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RESUMEN EJECUTIVO

La presente disertacion tiene como objetivo mejorar el modelo de negocio que en la
actualidad posee Mercurio Electricidad empresa dedicada a la comercializacion de material

eléctrico en la ciudad de Latacunga.

El documento estd compuesto de seis capitulos complementarios entre ellos y que estudiara
la teoria y presentara los resultados asi como las estrategias de mercado que se busca

implementar en la empresa.

La disertacion empieza con una perspectiva general del pais y del mercado local donde
desarrolla sus actividades la empresa Mercurio Electricidad, es importante conocer cuales
son los fendmenos politicos, sociales y econdémicos que enmarcan las actividades

comerciales.

Complementario el siguiente capitulo presenta la situacion actual del mercado mediante
una investigacion que nos ayudard a determinar la percepcion que tiene el mismo con
referencia a Mercurio Electricidad y su posicionamiento, perfiles de consumidores,
caracteristicas que buscan en inventarios entre otra informacion primordial para que la
implementacion de estrategias obtenga una respuesta positiva directamente en la

rentabilidad.



Los capitulos tres y cuatro netamente infieren a la descripcion de cada una de las
estrategias que se desea implementar en la empresa tomando referentemente al marketing
mix donde precio, plaza, promocién y producto son los ejes hacia donde las estrategias

estan destinadas.

El capitulo cuatro detalla la estrategia de importaciones directa de materiales y que tan

factible es poseer este nuevo canal de distribucion.

El financiamiento y réditos estimados estan detallados en el capitulo nimero cinco donde

se destacan las proyecciones econémicas para los siguientes afios asi mismo como indices

claves de gestion econdmica como son la tasa interna de retorno y el valor actual.

Siendo una tasa de retorno mayor a la inversion al final del capitulo numéricamente es

rentable la implementacion de las estrategias que se detallaran a continuacion.
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INTRODUCCION

Ecuador representa una economia en vias de desarrollo y que su proyeccion a la

globalizacidn no esta bien definida debido a factores politicos, sociales y econdémicos.

El emprendimiento y generacion de negocios propios son las caracteristicas de empresarios
exitosos que en el trascurso del tiempo han ido adquiriendo experiencia en el mercado y

han rentabilizado sus fortalezas y oportunidades

Es asi como hace 30 afios se funda Mercurio Electricidad una empresa dedicada a la
comercializacién de material eléctrico ubicada en la ciudad de Latacunga sus fundadores
Felicidad Chicaiza y Oswaldo Lagla han brindado durante todo este tiempo un servicio
cordial y un asesoramiento tecnificado a todos sus clientes quienes han sabido retribuirlo
dejando buenos comentarios de la gestiébn comercial y estableciendo una posicion de

mercado favorable que quiere seguir manteniendo y mejorando durante el tiempo.

Mercurio Electricidad es una empresa familiar y en la actualidad una nueva generacién de
profesionales esta asumiendo el reto de profesionalizarla y preparar a la empresa para los
nuevos retos tecnoldgicos y de mercado que el dia de hoy son mas agresivas y que las

mismas exigencias del entorno permiten la libre apertura de competidores.

Todo lo que respecta a material eléctrico tiene muchas aplicaciones enfocandose en

sistemas de hogares 0 a su vez en la industria por tanto una demanda creciente hace que la



empresa de una oferta diferenciadora y dindmica que repercuta directamente en la

rentabilidad.

El modelo de negocio de Mercurio Electricidad se lo denomina productos
complementarios una tradicional estrategia de ventas en donde si un cliente se lleva un
producto cualquiera se lo pueda complementar con dos o tres productos mas generando

momentos de consumo.

Los mercados cada vez son mas exigentes y se presentan segmentos moviles o fijos que
obligan a las empresas a estar informados en cada momento, es asi como el presente
trabajo con varias estrategias de mercado dinamizard a Mercurio Electricidad con nuevas
ofertas de productos, estrategias de comunicacion, mayor control y seguimiento asi como
recomendaciones y conclusiones que ayuden directamente a la gestion y modelo de

negocio.



1. CAPITULO: ANALISIS SITUACIONAL DEL ENTORNO

1.1 ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

Ecuador es un pais libre y democratico que estd ubicado al noroeste de América del
Sur. Limita por el Norte con Colombia, al Sur y Este con Per( y al Oeste con el

Océano Pacifico. Se independizé de Espafia, el 10 de agosto de 1830.

Multiétnico con una gran riqueza cultural, natural y arqueoldgica. Situada en plena
linea ecuatorial latitud cero. Tiene 256.370 kilometros cuadrados y 13.782.329 de
habitantes. Su capital es Quito. Se divide en 24 provincias, distribuidas en cuatro
regiones naturales: Amazonia, Sierra, Costa y Region Insular. El volcan mas alto es el

Chimborazo, con 6.310 metros de altura.

El idioma oficial es el castellano, el kichwa y el shuar son idiomas oficiales de
relacion intercultural. Sumoneda es el dolar.

Su principal cultura en el tiempo de los incas fue la Valdivia que se extendié desde
Manabi hasta la provincia de Santa Elena convirtiéndose en la primera de las

Américas.!

El Ecuador posee 14.406.87 habitantes segun datos preliminares del Censo de

Poblacion y vivienda realizado en el 2010.

! Cfr. PRESIDENCIA DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR. (2011).
[http://www.presidencia.gov.ec/ecuador].



El actual Estado Ecuatoriano, tiene un gobierno elegido democréticamente que esta
conformado por cinco poderes estatales: el Poder Ejecutivo, el Poder Legislativo, el
Poder Judicial, el Poder Electoral y el Poder de Trasparencia y Control Ciudadano. La
funcion ejecutiva estéd delegada al Presidente de la Republica, actualmente ejercida por
Rafael Correa, elegido para un periodo de cuatro afios (con la capacidad de ser
reelecto una sola vez), es el Jefe de Estado y de Gobierno, y es responsable de la

administracion pablica.”

La soberania radica en el pueblo, cuya voluntad es la base de la autoridad, que ejerce a
través de los érganos del poder publico y de los medios democréaticos previstos en esta

Constitucion.

1.1.1 Factores econdémicos

La economia del pais a través de los tiempos ha sido fuertemente criticada por
los sectores sociales, los considerados malos gobiernos han sido principalmente
denunciados tradicionalmente por la sociedad, en la actualidad el pais es una
economia en vias de desarrollo enmarcada en fuertes politicas tributarias que en

los Gltimos afos ha disminuido el dinamismo de inversion y flujos de capitales.

Ademas es importante nombrar la crisis econdmica mundial a la que ha sido
sometido el mundo entero y principalmente nuestro referente comercial y
monetario Estados Unidos. Nuestras indices de comercio exterior y referencia

comercial fuera de las fronteras siegue siendo incierto ante la volatilidad de las

2 Cfr. PRESIDENCIA DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR. (2011).
[http://www.presidencia.gov.ec/ecuador].


http://es.wikipedia.org/wiki/Poder_ejecutivo
http://es.wikipedia.org/wiki/Presidente_de_la_Rep%C3%BAblica
http://es.wikipedia.org/wiki/Rafael_Correa

politicas econdmicas, aumentar las exportaciones y disminuir las importaciones
ha sido el encabezado de varias reformas que el mercado ecuatoriano ha

sobrellevado en los Gltimos afos.

Al igual que los afios anteriores, el crecimiento esperado de 5% para 2011 se
sustenta en la fuerte inversién publica. Sin embargo, es riesgoso depender
mayoritariamente de la maquinaria estatal para dinamizar el PIB por dos razones
bésicas. Si bien todas las proyecciones apuntalan a un precio del petréleo alto,
estimado por el gobierno en US$ 73 el barril, hay que considerar que el
escenario internacional actual es muy volatil y los precios de las materias primas
pueden sufrir bruscos bajones en 2011. Segundo, las plazas de trabajo creadas
por el sector publico son, en su gran mayoria, temporales y tienen un alto
componente burocratico (no es casualidad que la tasa de desempleo en Quito sea
sustancialmente inferior a la de Guayaquil). Por lo tanto, el Estado no debe
olvidar el papel crucial que tiene el sector privado al momento de crear empleos
formales. La seguridad juridica, la solidez institucional y el modelo econémico
deben ser coherentes para fomentar las inversiones, pues de lo contrario los
capitales fugan a otras latitudes. Si bien el reciente aprobado Cddigo de la
Produccién otorga novedosos mecanismos de apoyo e incentivos tributarios a
ciertas industrias y zonas geograficas, introduce el “Salario Digno” el cual
castigara a la mayoria de empresas pequefias y medianas que emplean abundante
mano de obra y que carecen de utilidades elevadas para completar dicha
exigencia laboral. Tres efectos indeseables: posible ocultamiento de utilidades,
recorte de futuras inversiones y disminucion de futuras contrataciones

laborables.



El cambio de matriz productiva que promueve el gobierno, de un pais primario
exportador hacia uno que genere valor agregado, permitird mejorar los términos
de intercambio del pais y lo volvera menos vulnerable al vaivén de los precios
de las materias primas. El aprovechamiento 6ptimo de esta futura oferta
exportable dependera de la capacidad del gobierno para celebrar acuerdos
bilaterales certeros y sobre todo comprender que Estado y empresa son socios
claves y no adversarios al momento de potenciar el desarrollo econdémico

sostenible del pais.

Para la presente disertacion es necesario analizar los factores econdémicos
principales del pais con el objetivo de tener una vision de la economia asi como
su estado situacional en periodos de tiempo mediano y largo plazo asi podremos
tomar de mejor manera las decisiones y principalmente que nuestro lineamiento
estrategico comercial se implemente de la manera mas correcta, eficiente y a

tiempo, asi tenemos:

Producto interno bruto (PIB).- ElI Banco Central del Ecuador define al PIB
como el valor de los bienes y servicios de uso final generados por los agentes
econdémicos durante un periodo. Su calculo -en términos globales y por ramas de
actividad- se deriva de la construccion de la Matriz Insumo-Producto, que
describe los flujos de bienes y servicios en el aparato productivo, desde la optica

de los productores y de los utilizadores finales.

% Cfr. MERLON C. (2010). “Perspectivas econémicas para el Ecuador 2011”. América economia.
Volumen Online, p. 1.



Ecuador es un pais en vias de desarrollo la produccién total de bienes y servicios
presentada en los siguientes cuadros de datos pertenecen al producto interno
bruto total en un periodo desde el 2003 hasta el 2010, es necesario mencionar
que la produccion total también esta dividida por sectores asi por ejemplo la

construccion, produccion agraria, minas industrial entre muchos otros.

En los ultimos afios como se puede interpretar en los datos el PIB ha ido
creciendo afio tras afio esto se debe a la regularizacion de precios, acceso a
créditos mediante programas gubernamentales lo que ha inyectado capital a al
mercado para su reinversion y crecimiento del sin nmero de negocios en todo el

pais.

En otra posicion también es necesario resaltar que si bien es cierto las graficas de
los datos para interpretar con respecto al PIB son en general positivos debido a
su incremento en los afios Ecuador sigue siendo un pais dependiente de muchos
mercados externos como Estados Unidos, Reino Unido y el resto del mundo. Es
necesario para un crecimiento mayor de nuestra produccion el incentivo mas
acentuado en las empresas nacionales hoy en dia la produccién nacional posee
muchas herramientas de ayuda tanto econdémicas como técnicas para su
desarrollo pero es imperativo determinar que para un produccién adecuada no
son dos o tres elementos los que incentivan el desarrollo sino al contrario todo
un sistema gubernamental, social y econdémico para que la produccién desde su
materia prima hasta el resultado de producto terminado sea de alta calidad y lo
mas importante competitivos en mercados extranjeros convirtiéndonos en

referentes comerciales con materias primas de calidad, mano de obra



experimentada y capacitada, productos terminados con estandares de prestigio y

un mercado local interesante para la inversion.

CUADRON°. 1

PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB)

MILLONES DE DOLARES

Fecha PIB TOTAL
2003 18.219,439
2004 19.827,113
2005 20.965,933
2006 21.962,130
2007 22.409,653
2008 24.032,490
2009 24.119,453
2010 25.018,591

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Oswaldo Lagla
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El Ecuador cerr6 para el 2010 con un indice PIB de 25.018.591 millones de
dolares, como se puede interpretar en el grafico la tendencia desde el afio 2003
ha sido a la alza lo que indica un estado positivo en la generacién de bienes y

servicios para el pais.

Inflacién.- El Banco Central del Ecuador define que la inflacion es medida
estadisticamente a través del indice de Precios al Consumidor del Area Urbana
(IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios demandados por los

consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de una encuesta de

hogares.
CUADRO N°. 2
INFLACION AL
CONSUMIDOR
ANOS 2007 2008 2009 2010
FECHA INFLA. MEN INFLA. MEN  INFLA. MEN INFLA. MEN
Enero 0,296 1,14 0,71 0,83
Febrero 0,067 0,94 0,47 0,34
Marzo 0,095 1,48 1,09 0,16
Abril -0,009 1,52 0,65 0,52
Mayo 0,03 1,05 -0,01 0,02
Junio 0,387 0,76 -0,08 -0,01
Julio 0,418 0,59 -0,07 0,02
Agosto 0,07 0,21 -0,3 0,11
Septiembre 0,71 0,66 0,63 0,26
Octubre 0,13 0,03 0,24 0,25
Noviembre 0,5 -0,16 0,34 0,27
Diciembre 0,57 0,29 0,58 0,51

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Oswaldo Lagla



GRAFICO N° .2
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Oswaldo Lagla

Recaudacion fiscal.- La recaudacion fiscal ha sido uno de los factores
econdémicos mas relevantes durante el presente gobierno del Economista Rafael
Correa, durante los ultimos afios varios han sido los rubros que como factores de
recaudacion han incrementado el presupuesto general del estado, como se puede
ver en el cuadro y en la grafica representativa, el afio 2010 es un afio con alto

rendimiento recaudando al final del afio 68.060.121 millones de dolares.

Medidas como incremento al impuesto sobre consumos especiales en dos
ocasiones, ademas de las rigurosas medidas de control por parte del Servicios de
Rentas Internas SRI para todas las transacciones comerciales, ademas destaca

impuestos por salidas de divisas, impuestos para automotores en fin impuestos

10



que han determinado el incremento de recaudacion de impuestos en los Gltimos

anos.

CUADRO N°. 3

RECAUDACION
FISCAL SRI
millones de ddlares

2007 2008 2009 2010
FECHA INFLA. INFLA. INFLA. INFLA.

MEN MEN MEN MEN
Enero 4.480.864 5.827.396 6.090.919 70.787.148
Febrero 3.099.718 3.527.068 3.825.795 53.925.476
Marzo 3.427.981 4.597.963 537.827 71.751.012
Abril 7.548.626 8.282.654 10.443.981 98.605.231
Mayo 3.858.192 4.676.709 49.855.805 59.426.545
Junio 3.593.218 415.147 4.693.576 58.260.613
Julio 4.936.914 6.200.233 6.620.916  6.798.997
Agosto 4.145.743 4.798.912 46.962.344 60.100.458
Septiembre 5.264.657 6.541.234 63.929.817 72.267.833
Octubre 4.024.332 5.586.031 49.603.231 61.963.783
Noviembre 433.747 5.057.519 55.011.328 6.423.836
Diciembre 4.688.618 4.846.825 53.130.561 68.060.121

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Oswaldo Lagla

11



GRAFICO N°. 3
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Tasa de interés activa y pasiva.- por definicion las tasas de interés tanto activa
como pasiva se relacionan conceptualmente de la siguiente manera:

La tasa de interés es el precio del dinero en el mercado financiero. Al igual que
el precio de cualquier producto, cuando hay mas dinero la tasa baja y cuando hay

escasez sube.

Existen dos tipos de tasas de interés: la tasa pasiva o de captacion, es la que
pagan los intermediarios financieros a los oferentes de recursos por el dinero
captado; la tasa activa o de colocacién, es la que reciben los intermediarios
financieros de los demandantes por los préstamos otorgados. Esta Gltima siempre
es mayor, porque la diferencia con la tasa de captacion es la que permite al

intermediario financiero cubrir los costos administrativos, dejando ademas una

12



utilidad. La diferencia entre la tasa activa y la pasiva se llama margen de

intermediacién.

Las tasas de interés son aquellas que se tranzan en el mercado. EI Banco Central
del Ecuador calcula semanalmente las tasas de interés e funcion de la
informacion que remiten las instituciones financieras los dias jueves de cada

semana.

Tasa Activa Referencial es igual al promedio ponderado semanal de las tasas de
operaciones de crédito de entre 84 y 91 dias, otorgadas por todos los bancos

privados, al sector corporativo.

Tasa Pasiva Referencial, igual a la tasa nominal promedio ponderada semanal de
todos los depositos a plazo de los bancos privados, captados a plazos de entre 84

y 91 dias.”

* Cfr. BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. (2011). [http://www.bce.fin.ec/preguni.php] , Concepto de
Tasa activa y pasiva
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CUADRO N° 4

2010 TASA ACTIVA TASA PASIVA
FECHA VALOR VALOR
ene-10 9,13% 5,24%
feb-10 9,10% 5,16%
mar-10 9,21% 4,87%
abr-10 9,12% 4,86%
may-10 9,11% 4,57%
jun-10 9,02% 4,40%
jul-10 8,99% 4,39%
ago-10 9,04% 4,25%
sep-10 9,04% 4,25%
oct-10 8,94% 4,30%
nov-10 8,94% 4,30%
dic-10 8,68% 4,28%

Fuente: Banco Central
Elaborado por: Oswaldo Lagla

GRAFICO N° 4
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1.1.2 Factores Politicos y sociales

Migracion: La migracion internacional se halla en el centro del debate politico
publico. La crisis econdmica ya ha repercutido en las corrientes y tendencias
migratorias, y numerosas comunidades de latinoamericanos que viven en el
extranjero se han visto golpeadas de lleno por la pérdida de puestos de trabajo,
como resultado de su elevada concentracion en actividades particularmente
afectadas por el decrecimiento, como la construccion o el turismo. EI aumento
del desempleo ha endurecido la percepcion puablica sobre los migrantes en
numerosos paises de destino, lo que ha provocado la revision de las politicas de

inmigracion.

La capacidad de los gobiernos para aprovechar el potencial que la migracion
internacional puede suponer en términos de desarrollo constituye un nuevo
instrumento para ayudar a la regién a emerger a la superficie tras la crisis. La
decision de migrar y el destino elegido suelen estar motivados por mejores
oportunidades de ganancias, cuestiones de reunificacion familiar o la presencia
de comunidades de migrantes preexistentes. Entender mejor esas motivaciones y
sus interacciones facilitara la adopcién de politicas que maximicen los efectos
positivos de este fendbmeno y minimicen sus (menores) repercusiones negativas.
Los actores politicos deberan tener en cuenta la compleja naturaleza de la
migracion, que no implica solo un tipo de flujo, sino tres: de personas, del dinero
que éstas envian a sus paises de origen y de ideas, propagadas a través de redes

de migrantes.’

® Cfr. OCDE. (2010). “Perspectivas econémicas de la América Latina”. Bussines, Volumen Online, p. 6.
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GRAFICO N°5
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Latina (procesamiento con Redatam+5SP de la CEPAL en linea).
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Fuente: OECD censos nacionales en América Latina
Elaborado por: OECD censos nacionales en América Latina

Creciente complejidad de la migracion, decrecientes flujos de dinero: Mas
de 20 millones de latinoamericanos y caribefios residen fuera de su pais de
nacimiento. Cerca de tres cuartos de ellos se encuentran en Estados Unidos y
muchos de los restantes en Argentina, Venezuela, Espafia y Canada, por este

orden.

Las corrientes migratorias entre los propios paises de la regién resultan también
cada vez mas relevantes, con importantes corredores de centroamericanos hacia
México, de colombianos a Ecuador y entre Brasil y Paraguay en ambas

direcciones. Asimismo, de forma creciente, la migracion esta dejando de ser un
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movimiento sélo de ida: numerosos migrantes retornan a su pais de origen,

mientras muchos otros circulan entre varios paises durante un tiempo.

Ademas, los migrantes son cada vez menos uniformes. Aunque el nivel
educativo medio de los migrantes latinoamericanos esta por debajo de la media
del de los paises en los que se implantan, existen sustanciales diferencias de un
corredor a otro y, asi como méas de dos tercios de los mexicanos adultos en
Estados Unidos tan s6lo cuentan con educacion primaria, aproximadamente tres
cuartos de los sudamericanos residentes en ese mismo pais tienen un nivel

secundario o terciario.

De igual modo, la diferenciacion de los migrantes por razén de sexo varia en
funcién de los corredores: por ejemplo, los flujos hacia Estados Unidos tienden a
ser predominantemente masculinos (56% frente al promedio del 50% de los
migrantes internacionales). E igualmente heterogéneas son las condiciones
socioeconomicas de los hogares receptores de remesas: en México, por ejemplo,
las familias que reciben remesas pertenecen principalmente al tramo inferior de
la distribucion de rentas, mientras que, en Perd, cuanto mas rico sea el hogar,

mas proporcion de remesas recibira.

La preocupacion econdémica mas acuciante es la caida de las remesas como
resultado de la actual crisis. Segun las previsiones de agosto de 2009 del Banco
Interamericano de Desarrollo (BID), las remesas enviadas a la region
disminuiran un 11% en ddélares estadounidenses (USD) corrientes. El dinero que

los migrantes remiten a sus paises de origen constituye un cuantioso flujo, que
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representa méas del 10% del PIB en algunas economias de la region, sobre todo,
en el Caribe y América Central, y este primer retraimiento de los envios desde
que el BID empezara a evaluar los flujos de remesas en 1999 serd decisivo para
la region. El impacto sera casi inmediato en numerosas familias de migrantes
que, en el pais de origen, tienden a utilizar esas remesas para completar el
consumo. Contrariamente a la opinion méas generalizada, este consumo incitado
por las remesas puede ser bastante productivo y traducirse en la practica en una
inversion en capital humano, como, verbigracia, la posibilidad de brindar una

escolarizacion mas larga a los nifios o0 gastar mas en asistencia sanitaria.

A nivel macroeconémico, aunque las remesas son aun mucho menos volatiles
que otros flujos, en particular, menos que la inversion extranjera directa o las
ganancias que generan las exportaciones, su respuesta en caso de deterioro de las
condiciones economicas en el pais de origen varia de un pais a otro: para
algunos paises, el empeoramiento de sus condiciones econdmicas parece alentar
a los migrantes que se hallan en el exterior a aumentar sus envios de dinero,
mientras que para otros paises parece ocurrir todo lo contrario; en el contexto
actual, la correlacion existente entre las remesas y las condiciones econémicas

de los paises de destino de los migrantes reviste el mismo interés.®

® Cfr. OCDE. (2010). “Perspectivas econémicas de la América Latina”. Bussines, Volumen Online, p. 10.
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GRAFICO N° 6
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c) Las barras corresponden a los diez paises con mayor proporcion de remesas a2 ALC: México
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(5.3), Brasil (4.9), Honduras (4.5), Perld (3.7) v Jamaica (3.4).

Fuente: Calculos del Centro de Desarrollo de la OCDE, segun las bases de datos International
Financial Statistics y Balance of Payments Statistics del FMI.

Fuente: OECD censos nacionales en América Latina
Elaborado por: OECD censos nacionales en América Latina
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Riesgo pais:

Disponibilidad de electricidad en region sierra.- este indicador juega un papel
importante dentro del analisis econémico politico, dado que al ser considerado
internacionalmente como un reflejo de las condiciones macroecondémicas de un

pais, influye en la decision de los agentes externos al momento.

CUADRO N°5

VIVIENDA E INFRAESTRUCTURA

Que dispone de electricidad (Porcentaje)
REGION SIERRA

Indicador Disp. Electricidad
SI DISPONE 2001 97,72
NO DISPONE 2001 2,27

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Oswaldo Lagla

GRAFICO N° 7

VIVIENDA E INFRAESTRUCTURA QUE DISPONE DE
ELECTRICIDAD - REGION SIERRA

m S| DISPONE 2001
H NO DISPONE 2001

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Oswaldo Lagla
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1.1.3 Factores Tecnoldgicos

Acceso a medios tecnoldgicos Internet: Rafael Correa Delgado es el primer
Presidente Constitucional del Ecuador, en mas de 10 afios, que logra culminar un
periodo presidencial y es también el primero en ser reelegido en primera vuelta
para un segundo periodo, lo que aparentaria darle al pais una mayor estabilidad
politica, mas las relaciones politicas y comerciales con paises como Venezuela,
Iran, Bolivia y Cuba, nos colocan internacionalmente como un pais
politicamente inestable y de alto riesgo para la inversion extranjera.

CUADRO N° 6

ACCESO A INTERNET
NACIONAL URBANO

Indicador Acceso a Internet
SI TIENE 2008 232950,37
NO TIENE 2008 2102432,04

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Oswaldo Lagla

CUADRO N° 7

ACCESO A INTERNET

COTOPAXI

Indicador Acceso a Internet
SI TIENE 2008 1218,98
NO TIENE 2008 26703,05

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Oswaldo Lagla
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GRAFICON° 8
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Oswaldo Lagla

GRAFICO N° 9
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Los factores tecnolégicos y en especifico el acceso al internet en la provincia de
Cotopaxi es importante en la presente disertacion ya que como se puede analizar
en las gréficas el acceso a la tecnologia no es representativo tomando en cuenta
el bajo porcentaje de individuos que no tiene internet, por tanto un plan de
medios para publicidad en este sector y mercado se debe manejar de forma
tradicional incluyendo innovacion y creatividad dejando de la lado que el

internet no es un canal rentable para colocar publicidad.

Si bien es cierto el acceso a nivel local es poco hay que tomar en cuenta que la
internacionalizacion de la gestién administrativa de la empresa no se puede dejar
de mencionar por tanto en la actualidad ya se cuenta con paginas web
informativas donde se promocionan cartera de productos, servicios Yy
Iogicamente un medio de comunicacion, si mas adelante como elemento
estratégico se considera la importacion directa es imprescindible estar en la red y
poseer un control en tiempo real, el dinamismo que se le dé a cada elemento
disponible como canal de comunicacion depende asi mismo de alinearse con las

estrategias que se propondran en la presente disertacion.

1.1.4 Andlisis del sector en la provincia de Cotopaxi

La provincia de Cotopaxi se ubica en el centro norte de la cordillera de los
Andes, se asienta en la hoya central oriental del Patate. La provincia de Cotopaxi
se llamé en el pasado provincia de Ledn. Antes de la venida de los espafioles, su
territorio estuvo habitado por diversas parcialidades indigenas que entraron por

olas migratorias.
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La provincia cuenta con un clima que va desde el gélido de las cumbres andinas
hasta el calido humedo en el subtrépico occidental, la hoya que ocupa la

provincia de Cotopaxi es la cuarta desde el norte.

La provincia de Cotopaxi, a vista de propios y extrafios, es poseedora de
majestuosos paisajes. Su volcan de belleza fascinante, sus rios, pueblos antiguos
y modernos, monumentos, iglesias, las calles angostas de su ciudad capital, sitios
de pesca, restaurantes, monticulos incasicos, santuarios, sus lagunas, las ferias y
sitios histdricos invitan a conversar y extasiarse frente a sus maravillas, no sélo
como fuente inagotable de inspiracion artistica, sino como una zona de
curiosidad cientifica. La Provincia de Cotopaxi cuenta con 7 cantones:

Latacunga, La Mana, Pangua, Pujili, Salcedo, Saquisili, Sigchos.’

Cotopaxi en cifras.- El proceso ambiental vivido en Cotopaxi ha estado
fundamentado en la participacion de sus habitantes, un hecho importante que
hay que resaltar es que este dialogo se ha basado tanto en el valioso

conocimiento popular asi como en estudios, cifras y datos técnicos.

En este sentido el H. Consejo Provincial de Cotopaxi en cooperacion con la
Fundacion Ecuatoriana de Estudios Ecologicos EcoCiencia y con el apoyo
financiero de la Embajada Real de los Paises Bajos, ha generado o sistematizado
variada informacion a fin de construir un Sistema que permita el monitoreo de la
situacion socio ambiental en la provincia. En este marco y con la idea de
socializar la informacion existente a cada vez mas personas a traves de una

herramienta informatica de facil uso, se ha generado “Cotopaxi en Cifras,

" Cfr. ECUALE - COTOPAXI. (2011). [http://www.ecuale.com/cotopaxi/] , Informacién de Cotopaxi
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Biodiversidad y Poblacion”, que es una serie de fichas tematicas con
informacion relevante y con vinculos a otros datos sobre esta provincia, con

especial relacion al ambiente y recursos naturales.

Esta herramienta estd dirigida a aquellas personas que quieren saber sobre la
situacion actual y las perspectivas ambientales en Cotopaxi, se espera que esta
informacion ayude en la toma de decisiones adecuadas sobre algunos temas de

actualidad.®

Se ha dividido la informacidn en los siguientes temas:
»  Agricultura

+ Agua

«  Areas Protegidas

« Demografia

»  Economia General

« Erosion

« Integridad Ecoldgica
*  Marco Normativo

*  Mineria

*  Recursos Naturales

«  Vegetacion Natural

& Cfr. ILUSTRE MUNICIPIO DE LATACUNGA. (2011).
[http://www.cotopaxi.gov.ec/internas/interna.asp?t=Menu&id=41, Cotopaxi.
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Planes de desarrollo de la provincia.- En el afio 2.002 el Prefecto de Cotopaxi
Lic. César Umajinga Guamén entrega a la Provincia el Plan Participativo de
Desarrollo de Cotopaxi, un instrumento elaborado con la participacién de unos
4.000 actores y que constituye una herramienta importantisima de gestion para la
Provincia de Cotopaxi, este documento tiene una vision hacia el afio 2.015.

