media
del50 a 180 Fina
de 240 a 400 muy fina

Lo habitual para cualquier trabajo elaborado en madera es empezar
con un papel de grano grueso, si se desea eliminar rapidamente las capas
de madera superficiales; a continuacién se pasa un papel de grano medio,
para igualar el pulido; y se finaliza con uno de grano fino o un papel al agua
antes de barnizar o pintar la pieza.

En el caso de los closets de Melanina, la lija se utilizara solo en casos

donde el corte de las planchas presente algun tipo de astillado, entonces

sera necesario lijar para dejar la superficie limpia y asi poder unir las piezas.
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4.1.1.10 Thinner

Sera el diluyente a utilizar, este es una mezcla de solventes de
naturaleza organica derivados del petrdleo que ha sido disefiado para
disolver, diluir o adelgazar sustancias insolubles en agua, como la pintura,

los aceites y las grasas.

4.1.1.11 Tinte

El tinte o tintura es la sustancia con la que se le da color a la madera
sobre el que ya tenia, este se aplicara en direccion del veteado de la
madera. El color del tinte se aplicard con base a los requerimientos
especificos del cliente, basandose estos en el catadlogo de colores que
CARQCO ofrece sus clientes, este a la vez es un material de acabado como

se especifica en el inciso 4.1.1.14

4.1.1.12 Molduras

Estas se emplearan para ocultar ligeros defectos de las esquinas en
los lugares donde se arme el closet, asi como para unir materiales de
distintos espesores. Por otra parte, para los closets elaborados con madera
las molduras se podran instalar como elemento de transicion entre
materiales distintos. Otro uso podra ser el de contraste entre materiales
iguales. Hay una moldura adecuada para cada decoracion, dependiendo del

disefio que el cliente desee.

72


http://es.wikipedia.org/wiki/Color

4.1.1.13 Bisagras y agarraderas de hiero forjado

Las Bisagras a utilizar son el herraje que posibilitara el giro de las
puertas del closet. Cuenta con dos piezas, una de las cuales va unida a la

hoja y gira sobre un eje permitiendo su movimiento circular.

Para poder abrir las puertas y los cajones interiores del closet, se
utilizaran agarraderas de hierro forjado, para el closet estandar se utilizaran
sencillas de hierro forjado (ver Anexos figura 14 “A”), y para los closets
elaborados con madera, se utilizaran varios disefios de agarraderas, los

cuales el cliente decidira cual es el de su agrado (ver Anexos figura 14 “B”).

4.1.1.14 Material para acabado

Los materiales para acabado se utilizaran en los closets elaborados
con madera, ya que para los elaborados con melanina, el acabado no es

necesario. Los materiales que se utilizaran son:

o Tintas: Tinta de alcohol de rapido secado que optimizara
el tiempo de aplicacién, Tinta de aceite que tiene
una extraordinaria facilidad de aplicacion.

o Selladores y lacas de Nitrocelulosa: Los selladores
presentan un alto contenido de sodlidos, capacidad de
relleno y lijado. Por otro lado, la linea de lacas a utilizar,
se presentan en acabados de mate y brillante.
Ambos con un secado rapido y la dltima con un

brillo magnifico.
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o Barnices: Estos son los mas comunes porque
ofrecen una alta proteccion a la superficie, tienen
una altaresistenciaa la humedad, la abrasion y a
agentes como alcoholes, grasas, aceites, etc. Otro factor
importante es que optimiza el presupuesto  debido al
atractivo precio, asi como dar un acabado agradable al

producto final.

4.1.2 Especificacién de mano de obra

La mano de obra actual de CARQCO, cumple con todos los

requisitos para asegurar la calidad de los productos elaborados por la

empresa. Pero debido a la ampliacion en el catalogo de productos, al

ejecutar la propuesta de la elaboracion de closets, serd necesario el

reclutamiento de mano de obra. Por lo que serd necesario llevar a cabo

una seleccion de personal, la cual, al igual al que labora actualmente en

la empresa, deberd de cumplir con los requisitos de mano de obra

calificada (experiencia previa al puesto a desempefiar 0 contar con

capacitacion y estudios para poder llevar a cabo el trabajo), capacidad

para trabajar en equipo, valorar y cumplir las normas o disposiciones de

seguridad y calidad de la empresa.

4.1.2.1 Carpinteros

El carpintero que labora en CARQCO es el encargado

de realizar las funciones y tareas siguientes:

e Seleccionar y preparar los materiales a utilizar en la

elaboracion de los closets.
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Leer e interpretar planos y Ordenes de trabajo
especificadas por el Gerente General, como indica la
jerarquia de los puestos en el organigrama de la

empresa (inciso 1.2.1)

Operar maquinas, equipos Yy herramientas, en la
ejecucion de las diversas operaciones que demanda la

construccion del closet.

Ejecutar el acabado del producto con procedimientos y

técnicas de pintado, laqueado y otros.

Ejecutar el mantenimiento preventivo de maquinas y

equipos de produccion.

Aplicar criterios de productividad en el puesto de trabajo
respetando las normas y especificaciones técnicas del
producto y el proceso.

4.1.2.2 Barnizadores

Los barnizadores tiene las mismas capacidades y funciones

gue los carpinteros, con la Unica diferencia que tiene la especializacion

de la aplicacion de acabados, para llevar a cabo este tipo de trabajo es

necesario que el operador tenga la virtud de ser una persona muy

observadora y delicada para dar el toque final al producto garantizando

la calidad total en este.
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4.1.3 Figura 15. Diagrama de flujo del proceso
DIAGRAMA DE FLUJO

Empresa: CARQCO Producto: Closet Estandar Melamina
Meétodo: Propuesto Fecha: Marzo 2009

Bodega de Materia
Prima

Materia prima
hacia el area de
cortes

1 minuto, 11 metros

Cortar planchas de
Melamina y tubos
galvanizados

8 minutos

Piezas cortadas al
area de
tapacanteado
(colocar sellador en
cortes de Melamina)

0.5 minutos, 6 metros

13 minutos Tapacantear piezas

0.5 minutos, 6 metros Piezas tapacanteadas al

area de armado

m{g} 3<

1
|

0.5 minutos Armado de gavetas y

colocacion de soportes de
tubo para colgado de ropa

O
-

a4
<

0.5 minutos, 6 metros Piezas al area de resanado
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0.5 minutos

0.5 minutos, 6 metros 5

2

7 minutos

)

1 minuto, 15 metros 2
RESUMEN
OPERACION TIEMPO DISTANCIA
4 minutos 50 metros
31 minutos A S I T
( \ 7 minutes
TOTAL 42 minutos 50 metros
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Empaque de producto
terminado

Producto terminado a
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terminado
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4.1.4 Figura 16. Diagrama de Recorrido

DIAGRAMA DE RECORRIDO
Empresa: CARQCO Producto: Closet Estandar (Melamina)
Metodo: Propuesto Fecha: XOuKo00K
1 minuto, i 0.5 minutos, A
Bodega 11 mis. Area de 6 mits. Area de
de Materia Cortes »| Tapacanteado
Prima
0.5 minutos,
6 mts.
r
, 0.5 minutos, . 0.5 minutos, .
Area de 6 mts. Area de 6 mis. Area de
Empaque |« Resanado | Armado
1 minuto,
15 mts.
A
Bodega de
Producto
Terminado
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4.2 Estrategias de comercializacion

Estas estrategias son una herramienta de mercadeo, las cuales
servirhn como un apoyo a las acciones de venta, dichas estrategias estaran
basadas en el trabajo sobre el producto, el mercado, el precio, la publicidad
y promocion, colocacion estratégica en los puntos de venta y distribucion.

4.2.1 Canales de distribucién

Como canales de distribucion se llamara el circuito a través del cual
CARQCO pondréa a disposicion de los consumidores (o usuarios finales) los
productos terminados (closets) para que los adquieran. La separacion
geografica entre  compradores — vendedores y la imposibilidad de situar
la fabrica frente al consumidor hacen necesaria la distribucién (transporte y
comercializacién) de los bienes, desde su lugar de produccién hasta su lugar
de utilizacién o consumo. Los canales que se describiran posteriormente se
seleccionaron cuidadosamente para hacer llegar el producto a los puntos de

venta en tiempo y forma.

4.2.1.1 Canal directo

El producto se vendera directamente al consumidor sin

intermediarios.

Fabricante — Consumidor
(CARQCO) (Clientes actuales o Clientes nuevos)
Principales caracteristicas:
1. La via es mas corta y rapida.
2. Se tiene el contacto directo con el cliente.

3. Los intermediarios no aumentan el precio al consumidor.
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4.2.1.2 Canal corto

El producto se vendera a través de un intermediario. Se tendran
vendedores de CARQCO encargados de tener contacto con los detallistas

para que realicen sus pedidos.

Fabricante— Detallista — Consumidor
(CARQCO) (Tiendas, Constructoras, etc.) (Clientes actuales o
Clientes nuevos)

Principales caracteristicas:
1. Mayor posicionamiento en el mercado.

2. Crecimiento en la cartera de clientes.

4.2.1.3 Canal largo

Este canal proporciona una amplia red de contactos para la empresa,

por el incremento en la produccion, debido a la alza en los pedidos.

Fabricante —> Mayorista— Detallista— Consumidor
(CARQCO) (Distribuidores (Tiendas (Clientes actuales

de zona) Constructoras, etc.) o Clientes nuevos)

Principales caracteristicas:
1. Maxima participacién en el mercado.
2. Especializacion por zonas o areas.

3. Control en el stock.
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4.2.2 Mezclade mercado

Es necesario llevar a cabo una mezcla en las herramientas de
mercadeo, para conseguir el maximo incremento en la demanda de los
closets que se propone producir. Manejando las variables de la mezcla de
mercado que se describiran en los siguientes incisos, se obtendran una serie

de ventajas entre las cuales se pueden mencionar:

e En cuanto al producto siempre se estard acorde con los
requerimientos de las necesidades del cliente y por lo tanto su

aceptacion sera mucho mas facil.

e En cuando al precio, siempre estara acorde con el producto debido a
gue se ha realizado un estudio previo antes de salir al mercado y se

tomara en cuenta lo que el cliente le conviene.

e La publicidad se planeara con respecto a lo estipulado por la gerencia,
teniendo como objetivo llegar al posicionamiento en la mente del

consumidor.

4.2.2.1 Estrategias de publicidad

La publicidad formara parte de un grupo de recursos estratégicos
utilizados para captar clientes y vender. Estas estrategias estaran dirigidas a
los diferentes clientes, ya que por contar con tres canales de distribucién
(inciso 4.2.1), es necesario enfocarse puntualmente a cada uno de los
clientes a los cuales se les vendera el producto. Entre los propésitos de

aplicar las estrategias de publicidad podemos mencionar:
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1. transmitir informacion, crear una actitud o inducir a una accion
beneficiosa para CARQCO.

2. Promover la venta del producto propuesto estableciendo relaciones
entre CARQCO vy el consumidor, y aumentar las bases de

convencimiento en el publico al que se dirige.

3. Pretende informar acerca de los bienes cuya contratacion intenta
alcanzar; este contenido esta sometido a una finalidad comercial,

concreta: inducir al consumidor a una accién de compra.

4.2.2.1.1 Perioddicos

Los periddicos son valiosos, basicamente, para la divulgacion de las
noticias, desempefian un papel muy importante en nuestra vida social y

politica, asi como en la formacion de la opinion publica.

Las ventajas mas relevantes de la publicidad en periédicos son:

e Los periédicos son leidos por un gran nimero de personas.

¢ Excelente medio para campafias de ensayo.

e Buenos para obtener ventajas rapidas.

e Las llamadas de atencibn pueden hacerse con gran
oportunidad.

e El formato puede combinarse frecuentemente.

¢ No es necesario el planteamiento con gran anticipacion.

e Gran facilidad para relacionar los anuncios con los
distribuidores.

e Es muy seguro que los distribuidores vean los anuncios y los

aprueben.
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Ejemplo:

Anuncio semanales en “Clasificados de Prensa Libre” en el area de

Mayoreo o en el suplemento “De Todo” que circula los dias jueves.