Fundamentalmente el Plan de Desarrollo de Cotopaxi contiene un diagndstico de
la realidad social, econdmica, cultural y un inventario de los recursos naturales,
que permiten disponer de una propuesta de desarrollo integral auto sostenible

orientada al fortalecimiento de un nuevo modelo de gestion.

Instituciones como el H. Consejo Provincial estan impulsando procesos de
cambio que permita revertir la inversion de recursos humanos en el
mejoramiento de los niveles de vida de la poblacion rural en particular, para ello
es necesario una voluntad politica que guie el accionar institucional y a su vez
ésta se adapte a un modelo de administracion eficiente, sustentada entre otros
aspectos, en un Plan estratégico que recoja las expectativas de la poblacion

beneficiaria, refleje el alcance institucional y las apuestas de un Gobierno Local.

Para ello el Gobierno Provincial de Cotopaxi en el afio 2.005 formul6 su Plan
Estratégico Institucional como un mecanismo de impulsar el trabajo cotidiano de
la institucion, basado en las atribuciones que le da a la Institucion la
Constitucion Politica de la Republica del Ecuador en sus articulos 254 y 255, la
Ley Orgéanica de Régimen Provincial en su articulo 7, 29, entre otros.

Entre los ejes de construccion del Plan Estratégico Institucional (PEI) se

destacan los siguientes:
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1. Pensar colectivamente cuales competencias debe asumir el Gobierno
Provincial de cara al desarrollo integral de la Provincia.

2. Pensar y actuar colectivamente la distribucion interna de autoridad, las
funciones, responsabilidades y los recursos para romper la tradicién e trabajo
especializado, buscando arribar a una buena distribucion del trabajo y
democratizar e integrar las personas al poder decisorio.

3. Pensar colectivamente como y porque es necesario disefiar buenos sistemas

de comunicacion, informacion, coordinacién, seguimiento y control internos®

1.2 ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO

1.2.1 Antecedentes de “Mercurio Electricidad”

Historia:

La empresa Mercurio Electricidad es una empresa familiar establecida el afio de
1981 estad localizada en el centro del pais en la ciudad de Latacunga en la
provincia de Cotopaxi, su giro de negocio esta basado en la comercializacion de
material eléctrico para uso doméstico e industrial , en la actualidad cuenta con
un solo un local comercial establecido en el centro de la cuidad y forma parte del
motor econdmico de la ciudad generando trabajo a personas y brindando un

servicio de calidad reconocido por sus clientes a través de los afios.

° Cfr. ILUSTRE MUNICIPIO DE LATACUNGA. (2011).
[http://www.cotopaxi.gov.ec/internas/interna.asp?t=Menu&id=21], Cotopaxi.
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Durante los treinta y un afios de gestion comerciales la empresa ‘“Mercurio
Electricidad”, ha tenido varios cambios importantes entre los mas destacados la
evolucion del espacio fisico del local donde en la actualidad posee un edificio
de aproximadamente 1.200 metros cuadrados distribuidos en subsuelos, locales
comerciales, departamento, bodegas y oficinas, esta en el centro de la cuidad en
el sector El Salto especificamente en las calles Guayaquil 2-32 y Antonia Vela.
La plataforma tecnoldgica y contable también ha sido parte del cambio que las
exigencias misma del mercado han repercutido en la administracion de
“Mercurio Electricidad” se cuenta con un programa contable bajo licencia de
trabajo en aproximadamente 8 terminales y un servidor este implemento
tecnoldgico es una ventaja al momento de realizar los reportes y en si en las

ventas debido a la agilidad y facil manejo para facturacion.

Para los propietarios de Mercurio electricidad su trabajo y logros esta basado en
la constancia y principalmente en la atencion y asesoria para cada uno de los
clientes, ademas de la interaccion profesional con todos los elementos de la

compafia.

Actualmente la empresa cuenta con planes de generacion industrial formando
parte de proyectos como distribuidores directos ademas de brindar una asesoria
calificada, por ejemplo en los Gltimos afios la empresa trabaja con importantes
empresas de la provincia como ACEROPAXI, ILUSTRE MUNICIPIO DE
LATACUNGA, ACOSA, PRODUCTOS LACTEOQS, trabajos comunitarios para

municipios vecinos entre otros mas.
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La tradicion en el servicio es una de las principales caracteristicas que esta
empresa posee ya que con sus treinta y un afios de experiencia ha logrado
consolidarse en el mercado local y lograr lazos profesionales importantes con

distribuidores de material eléctrico en todo el pais.

Productos:

Mercurio Electricidad posee alrededor de 2.000 items repartidos en varias

categorias:

Material de baja tension.- esto refiere a todo producto que sea de uso
domeéstico en hogares o edificaciones entre estos materiales de baja tension

mencionaremos sus distintos tipos:

« Sistemas de iluminacion en general refiriéndonos a lamparas, focos,
ahorradores de energia, fluorescentes y accesorios para iluminacion. Es
necesario mencionar que las buenas relaciones comerciales con los proveedores
ha permitido que la empresa goce de varios beneficios por ejemplo en el caso de
OSRAM del Ecuador una empresa importante y con presencia a nivel mundial
ha permitido el uso de Software especialmente disefiados y bajo su marca para la
creacion de disefios 3D con el objeto de determinar los niveles de LUXES

necesarios en un espacio fisico determinado, los luxes determinan la cantidad
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necesaria de luz y ademas con el mismo software se puede colocar productos de

esta marca y asi tener una simulacion en tres dimensiones de proyectos.

Ademés de poseer materiales de iluminacion “Mercurio Electricidad” ofrece
equipos completos refiriéndose a campanas industriales para galpones, sistemas
electrénicos y de balastros para locales, lamparas de mostradores y un sin
nimero mas de opciones que se le presentan al cliente al momento de compra.
La tecnologia al igual que en todas las &reas de trabajo también juega un papel
importante en la oferta de productos y mas adn en la iluminacion donde hoy en
dia la tendencia de ahorro de energia es lo mas solicitado en el mercado, un claro
ejemplo de esta tendencia es la implementacion en nuestra linea de tecnologia
LED que en espaiiol significa diodo emisor de luz que es un componente
electronico emisor de luz que es las mejores versiones llega incluso ahorrar mas
del noventa por ciento de una bombilla incandescente tradicional por ser
productos introductorios el precio es elevado pero el beneficio a largo plazo
cubre con este costo inicial, I6gicamente la empresa busca varias alternativas
mas economicas sin dejar lado la calidad lo que hoy por hoy ya se incluye en la

cartera de productos tecnologa en LED de precios comodos y exequibles.

« Los conductores eléctricos para baja tension.- es una de las principales
lineas de productos ya que los cables conductores de electricidad son con
frecuencia los mas solicitados y poseen alta rotacién por su utilidad en
instalaciones completas, para audio, rebobinase de motores, conexiones a tierra,

generacion eléctrica sobrepuesta, etc.
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Es indispensable mencionar que este producto esta fabricado de cobre por ser un
buen conductor de la electricidad, pero las fluctuaciones de precios durante los
periodos anuales es muy variable por tanto los precios desde los proveedores asi
mismo cambian por lo que la empresa debe tomar en cuenta y a diario se
recolecta informacion referente al precio de este producto a nivel mundial y en
especial su cotizacion en mercado chileno, estas anticipacion de informacion ha

hecho posible tener buen manejo de inventario y buena rentabilidad.

En los Gltimos afios Mercurio Electricidad ha observado que al mercado nacional
Ilegan conductores de mediana calidad lo que l6gicamente esto ocasiono un plan
de accion el cual fue capacitar a los empleados con las desventajas de los nuevos
productos, poniendo principalmente énfasis en que nuestro producto es el mas

adecuado y garantiza la calidad.

Herramientas.- en stock las herramientas juegan un papel importante en nuestra
oferta de productos ya que se los puede considerar complementarios ya que estas
herramientas son de utilidad para las instalaciones, reparaciones y ademas una
gran parte de este material de para clientes profesionales y estudiantes,
Latacunga es una provincia cuyo desarrollo académico se basa en una educacion
técnica esto quiere decir que la mayoria de especialidades pertenecen a ramas

como mecanica, electricidad siendo una clientela con alta rotacion.

Entre las herramientas que se tiene hay alicates, pinzas, martillos, brocas, flexo

metros, taladros, multimetros entre otras respaldadas con las mejores marcas.
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Material de alta tension.- esto refiere a todo producto que usa en la industria,

para maquinaria e implementacion de productos de automatizacion:

« Productos de uso industrial.- las compafias de hoy en dia demandan
automatizacién en fabricas y produccién a gran escala es por eso que “Mercurio
Electricidad” posee materiales como relés térmicos, switchs, joysticks de manejo
industrial, paneles con contactores y sistemas de domética.

- El término domética proviene de la unidén de las palabras domus (que
significa casa en latin) y tica (de automatica, palabra en griego que funciona por
si sola). Se entiende por domé tica al conjunto de sistemas capaces de
automatizar una vivienda, aportando servicios de gestion energética, seguridad,
bienestar y comunicacion, y que pueden estar integrados por medio de redes
interiores y exteriores de comunicacion, cableadas o inalambricas, y cuyo
control goza de cierta ubicuidad, desde dentro y fuera del hogar. Se podria
definir como la integracion de la tecnologia en el disefio inteligente de un
recinto.

Caracteristicas generales

Aplicaciones.- Los servicios que ofrece la domotica se pueden agrupar segun
cuatro aspectos o ambitos principales:

lluminacion.- Regulacion de la iluminacion segun el nivel de luminosidad
ambiente.

Automatizacion de todos los distintos sistemas/ instalaciones / equipos

Control via Internet.- Generacion de macros y programas de forma sencilla para

el usuario
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Proteccion patrimonial: Consiste en una red de seguridad encargada de proteger
tanto los Bienes Patrimoniales como la seguridad personal. Entre muchas mas

aplicaciones para sistemas de domotica.

Mercurio electricidad ademés de su cartera de productos trabaja bajo pedidos
especiales para proyectos tanto domésticos como industriales con el fin de

satisfacer las necesidades de los clientes.

Proveedores:

“Mercurio Electricidad” divide a sus proveedores dependiendo del tipo de
material que cada uno abastece al local comercial a continuacion se define
mediante cuadro que empresas y que tipo de productos son los proveedores, hay
que tener en cuenta que si bien es cierto cada proveedor es especialista por asi
decirlo en productos propios hay un varios factores de correlacion entre ellos ya
que varios proveedores nos pueden enviar materiales iguales o sustitutos y asi
mismo cualquier proveedor se puede diversificar ampliar su cartera de productos
y convertirse en un proveedor conocido pero que ahora su oferta de valor pude

incluir productos similares.

Para definir lo anterior mencionado a continuacién el cuadro de proveedores:

33



CUADRO N° 8

LISTA DE PROVEEDORES DE MERCURIO ELECTRICIDAD

TIPO DE MATERIAL

Conductores Eléctricos

lluminacién

Material Eléctrico

Material Electrdénica

Material Industrial

Material Tipo

Mayoristas en computacion

Servicios

Suministros

NOMBRE

Cablec

Conelsa

Electrica Comercial Mejia
Electrocables

La Casa del Cable
Havells Sylvania
Osram

Canala

El contactor
Electro B&V

IEE

Kieme CLTDA
Kywi

Marriott

Metal Arte
Promesa
Suprinsa

Banlow

Cotzul

Electroleg S.A
Inselec
SumelecS.A
Cidicsa S.A
Ecuaimco S.A
Huag Chen Ping Hsiung

Huag Huag Carmen Andrea

Tecnomega

ADS

Diario LA HORA
Emprecat CIA LTDA.

Morales Machado Darwin Geovanny

Comercial Popular
Distribuidora Duque
Graficas nuevo mundo
Maxigraf S.A

Neyplex

Fuente: Empresa Mercurio Electricidad

Elaborado por: Oswaldo Lagla
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CIUDAD
Quito
Quito
Quito
Guayaquil
Guayaquil
Quito
Guayaquil
Quito
Quito
Quito
Quito
Quito
Quito
Guayaquil
Latacunga
Guayaquil
Guayaquil
Guayaquil
Guayaquil
Guayaquil
Quito
Guayaquil
Quito
Quito
Guayaquil
Guayaquil
Quito
Latacunga
Latacunga
Latacunga
Guayaquil
Latacunga
Latacunga
Latacunga
Quito
Quito



Analisis personal de la empresa como investigador:

La experiencia laboral aproximadamente de un afio en la empresa “Mercurio
Electricidad” permite emitir un juicio de valor basado en la observacion y
experiencia, la empresa basa su administracion en la comercializacion de
productos de material eléctricos para la provincia de Cotopaxi especificamente

en el centro de la ciudad de Latacunga.

La empresa es netamente familiar administrada en sus distintas funciones y
divisiones por los miembros de la familia, toda decision es tomada en forma
conjunto mediante un comité en donde se analizan las ventajas y posibles
desventajas de cada proyecto. La comercializacion de los productos esta
principalmente enmarcada en un principio de calidad en atencion al cliente no se
tienen herramientas de medicién pero la experiencia de trabajo te da una
perspectiva de atencion al cliente, ademas de ser uno de los pilares
fundamentales de la empresa es necesario tener en cuenta en este caso que
administrativamente y documentado se posee un proceso de atencion en donde
se define etapas de este proceso de atencion adecuado como formula de accion y

ventaja de la compafiia.

Son treinta y un afios de experiencia en el mercado y negocio de material
eléctrico lo que permite tener la experiencia necesaria al momento de asesoras y
capacitar tanto a nuestros clientes como a las personas participantes de toda la

empresa.
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El posicionamiento es perceptual ya que nunca se a levantado informacion de
mercadeo acerca de nuestros posicion en Latacunga, la fidelidad de los clientes
es un factor destacable al momento de emitir este andlisis ya que se posee
clientes con mas de diez afios de relaciones comerciales, “Mercurio
Electricidad” se forma parte de la comunidad sintiéndose generador de trabajo y

parte del motor econdmico de la provincia.

Por ser una empresa familiar varias areas deben no se las puede considerar
profesionalizadas, en el mismo campo del mercadeo con el ingreso de mi
persona inicia una etapa de publicidad tradicional méas continua, el mismo
levantamiento y analisis de mercado para esta disertacion son cambios que
seguiran presentando atreves del tiempo con el Unico objetivo de maximizar

fortalezas superar los retos y definitivamente el crecimiento de la rentabilidad.

La ciudad de Latacunga sigue siendo un mercado tradicional que al igual que un
proceso de cambio cada dia exige mas satisfaccion de las necesidades asi mismo
la inevitable globalizacion de informacidn, la tecnologia hace que este mercado
local ya sea atractivo para grande empresas y logicamente no se deja de lado a la
ya competencia preexistente es por eso que cada mejora comercial vy
principalmente estrategias profesionales hardn de la empresa una

comercializadora importante y con proyeccion al crecimiento nacional.
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DIAGRAMA N°1

Estructura organizacional y funcional de la empresa:

PRESIDENTE
Sr. Oswaldo Lagla

COMITE
ADMINISTRATIVO

*Familia Lagla

Publicidad y Mercurio

Contabilidad Ventas y Servicio Proyectos Marketing Automatizacion

Sra. Felicidad

Chicaiza Ing. Paulina Lagla Franklin Lagla Ing. Patricio Lagla

Contador

Fuente: Presidente de “Mercurio Electricidad”
Elaborado por: Oswaldo Lagla

1.3 ANALISIS FODA

Es la sigla usada para referirse a una herramienta analitica que permitira trabajar

con toda la informacion sobre “Mercurio Electricidad, 0til para examinar

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Este tipo de analisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre las

caracteristicas particulares del negocio y el entorno en el cual éste compite.
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El analisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el
éxito del 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.

Lo anterior significa que el analisis FODA consta de dos partes: una interna y

otra externa.

» La parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades del

negocio, aspectos sobre los cuales se posee algin grado de control.

« La parte externa mira las oportunidades que ofrece el mercado y las
amenazas que debe enfrentar el negocio en el mercado seleccionado. Aqui se
desarrollara toda la capacidad y habilidad para aprovechar esas oportunidades y
para minimizar o anular las amenazas, circunstancias sobre las cuales se tiene

poco o ningun control directo.

Fortalezas y Debilidades

Considerando areas como las siguientes:

»  Analisis de Recursos

Capital, recursos humanos, sistemas de informacion, activos fijos, activos no

tangibles.

« Andlisis de Actividades

Recursos gerenciales, recursos estratégicos, creatividad
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«  Anadlisis de Riesgos

Con relacion a los recursos y a las actividades de la empresa.

«  Andlisis de Portafolio

La contribucion consolidada de las diferentes actividades de la organizacion.

Al evaluar las fortalezas de una organizacion éstas se pueden clasificar asi:
- Fortalezas Organizacionales Comunes
Cuando una determinada fortaleza es poseida por un gran nimero de empresas

competidoras.

- Fortalezas Distintivas

Cuando una determinada fortaleza es poseida solamente por un reducido numero
de empresas competidoras. Las empresas que saben explotar su fortaleza
distintiva, generalmente logran una ventaja competitiva y obtienen utilidades

econdémicas por encima del promedio de su industria.

- Fortalezas de Imitacion de las Fortalezas Distintivas
Es la capacidad de copiar la fortaleza distintiva de otra empresa y de convertirla

en una estrategia que genere utilidad econémica.

Oportunidades y Amenazas

Las oportunidades organizacionales se encuentran en aquellas areas que podrian

generar muy altos desempefos. Las amenazas organizacionales estan en aquellas
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areas donde la empresa encuentra dificultad para alcanzar altos niveles de

desempefio.

«  Anadlisis del Entorno
Estructura de su industria (Proveedores, canales de distribucion, clientes,

mercados, competidores).

«  Grupos de interés

Gobierno, instituciones publicas, sindicatos, gremios, accionistas, comunidad.

«  El entorno visto en forma méas amplia

Aspectos demograficos, politicos, legislativos entre otros. *°

1.3.1 Fortalezas

Para “Mercurio Electricidad” las caracteristicas internas que posee como

fortalezas se las desglosara de la siguiente manera:

- Posicionamiento en mercado local.

Actualmente Mercurio Electricidad abarca gran parte del mercado en la ciudad
de Latacunga debido a la gran cantidad de clientes fidelizados durante el
transcurso de los afios, una forma de darse cuenta la acogida que el negocio tiene
es una tendencia basados en la observacion ya que durante el dia el negocio en
su espacio fisico atiende a gran cantidad de personas llegando al punto de no

abastecerse con el personal ademas que esta afluencia es constante durante el dia

10 Cfr. ANALISIS FODA. (2011). [http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk17], Foda.
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y en ciertos dias de la semana, con el mismo sistema de observacion se estima
que aproximadamente existen de dos a tres comercios con el mismo giro de
negocio y de ocho a diez comerciales mas pequefios con un giro de negocio
similar, al observar la afluencia de personas para cada una de las competencias
se determind que en la mayoria no existe la misma afluencia de clientes que en

“Mercurio Electricidad”.

Atencidn al cliente reconocida

Los comentarios recibidos por varias personas y su fidelidad al almacén han
dado como resultado poseer clientes desde sus inicios quienes ain hoy en dia
asisten al almacén y dejan buenas observaciones del servicio, la atencion al
cliente es uno de los pilares fundamentales donde se basa la gestién comercial de
Mercurio Electricidad existe un proceso definido de como atender al cliente y
ademas es un sistema en constante evolucion cambiante a cada uno de los

requerimientos y necesidades de nuestros clientes.

- Diversificacion y amplia gama de equipos.

Mercurio Electricidad es una compafiia que se encuentra en constante
actualizacion y a la par de la tecnologia para cubrir todas las necesidades del
mercado es por eso que busca los mejores productos, al mejor precio y sin dejar
de lado la calidad que garantiza el beneficio de una compra asesorada y que
llenara las expectativas de los clientes, actualmente el inventario bordea los 2000
items que se encuentran repartidas en varias lineas de productos el hecho de

poseer tal variedad de productos ha sido un factor méas para el éxito de la
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empresa. Se trabaja con varios distribuidores nacionales reconocidos como Kiwi,

Mariott, Osram, Sylvania, Electro Cables, Tecno mega entre otros.

- Tecnologia

Actualmente la empresa cuenta con sistema de facturacion mediante el uso de
ordenadores y con el apoyo de un software de contabilidad denominado
“FENIX” que permite una facturacion efectiva y un control de la contabilidad en
tiempo real, ademas se cuenta con servidor para respaldar la informacion,
tecnologia para impresiones, red de comunicacion, manejo y control de

seguridad mediante cdmaras inaldmbricas.

- Empresa familiar

Consideramos una fortaleza la constitucion en si de Mercurio Electricidad existe
un solo duefio y cada uno de los integrantes de la familia conforman el comité
para tomar decisiones rapidas y que no afecten el desarrollo de la empresa no se
rinde cuentas a personas externas y cada uno de los miembros con su experiencia

aporta a la empresa.

1.3.2 Debilidades

- No poseer sucursales

Muchos de nuestros clientes por la forma en que manejan sus negocios estos

requieren de atencién fuera de la provincia lamentablemente  Mercurio

Electricidad no posee sucursales para ayudar a dichos clientes pero la entrega a
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domicilio fuera de la provincia en montos grandes es una forma de suplir esta

debilidad.

- Personal con poca experiencia en atencion al cliente
Los nuevos elementos que ingresan como ayudantes de mostrador generalmente
no poseen ninguna experiencia en atencion al cliente por lo que la empresa

brinda los conocimientos necesarios para que esta necesidad sea cubierta.

- Sistema de control de inventarios en tiempo real

Si bien es cierto se tiene un control de ingresos y egresos bajo un sistema
computarizado en ocasiones ventas de poco valor no generan comprobantes de
pago por tanto en sistema no se registra el movimiento de cantidades, como
medida preventiva y para evitar incurrir en contravenciones tributarias se
registran esas ventas pequerfias creando una factura acumulativa y al final del dia
imprimirla y asi registrar movimientos de inventario y logicamente cumplir con

normas tributarias.

1.3.3 Oportunidades

- Alta rotacion de productos

Mercurio Electricidad cuenta con un alto nivel de rotacion de productos ya que

los productos que se comercializa son de alta demanda y eso junto a la

experiencia por parte de gerencia hace que todo en su mayoria todo pedido que
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se realiza posea una alta demanda lo que en cifras significa capitalizacion de la

inversion y ese producto positivo permite buscar nuevas formas de inversion.

- Poca competencia local

Como se menciond anteriormente los competidores en el mercado local no
representan una amenaza inmediata I6gicamente no se puede descartar la
posibilidad de crecimiento también de las empresas medianas como la nuestra es
por eso primordial el constante crecimiento sostenido por un servicio eficaz y de
rendimiento positivo en la rentabilidad con innovacion vy creatividad

administrativa.

- Empresas buscan “SISTEMAS PARA AHORRAR ENERGIA”

Hoy en dia la mayoria de empresas asi como de personas buscan sistemas para
ahorrar energia, Mercurio Electricidad en la actualidad cuenta con luminaria
ahorradora de energia como son los focos ahorradores ademas para el nivel
empresarial se cuenta con lamparas de eficiente iluminacion son sistemas
denominados con una caracteristica principal que iluminan mejor y ahorran mas
energia productos que son elegidos pro clientes tanto para el uso doméstico

como a nivel industrial aportando asi ahorro de todos y cada uno de los usuarios.

- Clientes potenciales

Toda persona que entre en nuestro local es un cliente potencial por lo que solo la
buena atencién y el asesoramiento correspondiente hacen que cada visita
signifique para nosotros un negocio rentables, el servicio y el asesoramiento son

premisas fundamentales para cada uno de los elementos de la empresa.
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- Reinversién

El buen rendimiento de la empresa y un asesoramiento eficaz de control
financiero hace que las inversiones en varias aristas de la gestion administrativa
y comercial de la empresa se recupere en poco tiempo y se reinvierta en nuevas

adquisidores.

1.3.4 Amenazas

- Crisis econdmica mundial

Las remezas de los migrantes un gran ingreso para el pais y para gran cantidad
de familias ha afectado duramente en ciertos casos las ventas ya que las familias
de migrantes enviaban dinero para culminar una casa 0 para comprar material
en si, pero con el deterioro de la economia a nivel mundial si ha sido en cierto

punto evidente en las ventas para la empresa.

- Competencia potencial

Si bien es cierta la observacion como herramienta de anélisis para determinar el
andlisis situacional no detecto una competencia realmente fuerte no podemos
dejar de lado que es un mercado cambiante y de buena remuneracion econémica
por lo que Mercurio Electricidad debe continuar dia tras dia mejorando sus
sistemas y gestion empresarial con el Unico objetivo de estar preparados ante

cualquier competencia.
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- Inseguridad y robos en locales comerciales

El indice delictivo a nivel del todo el pais crece dia a dia y por ser un local
comercial no esta libre de ser victima de la delincuencia por lo que normas de
seguridad y constante vigilancia es la unica forma de prever desafortunados

incidentes.

- Precios y condiciones variables por proveedores

En muchas ocasiones los proveedores han cambiado las condiciones de pago
debido a factores externos o de empresas distribuidoras es decir una empresa que
distribuye puede cambiar como prioridad recuperar cartera, subir los precios,
entre otras que afecten un plan de compra ya establecido por parte de “Mercurio

Electricidad”

- Variabilidad en precio de cobre (materia primaria para conductores
eléctricos)

Los conductores eléctricos formados por cobre es uno de los principales
productos comerciales de Mercurio Electricidad, el mercado de cobre estd en
constante variabilidad por lo que en ocasiones la empresa se ve afectada por esta

variabilidad.

- Estado

El estado como ente regulador total del pais puede en ocasiones afectar directa o
indirectamente a la empresa por ejemplo la ejecucion tributaria estricta en las
importaciones en aumento de impuestos lo que ldgicamente incremente los

precios  de nuestros  distribuidores aumentando los costos.
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1.3.5 Correlacion de factores e interpretacion de datos

CUADRO N° 8

MATRIZ EFE
FACTORES FODA Ponderacién  Calificacion ~ C2Hnicacion

Ponderada

Alta rotacion de 0,06 4 0,24
productos
Poca competencia local 0,05 3 0,15
Empresas buscan
sistemas de ahorros de 0,04 4 0,16
energia
Clientes potenciales 0,07 5 0,35
Reinversion 0,04 4 0,16
Cr|5|s_econom|ca 0.5 3 15
mundial
Competencia potencial 0,06 5 0,3
Inseguridad 0,08 5 0,4
Precios y condiciones
variables de proveedores Ui 4 Ol
Variabilidad en precios
de cobre 0,05 3 0,15
Estado 0,02 4 0,08

Fuente: Documentos internos de Mercurio Electricidad
Elaborado por: Oswaldo Lagla

Estrategias tentativas para manejo de factores en MATRIZ EFE

Mercurio Electricidad esta consiente de todas sus oportunidades de crecimiento
si bien es cierta su posicion en lo que respecta a oportunidades es muy buena no

se puede dejar de lado que estas oportunidades dependiendo del comportamiento
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del mercado pueden cambiar tanto en un ambiente positivo como en un negativo
por lo que Mercurio Electricidad debe afianzar cada una de sus fortalezas y
atacar a cada una de las amenazas o tener un plan de accion que ayude a
sobrellevar dichas amenazas por ejemplo en el caso del estado que
independientemente de la calificacion que se le dé en los proximos afios sera un
regulador aun mas fuerte que lo que es hoy es por eso que Mercurio Electricidad
podria convertirse en proveedor directo de Estado asi posee en su lista de
clientes al estado ademas de la clientela del local el objetivo de formar parte de
proveedores de estado forma parte de un crecimiento como empresa ya que hoy
en dia el estado debe formar parte de nuestros futuros clientes, la crisis mundial
esta afectando directamente en las ventas por lo que una forma de mermar esta
disminucion podria ser crear ofertas, rebajas, descuentos con el objetivo de que
lo clientes se sientan atraidos a un proveedor que siempre oferta algo mas ya
sean productos y simplemente descuentos que llamen la atencion no podemos
dejar de fidelizar a todos los participante y ese es uno de los principales
objetivos para la empresa mantener su cartera de clientes y seguirla haciendo

crecer.
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CUADRO N°9

MATRIZ EFI

FACTORES FODA

Posicionamiento en
mercado local

Atencion al cliente
reconocida
Diversificacién y amplia
gama de equipos

Tecnologia
Empresa familiar

No poseer sucursales

Personal con poca
experiencia en atencion
Sistema de control de
inventarios en tiempo
real

Ponderacién

0,2
0,09
0,03

0,1
0,07

0,1

0,05

0,09

Calificacion

Calificacion
Ponderada

0,27
1,2
0,3

0,21
0,5

0,15

0,36

Fuente: Documentos internos Mercurio Electricidad
Elaborado por: Oswaldo Lagla

Estrategias tentativas para manejo de factores en MATRIZ EFI

Como nos podemos dar cuenta uno de las amenazas mas importante reflejadas
en la tabla es la no poseer un sistema de control de inventarios en tiempo real
fomentar el desarrollo de mediadas que nos ayuden a controlar los inventarios en
la Unica forma de cambiar .Mercurio electricidad en su diagnoéstico también
cuenta con un alto nimero con lo que respecta a tecnologia es imprescindible

para cualquier negocio hoy en dia un comunicacién total y mas que nada que
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todos sus sistemas puedan ser manejados de una forma rapida ,eficiente y segura
por eso una politica de manejo de la informacién y continuo mejoramiento
tecnologico hard que Mercurio Electricidad crezca y tenga un buen

desenvolvimiento en la industria.
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2. CAPITULO: INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercados es un proceso sistematico, que ayudara a determinar de
primera mano la percepcion que tiene el mercado con respeto a la empresa Mercurio
Electricidad lo que es de suma importancia para la toma de decisiones y determinar que

estrategias son las mas adecuadas para cada uno de los segmentos identificables.