4.2.2.1.2 Volantes

La publicidad con volantes se tendria que llevar a cabo
esporadicamente, debido a que el porcentaje de captacién de clientes es
menor que en otros medios, pero para venta de producto en bodega o por

cambio de temporada, seran de mucha utilidad.

Las ventajas mas relevantes de la publicidad en volantes son:

e Permite una accién concentrada sobre un mercado o
una clientela especifica.

e Puede ser tan personal que llegue a convertirse en
confidencial.

¢ No presenta limitaciones en cuanto al formato.

e Admite la utilizacion de cualquier técnica de impresion.

e Multiplica la posibilidad de respuestas.

e Permite la maxima originalidad y realismo del mensaje.

Ejemplo: Se repartiran volantes llamativos con leyendas como:

v “Ofertas del mes de la Madre”

v “15% de descuento al presentar este volante”

v “Somos los No. 1 en fabricacién de closets”

v ‘Recién casados???, CARQCO les regala hasta un 35% de
descuento”
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4.2.2.1.3 Pedidos por catéalogo

El catalogo se relaciona directamente con los clientes frecuentes, este

se distribuira de manera periddica, ofreciendo productos nuevos o de

temporada.

Las ventajas mas relevantes de la publicidad en catalogos son:

e Comunicacion constante con los clientes.
e Proporcionar informacién de promociones o descuentos.

¢ Informacion amplia de precios.

Ejemplo:

Los catédlogos se enviaran a los clientes y referidos via Correos de
Guatemala, estos seran impresos a color con las fotos de los productos, en
donde se especificaran los precios, las ofertas, descuentos y promociones

del mes.
4.2.2.1.4 Correo electrénico (e-mail)
Para mantener el negocio actualizado es necesario participar en los
nuevos medios de publicidad por lo que el internet es indispensable en la

participacion del mercado actual.

Las ventajas mas relevantes de la publicidad por medio de correo

electrénico son:

84



e La comercializacién por correo electrénico es uno
de losmétodos mas accesibles de publicidad. Se
paga alrededor de un 75% menos para una
campafia publicitaria de correo electrénico que
por un documento de campafa que alcanza el

mismo numero de personas.

e Se puede llegar al mundo entero. Nadie esta
limitado por la ubicacién, los correos electronicos
cruzan las fronteras, los océanos y barreras
politicas. Con la comercializacion del e-mail, no
hay limite cuando se trata de cuantas personas

se puede llegar.

e El uso de marketing por correo electrénico permite
personalizar el anuncio se puede incluir el
nombre del cliente en el correo electrénico, y
cuando un cliente recibe un anuncio con su
nombre en el, una buena impresion suele ser el

resultado.
Ejemplo:
Ver Apéndice figura 17
4.2.2.1.5 Pedidos electrénicos por Internet (Website)
Contar con un sitio Web hoy en dia es indispensable, ya que el
comercio electronico (e-commerce) ha crecido considerablemente, debido a

la propagacion del internet a nivel mundial.
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Las ventajas mas relevantes de contar con pagina Web para generar

pedidos de producto son:

Mejoras en la distribucion ya que la Web ofrece la posibilidad
de participar en un mercado interactivo, en el que los costos de

distribucion o ventas tienden a cero.

Comunicaciones comerciales por via electrénica por medio de
la Web se puede informar a los clientes sobre la compafiia,
aparte de sus productos o servicios, tanto mediante
comunicaciones internas como con otras empresas Y clientes,
también permite que los responsables del area marketing y
ventas, obtengan informacion relevante de los clientes con el
propésito de servirles de manera eficaz en las futuras

relaciones comerciales.

Beneficios operacionales, ya que reducird errores, tiempo y
sobrecostos en el tratamiento de la informacion. Los
proveedores disminuyeran sus costos al acceder de manera
interactiva a las bases de datos de oportunidades de ofertas,

enviar éstas por el mismo medio.

Se facilitara la creacion de mercados y segmentos nuevos, el
incremento en la generacién de ventajas en las ventas, la
mayor facilidad para entrar en mercados nuevos,
especialmente en los geograficamente remotos, y alcanzarlos

con mayor rapidez.
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Ejemplo:

Como estrategia de publicidad para que los clientes utilicen los
servicios de la pagina web, se podra ofrecer un regalo de temporada (con el
slogan de la empresa) haciendo pedidos por este medio, estos regalos
podrian ser:

v" En verano, una hielera o vasos plasticos.
v" En invierno, una sombrilla o capa.

v' Para época navidefia, una canasta.

4.2.2.1.6 Vallas publicitarias

La utilizacion de este tipo de publicidad, es limitada debido al alto
costo a nivel nacional, pero es importante la colocacion de vallas en puntos
estratégicos, por ejemplo en los lugares donde se concentre la mayor
cantidad de la cartera de clientes, asi el producto se mantiene en su mente,
garantizando la fidelidad hacia la empresa.

Las ventajas mas relevantes de la publicidad en vallas publicitarias

son:

e Altamente selectiva y facil de localizar.

¢ Grandes, dominantes, a todo color.

e Frecuentemente tienen un valor muy alto en el "punto de la
compra”.

e Vida largay repetitiva.
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Ejemplo:

Para las vallas publicitarias lo aconsejable es utilizar el mismo formato
de los volantes (Ejemplo del inciso 4.2.2.1.2), dependiendo del presupuesto
se podria poner algun efecto como: luces inteligentes, movimiento de

imagenes, etc.

4.2.2.1.7 Afiches

Los afiches son un complemento o sustitucién en algunos casos de
los volantes que se describen en el inciso 4.2.2.1.2 por lo que sus
caracteristicas y ventajas son practicamente las mismas a diferencia del

tamafio fisico ya que los volantes suelen ser de mayor tamafo.

Ejemplo:

Los afiches van de la mano con los volantes y las vallas publicitarias,
por lo que deberan de tener el mismo formato con pequefias extras con
mayor informacion, por ejemplo si se trata de una promocion de descuentos
por volumen especificar la tabla de descuentos o si hay variedad de disefios

colocarlos todos, etc.