Es indispensable tener en cuenta que la investigacion de mercado enfocada a Mercurio
Electricidad sera aplicada al mercado local en donde sus participantes seran clientes
internos y externos definiéndolos como clientes y proveedores, la imparcialidad de los
resultados es responsabilidad del investigador y referird a un proceso de investigacion bien

organizado y planeado.

La investigacion de mercado surge de la necesidad de conocer la percepcion que tienen
acerca de la empresa y cotejarla con la percepcion propia basada en la experiencia y mas
que nada tener un sustento real y documentado de cémo se califica nuestra gestion
empresarial, asi mismo identificar cuales son las nuevas exigencias y necesidades que

nuestros clientes requieren.

La limitacion de riesgos es una mas de las ventajas de una investigacion bien llevada, el
flujo de informacion clara, precisa y a tiempo dara resultado un buen desempefio en el

medio comercial afectando directamente a la rentabilidad en forma positiva.**

1 Cfr. INVESTIGACION DE MERCADO. (2011). [http://contabilidad.site88.net/importancia-y-
caracteristicas-de-la-investigacion-de-mercados/], Importancia y caracteristicas de la investigacion de
mercados.



2.1 COMPETENCIA

2.1.1 Analisis de la competencia y caracteristicas

Mercurio Electricidad est& ubicado en la ciudad de Latacunga que es un mercado
local pequefio comparandolo con mercados mas dindmicos como los de las

principales ciudad del pais refiriéndonos a Quito, Guayaquil y Cuenca.

La comercializacion de material eléctrico es el giro de negocio de la empresa, en
la actualidad existen dos competidores directos, varios competidores indirectos y
pequefias empresas potenciales con un giro de negocio parecido pero con una

cartera de productos eléctricos reducida.

Se considera competencia directa a las empresas quienes poseen la misma o se
asemejan en gran cantidad a la cartera de productos que Mercurio Electricidad
maneja. En la ciudad de Latacunga existen dos proveedores reconocidos de
material eléctrico: “El Contactor” una empresa dedicada a las instalaciones
eléctricas y distribuir materiales para alta y baja tension, “El Fluorescente” en
este caso su ubicacion lo coloca como competidor directo ya que esta

establecido geograficamente junto a Mercurio Electricidad.

La competencia indirecta esta representada mayormente por las ferreterias “El
Maestro”,” Los nevados™,” San sur”, “San Agustin” y “Bycace” que son grandes

en la cuidad. Son consideradas competencia indirecta ya que este tipo de negocio
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en su cartera de productos poseen material eléctrico destinado a la construccion
pero la demés gama de productos es estrictamente a su giro de negocio de
ferreteria, ahora si bien es cierto poseen material eléctrico se debe aclarar que no
tienen gran variedad como la tiene Mercurio Electricidad en donde toda su gama

de productos son materiales eléctricos y afines.

Las pequefias empresas potenciales se ubican indistintamente en el cantdn
Latacunga se los considera parte de la competencia pero como un grupo mas no
independientemente ya que si bien es cierto son empresas dedicadas a la
comercializacion de material eléctrico por su capacidad adquisitiva y de
comercializacion son caracterizadas por cierta limitacion en la oferta de
productos por tener poca variedad en comparacion de los 2.000 items
aproximadamente con los que cuenta Mercurio Electricidad. Ahora hay que
tomar en cuenta que se los denomina potenciales competidores por el hecho de
que la gestion comercial de estas nuevas empresas puede crear nichos rentables

adquiriendo reconocible participacion de mercado.
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CUADRO N°10

CARACTERISTICAS Y ANALISIS DE LA COMPETENCIA PARA LA

EMPRESA MERCURIO ELECTRICIDAD

Razon social
/Competencia
El Contactor /
Competencia

directa

El
Fluorescente/
Competencia

directa

Cuadro: Competencia directa

Caracteristicas

Es empresa local sin sucursales.
Ofrece servicios de instalaciones
eléctricas para alta y baja tension,
redes de telecomunicaciones y
posee un local comercial que
vende material eléctrico para uso
domeéstico e industrial.

La empresa se encuentra junto a
Mercurio Electricidad, posee un
espacio fisico menor, tiene
variedad en material de baja
tension y de uso doméstico, no
posee material industrial en su

cartera de productos.

Giro de negocio  ZONA

Distribuidor de Zonal
material eléctrico
para alta y baja
tension, posee un
equipo de
electricistas
propio.
Distribuidor de Zona 2
material eléctrico

para baja tensién

y de uso

domestico

Fuente: Observacion de campo
Elaborado por: Oswaldo Lagla

54



CUADRO N°11

CARACTERISTICAS Y ANALISIS DE LA COMPETENCIA PARA LA

EMPRESA MERCURIO ELECTRICIDAD

Razon social
/Competencia

El Maestro

Los Nevados

Sansur

San Agustin

Bycace

Cuadro: Competencia indirecta

Caracteristicas

* Posee dos sucursales: zona
centro y zona periférica
*Materiales de griferia

* Empresa dedicada alaventay
comercializacion de materiales de
construccion

* Cartera de productos amplia:
productos de ferreteria,
domesticas, construccion

* Importador de bicicletas

* Ferreteria

* Enfatiza su cartera de productos
para instalaciones de agua.

* Amplio espacio fisico.

* Experiencia en zona periférica.
* Posee sucursales en Quito y

bodega en Guayaquil.

Giro de negocio  ZONA

Centro Ferretero

Distribuidor Zona 4

Ferretero

Distribuidor Zona 3

Ferretero

Centro Ferretero

Distribuidor Zona 4

ferretero

Fuente: Observacion de campo
Elaborado por: Oswaldo Lagla
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CUADRO N°12

CARACTERISTICAS Y ANALISIS DE LA COMPETENCIA PARA LA

EMPRESA MERCURIO ELECTRICIDAD

Cuadro: Competencia potencial
Razén social ~ Caracteristicas Giro de negocio  ZONA
/Competencia
Varias micro *Distintas ubicaciones en la Locales Zonal, 2,
empresas ciudad. comerciales de 3, 4.
* Cartera de productos similar a material eléctrico
Mercurio Electricidad.

* Variedad limitada de productos

Fuente: Observacion de campo
Elaborado por: Oswaldo Lagla

2.1.2 Factores de correlacion empresa — competencia

Basados en la experiencia y conocimiento del mercado se determind el siguiente

cuadro explicativo para relacionar a la competencia con la empresa.
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CUADRO N°13

FACTORES DE CORRELACION ENTRE COMPETENCIA'Y MERCURIO

Empresas (resaltado quien

posee)

El Contactor
Fluorecente

Nevados
Bycace

Mercurio Electricidad

Los Nevados Bycace
Mercurio Electricidad

Los Nevados Sansur
Bycace

EL Contactor Fluorecente
Mercurio Electricidad

Maestro  Los Nevados
Sansur San Agustin
Bycace

Competencia directa e
indirecta

Mercurio Electricidad

El Contactor Los Nevados
San Agustin Bycace

Mercurio Electricidad

El Contactor Los Nevados
Sansur  Bycace

Mercurio Electricidad

Competencia directa e
indirecta

Mercurio Electricidad

Competencia directa e
indirecta

Mercurio Electricidad

Fuente: Observacion de campo
Elaborado por: Oswaldo Lagla

ELECTRICIDAD

Factor

Servicio de instalacion
Pagina web, Publicidad
online

Presencia Google

Sucursales

Cartera de productos
Material Eléctrico

Cartera de productos
Materiales de
construccion

Ubicacién

Sistemas contables y de
facturacion

Espacio fisico

Horarios de atencion

Servicios en local
comercial: parqueadero,
seguridad.
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2.1.3 Conclusiones e interpretaciones

Para poder desarrollar el capitulo dos de la investigacion fue imprescindible el
analisis del factor competencia tal como se expone en los numerales anteriores
se categoriza a los locales comerciales que poseen un giro de negocio idéntico o
similar al de Mercurio Electricidad, el objetivo de categorizar a la competencia
se basa en estandarizar capacidades o caracteristicas de cada uno de los
elementos del mercado para que sean comparables y otorgar calificaciones de
importancia basados en la observacién y experiencia que se posee a nivel

comercial y administrativo.

Asi es como mediante un cuadro comparativo se colocan factores distintos
otorgandoles un valor numérico de importancia y que compete a identificar la

relacion entre Mercurio Electricidad y competencia tanto directa como indirecta.

Por ejemplo al tomar el factor servicio técnico la calificacion que se le da es de
5 lo que significa que es una caracteristica muy importante y quienes la poseen

es la competencia mas no la Mercurio Electricidad.

También encontramos factores compartidos tal es el caso de servicio en local

tanto competencia como empresa poseen similares caracteristicas.
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2.2 SEGMENTACION

2.2.1 ldentificacién de necesidades

Determinar e implementar estrategias de marketing para cada uno de los
segmentos reconocibles y que se basa principalmente en el comportamiento y

experiencia que la empresa tiene del mercado local.

Las necesidades que se presenten y que arrojen como resultado la investigacion

de mercado seran los objetivos primordiales a satisfacer.

2.2.2 Definicién de perfiles de clientes

Mercurio Electricidad determino los siguientes perfiles de clientes que se
relacionan comercialmente con el giro de negocio de la empresa asi se

menciona;

- Clientes estrella
- Clientes de alta rotacion
- Estudiantes

- Entidades publicas y Nichos no reconocidos basados en tendencias
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Clientes estrellas son aquellos clientes caracterizados por generar al negocio un
alto ingreso con relacion a sus compras ya que estos clientes pueden no tener
alta rotacion pero las compras que realizan representan de alto volumen. En este
segmento sobresalen los profesionales electricistas y los constructores ya que
por su profesion y giro de negocio deben adquirir gran cantidad de material
eléctrico, es necesario destacar que estos clientes tienen ciertas preferencias

como atencion personalizada y lineas de crédito.

Clientes de alta rotacion se los denomina asi ya que sus compras pueden ser
esporadicas y no poseen una fidelizacion marcada, son aquellos compradores
que representan valores bajos y medios en relacién al monto, aqui podemos
incluir a personas de la tercera edad y personas en general que tienen que
realizar compras por motivos de remodelaciones o trabajos por su propia cuenta.
En la actualidad debemos reconocer que si bien es cierto son miles los clientes
de alta rotacion no significa que sean un eje valorable para Mercurio
Electricidad ya que si bien es cierto los montos econémicamente son medios a
bajos la gran cantidad de clientes al sumarlos ya representan un fuerte ingreso

para la empresa.

Estudiantes son un segmento muy bien definido y se lo incluye como un
independiente ya que son clientes donde se puede obtener grandes volimenes
de compras con respecto a la cantidad de estudiantes que representan en la
ciudad de Latacunga, ademéas es un segmento al cual posteriormente en el

presente trabajo se generar un tipo de marketing relacional denominado boca a
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boca por su facilidad de penetracién en lo que respecta a llegar a ellos con

productos y promociones estudiantiles.

Entidades publicas y Nichos no reconocidos basados en tendencias son dos
segmentos que de primera mano parecen ser diferentes pero que en el proceso de
compra representan procesos similares ya que requieren cierto trabajo extra o
atencion en especial, por ejemplo las entidades publicas mediante el sistema
estatal de compras nos genera una orden de pedido con lo que nosotros
verificamos existencias o productos demandados, se genera una factura y se
espera un tiempo hasta que se acredite el valor para finalmente poder despachar
el material. Lo que respecta a nichos no reconocidos basados en tendencias se
refiere a clientes especiales cuya necesidad es productos especificos bajo pedido
y que generalmente estan alineados con los ultimo en tecnologia y en tendencias

ya sea de disefio o de funcionalidad un ejemplo es la iluminacion tipo LED.

2.3 ANALISIS DE LA DEMANDA

2.3.1 Disefio de la encuesta, tabulacién y analisis de resultados

Desarrollar un modelo de investigacion cientifica efectiva para la empresa

Mercurio Electricidad depende del uso de herramientas adecuadas que sirvan

como fuente primaria de informacidn es asi como mediante encuestas escritas a

un namero determinado de personas se realizara la indagacion necesaria.
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Baséandose en la perspectiva de mercado se determin6 que el mercado objetivo
en un inicio podria ser toda la poblacién econémicamente activa de la provincia
de Cotopaxi mas en el proceso se lleg6 a la conclusion que no se podia ser tan
general el mercado meta ya que si bien es cierto Mercurio Electricidad es una
empresa comercializadora de productos hay que tomar en cuenta que los tipos de
productos que se vende requieren cierto grado de especializacion debia a su
naturaleza, expresandose de mejor manera el material eléctrico y su manejo en

cierto grado no esté destinado para toda la poblacién econémicamente activa.

La empresa esta consiente que en la cartera de productos si hay equipos de
manejo simple o de uso doméstico que no requiere mayor conocimiento de
instalacion o manipulacion pero en gran porcentaje la mercaderia si requiere de

conocimientos basicos de electricidad.

Ahora si bien es cierto que se puede estar dejando de lado una parte del mercado
desatendido con esta perspectiva de segmentacion esta claramente definido en
los tipos de clientes segmentos quienes Mercurio Electricidad como parte del
servicio asesora y brinda con mayor claridad qué tipo de equipos de pueden
utilizar eficientemente para la actividad o requerimiento que los clientes
necesitan, es por esa razon que el mercado estudio sera la base de datos de la
empresa que posee alrededor de diez mil personas almacenadas en una base de
datos que se la obtiene al momento de emitir las facturas, el sistema de

facturacion que actualmente utiliza la empresa permite revisar que cantidad de
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clientes han hecho transacciones de los ultimos tres afios y es asi como con méas

del 95% de la base de datos ha generado una compra en el Gltimo afio.

Por una parte es enteramente satisfactoria el hecho de poder cotejar la
informacion de fidelidad de los clientes y ademéas que exista un sustento

numérico que apoye esta conjetura.

Entonces debido a que el plan de marketing se va a aplicar a la base de datos, la

muestra de clientes a encuestarse se determinara aleatoriamente.

La formula estadistica para determinar la muestra adecuada en una poblacion

conocida menor a cien mil personas es:

B I’ XpXxqgXxN
T e2(N-1)+7Z2xpxq

n

= N (Universo): el universo en el caso de esta disertacion es la
totalidad de clientes presentes en la base de datos de Mercurio
Electricidad. El universo en este caso son 10 000 clientes.

= Z (Nivel de Confianza): es el valor que se da en una distribucion
normal para un nivel de confianza determinado. En este caso el

nivel de confianza serd 90%, con un correspondiente Z=1,645.
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= ¢ (error tolerable): es el error que se prevé cometer en la
investigacion. El error determinado para la investigacion es del
10%, por lo tanto e=0,1.

= p (Prevalencia esperada del evento a evaluar): es decir, es la

probabilidad de que el evento ocurra.

= q(l-p

1,645%2 % 0,9 x0,1x 10000
n =
0,12(10000—1) + 1,6452x 0,9 x 0,1

A partir de estos datos, la muestra determinada para la realizacion de la encuesta

es de 65 personas.

2.3.2 Interpretacién de resultados

Una vez realizada las encuestas al nimero determinado de personas se determino

los siguientes resultados:
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1) Enumere los lugares a los que acude a comprar material eléctrico, del més

frecuente al menos frecuente

GRAFICO N° 10

Frecuencia de compra en locales de material
electrico

W locall MLlocal2 MLlocal3

19,27%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Oswaldo Lagla

Como podemos darnos cuenta en el grafico la empresa Mercurio Electricidad
ocupa la primera posicién de recordacién en lugares donde se acude a comprar

material eléctrico obteniendo el 19,27% del total.
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También es importante recalcar las dos siguientes opciones en donde la empresa
no ocupa el primer lugar de recordacion sino més bien las empresas que son las
principales competencias en el mercado local en este caso el local “El

Fluorecente” y “El Contactor”.

2) ¢Aproximadamente con qué frecuencia visita nuestro local?

GRAFICO N° 11

Frecuencia de visita a local
Mercurio Electricidad

M1 H2 43 E5 # De veces

31

Diariamente Mensualmente Otros Semanalmente

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Oswaldo Lagla

En el presente cuadro se representa la frecuencia con la que las personas acuden
al local Mercurio Electricidad y ademas se incluye en nimero de veces que

acuden ya sea diariamente, mensualmente y semanalmente.
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3) Su visita a nuestro local representa en compras un monto aproximado ¢de

cuanto?

GRAFICO N° 12

35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

Monto aproximado de compras

31,58%

10,53%

Total

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Oswaldo Lagla

B De $150 a $ 200
H De $150 a $200
M De $50a $100
H Mas de $200

i Menos de $50
i Menos de $50

El grafico representa el monto de compras aproximado que los clientes gastan

con cierta frecuencia en Mercurio Electricidad, el 31,58% de las personas

encuestadas reflejan un monto de compra mayor a $200, ahora es importante

destacar que estos son los resultados finales de todas las encuestas tabuladas

pero no se puede dejar de lado que ciertas variables depende mucho de otras asi

por ejemplo podemos comparar el monto de compras con la frecuencia con de

compras resultado reflejado en la pregunta anterior.
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4) ¢En comparacion con OTROS LOCALES de material eléctrico, nuestro

servicio le parece?

GRAFICO N° 13

Comparacion de servicio de Mercurio
Electricidad con otro locales

Hlgual ® Mejor W Peor
47,37%

37,89%

Total

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Oswaldo Lagla

El grafico es explicativo por si solo lo que en esta pregunta es necesario resaltar
es que Mercurio Electricidad para sus clientes en su percepcion posee un mejor
servicio que el de la competencia pero el porcentaje no tan distante del otro
factor que compara al servicio como igual no refleja una diferencia abismal
como para concluir que la empresa es tiene mejor servicio que otras por lo que
parte del plan estratégico tiene que considerar opciones de gestion comercial que

abran una brecha diferenciadora de servicio entre la competencia.
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5) ¢Qué atributo valora més al momento de comprar un producto?

GRAFICO N° 14

Atributo mas valorado al momento de
compra

M Calidad HOtro W Precio M Servicio

41,05%

38,95%

15,79%

Total

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Oswaldo Lagla

Los resultados reflejan que los atributos de servicio y precio son las dos
opciones mas escogidas por los encuestados representado conjuntamente mas del
70% las opciones presentadas por tanto estos resultados deben ser tomados en

cuenta al momento del planteamiento estratégico descrito en el siguiente

capitulo.
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6) ¢Cudles son los productos que usted consume mayormente? Enumere del 1

al 6 siendo 1 el producto que mayor consume y 6 el que menos consume.

GRAFICO N° 15

Tipos de productos mas comprados

M Product.1 M Product.2 MProduct.3 M Product.4 M Product.5 M Product.6

7,54%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Oswaldo Lagla

Determinar que productos son los de mayor rotacién es de suma importancia
para la empresa Mercurio Electricidad ya que asi se puede determinar una buena
estrategia de compras implicitamente también la negociacién de precios, tiempos

de entrega y manejo de inventarios.
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La presente grafica demuestra que el material mayormente escogido por los
encuestados es el cable o conductores eléctricos y el producto de menos

rotacion es el material industrial.

7) ¢Cudl es su profesion?

GRAFICO N° 16

Profesion

M Constructor H Ejecutivo M Electricista H Estudiante B Otro

34,74%
30,53%

22,11%

Total

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Oswaldo Lagla

Como se puede observar la mayoria de clientes son profesionales electricistas ya
que no se comercializa productos masivos sino al contrario productos que
requieren cierto tipo de conocimiento adquirido, asi mismo los constructores

forman gran parte de los tipos de clientes que Mercurio Electricidad maneja.
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8) ¢Qué le incentivaria acudir a realizar mas compras en un mismo lugar?

GRAFICO N° 17

Incentivo para realizar compras en el
mismo lugar

H Descuentos M Otro i Promociones o sorteos H Regalos

35,79%

31,58%

Total

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Oswaldo Lagla

Parte de la implementacion de un plan estratégico de marketing para la empresa
es ser eficientes en el uso de recursos destinados en camparias para los clientes
es por eso que la importancia de incluir esta pregunta a la encuesta es
determinante ya que asi el enfoque como en este caso sera destinado a

descuentos para incentivar y crear momentos de consumo.
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9) Seleccione 2 medios de comunicacion que mas utilice o sea de su preferencia

GRAFICO N°18

Medios de comunicacion mas utilizados

M Internet EOtro W Prensa ERadio ETv

32,63%
30,00% g

24,74%

Total

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Oswaldo Lagla

Los dos medios escogidos por los clientes es donde la publicidad reforzara sus
esfuerzos ya que asi la respuesta de compra ser& mucho mayor en este caso

publicidad online y en television local.

Desarrollar un modelo de investigacion efectivo para la empresa Mercurio
Electricidad depende del uso de herramientas adecuadas que sirvan como fuente
primaria de informacién es asi como mediante encuestas escritas a un nimero

determinado de personas se efectuara mencionada investigacion.

73



3. CAPITULO: PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING DE LA
EMPRESA “MERCURIO ELECTRICIDAD” UBICADA EN EL
CANTON LATACUNGA PROVINCIA DE COTOPAXI

La investigacion de mercados puesta en marcha, el conocimiento previo adquirido y la
experiencia administrativa en Mercurio Electricidad forman el punto de partida para el

desarrollo e implementacion del siguiente plan estratégico.

En este capitulo se especificara cuéales son las estrategias de mercadotecnia que se
emplearan para alcanzar los objetivos anteriormente planteados, el desarrollo sera integral
y especifico para cada una de los elementos que se integraran para alcanzar nuevas metas y

lo mas importante que las acciones estén enmarcadas por la innovacion y creatividad.

3.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

El direccionamiento estratégico tiene como objetivo el mejoramiento significativo de

los indicadores de posicionamiento de mercado y rentabilidad.

El “Direccionamiento Estratégico” es una disciplina que integra varias estrategias, que
incorporan diversas tacticas. El conocimiento, fundamentado en informacién de LA
REALIDAD y en la reflexion sobre las circunstancias presentes y previsibles,
coadyuva a la definicion de la “Direccion Estratégica” en un proceso conocido como

“Planeamiento Estratégico”, que compila tres estrategias fundamentales,



interrelacionadas: a) La Estrategia Corporativa, b) La Estrategia de Mercadeo y c) La

Estrategia Operativa o de Competitividad.*?

DIAGRAMA N°2

DIRECCIONAMIENTO
ESTRATEGICO e DI::::;?E&%EENTO 44— orienta
Cmap.Raiz
et evromno couns e
SOCIO = \ » DISCIPLINA
ECONOMICO determina GERENCIAL f' DENECOCIO
6 para onentar
LA POSICION t
ge—P| AMENAZA e ar EL PLAN
OPORTUNIDAD EL DE MERCADEO
~ PLAN ESTRATEGICO -
evalua { expresada en
‘ * Xpre
/ — depende de
LA ESTRATEGIA _ | integra ____| ————————/—__ LA ESTRATEGIA
CORPORATIVA — ¥ | 7 —>» DE MERCADEO
1f) '\ . [#Ts)
LA SITUACION LA POSICION determina
REAL ESTRATEGICA
4
define \ de o= = incorpora
Modelos-Aplicativos v
CE SoFEolombla :
(53] LA ESTRATEGIA
OPERATIVA

|

Fuente: concep maps: Theory, Methodology
Elaborado por: AJ cafias

3.1.1 Vision
Fortalecer el posicionamiento de mercado y crecer sosteniblemente atreves de
tiempo con estrategias innovadoras acompariadas de una plataforma tecnolégica

de punta hasta convertirse en una distribuidora a nivel nacional de material

eléctrico.

12 ESTRATEGY MAPS(2006). Concepts maps. Costa Rica: AJ Cafias p.1
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3.1.2 Mision

Ofrecer a los clientes una amplia gama de material eléctrico para uso doméstico
e industrial, siempre atendiendo de la manera mas cordial y respetuosa.

Asi mismo ser expertos asesores con conocimientos en electricidad y ventas.
3.1.3 Valores empresariales

Mercurio electricidad basa sus labores en los siguientes valores empresariales

e Lealtad de todos los elementos a cualquier nivel para la empresa Mercurio

Electricidad.

e Considerar al cliente eje y base fundamental para el futuro respetarlo y
ofrecer una atencion que se distinga de nuestra competencia.

e Creativos innovadores y lideres que fomentan plazas comerciales como
parte del compromiso de sacar adelante a nuestro pais y poseer una rentabilidad

transparente y sostenible.

DIAGRAMA N°3

.. . ’ .
MISION

'Y T PLAN ESTRATEGICO
® o

MEJORAMIENTO CONTINUO

VALORES
EMPRESARIAL Sosteniblidad
ES

Fuente: Oswaldo Lagla (investigacion)
Elaborado por: Oswaldo Lagla
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3.2 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

La vision de la empresa representa hacia donde estan destinados los resultados de la
implementacion del presente plan estratégico para generalizarlos se los podria
denominar como objetivos financieros ya que se busca una rentabilidad con mayores
puntos porcentuales anualmente y objetivos administrativos al verse a futuro como
empresa lider de mercado nacional especificamente en distribucion de material

eléctrico.

3.2.1 Creacion de momentos de consumo, en funcion de

Momentos de consumo en el caso de Mercurio Electricidad significa crear las
condiciones adecuadas en el espacio fisico adecuado para que los clientes
adquieran uno o mas productos.

Generar momentos de consumo para los clientes potenciales de Mercurio
Electricidad depende meramente del conocimiento de mercado local y de las
caracteristicas de los tipos de consumidores que posee actualmente siempre
teniendo en cuenta una elasticidad que implica en el trascurso del tiempo estos

perfiles pueden modificarse o simplemente sumarse mas tipo de clientes.
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3.2.1.1 Tipos de consumidores

Los tipos de clientes que Mercurio Electricidad posee son:

DIAGRAMA N°4

INCENTIVOS

CLIENTES CHIENTES DE ENTIDADES SEGMENTOS

ALTA ESTUDIANTES
ESTRELLA ROTACION PUBLICAS MOVILES

MOMENTOS DE CONSUMO

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Oswaldo Lagla

El cuadro representa graficamente los perfiles de clientes, en la parte
superior estan los clientes estrella, los de alta rotacion, estudiantes e
instituciones publicas y nichos de mercado no reconocidos (segmentos

moviles).

Para todos los perfiles se creara momentos de consumo mediante

incentivos o estimulos que creen esa necesidad de comprar la

mercaderia del local.
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Para cada uno de los perfiles se crearan diferentes tipos de estimulos

asi:

Cliente estrella

Los clientes estrellas poseen preferencias debido a lo que representan en
capacidad adquisitiva y utilidad para la empresa es por eso que la
personalizacion de incentivos es primordial como estrategia al incluir

para este tipo de clientes.

Se enviaran via correo mensualmente promociones en productos con
descuentos especiales y una forma de incentivarlos es convertirlos en
clientes que posean articulos antes de salir incluso a la venta en el local
asi por ejemplo en el ultimo afio se ha visto un incremento significativo
en las construcciones de edificios 0 casas en conjuntos habitacionales
por lo que para clientes como arquitectos o especialistas ingenieros
eléctricos se les brindara demostraciones de productos de uso exclusivo
para su linea de trabajo en la construccion o instalaciones eléctricas, un
claro ejemplo de esta estrategia ya implementada a mediados del

presente afio son los controles de acceso biometricos 0 magneticos.

Mercurio Electricidad como tal prepara una pequefia maqueta donde
estan ya instalados los nuevos productos a presentarse con el objetivo
de que los clientes vean la aplicacion de esta mercaderia en tiempo real

y funcionando.
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Clientes de alta rotacion

Para los clientes de alta rotacion la forma mas adecuada de crear
momentos de consumo se generarlos en el espacio fisico del local
comercial es por eso que a inicios del presente afio se abri6é una vitrina
paralela al ingreso de Mercurio Electricidad donde se colocan los
productos nuevos y que tratan de ser novedosos y llamativos para la
clientela de alta rotacién cuya caracteristica principal es comprar

esporadicamente en el local.

La forma en cdmo se aislé este tipo de clientes dependiendo al
momento de filtrar las bases datos con clientes registrados quienes en
los dltimos afios no sobrepasan de las doce o veinte aproximadamente
facturas generadas con su identificacion es por eso que la forma de
atraerlos nuevamente y atraer nuevos clientes de alta rotacion es colocar
incentivos en vitrinas ademas de volantes informativos donde se
explique qué utilidades poseen productos sencillos ya existentes pero
que presentan un plus de lo tradicional asi por ejemplo la marca
Sylvania comercializadora de luces fluorescentes lanzo al mercado un
foco normal ahorrador de energia pero que adicionalmente purifica el

aire.

Como es razonable Mercurio Electricidad no puede correr con tantos
gastos por cada nuevo productos innovador que sacan los proveedores

es por eso que producto nuevo que quiere venderse la publicidad es

80



apalancada por las empresas distribuidoras quienes son los encargados
de hacer llegar los volantes informativos y las razones del porque un

productos es mas beneficios con un plus que un producto tradicional.

Entidades publicas
Hoy en dia las reformas politicas y financieras de las empresas publicas
de una u otra forma han hecho que se realice una reestructuracion

completa de los sistemas de cobro.

Tradicionalmente una empresa publica llenaba una solicitud formato de
Mercurio Electricidad donde constaba informacion general y monto de

credito que le gustaria sea asignado.

Hoy en dia las empresas publicas solicitan una proforma de varios
articulos y después de una semana mediante trasferencia bancaria el
mismo estado es quien genera una transaccion monetaria electrénica

cubriendo el costo de la factura total.

Este sistema es méas beneficioso para la empresa Mercurio Electricidad

ya que se asegura de recibir el monto completo y a cambio se les

despacha la mercaderia.
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Nichos no reconocidos basados en tendencias (segmentos moviles)

Hoy en dia la tecnologia marca tendencias es por eso que Mercurio
Electricidad se trata de informar dia a dia con los nuevos
requerimientos de clientes exigentes que si bien es cierto no son tan
desarrollados en un mercado pequefio y local como lo es la ciudad de
Latacunga no se puede descartar la posibilidad de que nichos

especializados acudan al local comercial.

Por la experiencia adquirida si hay clientes cuyos gustos requieren una
persona capacitada para atenderlos es el caso de loa nuevos sistemas de
iluminacion led o de controles inalambricos ya sean de seguridad o de

arranques industriales.

Asi por ejemplo la introduccion en los ultimos afios de tabletas
electronicas han hecho que las aplicaciones acerquen mas al usuario a
tener control sobre su entorno refiriéndose a este caso la marca
Schnaide Electric fabricante de productos industriales tiene elementos
digitales que controlan el nivel de consumo en cada una de las zonas de

una residencia o de una instalacion en un planta.
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3.2.1.2 Generacion de publicidad grafica

DIAGRAMA N°5

CLIENTES
ESTRELLA

PERSONALIZADA
CLIENTES DE

ALTA
ROTACION

MASIVA

ESTUDIANTES

VOLANTES
gleADES

PUBLICAS

..r(ENTABILIDAD

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Oswaldo Lagla

El grafico representa la que publicidad grafica esta destinada para
todos los perfiles de clientes pero hay que tener en cuenta gque esta

estrategia esta direccionada por niveles.

En primer nivel para clientes estrella representa un mayor fondo de

inversion pero es razonable considerando los ingresos que representan
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para Mercurio Electricidad estos clientes, como ya se menciond con
anterioridad a este nivel toda publicidad debe ser personalizada y

preferencial.

En segundo nivel esta destinada para los clientes de alta rotacion en
donde la inversion no representa una cantidad considerable ya que en
esta publicidad al igual que en las estrategias de promocionar un
producto el material ya estd impreso pero se debe tener en cuenta que el
plus que como empresa pueda destinar a un estos clientes podrian en un
determinado periodo de tiempo puedan migrar a otro tipo de perfil lo

que beneficiaria directamente a la rentabilidad.

El tercer nivel para perfil estudiante representa una inversion mayor
ya que a este nivel y con el perfil que se maneja es necesario tener una
publicidad grafica masiva esto quiere decir enviar gran cantidad de
informacion mediante material impreso a la mayor cantidad de

estudiantes posibles.

En el cuarto nivel hay que resaltar que no es necesaria una publicidad
masiva ni personalizada ya que las entidades publicas realizan sus
compras siempre y cuando tengan un proyecto y mas aun cuando el
ministerio de finanzas aprueba dicho proyecto es asi como la Unica
forma de tener una fidelizacion parcial es atender a estas entidades de
una manera cordial y que los pedidos que se realicen en el local sean

completos con material de calidad y entregados en un tiempo correcto.
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El nivel quinto destinado a nichos no reconocidos basados en
tendencias no requiere de una inversion monetaria alta sino mas bien
de estar presente como empresa en todas las plataformas digitales de
informacion refiriéendonos claramente a redes sociales donde difundir
un mensaje 0 una estrategia depende mas bien de una téctica tradicional
por ejemplo para difundir promociones o articulos novedosos debemos
interactuar primeramente con lideres de opinién presentes en las redes

sociales y que ayuden a difundir dicho mensaje.

3.2.1.3 Control y evaluacion de la implementacion

Se determin0 seguir un proceso de observacion y evaluacion periodico
comparando tres factores rentabilidad, inversion para cada segmento y
base de datos de cada segmento.

La relacion de rentabilidad debera reflejar un incremento porcentual de
al menos un uno por ciento, la inversion debera ser menor a la
rentabilidad que rinda cada segmento y la base de datos debera

aumentar exponencialmente.

3.2.2 Marketing boca a boca

La estrategia de marketing boca a boca puede destinarse a todos los perfiles de
clientes que Mercurio Electricidad posee pero para efectos de crear mayor

control y como prueba preliminar para después llevarlo a todos los niveles el
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marketing boca a boca se aplicara a los segmentos de estudiantes y los

segmentos moviles.

3.2.2.1 Definicién
DIAGRAMA N° 6

Diagrama marketing BOCA a BOCA

e Comunidad e Mensajes
: positivos o
negativos

Individuo o
grupo de Comunicaion
personas

Individuo o
. grupo de
Negativo personas

Positivos

¢ Resultados e Otra
o efecto Comunidad

Fuente: investigacion de mercado
Elaborado por: Oswaldo Lagla

El marketing boca a boca es una herramienta que puede ser utilizada
por los consultores para promover las ventas en forma exponencial. De
lo que se trata es de identificar quienes son los principales difusores del
boca a boca y estimular, a través de distintos mecanismos, la

propagacion de las exitosas experiencias de los clientes.*?

13 GESTEOPOLIS.(2011) [http://www.gestiopolis.com/canales5/mkt/bocaboca.htm], Marketing boca a
boca.
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3.2.2.2 Objetivo

3.2.23

Implementar el marketing boca a boca al perfil estudiantes para
aumentar nuestra rentabilidad en este segmento y que la rotacion se
incremente exponencialmente.

Hay que tomar en cuenta que los efectos de esta estrategia no se
reflejaran todo el afio ya que en su condicion de estudiantes los
periodos de vacaciones afectan directamente al objetivo del marketing
boca a boca, si bien es cierto que Mercurio Electricidad esta consiente
de este periodo de vacaciones ese periodo serda de evaluacion para

determinar los resultados de la implementacion de la estrategia.
Caracteristicas del target
DIAGRAMA N°7

ESTUDIANTES ESPACIO

FiSICO

Interaccidn
ininterrumpida

COMUNIDAD

Fuente: Oswaldo Lagla (investigacion)
Elaborado por: Oswaldo Lagla
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3.2.2.4

La caracteristica principal del target donde se implementara el
marketing boca a boca es que este tipo de clientes siempre estan
reunidos en un solo lugar para ser méas especificos los estudiantes
realizan la mayor cantidad de actividades dentro de la unidad educativa,

por tanto la propagacién de un mensaje es mucho mas efectiva.

Mercurio Electricidad esta consiente de igual manera que como parte de
la sociedad y localidad donde se encuentra tiene como obligacion
ofrecer al estudiante una guia algo mas rigurosa que a otros clientes ya

que por ser estudiantes estan en desarrollo de aprendizaje.

Por tanto el segmento estudiantes por tener estas caracteristicas
especiales es donde la estrategia se considera tendrd mayor efecto

positivo.

Implementacion, control y evaluacion

A mediados de este afio al inicio del periodo escolar ya se consolido

una primera fase de implementacién obtenido un resultado positivo.

Las caracteristicas donde la empresa pudo poner en marcha el proyecto
empez0 en el afio lectivo de las instituciones y donde la lista de Utiles
para estudiantes de electricidad fueron los productos que se empezaron

a promocionar a través de los mismos estudiantes. Después de varios

88



meses el resultado fue positivo mayor cantidad de estudiantes y con la
referencia de que en el local pueden adquirir los materiales la empresa

pudo observar que esta estrategia esta dando una adecuada respuesta.

3.3 MARKETING MIX

DIAGRAMA N°8

Diagrama conceptual de marketing mix

PRECIO.-
descuentos
por volumen

PRODUCTO.-
Rotacion MARKETING
inventarios MiX
eficientes

PLAZA.-
conocimiento
de mercado

PROMOCION.-
publcidad en
medios

Fuente: Oswaldo Lagla (investigacion)
Elaborado por: Oswaldo Lagla

El Marketing es el proceso de planificar y ejecutar la concepcion del producto,

fijacion de precios, promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear
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intercambios que satisfagan tanto a objetivos individuales como a los de las

organizaciones.

Por lo que, el Marketing es en resumen:

“Un Proceso de planificacion: ya no es el resultado de otras acciones, se reconoce
su participacion en la toma de decisiones. Ademas de que se relaciona en diferentes

aspectos con al Marketing con la planificacion estratégica.”

El Marketing debe estar compuesto por: creacion y disefio de los productos,

fijacion del precio, promocion, comunicacion y distribucion.

Se centra en el ambito organizacional, las partes implicadas por ello pueden ser
empresas, instituciones publicas y privadas, personas fisicas o juridicas. El objetivo
de las relaciones de intercambio es la satisfaccion de organizaciones e individuos,

no solo de bienes y servicios sino también de ideas para lograr metas.

El Marketing Mix se ha elaborado multiples clasificaciones sobre las distintas
variables del Marketing. Destaca aquella que reduce el numero de variables
comerciales a cuatro, conocidas como las ‘“cuatro pes” del Marketing en su

acepcion anglosajona:

- Product (producto)
- Place (distribucién)

- Promotion (promocion).
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- Price (precio).

Asi, es posible definir el Marketing Mix como la combinacion coherente de las
cuatro variables que constituyen la parte fundamental de las actividades de

Marketing.

Por su parte también es importante saber que un Plan de Marketing recoge las
decisiones para ser realizadas de modo conjunto de las cuatro variables indicadas,
éstas determinaran entre otras cosas el publico objetivo al cual se dirige la empresa,
los objetivos de Marketing, las unidades a vender, los ingresos esperados, la
estrategia a seguir, los recursos necesarios, el presupuesto y tiempo destinado a

cada variable.*

3.3.1 Estrategias y rotacién para los productos(PRODUCTO)

La estrategia de producto para Mercurio electricidad radica principalmente en
tener inventarios a tiempo adecuados y a precios convenientes.

El conocimiento de mercado y la experiencia de comercializacion son
primordiales al momento de incluir la estrategia de productos ya que la empresa
maneja inventarios cuya rotacion es alta y continua, con poca rotacion y de

temporada.

Los productos de alta rotacion continua representan gran parte de las ganancias
que la empresa percibe mensualmente es por eso que la relacion entre proveedor

empresa son buenas ya que los pedidos representan volimenes altos lo que nos

Y TECNOARK. (2011) [http://tecnoark.com/que-es-marketing-mix/4398/], Marketing mix.
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permite ciertos beneficios con los proveedores como tiempos de pago y entrega

preferencial.

Los productos de poca rotacion representan para la empresa un capital que no
genera ninguna utilidad durante un largo periodo de tiempo, este tipo de
productos son consecuencia de devoluciones o de articulos que son reemplazos
por productos sustitutos mas econdémicos o de mejor calidad. Generalmente este
tipo de productos representan no solo en un costo de ganancia menor ya que
debe ser enviado al remate después de un tiempo prudencial sino también al
contrario el espacio fisico que ocupan ya que podrian ser suplantados por

productos nuevos o simplemente no estar en las bodegas de la empresa.

Los productos de temporada estan definidos por la experiencia de Mercurio
Electricidad en el mercado ya establecidas tal es el caso de la época de inicio de
clases, navidad, fin de afio, inicios de afio y meses como noviembre y marzo
meses destinados a mantenimiento preventivo de todas las maquinas de
procesamiento industrial en donde la mayoria de clientes hacen pedidos

especiales y de entrega inmediata.

3.3.2 Conocimiento y patrones de consumo para plaza local (PLAZA)

El sistema de contabilidad que en la actualidad Mercurio Electricidad posee es

de gran utilidad para el tamafio y volumen de clientes que se maneja ya que este
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sistema es adecuado y nos permite determinar en qué tipo de perfil entran las
personas de la base de datos por tanto al tener bien clasificados cada uno de los
clientes cada accion o estrategia estara bien dirigida ya que esta por entendido
que busca y que preferencias tiene cada perfil siendo eficientes las acciones y

generando una respuesta positiva.

3.3.3 Descuentos en precios por volumen (PRECIO)

La manera mas atractiva de cerrar una venta ha sido en el mercado local el
descuento en compras, es evidente que Mercurio Electricidad por la competencia
directa e indirecta esta implicita una guerra de precios por lo que el descuento
porcentual por volumen es importante para poder convertirse en lider de

mercado.

Mientras mayor sea el volumen de compra mayor serad el descuento sin perder
una linea de tope que haga que tenga perdida sino mas bien asi sea minima que

represente rentabilidad.

Generalmente Mercurio Electricidad se ha caracterizado por vender toda la
mercaderia con descuento esto es parte de la tarjeta de presentacion de la gestién
comercial que lleva a cabo durante méas de 30 afios en la ciudad de Latacunga en
por tanto en casi todas las compras al menos el cinco por ciento sera el

descuento gue se otorgara a todo tipo de cliente.
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3.3.4 Plan en medios tradicionales (PROMOCION)

Publicidad eficiente palabras claves para el éxito de cada una de las compafias
publicitarias en los distintos medios.

Este tipo de publicidad es llamada asi ya que la empresa maneja tipos de clientes
sabe qué preferencias poseen por tanto cada mensaje enviado via publicidad en
mas del noventa por ciento genera una respuesta positiva lo que en el caso de

una empresa comercializadora se refleja directamente en la rentabilidad.
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4. CAPITULO: IMPORTACION DIRECTA

La competencia, la frecuente guerra de precios entre proveedores, el liderazgo de mercado
entre otros motivos hace que muchas empresas en la actualidad opten por la importacion
como estrategia de compra esto significa traer del extranjero mercaderia ya sean a menor

precio o productos nuevos para su comercializacion dentro del pais.

En la actualidad hay que mencionar que la gestion gubernamental del actual presidente de
la republica ha ido cambiando la estructura tradicional del comercio exterior siendo uno de

los mayores cambios la parte arancelaria.

Hoy en dia Ecuador presente una leve recesion en lo que a importaciones respecta debido a
las medidas que el sistema de rentas internas coloca con el objetivo precisamente de que el
pais se convierta en consumidor de productos locales y exportador meramente de los

mismos.

En la siguiente investigacion Mercurio Electricidad revisara los distintos pros y contras de
poseer un canal de distribucion fuera del pais, las expectativas de implementacion se han
visto meramente afectadas por impuestos a las salidas de divisas que hoy en dia incluso se
encuentra en una reforma para subir en 3 puntos porcentuales ascendiendo a un total de 5%
de impuesto por pagos en el exterior, es claro que este tipo de porcentajes afecta
meramente al precio final destinado al consumidor asiéndose menos competitivo en el

mercado y que productos sustitutos sean una mejor opcion de compra.



Sin embargo a lo antes expuesto el motivo de la investigacion es determinar la factibilidad

de poseer este canal de importacion directa de no ser factible al final, se deben buscar

alternativas comerciales que ayuden meramente al aumento de la rentabilidad y rotacion de

productos.

4.1 COMPETENCIA

Las estrategias de mercado hoy en dia son muy predatorias esto quiere decir que cada

vez son mas agresivas al momento de alcanzar el liderazgo de mercado, por tanto

poseer una estrategia que incluya mercado externos convierte a Mercurio Electricidad

en una empresa globalizada y con mas oportunidades en el mercado local donde esta.

4.2 ANALISIS DE VENTAJAS Y DESVENTAJAS

CUADRO N° 14

VENTAJAS

DESVENTAJAS

Costos mas bajos

Diversidad de productos

Nuevos proveedores

Sistema monetario globalizado(uso de délares)
Productos innovadores y de punta

Mayor competitividad

Participantes de mercados globalizados

Poca experiencia

Reformas tributarias

Reducir consumo interno de productos nacionales
Alto riesgo

Documentacion y sistema de garantias

Tiempos de entrega

Pocos tratados de libre comercio con paises

desarrollados

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Oswaldo Lagla
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4.3 IMPORTACION

La importacion significa la nacionalizacion de mercancias extranjeras ingresadas al
pais para su libre disposicion; uso o consumo definitivo, una vez realizado el pago

respectivo de impuestos

4.3.1 Caracteristicas y documentacion en Ecuador para importar

A continuacion se dan los pasos generales para la importacién de mercaderias:

Registrarse como importador ante la aduana del ecuador, este tramite se lo
realiza con la presentacion de una solicitud escrita y un formulario

preestablecido.
e Registrar la firma autorizada para la declaracion andina de valor(DAV)

e Los pasos anteriores ratifican que la empresa, persona juridica o natural esta

habilidad para la importacion.

e Hay g tomar en cuenta que segun resoluciones del consejo de comercio exterior
e inversiones se debe determinar qué tipo de producto se va a importar en el

caso de mercurio electricidad se traera material eléctrico de baja tension.
¢ Resolucion 182: Némina de mercaderia de prohibida importacion.

e Resolucion 183: Nomina de mercaderias que requieren de licencias de

importacion (licencias previas).

¢ Resolucion 184: Resolucion sobre los sectores automotrices y conexos.

97



e Resolucion 364: Identificar y asegurar el cumplimiento de los procedimientos
de control amparados en tratados internacionales, leyes u otras regulaciones de
la Republica, que deben cumplirse como condicion previa a las importaciones

que se realicen a consumo.

e Un agente de aduana es indispensable para la culminacion de los trdmites de

importacion.

e Como resultado de la importacion, el Agente de Aduana debe realizar la
Declaracion Aduanera Unica (DAU); enviarla electronicamente a través del
SICE, y presentarla fisicamente en el Distrito de llegada de las mercancias;
adjuntando los siguientes documentos exigidos por la Ley Orgéanica de Aduanas

(LOA):
e Dependiendo del tipo de producto a importar, también se requerira:

e -« Certificados de Origen de los paises con los que el Ecuador mantiene acuerdos
comerciales. En caso de no presentar dicho certificado el producto no podra
acogerse a la liberacion arancelaria.
* Documentos de Control Previo (puede ser al embarque o a la presentacion de
la declaracion aduanera), exigidos por regulaciones del COMEXI y/o del

Directorio de la Aduana del Ecuador.®®

> ADUANA DEL ECUADOR.(2011) [http://www.aduana.gov.ec/], Proceso de importacion de
mercaderias.
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4.3.2 Andlisis de posibles canales y proveedores del exterior

El internet es uno de los canales con mayor informacion ene le mundo por tanto
una previa investigacion de empresas que trabajan en el exterior y que
pertenezcan a al giro de negocio de Mercurio Electricidad es una forma
adecuada de buscar proveedores en el exterior, en muchos casos se observo que
las paginas que poseen estos materiales son de origen asiatico por tanto aun
barrera adicional que podria ser parcialmente resuelta con el uso de herramientas

o plataformas como son los traductores.

4.3.3 Conclusiones e interpretaciones

Para el presente tema de importacion se concluy6 los siguientes aspectos:

e Mercurio Electricidad no tiene en la actualidad la capacidad fisica para
embodegar gran cantidad de material de las distintas categorias que en la
actualidad maneja.

e Las reformas tributarias actuales encarecen el precio al cliente.

e Atreves de la investigacion se determina las consecuencias que en un
periodo de tiempo también los proveedores actuales de Mercurio Electricidad
subiran los precios por el mismo efecto tributario antes mencionado

e Se deben poseer buenas relaciones con los proveedores actuales y buscar

nuevos proveedores locales.
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4.4 ANALISIS DE PRECIOS PROVEEDOR LOCAL —-PROVEEDOR

EXTRANJERO

CUADRO N° 15

PRODUCTO Distribuidor Ubicacion Precio Gastos
adicionales

Adaptador de  Almacenes Local 40 centavos Trasporte

enchufe Boyaca IVA

(material

plastico)

Adaptador de  Alibaba (guia USA 1 dolar - Agente

enchufe comercial para aduanero

(material empresas - Impuesto

plastico) chinas) Salida de
divisas

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Oswaldo Lagla

En el cuadro de la parte superior se ejemplifica el precio de un producto con rotacion

mediana y que es parte del inventario que maneja regularmente Mercurio electricidad.

El adaptador de enchufe es un producto que convierte un enchufe de tres patas a uno de

dos, la utilizacién es muy comun en los hogares y pertenece a los materiales de baja

tension son de uso regular y genera una rentabilidad moderada, se decidi6 escoger este
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producto ya que una gran cantidad de empresas lo posee alrededor del mundo y més

que nada los fabrica.

Tomar en cuenta otros productos también fue considerado teniendo el mismo resultado
que en el presentado en el cuadro la no factibilidad de importar terminales eléctricos,
focos, conductores eléctricos, ld&mparas muchos items que para que Mercurio
Electricidad rentabilice el proceso de importar minimo en el exterior solicitan un
manejo de mil unidades para arriba, considerando que el local hace pedidos periodicos

de 100 unidades es decir unas 400 unidades maximo al afio.

Por tanto sin el espacio fisico y analizando que no se puede comprar un gran volumen
de un solo producto porque afectaria la oferta de todos los demas items por el momento

no se puede importar.

45 CONTROL Y SEGUIMIENTO

La no factibilidad del proyecto de importacion por el momento no debe ser excusa
para no tenerlo en cuenta después de un periodo de un afio maximo.

El conocimiento actualizado de las reformas tributarias, el comportamiento de los
mercados externos y de las economias de potencia mundial pueden en cualquier
momento abrir una oportunidad de negocio para Mercurio Electricidad por tanto es
compromiso de la empresa y del investigador del presente documento buscar constante
las alternativas de generar negocios fuera del pais para empezar a tener una reputacion

solida y confiables lista para la inversion extranjera.
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5. CAPITULO: ANALISIS FINANCIERO Y ECONOMICO DE LA
EMPRESA

Mercurio Electricidad posee un modelo de negocio rentable, el presente trabajo busca que
esta rentabilidad mediante una inversion inicial se potencialice en el largo plazo y que sea
sostenible atreves del tiempo.

Ademas de que sea una base econOmica para e emprendimiento de nuevos proyectos y
definitivamente ampliar mercados refiriendose a la apertura de nuevos locales en otras

ciudades.

5.1 ANALISIS FINANCIERO ACTUAL DE LA EMPRESA

5.1.1 Balance General — Analisis financiero — indices e interpretacion de sus

resultados

A continuacion estado situacion de la empresa Mercurio Electricidad al 2010:



CUADRO N° 16

ESTADO SITUACIONAL MERCURIO ELECTRICIDAD 2010

MERCURIO ELECTRICIDAD
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

AL 31 DEDICIEMBRE 2010

ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja-Bancos 12.540,00 Cuentas y Doc. Por pagar 34.000,00
Cuentas y Doc. Por cobrar 11.924,00 Impuesto a la renta por pagar ejercicio 25% 12.553,25
Provision ctas. Incobrables (1.084,00) 15% Participacion trabajadores 8.861,12
Inv. Mercaderia 258.671,33 TOTAL PASIVO CORRIENTE 55.414,37
Otros Corrientes (Impuestos por Cobrar) 1.735,92 PASIVO NO CORRIENTE
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 283.787,25 Prestamo Largo Plazo 135.526,19
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 135.526,19
ACTIVOFUO TOTAL PASIVO 190.940,56
Vehiculos, equipo de transporte y caminero 45.728,86 PATRIMONIO
Depreciacion Acumulada Activos Fijos (11.432,21) CAPITAL
TOTALACTIVOFIJO 34.296,65 Capital suscrito 89.483,59
TOTAL CAPITAL 89.483,59
Utilidad Presente Ejercicio 37.659,75
TOTAL UTILIDADES 37.659,75
TOTAL PATRIMONIO 127.143,34

TOTAL ACTIVO 318.083,90 TOTAL PASIVOY PATRIMONIO 318.083,90

Fuente: Empresa Mercurio Electricidad

Elaborado por: Oswaldo Lagla

El estado situacional econdmico de la empresa para el cierre del afio 2010

represento una liquidez aceptable en la cuenta bancos mas de diez mil délares.

La cuenta activos también indica una alerta en lo que respecta a los documentos
por cobrar ya que si bien es cierto es la liquidez es buena las cuentas por cobrar
casi igualan en valor de caja — bancos la gestion oportuna y una modificacion a

la politica de cobro es necesaria incluirla para los siguientes ejercicios contables.

Los activos fijos representan herramientas de trabajo para Mercurio Electricidad

es por eso que dentro de aproximadamente ya se tiene presupuestada la adquirio
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de un nuevo vehiculo cuya funcion permite transportar mercaderias a clientes

preferenciales o los clientes estrella quienes generan alto volumen de utilidad.

Tener una sana relacion con las entidades gubernamentales de control fiscal
siempre ha sido prioridad para la empresa por tanto la empresa en la actualidad
Ileva un control computarizado de las ventas ademas de una asesoria continua de

una firma de contadores locales.

5.1.2 Estado de pérdidas y ganancias, andlisis econémico e interpretacion de sus

resultados

A continuacion estado de pérdidas y ganancias al 2010:
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CUADRO N° 17

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 2010

MERCURIO ELECTRICIDAD
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 2010

INGRESOS
Ventas 12% 606.316,70
Ventas 0% 45.030,49
TOTAL INGRESOS NETOS 651.347,19
COSTO DE VENTAS

Costo de ventas 540.618,17
Total Costo de Ventas 540.618,17
Gastos de Operacién

Gastos Administrativos 51.654,90

Sueldos y salarios 17.944,50

Suministros 9.890,45

Honorarios Profesionales 3.600,00

Servicios Publicos

Intereses Bancarios 10.274,18

provisiones / Ctas. Incobrables 800,00

Depreciacion de Activos fijos no Acelerada 9.145,77
Total Gastos de Operacidn 51.654,90
TOTAL COSTOS Y GASTOS DE OPERACION 592.273,07
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 59.074,12
15% Participacién Trabajadores 8.861,12
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 50.213,00
25% Impuesto a la Renta 12.553,25

UTILIDAD NETA EJERCICIO 37.659,75

Fuente: Empresa Mercurio Electricidad

Elaborado por: Oswaldo Lagla

Actualmente y al cierre del afio 2010 Mercurio Electricidad posee un rubro en
ventas que supera los seis cientos mil dolares monto que es proporcional al costo
que representa vender la mercaderia existente es asi que la empresa maneja

aproximadamente el diez por ciento de margen de utilidad.

La consideracién de mencionar aproximadamente se debe a que como hay varias
categorias de productos hay tipos de productos que pueden generar mayor
porcentaje de utilidad y otros que al contrario por condiciones de mercado no

permiten tener un margen alto asi por ejemplo tenemos el caso de dos tipos de
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productos los conductores eléctricos o cables en donde la competencia es muy
fuerte y la cantidad de productos sustitutos de distintas calidades no hacen de
este tipo de producto uno de los més rentables pero eso si con alta rotacion lo
que de una u otra forma compensa en utilidad que se siga vendiendo en
Mercurio Electricidad y asi mismo represente una fortaleza ante muchos

competidores.

Asi mismo en el presenta estado de pérdidas y ganancias se diferencian los
productos que graban doce por ciento y otros que no lo hacen esto se debe
primordialmente al marco gubernamental en el que se encuentra el pais, uno de
los ejemplos méas claros para explicar los dos tipos de ventas radica en los
productos tipo iluminacién ya que en los ultimos afios politicas de ahorro
energeético han encarecido iluminacion tipo incandescente o la iluminacion mas
comdn que existe en el mercado que por sus caracteristicas basicas son
productos que consumen altos niveles de electricidad comparandolos con los
productos ahorradores de energia quienes hoy en dia son exentos de impuestos
para dinamizar su utilizacion y asi mismo que a largo plazo se quiten de manera
definitiva del mercado estos productos y con seguridad la mejor manera de
hacerlo es eliminando el consumo de los mismos y la formula segun el gobierno
es elevando su valor asiéndolo poco cotizado en el mercado nacional y que la

iluminacion de tipo ahorradora sea la Unica opcion de consumo.
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5.1.3 Conclusiones de situacion financiera actual

La rentabilidad que Mercurio Electricidad posee para el afio 2010 es igual a la
razén entre el total del costo y gastos de operacion sobre la totalidad de ingresos

netos presentandose de la siguiente manera.
CUADRO N° 18

RENTABILIDAD ECONOMICA
MERCURIO ELECTRICIDAD

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 59.074,12
TOTAL INGRESOS NETOS 651.347,19

RENTANILIDAD 2010 9,07%

Fuente: Empresa Mercurio Electricidad

Elaborado por: Oswaldo Lagla

La rentabilidad econdmica para el 2010 de Mercurio Electricidad es del 9,07%
indice que como objetivo busca ser mayor después de la implementacion de las

estrategias de mercado.