4.2.2.2 Estrategias de Promocion

El propésito de las estrategias propuestas es persuadir, por un tiempo
limitado, a que los clientes compren closets. Para ello se realizaran
estrategias que garanticen el incremento en las ventas, dando a conocer los
productos de forma directa y personal, ademas de ofrecer valores o

incentivos adicionales al producto a vendedores o consumidores.
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4.2.2.2.1 Descuentos por pronto pago

Este descuento se aplicara por un periodo de tiempo establecido,

pagando las facturas al contado y antes de la fecha de vencimiento de estas.

El lapso de este descuento suele ser

mas de seis meses).

Ejemplo:

un periodo relativamente corto (no

Descuento en facturas a los clientes frecuentes, en el primer trimestre

del afio 2009.

Pago normal

Fecha de emision
de factura:
5-febrero-2009

Fecha méxima para
cancelacion de
factura (30 dias):
7-marzo-2009

Monto de factura a

cancelar:

05,000.00

Descuento por pronto pago (5%)

Fecha de emision
de factura:
5-febrero-2009

Fecha maxima para
cancelacion con
descuento (10 dias)
10-febrero-2009

Monto de factura a

cancelar:

Q4,750.00
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4.2.2.2.2 Descuentos por volumen de compra
Este descuento es proporcional al monto en la compra, basandose a
paradmetros establecidos como: productos a los que aplica el descuento,
monto minimo de compra, periodo especifico, etc.

Ejemplo:

Descuento por volumen de compra para Closet Estandar, del 1 de
febrero de 2009, al 15 de marzo de 2009.

Cantidad Precio Desc. por Desc. Por Precio
(unidades Normal Vol. Vol. con
de closets) | (unidad) (%) Q) descuento
(unidad)
la?2 Q3,900.00 | —-m-m-m-mmmmmmm | s | s
3ab5 Q3,900.00 5 % Q195.00 | Q3,705.00
5a10 Q3,900.00 10% Q390.00 | Q3,510.00
10 en Q3,900.00 15% Q585.00 | Q3,315.00
adelante

4.2.2.2.3 Amarres de productos complementarios

Estas promociones se llevan a cabo para incentivar a los clientes a la
compra del producto, ya que por la compra de un closet podran adquirir sin

ningun costo algun producto complementario por ejemplo:

e Por la compra de un Closet Estandar, se lleva un juego de 30

cerchas de plastico fuerte para colgar ropa.
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e Por la compra de un closet elaborado con madera fina,

se lleva un set de limpieza especial para madera.

4.3 Control de Inventarios

El control de inventarios que utiliza CARQCO, no es un proceso
automatizado, ya que lo llevan en libros de control que tienen las bodegas de
materia prima y de productos terminados, en donde los encargados tienen la
obligacion de presentar un informe semanal el cual debe de cuadrar con los

requerimientos de los diferentes departamentos.

La importancia de contar con un estricto control de inventarios sera
asegurar de forma confiable, que las existencias fisicas de Materia Prima y
producto Terminado, cumplen con los requerimientos, por lo que es

necesario la utilizacion de un software el cual permitira:

1. Una adecuada planeacion para la reposicion de stocks, evitando

un inventario muy grande, el cual genera gastos innecesarios.

2. El espacio ideal para un buen almacenamiento.

3. La transparencia de los rubros de existencias y costo de ventas

en los estados financieros.

Los inventarios fisicos permanentes seran en definitiva la clave para
el buen funcionamiento de un Sistema de Control de Inventarios. Por lo que,
la Gerencia y Administracion, deberan realizarlos con la periodicidad que

considere conveniente.
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4.3.1 Diagrama requerimiento de materia prima

Este diagrama servira como guia para las diferentes areas de la
empresa, sobre la secuencia que debe de llevar el requerimiento de materia

prima.

Figura 18. Diagrama requerimiento de materia prima

Unidad de
planificacion

Departamento Departamento
de Compras y de Ventas
Suministros

VAN

Departamento
de 2
Produccion

1. La unidad de Planificacion es la encargada de planificar y llevar el control
interno como se especifica en el inciso 1.2.2.1.2, por lo que desde ese
departamento se determinaran las proyecciones para el departamento de

ventas.
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2. El departamento de ventas transfiere al departamento de produccion, el
namero de unidades vendidas para la produccién del producto y asi
entregarlo al cliente en el tiempo especificado, manteniendo asi el stock

necesario para el cumplimiento de los futuros pedidos.

3. El departamento de Produccion transfiere las solicitudes de compra de
materia prima al departamento de Compras y Suministros, para cumplir
con los requerimientos de ventas, manteniendo asi una produccion

constante eliminando retrasos por falta de materiales.

4. El departamento de Compras y Suministros debera entregar informes de
los requerimientos (diarios 0 semanales) para llevar un control financiero
en la empresa. Y asi poder mantener un ritmo optimo en el requerimiento

de materia prima.
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5. SEGUIMIENTO Y CONTROL

La finalidad de contar con un seguimiento y control de las actividades,

en la fabricacion y comercializacion de closets es:

e Lograr que se logren los resultados dentro de los parametros
de control ( plazos, costos, recursos ), identificando los riesgos

gue se corren en las diferentes actividades a realizar.

¢ Facilitar cambios en los procesos, sin afectar el propdsito final,

manejando adecuadamente los riesgos.

5.1 Planes de ejecucion

En este plan se representa el conjunto de tareas y actividades para la
realizacion del proyecto. Respondiendo, ante todo, a las caracteristicas
técnicas especificas, gestionando los recursos en la forma adecuada para

desarrollar la propuesta.

Para ejecutar la propuesta planteada de fabricar y comercializar

closets en Guatemala, se deberan de realizar:
1. Las obras fisicas: Realizar las ampliaciones o modificaciones

necesarias para poder implementar la nueva linea de produccion

(closets).
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2. Adquisicion del equipo (operacion necesaria): Debido al
incremento en el nimero de empleados y dado que no se pueden
descuidar los procesos actuales, sera necesaria la adquisicion de

equipo, para evitar el tiempo de ocio en los operarios.