5.2 PROYECCIONES FINANCIERAS

Las proyecciones financieras refieren a una herramienta para determinar como la
empresa se establecerd financieramente a futuro, son un instrumento para pronosticar
ventas, gastos e inversiones en un periodo determinado y traducir los resultados

esperados en los estados financieros basicos. Ademas a través de las proyecciones
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financieras, se pueden generan diversos escenarios en los que el negocio puede variar,
teniendo diferentes estimaciones de los resultados, permitiéndole al emprendedor
identificar los posibles riesgos que pueden impactar en su negocio e implementar

estrategias que amortigiien los efectos negativos. *°

5.2.1 Presupuesto de venta proyectado sin implementacion de estrategias

A continuacidn el presupuesto de venta proyectado para los siguientes 5 afios sin

incluir los rubros que representen la implementacion de estrategias:

16 Cfr. COMUNINIDAD DE MADRID (2011).
[http://www.madrid.org/cs/StaticFiles/Emprendedores/Analisis_Riesgos/pages/pdf/proyecciones_financieras
_es.pdflAnalisis de riesgos proyecciones financieras.
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CUADRO N° 19

INDICES ECONOMICOS PARA PROYECCION

CONCEPTO ANOO ANO1 ANO?2 ANO3 ANO4 ANOS
Crecimiento economia ecuatoriana 3,6% 4,2% 4,8% 5,4% 6,0%
Inflacion 3,69% 3,68% 3,82% 3,82% 3,96%

MERCURIO ELECTRICIDAD
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO SIN ESTRATEGIAS
CONCEPTO ANOO ANO1 ANO2 ANO3

INGRESOS
Ventas 12% 606.316,70  628.689,79  651.825,57  676.72531  702.576,21  730.398,23
Ventas 0% 45.030,49 46.692,12 48.410,38 50.259,66 52.179,58 54.245,89
TOTAL INGRESOS NETOS 651.347,19 _675.381,90 _700.23596 _726.984,97 _754.75579 _784.644,12
COSTO DE VENTAS

Costo de ventas 540.618,17  540.305,52  560.188,76  581.587,98  603.804,64  627.715,30
Total Costo de Ventas 540.618,17 _540.305,52 _560.188,76 _581.587,98 _603.804,64 _627.715,30
Gastos de Operacion

Gastos Administrativos 51.654,90  52.84365  54.07795  53.12392  47.653,71  49.153,40

Sueldos y salarios 17.944,50 18.606,65 19.291,38 20.028,31 20.793,39 21.616,81

Suministros 9.890,45 10.255,41 10.632,81 11.038,98 11.460,67 11.914,51

Honorarios Profesionales 3.600,00 3.732,84 3.870,21 4.018,05 4.171,54 4.336,73

Intereses Bancarios 10.274,18 10.274,18 10.274,18 10.274,18 10.274,18 10.274,18

provisiones / Ctas. Incobrables 800,00 r 828,80 r 863,61 905,06 953,94 1.011,17

Depreciacion de Activos fijos no Acelerada 9.145,77 9.145,77 9.145,77 6.859,34 -
Total Gastos de Operacion 51.654,90 _ 52.843,65 _ 54.077,95 _ 53.123,92 _ 47.653,71 _ 49.153,40
TOTAL COSTOS Y GASTOS DE OPERACION 592.273,07 593.149,17 614.266,72 634.711,90  651.458,35  676.868,70
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 59.074,12 82.232,73 85.969,24 92.273,07 103.297,45 107.775,42
15% Participacion Trabajadores 8.861,12 12.334,91 12.895,39 13.840,96 15.494,62 16.166,31
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 50.213,00 69.897,82 73.073,85 78.432,11 87.802,83 91.609,11
25% Impuesto a la Renta " on55325 " 17474467 1826846 1960803 2195071 22.902,28

UTILIDAD NETA EJERCICIO

Fuente: Oswaldo Lagla (investigacion)

Elaborado por: Oswaldo Lagla

5.2.2 Presupuesto de venta proyectado con implementacion de estrategia

Para poder desarrollar este proyecto se destinara al presupuesto los siguientes

rubros:

109



CUADRO N° 20

INDICES ECONOMICOS PARA PROYECCION

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inflacion 3,7% 3,7% 3,8% 3,8% 4,0%
Crecimiento de ventas proyectado 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0%
Crecimiento Total 8,7% 8,7% 8,8% 8,8% 9,0%‘
Inflacion 3,69% 3,68% 3,82% 3,82% 3,96%
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO CON ESTRATEGIAS
CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ventas 12% 606.316,70 659.005,62 716.207,31 779.376,79 848.117,83 924.109,18
Ventas 0% 45.030,49 48.943,64 53.191,95 57.883,48 62.988,80 68.632,60
TOTAL INGRESOS NETOS 651.347,19 707.949,26 _ 769.399,26 _ 837.260,27 _ 911.106,63 _ 992.741,78
COSTO DE VENTAS
Costo de ventas 540.618,17 566.359,41 577.049,44 586.082,19 637.774,64 694.919,25
Total Costo de Ventas 540.618,17 566.359,41 _ 577.049,44 _ 586.082,19 _ 637.774,64 _ 694.919,25
Gastos de Operacion
Gastos Administrativos 51.654,90 52.884,37 54.159,34 53.247,20 63.818,82 65.361,54
Sueldos y Salarios 17.944,50 18.606,65 19.291,38 20.028,31 20.793,39 21.616,81
Suministros 9.890,45 10.255,41 10.632,81 11.038,98 11.460,67 11.914,51
Honorarios Profesionales 3.600,00 3.732,84 3.870,21 4.018,05 4.171,54 4.336,73
Intereses Bancarios 10.274,18 10.274,18 10.274,18 10.274,18 10.274,18 10.274,18
provisiones / Ctas. Incobrables 800,00 869,52 944,99 1.028,34 1.119,04 1.219,31
Depreciacion de Activos fijos n 9.145,77 9.145,77 9.145,77 6.859,34 16.000,00 16.000,00
Gastos de Marketing - 34.849,60 38.213,26 39.935,46 41.757,39 43.739,81
Sueldos y Salarios 14.400,00 14.929,92 15.500,24 16.092,35 16.729,61
Beneficios de ley 4.749,60 4.924,39 5.112,50 5.307,79 5.517,98
Gastos de marketing 13.700,00 16.700,07 17.600,47 18.569,20 19.633,38
Capacitaciones 2.000,00 1.658,88 1.722,25 1.788,04 1.858,85
Total Gastos 51.654,90 87.733,97 92.372,59 93.182,66 _ 105.576,21 _ 109.101,35
TOTAL COSTOS Y GASTOS 592.273,07 654.093,38 669.422,04 679.264,85 743.350,85 804.020,60
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 59.074,12 53.855,88 99.977,22 157.995,42 167.755,78 188.721,18
15% Participacion Trabajadores 8.861,12 8.078,38 14.996,58 23.699,31 25.163,37 28.308,18
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 50.213,00 45.7717,50 84.980,64 134.296,10 142.592,41 160.413,00
25% Impuesto a la Renta " 1255325 1144438 | 2124516 3357403 3564810 40.10325

UTILIDAD NETA EJERCICIO

Fuente: Oswaldo Lagla (investigacion)

Elaborado por: Oswaldo Lagla

5.2.3 Variaciones del estado de resultados

Las variaciones en los estados de resultados nos permitiran clarificar el impacto

econdmico que tienen la implementacion de las estrategias:
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CUADRO N° 21

CONCEPTO
Inflacion 3,7% 3,7% 3,8% 3,8% 4,0%
Crecimiento de ventas proyectado 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0%
Crecimiento Total 8,7% 8,7% 8,8% 8,8% 9,0%
Inflacion 3,69% 3,68% 3,82% 3,82% 3,96%

MERCURIO ELECTRICIDAD
ESTADO DE E’ERDIDAS Y G:QNANCIAS PROYECTADO CON ESTRA]'EGIAS
CONCEPTO ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3

INGRESOS
Ventas 12% - 30.315,83 64.381,74 102.651,49 145.541,61 193.710,95
Ventas 0% - 2.251,52 4.781,56 7.623,82 10.809,22 14.386,70
TOTAL INGRESOS NETOS - 32.567,36 69.163,30 110.275,30 156.350,83 208.097,66
COSTO DE VENTAS |

Costo de ventas - 26.053,89 16.860,68 4.494,21 33.970,00 67.203,95
Total Costo de Ventas - 26.053,89 16.860,68 4.494,21 33.970,00 67.203,95
Gastos de Operacion

Gastos Administrativos - 9.186,49 9.227,15 6.982,62 16.165,11 16.208,14

Sueldos y Salarios - - - - R

Suministros - - - - -

Honorarios Profesionales - - B . R
Intereses Bancarios - - - - - R
provisiones / Ctas. Incobrables - 40,72 81,38 123,28 165,11 208,14

Depreciacion de Activos fijos no Acelerada - 9,145,77 9,145,77 6.859,34 16.000,00 16.000,00
Gastos de Marketing - 15.700,00 18.358,95 19.322,72 20.357,24 21.492,22
Sueldos y Salarios 14.400,00 14.929,92 15.500,24 16.092,35 16.729,61
Beneficios de ley 4.749,60 4.924,39 5.112,50 5.307,79 5.517,98
Gastos de marketing 13.700,00 16.700,07 17.600,47 18.569,20 19.633,38
Capacitaciones 2.000,00 1.658,88 1.722,25 1.788,04 1.858,85
Total Gastos - 24.886,49 27.586,11 26.305,34 36.522,35 37.700,36
TOTAL COSTOS Y GASTOS - 50.940,38 44.446,79 30.799,56 70.492,35 104.904,31
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS - (18.373,02) 24.716,52 79.475,74 85.858,48 103.193,35
15% Participacion Trabajadores - 3.707,48 11.921,36 12.878,77 15.479,00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS - (18.373,02) 21.009,04 67.554,38 72.979,71 87.714,35
25% Impuesto a la Renta I -0 5252, 16.888,60 18244,93 21.928,59

UTILIDAD NETA EJERCICIO - (18.373,02) 15.756,78 50.665,79 54.734,78 65.785,76

Fuente: Oswaldo Lagla (investigacién)

Elaborado por: Oswaldo Lagla

Los valores en este cuadro representan la diferencia entre los rubros de

ingresos, costos y gastos sin estrategias menos los rubros con estrategias.

De una manera mas clara este cuadro es la diferencia entre los dos presentados
anteriormente, (Presupuesto de venta proyectado con implementacion de

estrategia - Presupuesto de venta proyectado sin implementacion de estrategia).
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5.2.4 Calculoy evaluacién economica de indices VAN, TIR.

La conclusion de la situacién econémica determino los siguientes resultados:
CUADRO N°21

DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO

Inflacion 4,92%
Riesgo Pais 8,86%
Tasa Pasiva 4,56%
Rentabilidad esperada 15,00%|Rentabilidad esperada del duefio del negocio experiencia laboral

TMAR 33,34%

Concepto % Aportacion TMAR Ponderacion
Fuentes Propias 100% 33,34% 33,34%
TMAR Global 100% 33,34%

FLUJO DE FONDOS

Concepto Inversion fi Aho3 Afo4
Utilidad del ejercicio -18.373 15.757 50.666 54.735 65.786
Depreciaciones 9.146 9.146 6.859 16.000 16.000
Amortizaciones 41 81 123 165 208
Inversion Inicial -34.850

Inversion Activos Diferidos
Capital de Trabajo
Prestamo

24.984 57.648

|Va|or Actual Flujos | -6.890 14.052 24.318 22.430 19.454
VA $73.364
VAN $38.515
TIR 62%

Fuente: investigacion financiera

Elaborado por: Oswaldo Lagla

El dltimo cuadro presenta los valores actuales que representan la inversion

ademaés del indice mas importante que es la tasa interna de retorno donde supera
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claramente al valor invertido dando como conclusion que el proyecto es viable y

esta listo para ser implementado.
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6. CAPITULO: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:
- Mercurio Electricidad es una empresa con un modelo de negocio tradicional

pero que posee variables que lo hacen méas dindmico, moderno y eficaz.

- Las estrategias planteadas deben tener un responsables y presentar un

continuo de analisis y seguimiento

- La importacion directa para el ciclo de vida de la empresa no es factible ya
que los precios finales al publico no serian competitivos ya que se deberian
traer mas unidades de las que incluso la capacidad fisica de la empresa no se

daria abasto.

- La implementacion de la mayoria de las estrategias ha repercutido
favorablemente a la rentabilidad de la empresa, este indice porcentual debe

perdurar en el tiempo y crecer exponencialmente.

- El andlisis financiero indica que las estrategias planteadas generaran una
recuperacion de la inversion adecuada y una tasa de retorno positiva por
tanto debe ser implantadas previa aprobacion de la empresa Mercurio

Electricidad



Recomendaciones:

Las politicas de cobro y manejo de crédito deben ser mas estrictos para que
las cuentas por cobrar no representan un indice porcentual mayor al cinco

por ciento al final del afio de las ventas totales.

Paralelo a la no factibilidad de la importacion Mercurio Electricidad
considera importante analizar internamente nuevos proveedores que ofrezcan
un buen producto con un buen precio y en momento adecuado, de
preferencia que se industria netamente ecuatoriana fomentando directamente
el desarrollo del pais y aportando como responsabilidad social en mercado

donde nos desarrollamos.

La gestion administrativa de la empresa en meramente familiar y debe
mantenerse asi durante un tiempo determinado para después pasar a la
profesionalizacion de cada una de las areas de la empresa para poder
estandarizar todos los procesos y que los modelos de gestion sean eficientes

y asi trasladarlos a otros mercados.

Es necesario planificar la construccion fisica de nuevas sucursales tanto para

el mercado local como la apertura de nuevos mercados en ciudades aledafias

como Ambato o Quito (valles).
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ANEXO 1



Concept Maps: Theory, Methodology, Technology

Proc. of the Second Int. Conference on Concept Mapping
A. J. Cafias, J. D. Novak, Eds.

San José, Costa Rica, 2006

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO CMAPS

Freddy Trujillo, Focused Management de Colombia S.A., Colombia

Resumen. Elaboramos los conceptos relacionados con el “Direccionamiento Estratégico” a partir de la definiciéon del término
“estrategia”, que comunmente se utiliza para referirse a una funcion de la gestién organizacional. EIl hombre combina la habilidad
natural de los seres vivos, que desarrollan estrategias inteligentes e intuitivas de supervivencia frente a las circunstancias y enemigos
que dificultan su logro; con la capacidad de percibir LA REALIDAD, para desarrollar estrategias para el cumplimiento de un
OBJETIVO determinado, mediante una creacién estructurada mentalmente, conocida como “Pensamiento Estratégico”. El
Direccionamiento Estratégico es una disciplina que, a través de un proceso denominado “Planeacion Estratégica”, compila la
“Estrategia de Mercadeo”, que define la orientacion de los productos y servicios hacia el mercado, la “Estrategia Corporativa “que con
esta base y a la luz de los recursos, de las oportunidades y amenazas del entorno y de los principios corporativos, define acciones para
determinar la “Estrategia Operativa”, con el ulterior objetivo de satisfacer, oportuna y adecuadamente, las necesidades de clientes y
accionistas. Bajo este marco, utilizando la herramienta CmapTools de IHMC, desarrollamos una serie de 27 Mapas Conceptuales —
Cmaps, para facilitar la comprension de los diversos elementos de la formulacion estratégica. Incluye Cmaps de los modelos “Enfoque
Producto-Mercado”, “Estrategia del Océano Azul” “CRM”, “BSC - Balanced Scorecard”, “Matriz DOFA”, “Matriz BCG”, “Las
Cinco Fuerzas de Porter”, “Disciplinas de Valor”, “Modelo Delta”, “Mckinsey”; asi como los Modelos-Aplicativos desarrollados por
el autor: “VER®©- Disefio y Control Estratégico”, “Blue s©Ft- Mercadeo Estratégico y MFz©- Maestro de Finanzas.

1 Introduccion

El término estrategia estd asociado con |os conceptos “arte”, “guerra’, “competencia’, “rival”, “destreza’, “astucia’,
“habilidad”. En el campo organizacional la estrategia es de importancia suma, pues son atamente representativos
tanto el valor del acierto como el del error estratégico. El conocimiento y la experiencia facilitan el entendimiento y
la comprensién de LA REALIDAD para evaluar objetivamente una situacién especifica, clasificar los recursos
econoémicos, operativos y logisticos, e identificar los elementos sensitivos y las variables claves de la estrategia,
cuyo ulterior objetivo es satisfacer, oportuna 'y adecuadamente, las necesidades de los clientes, internos y externos,
asi como de los accionistas. Enfocados en el tema “ Direccionamiento Estratégico” en este documento integramos los
conceptos incorporados alos principal es modelos de gerencia existentes, utilizando 1a herramienta CmapTools.

2  El Pensamiento Estratégico

En la historia de la humanidad la facultad estratégica ha distinguido, entre otros, a gobernantes, guerreros,
dirigentes, comerciantes y gerentes. La estrategia puede ser intuitiva, no planificada, o que no la hace menos
acertada, o planificada, gjercicio requerido para situaciones complejas, como las de las organizaciones modernas.
Un elemento importante en la formulacion estratégica es la “intuicién”, habilidad que se asimila con los conceptos
“vision”, “olfato”, “percepcién”, “clarividencid’, “pépito” 6 “inginto”, que suelen complementar el pensamiento
estratégico parala definicion de la estrategia, que en la disciplina corporativa involucra los siguientes conceptos:

«  MISION: La razon de ser de la empresa; el codigo genético de la organizacion.

«  VISION: Una idea clara de la situacion futura con objetivos especificos de corto, mediano y largo plazo.

 VALORES: Los principios y elementos de valor que rigen la operacion general y el proceso estratégico.

e ESTILO: Tiene relacion con la identidad corporativa. La forma particular, tactica, de adelantar el proceso
empresarial, la manera de enfrentar las fuerzas del entorno y de los competidores.

3 El Direccionamiento Estratégico Corporativo

El “Direccionamiento Estratégico” es una disciplina que integra varias estrategias, que incorporan diversas
tacticas. EI conocimiento, fundamentado en informacién de LA REALIDAD y en la reflexion sobre las
circunstancias presentes y previsibles, coadyuva a la definicion de la “Direccion Estratégica’ en un proceso
conocido como “Planeamiento Estratégico”, que compila tres estrategias fundamentales, interrelacionadas. a)
La Estrategia Corporativa, b) La Estrategia de Mercadeo y c) La Estrategia Operativa o de Competitividad. La
figura 1 muestra “Direccionamiento Estratégico Cmap.Raiz’ € Cmap que “comanda’ la serie de mapas
conceptual es de este documento, que pueden apreciarse en www.2cmc.cesoftco.com.
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Figura 1. Direccionamiento Estratégico Cmap.Raiz

3.1 LaEstrategia Corporativa

La Estrategia corporativa considera los objetivos de los socios, |a estrategia de mercadeo, las oportunidades y
amenazas del entorno, asi como €l nivel de competitividad, los recursos y los principios corporativos, para definir
acciones multidimensionales que conllevan programas de inversion con objetivos de: 1. Crecimiento (Nuevos
productos, mercados) 2. Reduccion de costos (Aumento de eficiencia) 6 3. Ambos.

3.1.1 El Modelo DELTA www.2cmc.cesoftco.com/MODELO%20DELTA.html

De manera general la estrategia corporativa se enfoca en: a) El cliente, b) El producto o servicio y ¢) Los procesos.
El Modelo DELTA, 6 Estrategia Adaptativa de Procesos, parte de estas opciones para vincular la estrategia con la
€jecucion, partiendo de una posicion estratégica singular que considera opciones complementarias y emergentes.

3.1.2 Las Opciones Estratégicas www.2cmc.cesoftco.com/OPCIONES ESTRATEGICAS.html

Este Mapa Conceptual se basa en las opciones estratégicas funcionales clasificadas por Mckinsey asi: a) Ingresar a
nuevos negocios 6 mercados, b) Adaptar los existentes mediante esquemas de integracion o diversificacion,
horizontal 6 vertical, desarrollo de nuevos productos, segmentacion del mercado, mejores practicas como
produccion gjustada (Ilean manufacturing) o gestion de la cadena de abastecimiento (supply chain managment); c)
Modificar €l portafolio de negocios corporativos mediante mecanismos como fusiones y adquisiciones (M&A),
venta de activos o negocios (divestitures) y reestructuraciones financieras.

3.1.3 El Modelo DOFA (FODA / SWOT) www.2cmc.cesoftco.com/DOFA.html

Bajo este modelo se enfocan los entornos controlables y no controlables de una Unidad de Negocio. El andlisis de
oportunidades y amenazas conduce a la identificacion de los elementos no controlables que pueden impactar
significativamente a la empresa, de manera positiva o negativa. En el plano controlable, € operativo, se evallan las
fortalezas y las debilidades. La relacion entre las variables Debilidad, Oportunidad, Fortaleza y Amenaza, establece
una posicién ala que corresponde una gama de opciones estratégicas de orden superior. DOFA facilita el andlisis de
lasituacion y, de frente alos factores clave, permite laorientacion y el disefio de la estrategia.




En las posiciones medias, entre Oportunidad vs. Amenaza y Fortaleza vs. Debilidad, DOFA, y algunas matrices de
este tipo, tienen areas de incertidumbre que obstaculizan la decision estratégica porque generan un delicado
conflicto decisorio, que resulta critico porque es de opciones divergentes.

3.2 LaEstrategia de Mercadeo

El Mercado es el elemento que motiva la operacion empresarial; sin éste no hay clientes, no tiene sentido la
produccién de productos y servicios en la organizacion y tampoco laformulacion de las estrategias operativay
corporativa. La Estrategia de Mercadeo resulta de un gjercicio analitico que puede ser elaborado con base en
diferentes modelos como: “La Estrategia del Océano Azul”,

“El Enfoque Producto-M ercado www.2cmc.cesoftco.com/PRODUCTO0%20M ERCADQO.html”,

“LaMatriz B.C.G (Boston Consulting Group) www.2cmc.cesoftco.com/BCG.html”,

“Las cinco fuerzas de Porter. www.2cmc.cesoftco.com/M ODEL O%20PORTER.html”,

“Las Disciplinas de Valor de M. Tracy — Fweirsema www.2cmc.cesoftco.com/DISCIPLINAS.html” y

“El esquema CRM”. A continuacién resumimos € primeroy €l tltimo modelo.

3.2.1 La Estrategia del Océano Azul www.2cmc.cesoftco.com/ESTRATEGIA%200CEANO%20AZUL .html

El esquema tradicional de competencia empresarial es frontal y tifie las aguas en donde se desarrollan sangrientas
batallas, que en no pocas ocasiones terminan por afectar a todos los competidores. La Estrategia del Océano Azul
propone “eludir” esta confrontacion y navegar en “aguas tranquilas’, mediante la configuracién de una propuesta de
valor sensata, creativa, audaz, de menor costo y con diferencias significativas frente a la competencia, para mejorar
los resultados financieros de la empresay la satisfaccion de los clientes y usuarios de un producto 6 servicio.

3.2.2 CRM. Customer Relationship Management http://www.2cmc.cesoftco.com/CRM_.html

La Administracion de las relaciones con los clientes - CRM, es una disciplina centrada en e cliente que
complementa y gecuta la estrategia de mercadeo de manera inteligente, utilizando esquemas de investigacion, de
informacién y de comunicacion con €l cliente, para conocer sus necesidades, expectativas, conductas y
apreciaciones, medir su comportamiento y lealtad, y retroaimentar |a estrategia para optimizar las propuestas de
valor, con e fin de alcanzar e cumplimiento de los objetivos financieros de la organizacion. Operativamente
depende del hombre y de la solidez y flexibilidad de los procesos funcionales requeridos para identificar, clasificar,
adquirir, nutrir, desarrollar, retener e intimar con los clientes o usuarios.

3.3 Estrategia Operativa o de Competitividad.

La estrategia de competitividad constituye €l elemento “duro” del proceso estratégico, porque debe estructurar un
esquema funcional, alineado con las estrategias corporativay de mercadeo, y comprometer a toda la organizacion.
Incorpora actividades Financieras, Administrativas, Tecnoldgicas, de Recursos Humanos, Manufactura, Mercadeo,
Comercialesy Negocios Internacionales. Paraformular la Estrategia Operativa se requiere; a) Evaluar objetivamente
la Posicion Competitiva de la Unidad de Negocio, detallando los elementos individuales de competencia en los
diversos tramos de la organizacién y b) Identificar las claves de éxito 6 factores determinantes en la operacion.

3.3.1 Balanced ScoreCard — BSC www.2cmc.cesoftco.com/BSC.html

BSC es una metodologia para controlar €l avance y €l cumplimiento de los objetivos del Plan Estratégico a través
del monitoreo constante de un conjunto de indicadores cuidadosamente seleccionados en las perspectivas:
Financiera, del Cliente, de Procesosy de Aprendizaje y Crecimiento. Se utiliza ademés para comunicar la estrategia
alaorganizacion y atodos los interesados en sus resultados (stakeholders). A través de una representacion “ causa-
efecto” (mapas estratégicos) facilita la validacion de las hipétesis estratégicas (si.../entonces), 1o que permite
indicar, de manera “predictiva’, en cualquier momento del tiempo, € cumplimiento de |os objetivos estratégicos.

3.4 Modelos-Aplicativos del autor

Con base en conocimientos, habilidades y experiencia, incorporando algunos de los modelos conceptuales
anteriores, el autor ha desarrollado los Modelos-Aplicativos: VER® - Planeacion Estratégica, Blue SOFt — Mercadeo
Estratégicoy MFz© - Andlisisy Proyeccion financiera.



3.4.1 VER® Disefio y Control Estratégico www.2cmc.cesoftco.com/VER.html

Fundamentado en DOFA y compatible con BSC, permite medir, en un momento determinado de tiempo, las
situaciones NO controlables y controlables de una Unidad de Negocio, para facilitar € disefio de estrategias
empresariales y la elaboracion, gjecucion y control del proceso de planeamiento estratégico corporativo. El sistema
es “ajustable” a las circunstancias de cualquier Unidad de Negocio, con base en un esquema que permite seleccionar
elementos de evaluacion y calibrarlos para determinar su importancia estratégica e identificar los FACTORES
CLAVE, de impacto y de gestion. LA MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA permite visualizar, de manera
precisa, la situacién de la unidad de Negocio en un momento determinado y apreciar si la tendencia es hacia la
Oportunidad o la Amenaza, para formular la estrategia, sin la incertidumbre del modelo DOFA tradicional. VER©
Incorpora la metodologia “Plan REflexién” para facilitar el disefio de la estrategia corporativa y motivar la
participacion del equipo humano en el proceso.

3.4.2 BUEe s©Ft — Mercadeo Estratégico www.2cmc.cesoftco.com/BLUe%20sOFt.html

Integra los modelos “ Segmentacion Producto-Mercado” y “Estrategia de Océano Azul” para redizar la Valoracion
Estratégica de uno 6 mas Productos para disefiar Estrategias de Mercadeo y definir € Portafolio Estratégico de la
organizacion (listado de productos y servicios ordenado con base en criterios de rentabilidad, flujo de caja,
participacion en el mercado, potencial de crecimiento, complementacion o apoyo, entre otros.).

3.4.3 MFz — Maestro de Finanzas www.2cmec.cesoftco.com/MFz.html

Modelo que facilita la comprension de la situacion financiera y ayuda al disefio y al control de los planes
estratégicos. Integra Plan Universal Contable; permite evaluar financieramente, conforme al esténdar internacional,
la situacion actual e histérica; realizar las proyecciones de corto y mediano plazo y simular escenarios; generando
tablas, graficosy una Guia de Indicadores Financieros que facilitala evaluacion de los resultados y de la proyeccion,
asi como la definicion de los indicadores para el seguimientoy el control del proceso estratégico.

4 Resumen

En este articulo se desarrollan los conceptos Estrategia y Direccionamiento Estratégico, disciplina que, a través del
proceso de Planeamiento Estratégico, integra las Estrategias de Mercadeo, Corporativa y Operativa, destacando los
principales elementos y modelos existentes sobre la materia, condensados de manera particular en 27 Cmaps 6
Mapas Conceptuales, publicados en Internet y elaborados con ayuda de la herramienta CmapTools de IHMC.
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ANEXO 2



ENCUESTA

Instrucciones:

El objetivo de esta encuesta es determinar su opinién como cliente en cuanto al servicio y
productos que recibe en nuestro local comercial. Por favor lea detenidamente cada pregunta
conteste con la repuesta mas adecuada y no deje respuestas en blanco. Por su colaboracidn le
anticipamos nuestros agradecimientos.

PREGUNTAS RESPUESTAS

1. Enumere los lugares a los que acude a comprar 1

material eléctrico, del mas frecuente al menos 2
frecuente. 3
2. ¢ Aproximadamente con qué frecuencia visita r .. .
Diariamente
nuestro local? Marque con una X su respuesta. .
Semanalmente éCuantas veces?
& Mensualmente ¢ Cuantas veces?
™ Otros ¢Especifique?
3. Su visita a nuestro local representa en ,
. : . . ™ Menos de $50 ddlares
compras un monto aproximado ¢de cuanto?
Marque con una X su respuesta. ™ De $50 a $100 ddlares
™ De $150 a $200 ddlares
™ Mas de S200 ¢Cuanto?
4. ¢En comparacién con OTROS LOCALES de Peor Igual Mejor
material eléctrico, nuestro servicio le parece? ~ ~ ~
Marque con una X su respuesta. .
5. éQué atributo valora mas al momento de r )
Precio
comprar un producto? Marque con una X su
respuesta. ™ Calidad
I~ Servicio
I Otro Especifique
6. éCudles son los productos que usted consume Cables eléctricos
mayormente? Enumere del 1 al 6 siendo 1 el lluminacion
producto que mayor consume y 6 el que menos Herramientas
consume. Tomacorrientes, Interruptores, etc.

Materiales de estudiante
Material Industrial




7. éCudl es su profesion? Marque con una X su
respuesta

8. éQué le incentivaria acudir a realizar mas
compras en un mismo lugar? Marque con una X
su respuesta.

8. Seleccione 2 medios de comunicacion que mas
utilice o sea de su preferencia

a0 TN

Profesional Electricista
Constructor

Ejecutivo

Estudiante

Otro Especifique

Descuentos
Regalos (llaveros, camisetas, esferos)
Promociones o sorteos

Otro tipos de productos como:

0 e T A e N B R B

TV LOCAL
Radio

Internet
Prensa escrita

Otro, especifique

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Estado situacional actual del mercado donde se desarrolla Mercurio Electricidad

Las empresas comercializadoras de material eléctrico se encuentran actualmente en un
mercado lleno de competencia por ejemplo Ferrisariato o Kiwi dos de los mas grandes
empresas distribuidores de todo tipo de material incluso de construccion la diferencia radica
en la cantidad de locales que poseen y en la variedad de productos que poseen como nos
podemos dar cuenta es un mercado que esta creciendo poco a poco en lo que a especialidad
de refiere hoy en dia existen compafias dedicadas solo a iluminacién, otros a sistemas
eléctricos para industrias, demdtica e incluso casas comerciales que dedican su giro de negocio

a iluminacién con decoracién.

Como nos podemos dar cuenta en un breve vistazo es un mercado cuya linea de tendencia ha
sido para arriba en los Ultimos afios gracias a la crisis mundial econdmica y medidas de
importaciones impuestas por el gobierno este impulso de mercado se a mermado un poco ya
gue muchas empresas comerciales se ha visto en la necesidad de subir precios o llegar a

medidas como despedir gente, medidas que en general se estan tomando.