Las herramientas necesarias, basandose en la mano de obra requerida en el

costo del disefio (Ver inciso 3.5) son:

e Herramientas basicas (adquisicion indispensable):
v Martillos (5 unidades) con agarradera ergonémica, costo
total aproximado Q250.00.

v Serruchos (5 unidades) de 24" a 26" de largo y con 4 a
7 dientes por pulgada, costo total aproximado Q300.00.

v' Formones (5 unidades) herramienta manual para corte
libre. Se compone de una hoja de hierro acerado, de
entre 4 y 40 mm. de anchura, con boca formada por un
bisel, y mango de madera, costo total aproximado
Q200.00.

v' Cepillos (3 unidades) se utiliza para hacer rebajes y
eliminar las asperezas de la madera, costo total
aproximado Q1,000.00.

v' Escuadras de combinacion metalica (3 unidades), sirve
de apoyo y tiene una regla graduada con la que se
efectuaran las mediciones y el trazado, costo total
aproximado Q150.00.
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v' Metros (8 unidades) de 5 metros, costo aproximado
Q250.00.

v' Desarmadores de cruz y planos (caja con distintos

tamafos), precio aproximado Q350.00.

e Herramientas Industriales (adquisicion sugerida, para que la linea de

closets cuente con su propia maquinaria):

v’ Sierra de banco (1 unidad), para cortes en el material
longitudinales y transversales, precio aproximado
Q5,000.00.

v’ Sierra de cinta (1 unidad), para trabajos de desgaste de

piezas, precio aproximado Q4,000.00.

v' Sierra Ingletadora (1 unidad) , para cortes en molduras

de hasta 45°, precio aproximado Q3,000.00.
v Canteadora (1 unidad), para quitar el contorno primitivo
de la tabla haciéndolo mas recto, precio aproximado

Q2,800.00.

v Cepillo (1 unidad), para desbastar y pulir la madera,
precio aproximado Q3,000.00.

v’ Lijadoras de mano(2 unidades), para lijar las piezas

uniformemente, precio aproximado Q3,000.00.
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3. Capacitacion y contratacion del personal: ElI proceso de
capacitacion es necesario para mantener la motivacion en los
empleados, generando asi el control total de la calidad en los

productos elaborados por estos.

Actualmente para la contratacién, la mejor opcién es trabajar con
Outsourcing (subcontratacion de empresas), ya que estas se
dedican especificamente a la reclutacion de personal, por lo que
solo se les especifican los perfiles necesarios de los puestos,
esperando que seleccionen a la persona que cumpla con los

requerimientos.

4. Adecuar las tareas en la carpinteria industrial: Por contar con un
producto nuevo se deben de adecuar todas las actividades; por
ejemplo, la asignacién equilibrada de recursos es clave cuando se
fabrican diferentes productos, se debe de considerar la demanda
de cada uno de ellos, sin caer en la sobre produccién, que genere

gastos innecesarios.

5.2 Formatos

El propoésito de los formatos es definir y establecer la metodologia
para llevar a cabo las revisiones internas de los diferentes procesos, con el

fin de asegurar que se cumplan los compromisos adquiridos.

Los formatos que se describen a continuacion, se podran modificar de
acuerdo a las necesidades y expectativas que la empresa requiera, sin
embargo, hay que tener definido con anterioridad que es lo que se quiere
desarrollar, para darle la forma adecuada creando con ellos expedientes de

consultas que faciliten el trabajo, a la hora de consultarlos.
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5.2.1 Formato para control de objetivos y estrategias

Este formato es una herramienta que sirve para tener la informacion
estructurada de la empresa, de una manera clara y sencilla, la cual ayuda a
entender como estan organizados los objetivos y sus estrategias, para darle
el seguimiento y control necesario para que éstas se cumplan y se

mantengan( Ver figura 19).
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Figura 19. Formato para control de objetivos y estrategias
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La clasificacion de los niveles es la siguiente:

. AAA: Excelente

. AA: Muy satisfactorio
o A: satisfactorio

. B: Regular

o C: Malo

5.2.2 Formato para control de tareas

Este formato servira de guia para verificar que se cumpla el tiempo
estipulado, la cantidad y calidad requerida para cada tarea, realizada en los
diferentes departamentos. Utilizando este formato se tendra un verdadero
control de los tiempos garantizando el cumplimiento de las fechas de
entrega, manteniendo una produccidon constante y lo mas importante la
satisfaccion del cliente por no tener demoras al recibir su producto (Ver
figura 20).
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Figura 20. Formato para control de tareas
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5.3 Indicadores de Gestion

Estos indicadores serdn medidas utilizadas para determinar el éxito
de la propuesta asi como para, evaluar el desempefio y los resultados.
Estaran ligados con resultados cuantificables, como ventas anuales o

reduccion de costos en manufactura.

Para que los indicadores de gestidn sean utiles y efectivos, tendran
qgue cumplir con una serie de caracteristicas, entre las que destacan:
Relevantes (que tengan que ver con los objetivos estratégicos de CARQCO),
claramente definidos (que aseguren su correcta recopilacién y justa
comparacion), faciles de comprender y usar, y comparables (que se puedan
comparar sus valores entre organizaciones, y en la misma organizacion a lo

largo del tiempo).

5.3.1 Monitoreo de actividades claves

Este indicador sera el encargado de recolectar y utilizar la informacién
de las actividades claves en el proceso de fabricacién - comercializacion de
los closets, el propdsito es tener un monitoreo constante manteniendo el
nivel requerido en todas las actividades que intervengan en el proceso,

asegurando un control total dentro de la empresa.

La importancia de contar con una base de datos, llevando a cabo
periodicamente backups (almacenamiento total o parcial de informacion
importante en otro medio) es que proporciona en cualquier momento la
informacion de las actividades, pudiendo asi tomar las decisiones correctas

por muy complejas que estas puedan ser.
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5.3.2 Medicion del cumplimiento de los objetivos institucionales

Los objetivos institucionales son los pilares de las estrategias
empresariales en CARQCO, por lo que tener un monitoreo constante en el
cumplimiento de estos, es fundamental para el funcionamiento optimo de la

empresa en el medio.