Uno de los factores que Mercurio Electricidad esta tomando en cuenta es el gobierno un
gestor ejecutivo de normas que de la noche a la mafiana puede cambiar todas las reglas de
juego latente esta en el momento el asunto de responsabilidad energética nacional es decir

que el estado actué como ente centralizados de la energia eléctrica Mercurio Electricidad por



sé una empresa que trabaja con materiales directamente relacionados a este tema toma como
iniciativa formar parte de los proveedores del estado asi participa hoy en dial mercado privado
qgue es el mercado comln y también del mismo estado las medidas que se deben tomar
I6gicamente van a la par de cdmo actia nuestra competencia y las ventajas de nuestros
proveedores y estan deben ser tomadas con la suficiente anticipacidn para lo cual se requiere

de un manejo adecuado de la informacidn.

Introduccion

La empresa Mercurio electricidad es una empresa familiar establecida el afo de 1981 esta
establecida en el centro del pais en la ciudad de Latacunga en la provincia de Cotopaxi, su giro
de negocio esta basado en la comercializacion de material eléctrico para uso doméstico e
industrial ,en la actualidad cuenta con un solo un local comercial establecido en el centro de la
cuidad y forma parte del motor econémico de Latacunga dando trabajo a personas y
brindando un servicio de calidad reconocido por sus clientes a través de los afios y

manteniendo una fidelidad al local comercial por 28 afios trabajo.

Los propietarios de Mercurio electricidad, su trabajo y logros esta basado en la constancia y
principalmente en la atenciéon y asesoria para cada uno de los clientes, ademas de la

interaccion directa con todos los recursos humanos que atienden en el local.

Actualmente la compaiiia cuenta con planes de generacion industrial formando parte de
proyectos como distribuidores directos y ademas de asesoria calificada, los proyectos y
distribucion como por ejemplo en los ultimos dos afios la empresa ha formado parte
importante en el desarrollo de la gestion empresas importantes de la provincia como
ACEROPAXI, ILUSTRE MUNICIPIO DE LATACUNGA, y ha formado parte de trabajos comunitarios

para municipios vecinos.

La tradicion en el servicio es una de las principales fortalezas que esta empresa posee ya que
con sus veinte y ocho afios de experiencia ha logrado consolidarse en el mercado local y lograr

relaciones comerciales importantes con distribuidores de material eléctrico en todo el pais.



La Empresa

Mercurio Electricidad es una empresa familiar establecida el afio de 1981 cuyo giro de negocio

se basa en la venta de material eléctrico para uso domestico o a nivel industrial establecidos

en la cuidad de Latacunga provincia de Cotopaxi y con una tradicién comercial basados en un

servicio cordial con asesoria profesional.

Organigrama

GERENTE GENERAL
*Sr. Oswaldo Lagla

COMITE PARA TOMA DE
DECIONES

*Familia Lagla

Contabilidad Negocio y Servicio

Proyectos

Promocion y
Marketing

Elementos de antencién al

CONTADOR cliente y servicio directo

con los mismos

Mision

Servicio especializado
para proyectos
industriales.

* Patricio Lagla

de logotipos,
actualizacion de base de
datos, PAGINA WEB

*Oswaldo Lagla

Mercurio electricidad es una empresa sélida y con sentido de pertenencia a una clientela

exigente, dando lo mejor de si para una gestidn transparente y que ayude al desarrollo del

motor econdmico del pais, ademas de satisfacer todas las necesidades que el cliente demande

siempre enmarcado en una gestién profesional y teniendo en cuenta que solo el esfuerzo y



trabajo conjunto de todos los elementos de la empresa y de un apoyo constante de la familia

es primordial para lograr todos los objetivos.

Vision

Convertirse en distribuidor directo de productos para asi disminuir costos por intermediarios y
principalmente tener varias sucursales alrededor del centro del pais en las provincias de

Tungurahua, Pichincha y Zona norte del pais.

Valores

El tema de los valores se ha colocado durante los ultimos afios en el centro del debate del
pensamiento social y a partir de su analisis han surgido muchas interrogantes, algunas no han

encontrado respuesta pero hay un aspecto que queda claro para todos:

Los valores se desarrollan en condiciones muy complejas.

Los valores son necesarios para producir cambios a favor del progreso.

Los valores son posibles porque muchos seguimos creyendo en ellos.

Es cierto que la escasez de recursos nos pone en condiciones muy dificiles con el propdsito de
formar valores a escala social y organizacional pero es necesario luchar contra trabas externas

e internas como la unica forma de encontrar la solucion a este asunto.

El tema se hace urgente, hay que formar y desarrollar la capacidad de descubrir desde adentro

el bien para el colectivo y no el individual.

Estd claro que esto no es responsabilidad solo de la empresa sino de cada uno de los
elementos que conforman la sociedad, pero si todos decimos "eso no puedo resolverlo yo
solo" entonces estaremos contribuyendo a perder cosas que aun estdn a salvo como son los
deseos de una buena parte de la comunidad de preservar lo mas auténtico del ser humano: los

valores.

Los valores no son ni pueden ser un simple enunciado; ellos requieren y tienen un papel

especial en el desarrollo de las acciones consecuentes con dichos valores.
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Hasta hoy la experiencia indica que todos tenemos enunciados valores organizacionales pero
pocos trabajamos con ellos y por ellos y aun peor una parte importante de los trabajadores no

conocen esos valores. (“Los valores en la empresa”)

Acorde a la introducciéon Mercurio Electricidad es una empresa emprendedora esto se refleja
en sus veinte y ocho afios de gestidon comercial ya que como toda empresa familiar tuvo sus
inicios desde cero con un pequefio local en el que se trabajaron por cuatro afios
aproximadamente, después en un local mas grande por cinco afios mas y finalmente ubicados

en un edificio comercial hasta el dia de hoy.

Compromiso con sus clientes, Mercurio Electricidad considera que sus clientes son una parte
fundamental para el desarrollo eficiente de sus actividades comerciales es por eso que al
momento de atender a uno de ellos una asesoria y una amabilidad es primordial en la

empresa.

Sentido de pertenencia, Mercurio Electricidad considera a los empleados una parte
fundamental para el desarrollo alcanzado hasta el dia de hoy, y es por eso que a su talento
humano se lo recompensa, cada empleado se siente parte de la empresa légicamente con

altercados comunes y que han podido ser llevados con facilidad.

Vision de futuro, la empresa y con relacion a la vision de la misma siempre esta analizando
posibilidades de crecimiento trata de recolectar la informacidon pertinente a su favor y que a
posterior le servira para manejarse de correcta manera en la ejecucidn y toma de decisiones a

futuro.

Objetivos

El objetivo general que Mercurio Electricidad tiene planeado es convertirse en una empresa
grande con varias sucursales y reconocidas a nivel nacional por su buen servicio y

personalizacién del mismo.



Corto y mediano plazo

Mercurio electricidad considera de suma importancia para la toma de decisiones que los
objetivos en un mediano y corto plazo deben ser lo suficientemente claros para que su

difusién actué de la misma manera clara y sencilla

El establecer una escala de prioridades para definir objetivos es obligatorio, ya que al
momento de generar los objetivos y ubicarlos en mencionadas escalas nos permite organizar a

los objetivos en un orden de cumplimiento acuerdo a su importancia o urgencia.

Por la experiencia de tener similitud en ciertos objetivos participantes en diferentes areas de
la empresa es necesario establecer estandares de medida que permitan definir en forma

detallada lo que el objetivo desea lograr, en qué tiempo y si es posible bajo que costo.

REQUISITOS O
OBJETIVOS A CORTO PLAZO CARACTERISTICAS PARA OBJETIVOS MEDIANO PLAZO
ESTABLECER OBJETIVOS

Mejorar
continuamente el
servicio al cliente

DURACION

Recuperar cartera
vencida

COSTO DE SER
NECESARIO

Analizar lista de
proveedores
Determinar
promociones,
descuentos remates
de materiales con
baja rotacidn

Capacitar al
personal

PARTICIPANTES

Largo Plazo

Permitiran a Mercurio Electricidad una definicidn comercial y de gestion con mayor claridad
dentro de un plazo promedio de tres a cuatro afos, los objetivos de largo plazo la empresa los

considera también objetivos estratégicos.

Asi por ejemplo:



e Consolidacion del patrimonio

e Mejoramiento continuo de la tecnologia
e Crecimiento sostenido

e Reduccidn de cartera vencida

e Apertura de sucursales

FODA

Aplicado en Mercurio Electricidad

Fortalezas

- Posicionamiento en mercado local.
Actualmente Mercurio Electricidad abarca gran parte del mercado de la ciudad de
Latacunga demostrado por la gran cantidad de clientes fidelizados durante el
transcurso de los afios, una forma de darse cuenta la acogida que el negocio tiene es
una tendencia basados en la observacién ya que durante el dia el negocio en su
espacio fisico atiende a gran cantidad de personas llegando al punto de no abastecerse
con el personal ademas que esta afluencia es constante durante el dia y en ciertos
dias de la semana, con el mismo sistema de observacidn se estima que
aproximadamente existen de dos a tres comercios con el mismo giro de negocio y de
ocho a diez comerciales mas pequenos con un giro de negocio similar, al observar la
afluencia de personas para cada una de las competencias se determino que en la
mayoria no existe la misma afluencia de clientes que en Mercurio Electricidad.

- Atencion al cliente reconocida
Los comentarios emitidos por varias personas y su fidelidad al almacén han hecho
tener clientes desde sus inicios quienes aun hoy en dia asisten al almacén y dejan
buenos comentarios de la atencién, la atencion al cliente es uno de los pilares
fundamentales donde se basa la gestion comercial de Mercurio Electricidad existe un
proceso definido de cémo atender al cliente y ademas es un sistema en constante
evolucidn cambiante a cada uno de los requerimientos y necesidades de nuestros
clientes.

- Diversificacion y amplia gama de equipos.
Mercurio Electricidad es una compafiia que se encuentra en constante actualizacion y
a la par de la tecnologia para cubrir todas las necesidades de nuestros distinguidos

clientes es por eso que busca los mejores productos, al mejor preciosa y sin dejar de



lado la calidad que garantiza el beneficio de una compra asesorada y que llenara las
expectativas de los clientes, actualmente el inventario bordea los 1000 items que se
encuentran repartidas en varias lineas de productos el hecho de poseer tal variedad de
productos ha sido un factor mas para el éxito de la empresa. Se trabaja con varios
distribuidores nacionales reconocidos como Kiwi, Mariott, Osram, Sylvania, Electro
Cables, Tecno mega entre otros.

- Tecnologia
Actualmente la empresa cuenta con sistema de facturacion mediante el uso de
ordenadores y con el apoyo de un software de contabilidad denominado “FENIX” que
permite una facturacidon efectiva y un control de la contabilidad en tiempo real,
ademads se cuenta con servidor para respaldar la informacién, tecnologia para
impresiones, red de comunicacién, manejo y control de seguridad mediante camaras
inalambricas entre otros.

- Empresa familiar
Consideramos una fortaleza la constitucion en si de Mercurio Electricidad existe un
solo dueio y cada uno de los integrantes de la familia conforman el comité para tomar
decisiones rapidas y que no afecten el desarrollo de la empresa no se rinde cuentas a

personas externas y cada uno de los miembros con su experiencia aporta a la empresa.
Oportunidades

- Alta rotacion de inventarios
Mercurio Electricidad cuenta con un alto nivel de rotacidn de inventarios ya que los
productos que se comercializa son de alta demanda y mdas que nada se trabaja bajo
pedido y estricto orden de control de inventarios la alta rotacién logra una rdpida
capitalizacién de la inversién y ese producto positivo permite buscar nuevas formas de
inversion.

- Poca competencia local
Como se menciono anteriormente los competidores en el mercado local no
representan una amenaza inmediata légicamente no se puede descartar la posibilidad
de crecimiento también de las empresas medianas como la nuestra es por eso
primordial el constante crecimiento sostenido por un servicio eficaz y de rendimiento
positivo.

- Empresas buscan SISTEMAS PARA AHORRAR ENERGIA
Hoy en dia la mayoria de empresas asi como de personas buscan sistemas para ahorrar

energia, Mercurio Electricidad en la actualidad cuenta con luminaria ahorradora de
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energia como son los focos ahorradores ademas para el nivel empresarial se cuenta
con lamparas de eficiente iluminacion son sistemas denominados con una
caracteristica principal que iluminan mejor y ahorran mas energia productos que son
elegidos pro clientes tanto para el uso domestico como a nivel industrial aportando asi
ahorro de todos y cada uno de los usuario s e interesados en sistemas ahorradores.

- Clientes potenciales
Toda persona que entre en nuestro local es un cliente potencial por lo que solo la
buena atencién y el asesoramiento correspondiente hacen que cada visita signifique
para nosotros un negocio rentables, el servicio y el asesoramiento son premisas
fundamentales para cada uno de los elementos de la empresa.

- Inversion
El buen rendimiento de la empresa y un asesoramiento eficaz de control financiero
hace que las inversiones ya sean estas maquinas nuevas, adquisicion de material, entre

otras rindan un beneficio positivo creando un fondo ante cualquier eventualidad.

Debilidades

- No poseer sucursales
Muchos de nuestros clientes por la forma en que manejan sus negocios estos
requieren de atencion fuera de la provincia lamentablemente Mercurio Electricidad
no posee sucursales para ayudar a dichos clientes pero la entrega a domicilio fuera de
la provincia en montos grandes es una forma de suplir esta debilidad.

- Personal con poca experiencia en atencion al cliente
La rotacidon del personal un problema casi solucionado ha acarreado consigo la
inexperiencia de una parte del personal este no se encuentra en optimas condiciones
para un servicio eficaz que ha hecho perder negocios con clientes.

- Sistema de control de inventarios no automatizado
Si bien es cierto se tiene un control de ingresos y egresos bajo un sistema
computarizado por la gran cantidad de items que se posee no se puede colocar todos
en el mismo en ocasiones la misma alta rotaciéon de productos hace que una linea
cambien de una clase a ocho tipos de ellas lo que en ocasiones no se coloca en sistema

y se lo ingresa bajo kardex manual o simplemente un registro de facturas
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Amenazas

- Crisis econémica mundial
Las remezas de los migrantes un gran ingreso para el pais y para gran cantidad de
familias ha afectado duramente en ciertos casos las ventas ya que las familias de
migrantes enviaban dinero para culminar una casa o para comprar material en si, pero
con el deterioro de la economia a nivel mundial si ha sido en cierto punto evidente en
las ventas para la empresa.

- Competencia potencial
Si bien es cierta la observacién como herramienta de andlisis para determinar el
analisis situacional no detecto una competencia realmente fuerte no podemos dejar
de lado que es un mercado cambiante y de buena remuneracién econémica por lo que
Mercurio Electricidad debe continuar dia tras dia mejorando sus sistemas y gestion
empresarial con el Unico objetivo de estar preparados ante cualquier competencia.

- Inseguridad y robos en locales comerciales
El indice delictivo a nivel del todo el pais crece dia a dia y por ser un local comercial no
esta libre de ser victima de la delincuencia por lo que normas de seguridad y constante
vigilancia es la Unica forma de prever desafortunados incidentes.

- Precios y condiciones variables por proveedores
En muchas ocasiones los proveedores han cambiado las condiciones de pago debido a
factores externos o de empresas distribuidoras es decir una empresa que nos
distribuye puede cambiar como prioridad recuperar cartera, subir los precios, entre
otras que afecten un plan de compra ya establecido

- Variabilidad en precio de cobre (materia primaria para conductores eléctricos)
Los conductores eléctricos formados por cobre es uno de los principales productos
comerciales de Mercurio Electricidad, el mercado de cobre esta en constante
variabilidad por lo que en ocasiones la empresa se ve afectada por esta variabilidad
teniendo perdidas o a su vez ganancia.

- Estado
Los ultimos planes de desarrollo energético han demostrado que el estado considera
gestionar todo tipo de condicionamiento con lo que respecta a la luz eléctrica por ser
una empresa meramente de material eléctrico esto puede influir en medidas

ejecutivas que afecten el desempefio de mercado o de material.
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MATRIZ EFE

Factor

Ponderacion

Calificacion

Oportunidades

Calificacion
Ponderada

Alta rotacion de inventarios 0,06 4 0,24
Poca competencia 0,05 3 0,15
Empresas buscan SISTEMAS PARA AHORRAR]0,04 4 0,16
ENERGIA

Clientes potenciales 0,07 5 0,35
Inversion 0,04 4 0,16

Amenazas

Crisis econémica mundial 0,5 3 1,5
Competencia potencial 0,06 5 0,3
Inseguridad 0,08 5 0,4
Precios y condiciones variables de proveedores |0,03 4 0,12
Variabilidad en precios de cobre 0,05 3 0,15
Estado 0,02 4 0,08

Estrategias tentativas para manejo de factores en MATRIZ EFE

Mercurio Electricidad esta consiente de todas sus oportunidades de crecimiento si bien es
cierta su posicidn en lo que respecta a oportunidades es muy buena no podemos dejar de lado
que estas oportunidades dependiendo del comportamiento del mercado pueden cambiar

tanto en un ambiente positivo como en un negativo por lo que Mercurio Electricidad debe



afianzas cada una de sus fortalezas y atacar a cada una de las amenazas o tener un plan de
accion que ayude a sobrellevar dichas amenazas por ejemplo en el caso del estado que
independientemente de la calificacion que se le dé en los préximos afios sera un regulador aun
mas fuerte que lo que es hoy es por eso que Mercurio Electricidad podria convertirse en
proveedor directo de Estado asi posee en su lista de clientes al estado ademas de la clientela
del local el objetivo de formar parte de proveedores de estado forma parte de un crecimiento
como empresa ya que hoy en dia el estado debe formar parte de nuestros futuros clientes, la
crisis mundial esta afectando directamente en las ventas por lo que una forma de mermar esta
disminucién podria ser crear ofertas, rebajas, descuentos con el objetivo de que lo clientes se
sientan atraidos a un proveedor que siempre entrega algo mas ya sean productos y
simplemente descuentos que llamen la atencién no podemos dejar de fidelizar a todos los
participante y ese es uno de los principales objetivos para la empresa mantener su cartera de

clientes y seguirla haciendo crecer.

MATRIZ EFI

Factor Ponderacién Calificacion Calificacién Ponderada
Oportunidades

Posicionamieto en mercado local 0,2 5 1
Atencidn al cliente reconocida 0,1 5 0,5
Diversificacion y amplia gama de equipos 0,06 3 0,18
Tecnologia 0,09 3 0,27
Empresa familiar 0,05 4 0,2
Amenazas

Crisis economica mundial 0,1 3 0,3
Inseguridad 0,2 4 0,8
Competencia potencial 0,09 3 0,27
Precios y condiciones variables de proveedores 0,06 2 0,12
Variabilidad de precio de cobre 0,05 2 0,1

14



Estrategias tentativas para manejo de factores en MATRIZ EFI

Como nos podemos dar cuenta uno de las amenazas mas importante reflejadas en la tabla es
la de la inseguridad es realmente un de los problemas que mas afecta el desarrollo econédmico
del pais ya que todo los dias vemos como existen asaltos y todo tipo de agresiones contra la
propiedad y la integridad los sistemas que se utilizan en Mercurio Electricidad son camaras de
vigilancia y seguridad privada si bien es cierto son normas para prever incidentes se debe
tener las precauciones adecuadas para saber cémo actuar ante dichos eventos, Mercurio
electricidad en su diagnostico también cuenta con un alto nimero con lo que respecta a
tecnologia es imprescindible para cualquier negocio hoy en dia un comunicacién total y mas
gue nada que todos sus sistemas puedan ser manejados de una forma rapida ,eficiente y
segura por eso una politica de manejo de la informacién y continuo mejoramiento tecnolégico
hard que Mercurio Electricidad crezca y tenga un buen desenvolvimiento en la industria.

Cadena de valor

INFRESTRUCTURA: mantenimiento de la infraestructura

Administracién de recursos humanos

Desarrollo e investigacion

Proveeduria: compra de insumo y equipos

Analisis de Logistica interna: Organizacién y Comercializacion de Servicio post
proveedores para Trasporte de la revision de producto bajo Venta:
seleccionar las mercaderia de mercaderia parametros
mejores compras y proveedores a recibida, colocar establecidos para Servicio
mas convenientes local comercial en perchasy en una venta efectiva técnicoy
para la empresa ubicado en la mostrarios, asesoramiento
Mercurio cuidad de ademas de de instalaciéon
Electricidad Latacunga informar a los

clientes de las
nuevos productos

llegados

MARGEN
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Logotipo

Parte importante de la gestion comercial de Mercurio Electricidad es la definicion de su
logotipo este ha sido modificado muy pocas veces y no en su totalidad sino solo en detalles
minusculos, el logotipo de la empresa parte de la idea del mismo propietario de la empresa
Mercurio electricidad y su logotipo son marcas registradas y que ha acompafiado a la empresa

desde el dia de su inauguracion.

El logotipo de Mercurio Electricidad representa a un foco de luz incandescente que en forma

de caricatura presenta un rostro, y en una de sus manos un rayo.

MERCURIO

material eléctrico

Lineas de productos
Mercurio Electricidad posee alrededor de 200 items repartidos en varias categorias:

Material de baja tensidn.- esto refiere a todo producto que sea de uso domestico en hogares o

edificaciones asi podemos mencionar ciertos productos de esta categoria:

e lluminacién en general esto quiere decir lamparas, focos, ahorradores de energia,
fluorescentes y accesorios para iluminacion. Es necesario mencionar que las buenas
relaciones comerciales con los proveedores ha permitido que la empresa goce de
varios beneficios por ejemplo en el caso de la iluminacion OSRAM del Ecuador una
empresa importante y con presencia a nivel mundial ha permitido el uso de Softwares
especialmente disefiados y bajo su marca para la creacién de disefios 3D con el objeto
de determinar los niveles de LUXES necesarios en un espacio fisico determinado, los
luxes determinan la cantidad necesaria de luz y ademds con el mismo software se
puede colocar productos de esta marca y asi tener una simulacién en iluminacién.

e Los conductores de corriente.- es una de las principales lineas de productos ya que los

cables conductores de electricidad son con frecuencia los mas solicitados, los
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alambres para instalaciones, para rebobinar motores, de audio, etc son utilizados con

mucha frecuencia por los clientes.

Este producto por ser compuesto principalmente por cobre y debido a las varianzas

del costo del mismo a nivel mundial es un producto rentable pero a la vez se planea

compras y se arma un plan de adquisicion con el objetivo de que el precio que se dé a

los clientes sea factible.

En los ultimos afios Mercurio Electricidad a observado que al mercado nacional llegan

conductores de mediana calidad Iégicamente esto ocasiono un plan de accidn el cual

fue capacitar a los empleados con las ventajas y desventajas de los nuevos productos,

poniendo principalmente énfasis en que la razéon de la capacitacién era con el objeto

de asesorar a los clientes.

Productos de uso industrial.- las compafiias de hoy en dia demandan automatizacién

en fabricas y produccién a gran escala es por eso que Mercurio Electricidad posee

materiales como relés térmicos, switchs, joysticks de manejo industrial, paneles con

contactares y sistemas de domaética.

- Eltérmino domd tica proviene de la unién de las palabras domus (que significa
casa en latin) y tica (de automatica, palabra en griego, 'que funciona por si sola').
Se entiende por domd tica al conjunto de sistemas capaces de automatizar una
vivienda, aportando servicios de gestidon energética, seguridad, bienestar y
comunicacion, y que pueden estar integrados por medio de redes interiores y
exteriores de comunicacién, cableadas o inaldmbricas, y cuyo control goza de
cierta ubicuidad, desde dentro y fuera del hogar. Se podria definir como la
integracion de la tecnologia en el disefio inteligente de un recinto.

Caracteristicas generales

Aplicaciones
Los servicios que ofrece la dom¢ tica se pueden agrupar segun cuatro aspectos o

ambitos principales:

Gestion eléctrica:

Racionalizacion de cargas eléctricas: desconexién de equipos de uso no prioritario
en funcién del consumo eléctrico en un momento dado

Gestion de tarifas, derivando el funcionamiento de algunos aparatos a horas de
tarifa reducida

Uso de energias renovables
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Confort: Conlleva todas las actuaciones que se puedan llevar a cabo que mejoren
el confort en una vivienda. Dichas actuaciones pueden ser de caracter tanto
pasivo, como activo o mixtas.

lluminacién:

Apagado general de todas las luces de la vivienda

Automatizacion del apagado/ encendido en cada punto de luz

Regulacion de la iluminaciéon segun el nivel de luminosidad ambiente
Automatizacion de todos los distintos sistemas/ instalaciones / equipos
dotandolos de control eficiente y de facil manejo

Integracion del portero al teléfono, o del video portero al televisor

Control via Internet

Generacion de macros y programas de forma sencilla para el usuario
-Proteccion patrimonial: Consiste en una red de seguridad encargada de proteger
tanto los Bienes Patrimoniales como la seguridad personal.

Simulacidn de presencia.

Deteccidn de conatos de incendio, fugas de gas, escapes de agua.

Alerta médica. Tele asistencia.

Cerramiento de persianas puntual y seguro.

Acceso a Camaras IP

-Comunicaciones: Son los sistemas o infraestructuras de comunicaciones que
posee el hogar.

Ubicuidad en el control tanto externo como interno, control remoto desde
Internet, PC, mandos inaldmbricos (p.ej. PDA con WiFi), aparellaje eléctrico.
Transmision de alarmas.

Intercomunicaciones. “Demdtica definicion”

Mercurio electricidad facilita a sus clientes los materiales bajo pedido para la
implementacion de este tipo de tecnologia lastimosamente la aceptacion del mercado

por los costos de la misma no ha permito un desarrollo potencial de la misma.
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Administracion

Mercurio electricidad durante toda su vida laboral ha ido evolucionando en su administracion,
con cambios e implementaciones novedosas siendo dos los titulos esenciales que caracterizan
a la empresa: LA ATECION CORDIAL CON ASESORIA PROFESIONAL, ADMINISTRACION POR
OBIJETIVOS:

La atencidn cordial con asesoria profesional

Mercurio Electricidad desataca en el mercado en donde se desarrolla gracias a su servicio al
cliente como se menciona en el FODA la atencidn al cliente y su reconocimiento es de suma
importancia para nosotros y mas aun la que esta prevalezca durante los siguientes afios

siempre teniendo en cuenta el mejoramiento continuo de la misma.

La empresa sabe la importancia de fidelizar a sus clientes es por eso que al momento en que

un cliente entra al local se establece un proceso basico de atencion:

BIENVENIDA'Y INDAGACION DESPACHO CANCELACION
SALUDO DE SUGERENCIAS DEL DE LA

ENTREGA DE
MATERIAL Y

COORDIAL NECESIDADES PRODUCTO COMPRA DESPEDIDA

La indagacion de necesidades y las sugerencias son dos de los pasos mas importantes en la
gestidn de calidad en servicio, muchos de nuestros proveedores nos han facilitado mostrarios,
e incluso software que son herramientas de apoyo para un asesoramiento comercial eficaz por
ejemplo OSRAM del Ecuador posee un software donde podemos cargar un plano de alguna
construccion medir los Luxes que nos permiten ver la cantidad de luz recomendada por metro
cuadrado en si, este es un ejemplo de asesoramiento y de utilizacién de herramienta necesaria

para dar un servicio garantizado y que el cliente satisfaga sus necesidades. El protocolo de
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servicio es requisito indispensable para todos y cada uno de los elementos de la empresa asi

como la atencidn profesional a cada uno de los clientes.

Administracion por objetivos (apo)

Mercurio Electricidad adopto hace pocos anos un enfoque de administracién que se orienta al

logro de resultados siendo complemento del modelo anterior de servicio

El modelo de administracidn por objetivos se basa en la siguiente:

Cada puesto define sus objetivos en términos de resultados a lograr (y no de actividades), que
sean coherentes, especificos, prioritarios, desafiantes y tendientes al mejoramiento

permanente;

A través de un estilo de liderazgo que privilegia la participacion y la delegacion; de manera que
dichos objetivos provoquen la motivacidn del personal, apuntalen la planificacion y el control

de gestidn y sirvan como marco de referencia para la administracién de los recursos humanos.

Caracteristicas de la administracion por objetivos

a. Establecimiento conjunto de objetivos entre el ejecutivo y supervisiéon

b. Establecimiento de objetivos para cada departamento o posicién;

d. Elaboracion de planes tacticos y de planes operacionales con énfasis en la medicion y el

control;

e. Continua evaluacidn, revisidn y reciclaje de los planes;
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EJECUTIVO DE VENTAS Y

SUPERVICION SERVICIO

EJECUCION DE PROYECTO PARA LA EMPRESA MERCURIO ELECTRICIDAD

Problematica

Hace dos afios atras la rotacion del personal era alta, el problema basicamente se basaba en
que por diversos motivos los empleados abandonaban los puestos de trabajo sin dejar
remplazos e incluso sin previo aviso lo que afecta notablemente el desarrollo del dia de
Mercurio Electricidad ya que la planificacidn de actividades se hace generalmente con
anticipacidn asi las tareas estan programadas y con un respectivo responsable bajo linea de
supervisién.

Mercurio Electricidad reconoce la importancia de que cada uno de los elementos participen en
todas las actividades que se realizan en la empresa desde ayudar a la limpieza hasta la
ejecucidon de una venta e incluso quedar a cargo de ciertas actividades convertirse en
responsable y lider de proyectos de ventas o entregas a nuestro clientes, el beneficio de pasar
por todas las aéreas hace que todo y cada uno se sienta parte de la misma y su diversidad de
comportamiento laboral sea mucho mas completo asi todos los elementos conocen de que se
trata los distintos segmentos de la empresa, sea venta, post venta, carga, distribucion,
negocio, contabilidad, entre otras.

También es importante mencionar que con el afan de tener una cultura de conocimiento
general en las capacitaciones de induccién se les prepara un recorrido por las instalaciones la
presentacion formal y lo mas importante una bienvenida adecuada.
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Mercurio Electricidad estd trabajando bajo esta linea de actividades durante muchos afios asi
mismo por el éxito de negocio y crecimiento del mismo se ha hecho primordial la creacién de
nuevas plazas de trabajo beneficiando no solo a los nuevos elementos sino también sirviendo
como una empresa orgullosamente ecuatoriana y motor econdmico para el pais al dar trabajo
y una estabilidad sostenida dependiendo del desempefio, dedicacién y competencia del
personal.

Antecedentes y tematica
La rotacién laboral y sus causas fundamentales

Uno de los problemas que frecuentemente se nos presenta en algunos sectores de nuestra
economia es la inestabilidad laboral aspecto que genera consecuencias negativas para
cualquier organizacidn y que posteriormente se agudiza cuando resulta extremadamente dificil
cubrir el puesto de trabajo vacante, lo que provoca en muchos casos se realice una seleccién
incorrecta de la persona que debe ocupar dicho puesto, pues no existen opciones, esto
provoca que pasado cierto tiempo esa persona vuelva a fluctuar hacia otra organizacion , esto
puede ser por decision de la propia empresa que descubre que el trabajador seleccionado no
es el idéneo para dicho empleo o puede ser por solicitud de la propia persona que decide
marcharse porque ha encontrado un empleo que le permite satisfacer en mayor medida sus
expectativas .

Una de las causas que puede generar la rotacién del personal en la organizacién es la
insatisfaccion laboral sobre todo si la persona insatisfecha constituye un recurso humano
altamente demandado, estableciéndose una competencia entre oferta y demanda donde es el
trabajador quién tomara la decision final y donde la satisfaccién juega un importante papel en
dicha eleccidn.

Segun Robbins la satisfaccién es la diferencia de la cantidad de recompensas que reciben los
trabajadores y la cantidad que piensan debian recibir, es mas una actitud que un
comportamiento. Entre los factores mds importantes que hacen que un trabajador se sienta
satisfecho se encuentran; trabajos interesantes, recompensas justas y equitativas, condiciones
laborales adecuadas y buenos compafieros de trabajo.

Una de las formas mas frecuentes de manifestarse la insatisfaccidon consiste en el abandono de
la organizacion que se comienza con la busqueda de otro empleo y que culmina con la
renuncia cuando aparece lo que el trabajador estd buscando.

Muy ligado a la satisfaccién esta la motivacién pero hay que dejar claro que no son
directamente proporcionales ambas variables. La motivacién puede definirse como la voluntad
por alcanzar las metas de la organizacidn condicionado por la capacidad del esfuerzo para
satisfacer alguna necesidad personal.

Muy ligado a la motivacidon como vemos estd la necesidad, cuando la misma esta insatisfecha
se crea una tension en la persona que generan impulsos buscando metas que cuando se
alcancen, la necesidad quedara satisfecha.
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La fluctuacién laboral refleja los movimientos de entradas y salidas definitivas de trabajadores
en una organizacioén durante un periodo de tiempo .Las salidas pueden ser por diversas causas
pero podemos agruparlas de la forma siguiente:

Bajas bioldgicas son aquellas salidas relacionadas con el término de la vida laboral de las
personas también denominadas bajas inevitables.

Bajas por motivos personales.
Bajas por motivos laborales depende de la organizacion
Bajas por decisidén de la propia Empresa

Se dice que la rotacién o fluctuacién puede ser real o potencial, la primera es la salida
consumada ante lo cual no se puede tomar ninguna medida pues el trabajador ya se ha
marchado, el segundo tipo de salida estd relacionada con el deseo latente del trabajador de
marcharse el cudl no se ha hecho efectivo por no haber encontrado aquél empleo que relna
los requisitos que estd buscando y que se corresponda con las expectativas que esa persona
tiene Ambos tipos de salidas pueden ser cuantificadas a través de diferentes indicadores los
cuales no abordaremos en este trabajo.

La fluctuacién real puede tomar para su medicidn los registros de personal que existen en la
organizacidn, mientras que la potencial presupone la utilizacidon de encuestas o entrevistas,
para ser detectada.

Si bien es importante conocer y medir la fluctuacién real es mds importante el estudio de la
fluctuacién potencial la cual en cualquier momento se convierte en una salida definitiva por
ello se dice que esta ultima tiene un caracter preventivo. El estudio de la fluctuacién potencial
pone al descubierto los motivos por los cuales algunas personas desean marcharse de la
organizacion y conociendo los mismos se puede trabajar en la blisqueda de soluciones y lograr
gue esos trabajadores no causen baja de la organizacion pues en la mayoria de los casos
constituyen los mds capaces y calificados.

¢éCuales son las causas mas frecuentes que provocan la rotacién o fluctuacion laboral en
nuestras empresas?

Causas que comunmente reflejan las investigaciones relacionadas con las salidas de los
trabajadores son las condiciones laborales. Cuando el ambiente laboral donde el trabajador
desempena su labor no es el mds adecuado hace que este se sienta insatisfecho y en casos
extremos conduce a la rotacién laboral.

Otra causa estd relacionada con el sistema de estimulacion moral y material vigente en la
empresa que hace que los trabajadores se desmotiven y decidan marcharse de la misma.

(http.//www.monografias.com/trabajos15/rotacion-personal/rotacion-personal.shtmI#ROTAC)
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Seguimiento

Previo la seleccién de las dos personas el anuncio fue colocado por internet y mediante
periddico local “LA GACETA” se tuvo diez aspirantes a la posicién entre profesionales con titulo
de educacion superior, educacién secundaria, entre hombres y mujeres.

La decision del por qué no se pudo seleccionar a las personas con un titulo profesional era por
sus aspiraciones econdmicas que superaban los 700 hasta 800 délares mensuales que salia del
presupuesto del proyecto para contratar dos nuevos ayudantes, la posibilidad de pago que se
tenia era de 300 ddlares mas comida. En otro tipo de espirantes teniamos personas que
bordeaban los 30 afos sin titulo y con poca experiencia. El hecho de seleccionar a las dos
personas fue porque ambas eran jévenes y cruzaban cursos académicos los fines de semana
qgue no interrumpian en sus horarios laborales. Ademas cierta experiencia laboral.

Las personas seleccionadas fueron las siguientes:

La sefiorita Andrea Cordova es contratada para vincularse a la empresa el mes de enero del
2005 bajo relacién laboral durante un periodo de seis meses.

El sefor Jorge Batallas es contratado para vincularse a la empresa el mes de enero igualmente
del 2005 bajo relacidn laboral durante un periodo de un aio.

Jorge Batallas Andrea Cérdova

- Bachiller especializacién técnico - Bachiller especializacién contadora.
electrdnico. - No tiene educacidn superior.

- Cursando Universidad Técnica de - Cursos de Contabilidad
Cotopaxi. computarizada.

- Experiencia laboral ayudante de - Sin experiencia laboral.
técnico en una incubadora. - Edad 27 afios

- Soltero - Experiencia laboral auxiliar de

- 23 afos de edad contabilidad.

Ambas personas son contratadas para ayudantes de mostrador y vendedores como ya se
menciono anteriormente todo personal estd sujeto a una induccion previa a su incorporacion
ademas de rotar por cada una de las actividades que se realizan en la empresa.

Durante los tres primeros meses se nota una actitud positiva por parte de las dos personas y
una buena relacidon entre compafieros. Existia cierta molestia al momento de la induccién por
parte de la sefiorita Cérdova ya que manifiesta que no es de su agrado compartir con sus
companieros las actividades de limpieza del local lo que hace llamarle la atencién y
recomendarle que su colaboracidn en toda actividad sea de suma importancia.
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Al cuarto mes la sefiorita Cordova ya involucrada en el drea de ventas y a cargo de un cliente
en especial decide desvincularse de la empresa por motivos personales manifiesta y que es
necesario que sus actividades terminen de inmediato y la empresa no tiene mas opcién que
desvincularla de la misma.

Por otro lado Jorge Batallas a punto de terminar su contrato y después de demostrar una
actitud importante sugiere vincular a un conocido a la empresa el mismo que es sometido a
filtros de ingreso y siendo bachiller en electrdnica y cursando en la Universidad Técnica de
Cotopaxi, Carlos Andrade se lo vincula contratandolo en relacién de dependencia a prueba
durante tres meses en el primer mes intempestivamente los dos sefiores tanto Jorge como
Carlos se desvinculan de la empresa a razén de no sentirse bien en su puesto.

Observaciones:

Como nos podemos dar cuenta en resumen del caso mencionado aproximadamente en el
transcurso de dos afios tres elementos de la empresa Mercurio Electricidad se desvinculan de
las mismas sin tener planes de apoyo y con incumplimiento de ciertos servicios a los clientesy
con una deficiente cantidad de empleados que no abastece la demanda de servicio en el local
comercial teniendo bajas ventas y con una imagen algo deteriorada por este incidente.

Solucion
Creacion de perfiles profesionales y direccién de competencias

Mercurio Electricidad mediante comité determina que no es posible repetir esta experiencia
por lo que deciden crear un mejor sistema de enrolamiento de personal y seguimiento
continuo para saber como se encuentran cada uno de los elementos participantes de la
empresa ademas de incluir en las inducciones capacitaciones mas continuas y analisis de
estado situacional de los recursos humanos mensualmente.

Herramientas que se tienen planeado utilizar son las siguientes:

- Determinacidn de perfiles profesionales y competencias para cada uno de los puestos
gue posee la empresa

- Entrevistas con el gerente general para saber cémo se siente cada uno de los
empleados en la compaiiia.

- Buzdn de sugerencias

- Mejoramiento del sistema de seleccidn de personal.

Perfiles profesionales
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Construccion de Perfiles Basados en Competencia:

El perfil de competencias profesionales se define en funcién de los recursos del medio al que
estd prioritariamente destinado el profesional, pero no es posible confinarlo a un solo entorno
organizacional ni reducir las condiciones de ejercicio a una situaciéon exclusiva.

Proceso de definicién del perfil
Analisis Funcional:

El analisis funcional de cualquier ocupacion se realiza a partir del examen de la relacion
trabajador o profesional y su entorno para identifica conocimientos, habilidades y actitudes
requeridas por la practica profesional, incluyendo la definicidon de contextos, circunstancias de
desempenio. El resultado de este proceso normalmente lo constituye el mapa funcional de la
ocupacion.

1) Analisis Ocupacional:

- Enfasis en la descripcion de tareas

- Ordenamiento segun la Complejidad.
2) Andlisis Constructivista:

- Relacién de trabajo y el entorno

PERFIL PROFESIONAL DE PERSONAL DE ANTECION AL CLIENTE Y
VENTA EN MOSTRADOR

Requisitos

Conocimiento Comunicacion EXPERIENCIA

s basicos de :
electricidad y efectiva
electronica

Minimo bachiller M INIMO Uun Tener una capacitacion

cursando fuera de la empresa con un

estudios ano titulo validado
superiores

Entrevistas con gerente general
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Serviran principalmente para determinar el estado en el que se encuentra el empleado,
indagar acerca de cémo se siente en la compafia compartir con la gerencia opiniones,
sugerencias por lo que a la par de las entrevistas el Gerente trabajara con el buzén de
sugerencias ya que de ahi se examinaria cada una de ellas con el empleado que las escribid.

La seleccién de personal

Sera mucho mas exhaustiva y se crearan mas filtros para un mejor sistema de eleccidon se
buscara el asesoramiento de un psicélogo industrial para tomar pruebas de actitud y calificar
de mejor manera al personal idéneo para cada plaza de trabajo existente en Mercurio
Electricidad.

Conclusiones

Mercurio Electricidad a partir de las mejoras presentadas ha disminuido considerablemente la
rotacion de empleados permitiendo llegar a una carrera profesional sostenida con buenos
resultados profesionales y con elementos que se sienten mas participes de la empresa hoy en
dia una de nuestras mejores herramientas ha sido la definicidon de perfiles para el personal de
venta ademas de las ideas y sugerencias que salen de los colaboradores durante las entrevistas
con el gerente general, estas herramientas
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ANEXO 4



Requisitos para Importar y
Exportar



[IMPORTACIONES



consumo?

[g Qué es una importacion al ]

= Es |la nacionalizacidon de mercancias
extranjeras ingresadas al Pais para su
libre disposicion; uso o consumo
definitivo, una vez realizado el pago
respectivo de impuestos [ (R




consumo?

[g Quiénes pueden importar a

Todas las personas Naturales o
juridicas, ecuatorianas o extranjeras
radicadas en el pais

R RIAFRARY
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Antes de importar debe realizar
los siguientes pasos:

Obtenga el Registro Unico de Contribuyente (RUC) que expide el
Servicio de Rentas Internas (SRI).

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
SOCIEDADES

NUMERO RUC: 1781237887001
RAZON SOCIAL: YUTURITURCIA.LTDA
ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS

Mo ESTABLECIMIENTO 0o ESTADO: ABIERTO MATRIZ FOC. INICIO ACT - 1910011902

NOMBRE COMER

AL

ACTIVIDADES GCONOMICAS
VIDAD E AGENCIAS DE VIAJI

DIRECCION ES TARLECIMIENTO.

o ICHINCHA  Canién: QUITC sarroquin: SANTA PRISGA o: AV AMAZONAS
Inte CORDERO  Blogue Oficina: PE Tolefono Trabejo: 26032 Fax: 2646179  Telet
Mo ESTABLECIMIENTO 002 ESTADO: CERRADO FEC. INICIO ACTY
NOMBREO COMERCIAL: YUTURI TOUR PEC. CIERRE

ACTIVIDADES ECONOMICAS
ACTIVIDADES DE AGENCIAS DF VIAJE
DIRECCION E£5 TABLECIMIENTO

NCHA ¢
ro: 151

NTO DOMINGC ¥
QuUITD ©

SANTO DOMING
jetonc Trabajo: 2

) DE LOS COLORADOS Calle: SAN
04037

y 4

FIRMADEL CONTRIDOVENT - v FERVICIO DB RENTASINTERNAS
Ju . rio OELASCRR Lugar de emisidn QWO P AL S RAMIKE 7 Fecha y hora 3030
. AANALD 87 e e




Antes de importar debe realizar
los siguientes pasos:

= Registrese como importador ante la
Aduana del Ecuador

DDDDDDDDDD

&

ICE asigna l:l: es Importader o Exportadar ingresar su RUC vigente,




Antes de importar debe realizar
los siguientes pasos:

3. Registre su firma autorizada para la
Declaracion Andina de Valor (DAV).



\ DAV N°, 002304
+) ATDUANA DECLARACION EN ADUANA
DEL ECUAIOR DEL VALOR DAV(1)
1. ADUANA
Hojas Adicionsies | N* Pormuario DAU Régmen 11 Aduars Todgo T2RUC /CH | Cathome / Pasaporie Thige | 2 REGISTRO DE ADUANAS.
1w ’ oooooooooo[ 10 I GUAYAQUIL |019 1730825612001 |1
3 Consignataro o Impartador 1. Novwi Comareint Codgo | 13 Owos (Especitaue)
CARLOS MANRIQUE MUROZ -CMM- RE olsrmauuo[z
3. PROVEEDOR 019-10-10-02574845
3.1 Nomere / Razén Socel 32 Condcitn Codige 13 Dreccion 2010 09 20
HEINE OPTOTECHNK FABRICANTE [ 1 |KIENTASLSTRASSE 7. D822 Bl
A816-0920
2.4 Catad 35 Pan Cédge | 36 Fax 37 Twatns ]en- &V IVIUIRLY
HERRSCHING ALEMANIA ' 023 |4908152380 |490815238202 lhfo@he 17:59:22
4. TRANSACC IED
4iNshrsezes | 42Incotrms  Lugw 43N de Resshdn g Aduana 44 Fam 45N o Fasrn Fmrls‘co
cey 11 CiP QuITo RG111025 10/ 0
4.7 N Gonvalo yobrs Socumenta | 4.8 Fecha-Contate | 4.9, %0 de cambin. 4 10Fecta camtin 411, Manede 412 Pan de orgen Coage 413, Pen de Mocesenca
1.3052500 20/08/2010 fcug 003 ALEMANIA I 023 A l 03393238
T4 Farma du vl RNy T8 ioda oa Travpors Cadge | 417, Pusrss deembarque Codge Tih Pt & Tosge €19, Forma 0s Pago. Todpo|
fracansss  unea X l AEREA l 4 MUNCHEN I DEMUC [GUAVAQUIL [ EGOYE [PAGO3 ANTICIPAD |09
5. DESCRIPCION DE LA MERCANCIA
lem| 3.1 Subpatde ) $.2 Owicripaatn Comeroal 53 Caractaristicns / 190 5.4 Pais g ongen
1| 9018500000-7 Equipo Oftaimolbgico Completo Completo C-265.20.376/ X-002.9 ALEMANIA
2
3
4
s
$ 8 Mares comarcial 5.6 Modelo 57 Mo 5 8 Estada de mercancle 5.9, Cantided 5.10. Unidad, Com. 9,11, FOB unit. USS
1 |HEINE HSL 150 C 2010  |NUEVO 1.00 UNIDAD 627.3800)
z
3
‘.
s
6. INTERMEDIARIO ENTRE COMPRADOR Y VENDEDOR
5.1 uetat wgin vwmecind an o rwnacetn comesu? 51| |NOJX | 62, nomere on mewmedaria
8.3, Drecuién l 4. Chted Il! Pa 6.5, Tpo de Marmediato
7. CONDICIONES DE LA TR
7.1 £x%%e vivoulacn con o praveedsr ‘SI }m L
72,1y st | NO|X
7. Exsten pagos idracios relatves  las mercederiss St 0| X
74 Impertadas we L0 si | No|x
73 Te e Sl NO| x
78 ‘ol Imporiador, de acUed0 8 16 $4ANAG0 4N f MG | 8 Boueedo ol vakor GATT St NO| X
72, valorar St NO! X
78, Pvede conseiones k] NO|X
8.DETERMINACION DE LA TRANSACCION
L1 Dave el cdlevio uss 82, Adiciones & npontes 50 IONM0S 80 1,17 3 Cao dul comprader uss
21,1, Frece Facure 720,56/ 82,1, comiwmnas. Corretaia, saive comisiones o compra 0.00)
812 Pages indrettes, Sracusnies HESMINGS, 303 16.22/ 012 Emwases y smbstages 0.00)
Totsi 81, 736.79) 533 thene 5 srvisun smimisienbon v o impurtads prtessmensy 0.00!
ent b merancian .
4.3, Beducciones; importes incluidos en &1, uss$ importades
[Te8 u ) 0.00/ 8.2« Canones y darecnos de icancia 0.00}
PO — O.N A1 Prdunte de cunlguor wyona sesin 0 dzesin potenor o.m
B3 Asistenes enes, arred, s, Mteleein, entrmmiens, g & Geamnsiin 0.00[ 836 Gastos de aoeon hasts o koow de Isporacisa 0.00
3.4 Onraches de Advara y obos impursion 0.00] 8:27. Guston co wansporte havis o kiger du ecmbarase 0.00)
835, 0vos guins 0.00; $.22. Gutai 0,06}
[ 0.00] 8.29. Gastos se carga. cescarge, manpuacon 0.00)
B4 Valer 0 sduane = 8.1+ 8.3-03 ' 75|.85[u|1o-—a-».-- . 15.00|
8 T 1349028, sif  [no[x | [ran> 15.06
9. DESAGREGACION DEL VALOR EN ADUANA
»1.508 uss | 627.3§ 32 rreuss | 106.62] 23 seounc s 17.85] a4 ommocuss | 0.00
10.IMPORTADOR
131 Nonire du inpotndc | PETRONIO MANRIQUE | [0z o= [ GERENTE GENERAL 103 pecra: | 2010912010
wavade 8 e Jisoniesnes bepalvs g o Comvne g o -"“‘:‘.
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Antes de importar debe realizar
los siguientes pasos:

Una vez realizados los pasos anteriores, ya
se encuentra habilitado para realizar una
Importacion; sin embargo, es necesario
determinar que el tipo de producto a
Importar cumpla con los requisitos de Ley.
Esta informacidn se encuentra establecida
en las Resoluciones N°. 182, 183, 184 y 364
del Consejo de Comercio Exterior e
Inversiones (COMEXI)



Antes de importar debe realizar
los siguientes pasos:

Resolucidon 182: Nomina de
mercaderia de prohibida importacion.

Resolucion 183: NOmina de
mercaderias que requieren de
licencias de importacion (licencias
previas).

Resolucion 184: Resolucion sobre el
sector automotriz y conexos.



Antes de importar debe realizar
los siguientes pasos:

Resolucidon 364: Identificar y asegurar
el cumplimiento de los procedimientos
de control amparados en tratados
Internacionales, leyes u otras
regulaciones de la Republica, que
deben cumplirse como condicion
previa a las importaciones que se
realicen a consumo.



Antes de importar debe realizar
los siguientes pasos:

Busque la asesoriay servicios de
un Agente de Aduana de su
confianza, quien realizara los
tramites de desaduanizacion de sus

mercancias.



/0Oué documentos exige la Aduana del Ecuador

al momento de realizar una importacion?

Como resultado de su importacion, el
Agente de Aduana debe realizar la
Declaracion Aduanera Unica (DAU);
enviarla electronicamente a traves del
SICE, y presentarla fisicamente en el
Distrito de llegada de las mercancias,
adjuntando los siguientes documentos
exigidos por la Ley Organica de
Aduanas (LOA):



Original o copia negociable del
[Documento de Transporte.



 Factura Comercial.

HEINE @
HEINE Optotchnik GmbH & Co. KG - Kientalstr . 7 - 82211 Herrsching - Germany
Tel. +49(0)8152/38-0-Fax +49(0)81 52/38-202 - Email: info@heine.com - www.heine.com
Factura 019-10-10-025748-5
" 2010-09-20
N° pedido AU101480 2010-09-
CMM Cia. Ltda Nimero: RGlllOZS/ 17,29(,)29220
C/Oe 7-AN31-130 Fecha 10.09.10 'IEI-)
y Av. Mariana de Jests N° cliente: 5074200 AFORO FISICO
i o
Quito N°IVA DE131379508 ADUANA
Ecuador / =
Su persona de contacto: ~ N°.Sec.: 1693238
llona Thamm
Tel.: 08152/38-124
Fax: 08152/38-202
ithamm@heine.com
Su referencia: RUC 1790825612001 v P B L ADM
Su pedido n°: E-MAIL DEL 06.05.10 Neim EC PF
Precio
Referencia articulo  Descripcién Cantidad unitario Desc. %  Importe EUR
C-265.20.376 EQUIPO HSL 150 C- 3 1 421,50 421,50
-1 X- / UNIDAD INF.P.MANGO BETAR.
-1 X- UNIDAD INFER.P.MANGO BETAR.
X-002.99.106 BATERIANIMHM 3Z 1 21,00 21,00
C-000.17.206 LAMPARA XHL XENON HALO 2.5V 3 11,04 33,12
o
41562
Agencia de transporte  Panalpina GmbH / Luftfracht / Bonus -12,43 —
Modo de envio: Flete aero Gastos de envio 81,64 —
Embalaje 5,047
Peso neto: 12,979 kg Seguro 5,25% 2,18 +
/
“ondiciones de pago:  Pagamento anticipado / CIP Quito EUR 552,05 /

Pago recibido
Muchas Gracias

Pais de origen: Rep. Fed. De Alemania /

Certificamos que todos los datos contenidos en
esta factura son exactos y correctos.

Die Lieferung wurde nach § 4 Nr. 1ai.V.m. § 6
USTG als steuerfreie Ausfuhrlieferung behandelt

Peso bruto: 1,1kg
Peso neto: 0,8kg o

En total paquete(s): 1 /

HRA £2019 Minchen - Haine Oototechnik VerwaRunas-Gmbi. Merrsehing: MRS 45182 Minchen Geschadfisiihrer Diol-Kaufm. Heimut M. Heine. Oliver Meine (BA): WEEE Reg N O 87115271



Declaracion Andina de Valor
(DAV).. :

DECLARACION ADUANERA UNICA

DI:L }—_'.r‘,r IAIDOR
A __ADUANA/BANCO B_REFRENDO
01] Na. ORDEN ) ADUANA €ODIGO 03 REGIMEN CO0IGO, o4/ FECHAMORA
| "Goz304 2010 GUAYAQUIL-aER 019 | | IMPORTACION A |10 20100920 [ 019-10-10-025745.-5
& svoan o i EEn o FeRET | o TR DRG0 recanscer  2010-09-20
|0 ﬂ |SINVISTO | Il '] oporatar .
C_CONTRIBUYENTE / AGENTE 17:59:22
o] MPORTADORIEPORTAGGR ] oy RaBoET T woro  AFOROFISICO
[CARLOSMANRIQU‘EMU]\OZ -CMM-RE | ] 1]1790825612001 | |ouiro ADUAN
13 O 14| TELEFONO 15/ NIVEL COMERCIAL A
' IFRANclsco HERNANDEZ DE GIRON OE55 Y ’ }3823460 |l 2 wesec: 16932383
16| CECLARANTE. CODIGO | 1 SECTOR " o 15 T.DECLARADO USD (IMP=CF; EXP=FOB)
,CORDERONELSONIVAN 11388 1 21 ] { 9993 f I 753.59)
CODIGO NDESP PAR
1%

nl recmwz/vr) om‘ FECHA VENGIM ﬂ DEPOSITO

|_D REGIMEN PRECEDENTE / DEPOSITO
”I REGIMEN PRECEDENTE ) I;. SEmiEs ﬂ AGUANA REGIMEN
E CONSIGNANTE 6 CONSIGNATARIO | r_n&oaou
SIGNATARIO CRECCION

27]CONSIGNANTE / CoN:
| HEINE OPTOTECHNK KJENTASLSTRASSE 7.D
NATURALEZA CoRG.

DHL ‘7319

4| TiPO0E Tas] c0IGO DE ©50.DE PRODACOG. DESP, URGENTE
l [ ‘1 ] SIN ENDOSE - DOC DE
F_TRANSPORTE
42| VIADE TRANSPORTE CODIGO | a4 | FECHA LLEGADA CARGA (BANDERA COD | 47 LINEA DE TRANSPORTE 0iG0f
AEREA \4 r | 12/09/20!0[ ' 12/09/2014 ‘c;mm | lﬂr-:cumon 239 | |AERO EXPRESS DEL, '6806
44 COOMANIFIESTO ~ ARO P MANIFIESTO + (5] AG.CARGATRANSP 6o, so{ A TVE a![ #CONOG /G, AEREA ICPORTE
| 019 |2010 | 02 J 005070 I‘ ’ A.ERO EXPRESS (6806 ‘ RTMS05 ' 1005575994616
=2/ VEH I VIA SAUDA sa‘mwanunm [6] TPODESTING |57 PAIS DESTING. S TRAT,
019 ﬁ [ [ | ( I
G_DETERMINACION BASE IMPONIBLE
CONCEPTO INEDA | T.t 0 | TOTAL MONEDA TRANSA TOTAL EN DOLARES USD_ AL
s EUR| 1.3052500| 480.66 | 627.38 627.38
ron 1 | | [
[ ] ] |
o) | usD| 1.0000937| 10662 | 106,63 | 106.63
il = f i i
g | | | 15.00 | 19.58] 19.58
| 1 I | I
[ I ] ] |
o e | | 60228 | 753.59] 753.59
ToTAL Jedf f ToTAL BuLTOS | 67{ s0raL conTenenones [] ToraLu Fiscas [ roraLucon
| 1 030 | 1007 1) | 0 1.00 ) 1.00
H_DOCUMENTOS DE ACOMPANAMIENTO
h EMISION T VIGENCIA | PARTIDA ‘ MONTO
cust NUMERO | e SR [__FECHA | DESDE | WASTA _|#SR._| NANDINA _|MONEDA
ED ‘Poz_w |17 Jcarcos | |20100920 [20100920 oo | o | | 0.00)
M Imssﬂﬁum [ JaeroExeress | J20100912 [2010012 [0 [o [ 0o ] | 0.00
71 rauos [0 JEne | [20100910 [20100910 [0 [o | o | | 0.00
1 fmszww [o3 seG BoLIVAR | |20100911 [20100911 o J[o | o | | 0,00}
W1 lcarTa 3 Tom | |20100916 [20100915 o [o ] o | | 0.00
1] [ ] I [ | 1 I |
1] [ ] | ] I I [ ] I I
(11 ] | [ I | 1 | [
H I [ 1 I | | I 1 I I
[ [ 1 I [ I [ 1 I [
n ; = T T pesore) T mncia
T FisicAs T
& “EG N [s ety T e o T ey 7
1] 0000] 9018.50.00.00 - 7 |Equipo Oftatmolégico Completo] 1ec | 1| nf 100 U 1.00] o 1.00/HENE |
1Pa Tvenc [yene | comgo | 8USD scounowsp | Usp
000 000/  |ALEMANIA Jo23 | 627.38 106,63 19.58] 753.59)
J _OBSERVACIONES
O ﬁ TRoEs. ’u‘ CoNTEIe 08 1
K FIRMAS Y SELLOS ; = T |
| A I I R R




[ Poliza de seguro.

C

- Integral

SECCION TRANSPORTES

QUITO: Av. Republica 396 Edificio Forum 300 - 4fo Piso
Telf.: (593-2) 229090 508031 al 034 Fax: (593-2) 563069

R.U.C. 1791293312001

. i °© 001556
GUAYAQUIL: Av. 9 de Octubre y Cordova (esquina) Edif.: N-
COMPARNA DE SESUROS Y REASSSUROS Banco de Préstamos Telf.: (593-4) 560210 323388

320105 ( ext. 3642)
POLIZA No. 2082 APLICACION No.  5/2002
La sigulente mercaderia se deciara en aplicacién a ka POLIZA FLOTANTE No. ....2082 oo, emitida a favor de .JYLI0, MONSALVE MEJTA
............................................................. para el viaje desde MIAMI‘USA
hasta ....... BODEGAS DEL ASEGURADO . . . . . .. sobre el ... BVION e, de ... DESCONOCIDO | oo eeeeeeeeenenne

(Bandera, Agencia, Cia.)

llenaran este formulario en duplicado y lo remitirdn a la Compafia de Seguros “Integral
Compaiila de Seguros y Reaseguros” en Quito o a sus Agentes autorizados antes de efectua-
do el embarque o despacho. La Compaiifa o el Agente devolveran el duplicado debidamente
sellado y firmado.