Los objetivos claves que se deben de cumplir en cualquier momento

se pueden enumerar de la siguiente manera:

1. Guiar, incitar y coordinar las diversas actividades que se desarrollan
en CARQCO.

2. Proporcionar una base para la evaluacién y control de los resultados
obtenidos.

3. Motivar a los miembros de CARQCO mediante el conocimiento,
entendimiento y aceptacion de sus metas, buscando su implicacion en
la empresa.

4. Transmitir al exterior (a los proveedores, clientes, competidores y

sociedad en general) las intenciones de la empresa, para encontrar
apoyos y crear sinergia entre ambos.

Para controlar el cumplimiento de los objetivos serd necesario llevar

un control por medio de una hoja de seguimiento (Ver figura No.21)
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Figura 21. Hoja medicion del cumplimiento de objetivos institucionales
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Los indicadores son variables ya que dependen de la orientacién que
se le de a los objetivos, algunos indicadores son: % crecimiento de ventas,
% rentabilidad por cliente, % retencion de clientes, valor de vida del cliente,
satisfaccion de los clientes-proveedores, fidelidad clientes-proveedores,
retencion clientes-proveedores, tasa de satisfaccion del cliente (encuestas),
etc.

La evaluacion es la siguiente:

v Objetivo excedido (>100%), se representa asi:(i%)
Objetivo cumplido (Entre 80 y 100%), se representa asi:( *)
v Objetivo parcialmente Cumplido (Entre 50 y 79%),

se representa asi:(*)
v Objetivo no Cumplido (Entre 0y 49%), se representa asi:' )

<\

5.4 Control de avance

Sirve como un instrumento de autoevaluaciéon. Se lleva a cabo hacia
el final de cada fase de una medida de desarrollo. La responsabilidad de su

ejecucion recae en el departamento encargado.

Este a su vez analiza los resultados obtenidos en cada tarea realizada
y juzga el logro de los objetivos, examina la concepcion y estrategia de la
medida de desarrollo, con el objeto de estimular procesos de cambio de

parte de todos los involucrados.

Para tener un verdadero control, cada departamento elaborara un
informe periédicamente, especificando el avance de los requerimientos que
ha tenido en el periodo de tiempo especificado. La gerencia o persona que
esta asigne serd la encargada de analizar los informes para tomar las
decisiones pertinentes para cumplir con los pedidos de los clientes y

mantener controlados todos los procesos.
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Figura 22. Hoja informe de avance
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El estatus representa el nivel en que se encuentra la tarea:

e Verde: EI avance de la tarea cumple con los tiempos
predeterminados.

e Amarillo: El avance de la tarea tiene una demora menor al 40%.

o - El avance de la tarea es critico por encontrarse con un

porcentaje de demora de mas del 40%.
5.5 Cronograma de actividades

Este cronograma servird para indicar de forma visual los tiempos que
se deben de desarrollar en cada actividad, especificando los lapsos
tentativos para organizar el trabajo en fechas probables, teniendo asi una
idea prefijada de cuanto tiempo se requerird para elaborar el trabajo

definitivo.

Este instrumento de trabajo, tiene que estar al alcance de todos los
niveles jerarquicos en CARQCO, pudiendo participar en la elaboracion de
este, generando una discusién constructiva por parte de los encargados de
los departamentos, para el buen funcionamiento, pero mas aun para que el

uso del cronograma de los resultados 6ptimos dentro de la empresa.
5.5.1 Diagrama de Gantt

Las actividades o tareas para realizar la propuesta consumiran
tiempos y recursos por lo tanto tendran un coste asociado, el cual debe de
estar controlado de principio a fin. El diagrama de Gantt servira para llevar
este control representando el avance de las actividades, quien es el

responsable de estas, que tarea es la anterior y posterior, etc.
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Las principales ventajas de trabajar con un diagrama de Gantt seran:

Su disefio requerira un nivel minimo de planificacion, por lo
gue cada departamento en CARQCO podré llevar a cabo un
diagrama independiente, sin tener que planear con los otros

departamentos que intervengan en el proceso.

¢ Es un instrumento de bajo costo y extrema simplicidad en su

utilizacién, no se gastaran recursos de CARQCO por la
implementacion del diagrama, ya que con una simple hoja
de papel, si en dado caso el depto. no cuenta con
computadora, se puede llevar a cabo un bosquejo con el

cual se pueden controlar las actividades.

Da una representacion global del proyecto en general,
teniendo el control de las actividades se puede identificar
facilmente el dominio que se lleva en el proceso de

fabricacion y comercializaciéon de closets en CARQCO.

El diagrama se puede realizar por medio software (paquetes
computacionales), los cuales se pueden utilizar
sencillamente mediante un tutorial, por ejemplo Project de

Microsoft. (Ver Apéndice figura 13)
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5.6 Revisiones de mejoras continuas

Estas revisiones seran las que permitirAn mediante un meétodo
disciplinado que comprenda a todos (directivos y trabajadores) y mediante el
uso de analisis de tiempos y tareas, planificacion, uso de los recursos
informaticos, sistemas de diagndsticos, reestructuracion organizativa, trabajo
en equipo, investigacion de operaciones y sistemas de calidad entre otros;
lograr incrementar la calidad, la productividad y la velocidad de respuesta
para de esa forma reducir progresiva y sistematicamente cualquier

desperdicio producido.

Las revisiones se propone llevarlas a cabo trimestralmente, el punto
de referencia de estas seran las metas propuestas por la empresa,
verificando cuales se han alcanzado hasta el momento, esto ayudara a
identificar aquellos puntos débiles que no se han tratado y que se puedan

reforzar a tiempo.

Las revisiones de las mejoras continuas se llevaran a cabo basandose

en la verificacion de:

e La satisfaccion del cliente: EI monitoreo constante por medio del
servicio pre-venta y post-venta, en donde se tendrd comunicacion

constante con el cliente antes y después de concretar la venta.

e La conformidad de los requisitos del producto: Se realizaran estudios
periodicos que detallen las necesidades del mercado para tener un

control de los requerimientos en el medio.

Los indicadores de procesos: Se tendran una revision y actualizacién
de las normas y técnicas de produccién, asegurando asi que el

proceso de fabricacion sea lo mas productivo posible.
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e EI cumplimiento de los proveedores: Para asegurar que el producto
tenga la calidad requerida es necesario tener comunicacion constante
con el proveedor, cerciorando que el ritmo de los requerimientos sera

cumplido por ambas partes.

5.7 Plan de contingencias

Para asegurar en todo momento, la estabilidad de CARQCO es
necesario contar con planes que intenten aminorar cualquier desastre al que
se enfrente la empresa, estos serviran como guia para poder tomar las
mejores decisiones, en los momentos en que dadas las circunstancias, si no
se cuenta con un control, se puede desviar la atencién solo al problema y

tomar la decisibn menos apropiada.

Las empresas guatemaltecas no tienen el habito de contar con
medidas de mitigacion, esto se puede ver desde la iniciativa privada hasta el
gobierno central. Un caso particular es la crisis econ6mica que se viene
dando en los ultimos meses, donde sectores como el de maquila de ropa,
por no estar preparados han tenido que cerrar funciones, incrementando de
manera impresionante el desempleo a nivel nacional. Las empresas que en
la actualidad sobreviven a esta situacidn que esta afectando al mundo
entero, son las que de cierta manera estaban preparadas para afrontar un

impacto como este.
Los planes de contingencia para la propuesta de fabricar y

comercializar closets en Guatemala se describen a continuacion el la

siguiente figura.

111



Figura 24. Planes de Contingencias

SUCESO

PLAN DE CONTINGENCIA

Crisis Econdmica

Tener previstos diferentes modos de
supervivencia para tiempos en donde

la demanda del producto disminuya.

Por ejemplo:
v" Inversiones en bienes
inmuebles que generen

ingresos constantes.

v' Diversidad de productos con
los que se pueda mantener un
ingreso constante.

instituciones

Ahorros en

financieras solidas, que

generen intereses mensuales.

Si

situacion econdmica de

en un dado caso, la
la
empresa esta deficiente, la
empresa deberd mejorar su
capacidad de cobro con los
tener
de

trabajar con sus proveedores

clientes, una mejor

rotacion inventarios 'y
en por medio de una carta de
crédito pagadera a 120 dias
plazo otorgada por cualquier
banco del sistema bancario de

Guatemala,
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logrando con esto recuperar
su capital de trabajo e invertir
en la adquisicion de nuevos
productos especializados que
logren generar mas utilidades
hacia la empresa a un largo

plazo.

Ingreso de competencia nacional y/o

extranjera

Promover contratos de
exclusividad con los
proveedores, en donde se
comprometen por un lapso de
tiempo a distribuir
exclusivamente a CARQCO la
materia prima especifica de los

closets.

Mantener contactos con
clientes potenciales a nivel
nacional e internacional, de los
productos tradicionales asi
como productos innovadores,
teniendo asi un paso adelante

que la competencia.
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v

Presionar de manera
profesional al cliente para que
se lleve a cabo algun
documento interno en el cual
este garantice la fidelidad en la
compra, comprometiéndose
CARQCO a mantener la
calidad del producto, y darle el
titulo de cliente predilecto
(mayores descuentos,

preferencia en ofertas, etc.)

Siniestros en la planta de produccion

o perdidas en recursos materiales

v

Tener todos los bienes
asegurados en una compaifia
de alto nivel, garantizando por
medio del pago de una prima
anual que en caso de algun
accidente 0 siniestro, se
reembolsara el monto del

costo del bien.

Falta de elemento humano en la

empresa

v

Si se diera el caso de que no
se cumple con el nimero de
empleados 6ptimo y que las
empresas de reclutamiento de
personal no tengan ningun
candidato que cumpla con los
perfiles del puesto. Se debera
de tener un contacto con el
INTECAP, para tener garantias

en la contratacion.
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5.8 Pronodsticos de ventas

El prondstico de ventas difiere del potencial de ventas de CARQCO.
Este establece lo que seran las ventas reales a un determinado grado de
esfuerzo de mercadeo de la compafiia, mientras que el potencial de ventas
evalla qué ventas son posibles en los diversos niveles del esfuerzo de

mercadeo, suponiendo que existan ciertas condiciones del entorno.

Esta técnica permitird calcular las proyecciones de ventas de una
manera rapida y confiable, utilizando como fuentes de datos, ya sea las
transacciones de inventarios o la facturacion de ventas realizadas. También
permitira estimar la demanda hacia el futuro, basandose en informacion
histérica generada por el movimiento de productos en el Control de

Inventarios o por las ventas (facturacion).

Las ventajas de contar con un prondstico de ventas son:

v Apoyo a la toma de decisiones por parte de las Gerencias de
Mercadeo, Ventas y Produccién al proveerlos con informacion
congruente y exacta, la cual se calcula utilizando modelos
matematicos de prondstico, datos histéricos del comportamiento de
las ventas y el juicio de los ejecutivos representantes de cada

departamento involucrado de la empresa.

v" Mayor seguridad en el manejo de la informacion relacionada con las
ventas en CARQCO.

v' Gran flexibilidad en la elaboracién de pronésticos y para la creacién y
comparacion de multiples escenarios para efectos de analisis de

ventas proyectadas.
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v' Apoyo a las decisiones del departamento de Ventas de una manera
eficaz y oportuna, al pronosticar los lineamientos de los productos y

las demandas establecidos dentro del Plan Maestro de Produccion.
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CONCLUSIONES

1. Con los diferentes analisis desarrollados se puede constatar que es
posible y conveniente la comercializacion de la propuesta a nivel
nacional, regional y/o internacional, considerando los aspectos
subjetivos o0 de naturaleza intangible, asi como los objetivos o
calculables en términos monetarios, como son los diferentes

conceptos de costos asociados a las inversiones.

2. La posiciéon geografica del pais, el comportamiento del mercado ante
la crisis econdmica y las oportunidades comerciales que ésta genera,
son factores claves para que la propuesta de fabricacion vy
comercializacion de closets en Guatemala se tome en cuenta como

una herramienta de fortalecimiento institucional ante tal situacion.

3. La experiencia de mas de una década con la que cuenta CARQCO en
el mercado, la cartera de clientes actuales y potenciales, asi como la
estabilidad financiera, reflejan la capacidad de la empresa para
innovar los productos, servicios 0 modelos de negocio ya existentes.
Generando entre muchos beneficios; el distanciamiento de la
competencia, el surgimiento de nuevos grupos de consumidores y el
aumento en las utilidades. Por lo que combinando varios tipos de
innovacion, el resultado final siempre sera mas impactante para la
empresa, mas atractivo para los clientes y mucho mas dificil de imitar

por los competidores.
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4. Empleando eficientemente los procesos actuales de fabricacion y
comercializacion de la empresa, se generard una mayor
productividad, por tener que utilizar la misma cadena de recursos. Ya
gue la instauracion de la linea de produccion de los closets, solo
significa la expansion de los productos en la misma rama de los que

actualmente se elaboran.

5. La comercializacion del producto propuesto, constituye conjuntamente
con la produccion y los consumidores, los componentes
fundamentales del sistema econémico de la empresa. La finalidad de
dicha comercializacion es poner el producto a disposicion del
consumidor final en la cantidad demandada, en el momento en el que
lo necesite y en el lugar donde desee adquirirlo, todo ello en una
forma que estimule su adquisicion en el punto de venta y a un costo
razonable. Las opciones especificas para la venta del producto ya
sean fuerza de ventas, mayoristas, detallista; dependen de los costos
relativos y de las tareas de ventas requeridas para analisis de las

soluciones intermedias.

6. La diversificacion de productos representa una ventaja comercial, que
permite la posibilidad de atender mercados nuevos para la empresa y
eventualmente mas rentables que aquellos con los que se viene
operando. La oportunidad de mercado mas clara que se presenta
para implementar la propuesta, es que el mercado actual de los
closets refleja una apertura comercial hacia el exterior, la cual permite

la expansion no solo a nivel nacional sino que internacional.
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7. La labor primordial para CARQCO debe ser el mayor nivel de
satisfaccion para sus clientes, pues éstos con sus compras permiten
gue la empresa siga existiendo y creciendo, generando beneficios
para todos sus integrantes. Otro aspecto fundamental a considerar es
que los clientes contentos serdn mas leales a la empresa que los
clientes insatisfechos, mostrdndose mas inclinados a repetir las
compras de los mismos productos utilizados y a comprar los otros
productos que se ofrecen. Al combinar esta actividad con la
disposicion de los clientes a pagar un precio mas alto, se logran mas
altos niveles de ingresos y, en consecuencia, una mayor rentabilidad.
Para tener una garantia de estos beneficios la empresa debe no sélo
satisfacer a los consumidores de los productos, sino a aquellos que

conforman el canal de distribucion.

8. La globalizacion mundial pone de manifiesto la urgente necesidad de
reconocer el valor estratégico de la diversificacion de los productos y
la innovacion en estos, por lo que es necesario incorporar todos los
mecanismo dentro de la gestion empresarial, para que se convierta
en un instrumento o herramienta que forme parte de la cultura

corporativa.
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RECOMENDACIONES

La implementacion de estrategias que contrarresten los efectos de las
variaciones financieras exteriores a la empresa, deben ser
indispensables. Se debe adoptar un papel proactivo y tomar las riendas
de la situacién, ya que con éstas la empresa estard preparada,
ahorrandose asi una factura econ6mica muy elevada. La mejor
herramienta con la que se debe de contar en la empresa para afrontar
cualquier crisis, es la hoja de ruta necesaria que todos los miembros de

la empresa deben tener ante cualquier  imprevisto.

Para que CARQCO llegue a tener un proceso de desarrollo eficiente, es
necesario que éste se encuentre cubierto por una estrategia de empresa
sélida y orientada a la innovacion. Dicha estrategia debe ayudar a la
empresa a adaptarse de forma dindmica a los cambios en los mercados,
las estrategias de la competencia, las tecnologias y los cambios
econdémicos y sociales. La innovacién debe ser contemplada como un
proceso mas de la empresa y debe incluir no sélo aquellas tareas
relacionadas con la creacion de nuevos productos, sino también otras
relacionadas con buscar formas diferentes de hacer las cosas, como:

redefinicién de procesos de produccidn, logistica y comercializacion.
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3. Para ampliar la cobertura de la empresa, es de vital importancia
mantener contactos a nivel mundial que puedan generar alianzas
estratégicas, con las que se puedan definir planes de accion

para lograr beneficios de mutua conveniencia.

4. Para que la empresa mantenga el potencial necesario de mantener el
ritmo de produccidén y comercializacion, con la debida calidad. Es
necesario que se tengan programas constantes de capacitacion en
donde el empleado que la recibe se mantenga actualizado y

motivado.

5. Es necesario llevar a cabo practicas para convencer al mercado
demandante de closets, que el producto va a satisfacer su necesidad
mejor que el delacompetencia,y para hacerlo se debe de
desarrollar una imagen especial del producto en la mente del
cliente. Creando un posicionamiento privilegiado ante tantos
productos y compafias de hoy en dia. El enfoque fundamental  del
posicionamiento, no tiene que partir de algo diferente, sino manipular
lo que ya esta en la mente del consumidor; ordenando las ideas
existentes. La mejor manera de llegar a la sociedad guatemalteca,
gue en la actualidad se encuentra sobresaturada de informacién, es
con un mensaje simple que penetre la mente del cliente, concentrados
en el receptor y en como tiene que ser percibido el producto que se

ofrece.
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APENDICES

Figura 2. Corte frontal de closet estandar

Figura 3. Elevacién closet estandar
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Figura 5. Grafica punto de equilibrio
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Figura 17. Correo electronico enviado por CARQCO a clientes
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Figura 23. Diagrama de Gantt para requerimiento de materia prima




ANEXOS

Figura 6. Bloque y tablas de pino

Figura 7. Bloguey tablas de ciprés
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Figura 8. Bloque y tablas de palo blanco

Figura 10. Bloque y tablas de caoba
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Figura 11. Colores y disefios de Melamina

Figura 12. Soportes de barra para closet
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Figura 13. Sellador SIKABOND T-2

Figura 14. Bisagras y agarraderas de hierro forjado

Figura 11 “A”

Figura 11 “B”
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