NOTA: El presente formulario es uniforme para todas las Compaiiias de Seguros que traba-

jan en el ramo de Transporte y ha sido aprobado por la Superintendencia de Bancos con
Resolucién No. 95-437-S de 5 de octubre de 1995

anunciado para el dia ADESIGNAR ........................................ consignado a..... JU LIOWNSALVEMEJIA ....................................................................
Lugar y Fecha: QUHO:MAYOZBDELZOOZ ...............................................
MARCA Nos. |P*%aan | “auas” CONTENIDO VeI D | = PRIMA S/. OBSERVACONES
NOTA DE PEDIDO SN REPUESIOS SEGON NOIA DE PEDIDO | US§ 12.311,47 0.80% | US$ 98,49 COBERTURA:
ADJUNTA 3.5% 3,45 Todo riesgo
D.Bwisfién 0,20 DETUCIRLES:
VA US$ 1%’%2 Robo y/o fa) tante:
107, de) valor de)
Tota) | US$ w siviestro, minimo
Us$ 750
Otros eventos:
17, de) valor del
embarque, mivimo
Us$ 300
Valor Asegurado: Codto + 25/ (Flete, D.A.) + 15/ Lucqo cesante
Ermbaroado po FEDERAL MOGUL QORFORATION
NOTA: De conformidad con las condiciones de la Péliza, los Asegurados o sus Embarcadores, EL ASEGURADO Aceptado por la Compania

TR,
—X _—

FIRMA AUTORIZADA



Documentos adicionales:

Dependiendo del tipo de producto a importar,
también se requerira:

* Certificados de Origen de los paises con los que
el Ecuador mantiene acuerdos comerciales. En
caso de no presentar dicho certificado el producto
no podra acogerse a la liberacion arancelaria.

* Documentos de Control Previo (puede ser al
embarque o a la presentacion de la declaracion
aduanera), exigidos por regulaciones del COMEXI
y/o del Directorio de la Aduana del Ecuador.



Requisitos para ser
Exportador en la ADUANA

Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
otorgado por el Servicio de Rentas Internas (SRI).

Registrarse en la Pagina Web de la Corporacion Aduanera

(CAE).

El Consejo Nacional de Comercio Exterior e Inversiones

(COMEXI) establecio que los exportadores adicionalmente se

registren con el Ministerio de Industrias y Competitividad

cuando se refieran a:

o  Exportaciones de chatarra y desperdicios metales ferrosos y no
ferrosos. Resolucion 400 del 13 de septiembre de 2007 y

publicada en el Registro Oficial Suplemento 233 del 17 de
diciembre de 2007.

o  Exportaciones de cueros y pieles. Resolucion 402 del 13 de
septiembre de 2007 y publicada en el Registro Oficial 222 del 29
de noviembre de 2007.



Procedimiento Exportaciones

Agente de
Aduana /
Exportador

Zona Primaria
Aduanera
Empresa
Transportista
(Aerolinea,
Naviera)

Carga/
Consolidadora

Aduana / DAU
Exportador Exportacion

Recibe
y revisa
documentos ~|Clerre de Aforo

Agente de Transmite >

Exportaciones




[Fase de Pre-embarque

Se inicia con la transmision y
presentacion de la Orden de
Embarque (cddigo 15), que es el
documento que consigna los datos de
la Intencion previa de exportar.



Fase de Pre-embaraue

® FEDERAL
MOGUL

1600 NORTHPARK DRIVE

WESTON, FL 33326
Phong954)389-6513
nery garcia@fmo.com

Shipper/Exporter

1600 NORTHPARK DR
WESTON,FLORIDA 33326

FEDERAL MOGUL CORPORATION
us

[ Consignee
JULIO MONSALVE
AV. ELOY ALFARO N33-256
Y 6 DE DICIEMBRE

QUITO, ECUADOR

DATE 4/20/2001

REFERENCE # LCSAW-04004

BL /AWB #
BOOKING # 01-129148

Notify Party

SAME AS ABOVE
TEL # 593-2-262432

P.O. # 127660

PRE-SHIPPING
ADVICE

1:28PM

ar’Airpor(

| Exporting Carrier (Vessel/Airline)

ALBEMARLE ISLAND v.82

For Delivery of Goods Please Apply To

~—————— ECONOCARIBE OR AGENTS OF:

TPort of Loading

MIAMI, FL

Air/Sea Port of Discharge
GUAYAQUIL

MARKS & NOS. NO. OF PK

For Transshipment To

ECUADOR

Fax (954)384-9871

Particulars Furnished by Shipper

~ DESCRIPTION OF PACKAGES AND GOODS

GROSS WEIGHT

AS ADDR

BK #01-129148

" AUTO PARTS " / " REPUESTOS PARA AUTOS " 2123 Lbs 963 Kgs

wssessnx FREIGHT COLLECT *###sss%

EXPRESS RELEASE ORIGINAL B/L'S AT DESTINATION
SENI PY VIA FAX TO (954) 384-5476
ATTN: ADRIANA GARCIA

AES DIRECT XTN#380533580-127660

INSPECTION AGENCY: COTECNA
INSPECTION REF # 053862
DUI # 1226800 DONE 4/20/01 @ F.M. - WESTON

WE ARE PLEASED TO ADVISE YOU THAT THE SHIPMENT DESCRIBED ABOVE IS

SCHEDULED FOR DEPARTURE ON 4/26/2001
AND DUE TO ARRIVE AT ITS DESTINATION ON/OR ABOUT 5/02/2001

IF YOU HAVE ANY QUESTIONS OR REQUIRE ADDITIONAL INFORMATION, PLEASE
REFER TO THE ABOVE DESCRIBED SHIPMENT AND CONTACT

a detailed list of the components of these charges

(c)OASLS - PreShpoo

MEASUREMENT

124Cft

3.511Cbm

This company has a policy against payment, solicitation, or receipt of any rebate, directly or indirectly, which would be uniawful under the United States Shipping Act 1984.JUpon receipt, we shall provide




[Fase de Pre-embarque

El exportador o su Agente de Aduana
deberan transmitir electronicamente a la
Corporacion Aduanera Ecuatoriana la
Informacion de la intencidn de exportacion,
utilizando para el efecto el formato
electronico de la Orden de Embarque,
publicado en la pagina web de la Aduana,
en la cual se registraran los datos relativos
a la exportacion tales como: datos del
exportador, descripcion de mercancia,
cantidad, peso y factura provisional.




[Fase de Pre-embarque

Una vez que es aceptada la Orden de
Embarqgue por el Sistema Interactivo
de Comercio Exterior (SICE), el
exportador se encuentra habilitado
para movilizar la carga al recinto
aduanero donde se registrara el
Ingreso a Zona Primaria y se
embarcaran las mercancias a ser
exportadas para su destino final.



[Fase Post-Embarque

Se presenta la DAU definitiva (Codigo
40), que es la Declaracion Aduanera
de Exportacion, que se realiza
posterior al embarque.



Fase Post-Embarque

REPUBLICA DEL ECUADOR

A

G 3
[T ADUANA
DEL EC:".]I%J-_)(A)R DECLARACION ADUANERA UNICA
A __ADUANA / BANCO B_REFRENDO
01| Na. ORDEN ADUANA. cooiso | REGIMEN CODIGO! o4 Fi T !
002585 2owﬁmcm 1073 IT EXPORTACION A |40 | 2010-10-19 [*|"* 073-10-40-009675-0
B TR S SRR = 2010-10-19
0 |SINVISTO | Il 7] Sorvear - 151836
T o woro AFORO DOCUMENTAL
|"| "] 1790093840001 |Quro
13| DIRECCION |14/ TELEFONO 15| NIVEL COMERCIAL
KM 1 VIA A SAN FERNANDO S/N | | 2870104 2 wses 17010524
o[ EciAmTE AGETE Gomeo |17 seEoR TED CRE e
ICORDERONELSON IVAN |1388 H 2.1 , , 1729 ' / 39,523.27]
|_D REGIMEN PRECEDENTE / DEPOSITO
20| REGIMEN PRECEDENTE ARO 21| SERIES |22 ADUANA REGIMEN FECHA ACEPT. 24 FECHA VENCIM |25 DEPOSITO CODIGO NDESP PAR|
0100342 10 1 ﬁ 073 ﬁ 13nomoto] | wwzonoJ | r’[ 0
E ISIGNANTE 0 CONSIGNATARIO 1 CCION
oneNTE 1 CoNSGRATARG Ty GREE ; =
| LEONISA S.A. ﬂc,\mm 5INO,13 158 | |ENKADOR S.A. " EcoAboR
31| NATURALEZA For ] EXGE 3¢ Como.  [B| OTEX To6[ WV 37| ADRAGEN Co0iG0|
ﬂ APLAZO (45 DIAS) Hoo J ‘[ | [ |
38/ TIPO DE |o9| ©00.0€ DESP. URGENTE “ oot
o | " Exporacion o
F_TRANSPORTE
VA DE TRANSPOR! CODIGO 143 [FECHA EMBARGU 14| FECHA LLEGADA  |45] CARGA COO. |4 BANDERA COD |47 LINEA DE TRANSPORTE ‘cotGof
CARRETERA I 7 J‘l 13/|0/2010r] lS/lMOlfi 'CARGA | lmECUADOR J239 ‘ JT.C.I. 16707
| COOMANIFIESTO  ANO TIPOMANIF  S.MANIFIESTO + (49| AG.CARGATRANSP COD. (50| N.NAVEAAREREAMAT VE 51| 8.CONOCJG. ABREA ICPORTE
073 |2010 |06 | 010009 [ ‘r.c.n 6707 l PVH-936 | |omm
52/ NOM NAVEMATRIC. VEH SAUDA VA SALIDA: T88] ADUANA DESTING Tss| Two oesTvo Ts7|Pals DesTING Tsa| TaRAT.
| 073 ﬂ Il | '2 | [coompia |11
G
NE

I ]
I I ]
seouro F l‘ |l 2m 3273{ 27
Bie I I [ I
1 e | [ [ 39,523.27 39,523.27] 39,5327
ToTaL | o TOTAL BuT08 [ 7] ToTAL conTENEDonEs |68 ToTALU riscas @/ voraLucom.
|1 '] 10005.8 1130168 2 0 1 1130168 10005.89
H_DOCUMENTOS DE ACOMPARAMIEN
—_EMISION | J MONTO
!cu NOMERO ‘ TPO| 'MONEDA- )60
™1 Joasuiz o Jenkapor
i awm |11 [TRANSCOMERINTER| |20101013 |20101013 0
7l o ps [rRANSCOMERINTER| 20101013 [z0101013 o o ]
™1 Nnsonsn jos FeDEXPOR | [20101004 J2ot000¢ o [t [eaassoow0 | | 0.00)
™1 oo [s Jeas | [20101013 |z0100013 [0 [o [ 0o ] | 0.00]
1 s ler” Jcoreer | [2001020 2010100 |0 o | o | 0.0
% [ ] | [ | [ | |
| [ ] I I | ] S | [
. [ ] I I I | | | |
I [ 1 r I 1 ]
[ "1 DEciARACION DE A
[l B e | e [5 [ Lo T TRy [
| T 1] oo00]5462.33.0000-5 |EcuaLEN sensE3 | 1lex | 2 3 nso1ed kG 1000ss9] 100058y 1130168
_1ec J1ene T cooico | uso T LETE USO. T SEGUROUSD. I CIFUSD.
000[ 000 | EcuADOR [239 | 38,980.54 5100 3273 39,523.27,
| J OBSERVAGIONES ]
ﬂ) SECUENCIA| ,1 TIPO 088, 'Il, 'CONTENIDO 083 ]
K FIRMAS Y SELLOS T T 7{
P T IR I e [ T A |




[Fase Post-Embarque

Luego de haber ingresado la
mercancia a Zona Primaria para su
exportacion, el exportador tiene un
plazo de 15 dias habiles para
regularizar la exportacion, con la
transmision de la DAU definitiva de
exportacion.



[Fase Post-Embarque

Previo al envio electrénico de la DAU
definitiva de exportacion, los
transportistas de carga deberan enviar
la iInformacion de los manifiestos de
carga de exportacion con sus
respectivos documentos de
transportes



[Fase Post-Embarque

El SICE validara la informacion de la
DAU contra la del Manifiesto de
Carga. Si el proceso de validacion es
satisfactorio, se enviara un mensaje
de aceptacion al exportador o agente
de aduana con el refrendo de la DAU.



[Fase Post-Embarque

Numerada la DAU, el exportador o el
agente de aduana presentara ante el
Departamento de Exportaciones del
Distrito por el cual salio la mercancia,
los siguientes documentos:



Ord

SOLICITUD ORDEN DE EMBARQUE

en de Embargue impresa.

028-10-15-055972-6

ENKADOR 2010-10-12
2010-10-12
16:41:04
IED
SOLICITANTE: AFORO DOCUMENTAL
ENKADOR S.A. X
|DISTRITO DE SALIDA GUAYAQUIL N°.Sec.: 16991472
CONTENEDOR 1X20
FACTURA CLIENTE
FAB. INTERNACIONAL DE ETIQUETAS DE
5819 LUJO, INTERLUX C.A.
LUGAR DE CARGA NAVIERA/AGENTE
ENKADOR S.A./SANGOLQUI
PUERTO DE DESCARGA DESTINO FINAL
LA GUAIRA

— oo
TERMINAL DE INGRESO

LUGAR DE EMBARQUE
CONTECON
GUAYAQUIL X NARPI
ESMERALDAS CONSORCIO PTO NUEVO MILENIUM
QUITO BANAPUERTO X
TULCAN
MARITIMO
BUQUE NUMERO DE VIAJE
STATD BREMEN v 116
FECHA APROX. DE SALIDA BUQUE 14/10/2010
.
CONTACTO AGENCIA DE TRANSPORTE TELEFONOS:
TRANSCAHE
SRTA. ALEXANDRA LOOR 3112360

ENTREGA DE DOCUMENTOS EN EL
PUERTO

AL SR. JUAN GARCIA
O A SU VEZ EN NUESTRAS OFICINAS ———
10 AGOSTO 103 Y MALECON EDIF | ©

VALRA PISO 9. 2

P P

>

TN
/ TEQ&(UNOS:

210\




Factura(s) comercial(es)

definitiva(s).

ENIK

FIBRAS SINTETICAS Y TEXTILES
< [ ]

NOMBRE DEL EXPORTADOR :

ENKADOR S.A.
Sangolqui - Barrio Selva Alegre Km 1 viaa Sﬁnlg_emaggooo%ﬁ 8

——
R .1790093840001

FACTURA o01-002

0005817

Autorizacién S.R.1.1108488576

DIRECCION:
TELEFONO: 870 - 823 FAX: 870-818 QUITO - ECUADOR 2010-10-19
RUC: 1790093840001 / 2010 IO-]
FECHA EMISION : 3000872010 / CARTA DE CREDITO s 219-19
CLIENTE : LEONISA SA. :18:36
CIUDAD : MEDELLIN - COLOMBIA y/ ED
DIRECCION : CARRERA 51 # 13-168 AFORO DOCUMENTAL
TELEFONO + 005743506100 - 00574-3506170 PAIS ORIGEN : ECUADOR
#CAJAS an PAIS DESTINO : COLOMBIA
PESO BRUTO 11,301.68 Kgs. / via : MESec.: 17010524
PESO NETO : 10,008.89 Kgs. / P. EMBARQUE : quiTo
P. DESTINO : IPIALES
PEDIDO No. : 70221, / FORMA PAGO : A45DIAS BIL
#DE CONTROL : 128500
TOTAL BULTOS : 22PALLETS / PREIMPRESA : 5817
ORDENES DE REMISION # :
93370,
6 08S 1:
o8BS 2:
Partida arancelaria: 5402. Hilados de filamentos sintéticos (excepto el hilo de coser) sin acondicionar para la venta al por menor, Incluidos
los monofilamentos sintéticos de menos de 67 decitex
CANTIDAD | NR. NOMBRE COMERCIAL DENIER | DECITEX CARACTERISTICAS ITEM V.UNITARIO | V.TOTAL
\ilos | CAJAS ARANCEL usb usD
| 10,005.89|  431|ECUALEN SENSES, 82 108 91F108 SMRDTAN 5402.33.00.00 [CIP 98 assmar
10,005.89 431 / 39,523.27
LA COMPANIA SE RESERVA EL DERECHO DE COBRAR LA TASA MAXIMA VALOR FOB : 38,980.64
PERMITIDA COMO INTERES DE MORA FLETE : 51000
SEGURO : 273
DESPACHOS PARCIALE PROHIB OTROS ¢ —o
st VALOR TOTAL cP: 3952327
PERMITIDOS

TRASBORDOS..

Declaro que los precios, cantidades, valores constantes en esta factura son reales y verdaderos

o,

ENKADOR S.A.: Sangolquf (Barrio Selva Alegre) Km. 1 via a San Fernando. Casilla: 1711-04856 C.C.I. PBX: (593 2) 2870 196. Fax:

/

Ventas: (593 2) 2870 104 / 184 / 823. Fax: (593-2) 2870 818. E-Mail: exports @ enkador.com

593 2) 2870 183

S el e T

G o ana

5 T P PSR T g B, o




ocumento(s) de Transporte

e ATDUANA
DEL ECUAIDOR
A ADUANA / BANCO B REFRENDO
: ‘ S
*|"Gozs26_2010]"] GUAYAQUIL-Mar 038 |*] ORDEN DE EVBARQUE lS!m[FZOIO 10-12 | 028:10:15:033972-6
OFICINA-

REPUBLICA DEL ECUADOR A

DECLARACION ADUANERA UNICA

o5 evroswo s BANCO CIUBAD T Fscmausou TP DSPAGD recuarecer  2010-10-12
|| |SIN VISTO | | ‘ | ONORMAL l»w 16:41:04
| C CONTRIBUYENTE/ AGENTE =
POy RaDOCID 2 GUoAD aroro AFORO DOCUMENTAL
[ 1/1790093840001 , 7QUH‘0
14 TELEFONO 15 NIVEL COMERCIAL
) 2870104 2 wsec: 16991472
CODIGO 1 SECTOR 18 aw 19| T.DECLARADO USD (IMP=CIF; EXP=FO8)
1388 1 21 ’ | 1729 32,238.60,
D REGIMEN PRECEDENTE / DEPOSITO
20| REGIMEN PRECEDENTE ARO |21/ sEmiES /ADUANA REGIMEN FECHA ACEPT. |24 FECHA VENCIM |2s| oEPOSITO CODIGO N.DESP PAR |
| il 1™ o 1 i
E CONSIGNANTE o COMMTARIO JAL ISACCION
o T3o] PATS PROCED JOESTiNG
A || EcuADOR
CODIGO
BANAPUERTO 16905
u’ COOIGO DE SOLICITUD DE AFORO g 41 c0I60 OE ENDOSO
0 ‘ | EXPORTACION A
F_TRANSPORTE
42| VIA DE TRANSPORTE CODIGO FECHA EMBARQU FECHA LLEGADA UNEA DE TRANSPORTE cooiGof
MARITIMO |1 ﬂ 14/10/2010 | (CON’I”ENE
CODMANIFIESTO  ARO TIPO MANIF  $.MANIFIESTO + las | 51| 8.CONOCIO. AEREA K& PORTR
028 | | 04 I |
52| NOM NAVEMATRIC. VEH 'ADUANA SALIDA: VIA SALIDA PAIS DESTING
028 m VENEZUELA
G_DETERMINACION BASE IMPONIBLE
INCEPTO | MONI T.CAMB.USD TOTAL MONEDA TRANSACCION ] TOTAL EN DOLARES USD TOTAL EN MONEDA NACIONAL
58 | USD 1.0000000 30,089.59 30,089.59 _30,089.59
1 o | | |
[ [ ]
%0, | usp| 10000000 2,12301 | 212301 212301
nee | I | ] I
[ ] ] I I
] J, % g 2600 I{ 26.00] 2600 |
[ I | ] I
| | [ 32,238.60 | 32,238.60] 32,238.60
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[Otros documentos:
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DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO

TMAR

Inflacion 4,92%
Riesgo Pais 8,86%
Tasa Pasiva 4,56%
Rentabilidad esperada 15,00%

33,34%

Rentabilidad esperada del duefio del negocio experiencia laboral

Concepto % Aportacion TMAR Ponderacion
Fuentes Propias 100% 33,34% 33,34%
TMAR Global 100% 33,34%

FLUJO DE FONDOS

Concepto

Inversion

Utilidad del ejercicio -18.373 15.757 50.666 54.735 65.786
Depreciaciones 9.146 9.146 6.859 16.000 16.000
Amortizaciones 41 81 123 165 208

Inversion Inicial

-34.850

Inversion Activos Difer

idos

Capital de Trabajo

Prestamo

70.900

|Valor Actual Flujos

-6.890 14.052 24.318 22.430 19.454

TIR

$73.364

$38.515

62%



VARIACIONES FLUJO DE CAJA

CONCEPTO

Ingresos
Ingresos x venta de activos

- Costos
- Depreciacion
- Provisiones

Utilidad Gravable

- 15% utilidad a trabajadores
- Impuesto a la renta (25%)
- Impuesto Venta de activos

Utilidad Neta
+Depreciacién
+ Amortizacion

Utilidad después de Impuestos

- Inversiones

- Inversion Capital de Trabajo

+ Préstamo

Total Inversiéon Neta Propia
- Amortizacién Deuda

+ Valor de Desecho

Flujo de Caja Neto

ANO 1
32.567,36

41.753,89
9.145,77
40,72

(18.373,02)

(18.373,02)

9.145,77
40,72
(9.186,53)
34.849,60 -
34.849,60 =

34.849,60 - 9.186,53

\\[o}p
69.163,30

35.219,63
9.145,77
81,38

24.716,52
3.707,48
5.252,26

15.756,78
9.145,77

81,38

24.983,93

24.983,93

110.275,30

23.816,94
6.859,34
123,28

79.475,74
11.921,36
16.888,60
50.665,79
6.859,34
123,28
57.648,41

57.648,41

156.350,83

54.327,25
16.000,00
165,11

85.858,48
12.878,77
18.244,93
54.734,78
16.000,00

165,11
70.899,89

70.899,89

208.097,66
88.696,17
16.000,00

208,14

103.193,35
15.479,00
21.928,59
65.785,76
16.000,00

208,14
81.993,90

81.993,90




CONCEPTO

Inflacion 3,7% 3,7% 3,8% 3,8% 4,0%
Crecimiento de ventas proyectado 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0%
Crecimiento Total 8,7% 8,7% 8,8% 8,8% 9,0%
Inflacion 3,69% 3,68% 3,82% 3,82% 3,96%

MERCURIO ELECTRICIDAD

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO CON ESTRATEGIAS
CONCEPTO .\ [oX] ANO 1 ANO 2 ANO 3

INGRESOS

Ventas 12%

Ventas 0%

TOTAL INGRESOS NETOS

COSTO DE VENTAS
Costo de ventas
Total Costo de Ventas
Gastos de Operacién
Gastos Administrativos
Sueldos y Salarios
Suministros
Honorarios Profesionales
Intereses Bancarios
provisiones / Ctas. Incobrables
Depreciacion de Activos fijos no Acelerada
Gastos de Marketing
Sueldos y Salarios
Beneficios de ley
Gastos de marketing
Capacitaciones
Total Gastos
TOTAL COSTOS Y GASTOS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
15% Participacion Trabajadores
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

30.315,83 64.381,74 102.651,49 145.541,61 193.710,95
2.251,52 4.781,56 7.623,82 10.809,22 14.386,70
32.567,36 69.163,30 110.275,30 156.350,83 208.097,66 ’
26.053,89 16.860,68 4.494,21 33.970,00 67.203,95
26.053,89 16.860,68 4.494,21 33.970,00 67.203,95 ’
9.186,49 9.227,15 6.982,62 16.165,11 16.208,14

40,72 81,38 123,28 165,11 208,14
9.145,77 9.145,77 6.859,34 16.000,00 16.000,00
15.700,00 18.358,95 19.322,72 20.357,24 21.492,22
14.400,00 14.929,92 15.500,24 16.092,35 16.729,61
4.749,60 4.924,39 5.112,50 5.307,79 5.517,98
13.700,00 16.700,07 17.600,47 18.569,20 19.633,38
2.000,00 1.658,88 1.722,25 1.788,04 1.858,85
24.886,49 27.586,11 26.305,34 36.522,35 37.700,36
50.940,38 44.446,79 30.799,56 70.492,35 104.904,31
(18.373,02) 24.716,52 79.475,74 85.858,48 103.193,35
- 3.707,48 11.921,36 12.878,77 15.479,00
(18.373,02) 21.009,04 67.554,38 72.979,71 87.714,35



25% Impuesto a la Renta - - 5.252,26 16.888,60 18.244,93 21.928,59
UTILIDAD NETA EJERCICIO 18.373,02 15.756,78 50.665,79 54.734,78 65.785,76

-56,42% 35,74% 72,07% 54,91% 49,59%

Total egresos menos depreciaciones y provisiones - 41.753,89 35.219,63 23.816,94 54.327,25 88.696,17



INDICES ECONOMICOS PARA PROYECCION

CONCEPTO
Inflacion
Crecimiento de ventas proyectado
Crecimiento Total
Inflacion

ANO 0 ANO 1 ANO 2
3,7% 3,7%
5,0% 5,0%
8,7% 8,7%
3,69% 3,68%

ANO 3
3,8%
5,0%
8,8%
3,82%

ANO 4
3,8%
5,0%
8,8%
3,82%

ANO 5
4,0%
5,0%
9,0%
3,96%

MERCURIO ELECTRICIDAD
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO CON ESTRATEGIAS

CONCEPTO
INGRESOS
Ventas 12%
Ventas 0%
TOTAL INGRESOS NETOS
COSTO DE VENTAS
Costo de ventas
Total Costo de Ventas
Gastos de Operacion
Gastos Administrativos
Sueldos y Salarios
Suministros
Honorarios Profesionales
Intereses Bancarios
provisiones / Ctas. Incobrables
Depreciacion de Activos fijos no A
Gastos de Marketing
Sueldos y Salarios
Beneficios de ley
Gastos de marketing
Capacitaciones
Total Gastos
TOTAL COSTOS Y GASTOS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
15% Participacion Trabajadores
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
25% Impuesto a la Renta

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
606.316,70 659.005,62 716.207,31 779.376,79 848.117,83 924.109,18
45.030,49 48.943,64 53.191,95 57.883,48 62.988,80 68.632,60
651.347,19 707.949,26 769.399,26 837.260,27 911.106,63 992.741,78
540.618,17 566.359,41 577.049,44 586.082,19 637.774,64 694.919,25
540.618,17 566.359,41 577.049,44 586.082,19 637.774,64 694.919,25
51.654,90 52.884,37 54.159,34 53.247,20 63.818,82 65.361,54
17.944,50 18.606,65 19.291,38 20.028,31 20.793,39 21.616,81
9.890,45 10.255,41 10.632,81 11.038,98 11.460,67 11.914,51
3.600,00 3.732,84 3.870,21 4.018,05 4.171,54 4.336,73
10.274,18 10.274,18 10.274,18 10.274,18 10.274,18 10.274,18
800,00 869,52 944,99 1.028,34 1.119,04 1.219,31
9.145,77 9.145,77 9.145,77 6.859,34 16.000,00 16.000,00
- 34.849,60 38.213,26 39.935,46 41.757,39 43.739,81
14.400,00 14.929,92 15.500,24 16.092,35 16.729,61
4.749,60 4.924,39 5.112,50 5.307,79 5.517,98
13.700,00 16.700,07 17.600,47 18.569,20 19.633,38
2.000,00 1.658,88 1.722,25 1.788,04 1.858,85
51.654,90 87.733,97 92.372,59 93.182,66 105.576,21 109.101,35
592.273,07 654.093,38 669.422,04 679.264,85 743.350,85 804.020,60
59.074,12 53.855,88 99.977,22 157.995,42 167.755,78 188.721,18
8.861,12 8.078,38 14.996,58 23.699,31 25.163,37 28.308,18
50.213,00 45.777,50 84.980,64 134.296,10 142.592,41 160.413,00
12.553,25 11.444,38 21.245,16 33.574,03 35.648,10 40.103,25

UTILIDAD NETA EJERCICIO




9,07% 7,61% 12,99% 18,87% 18,41% 19,01%
Total egresos menos depreciaciones y provis 582.327,30 644.078,09 659.331,27 671.377,17 726.231,81 786.801,29
Estrategia de
MKT Mix Concepto Cantidad ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Material promocional POP 4.000,00 7.693,99 8.372,60 9.111,07 9.927,42
Promocion Publicidad escrita 3.500,00 3.628,80 3.767,42 3.911,34 4.066,22
Plan de medios 3.200,00 3.200,00 3.200,00 3.200,00 3.200,00
Manejo de espacio fisico 1.200,00 1.244,16 1.291,69 1.341,03 1.394,13
Producto Rediseﬁf) de sitiq web 500,00
Instructivos escritos 800,00 414,72 430,56 447,01 464,71
Capacitacion en productos nuevos 800,00 414,72 430,56 447,01 464,71
Precio Manejo de descuentos por volumen 500,00 518,40 538,20 558,76 580,89
Plaza Capacitacion manejo de perfiles 1.200,00 1.244,16 1.291,69 1.341,03 1.394,13
INVERSION INICIAL PRESUPUESTO MARKETING MIX 15.700,00 18.358,95 19.322,72 20.357,24 21.492,22
Concepto Cantidad ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS DE PERSONAL
Sueldos Administrativos (1 Persong 1,00 14.400,00 14.929,92 15.500,24 16.092,35 16.729,61
Beneficios de ley (1 Persona) 4.749,60 4.924,39 5.112,50 5.307,79 5.517,98
Aporte al IESS 1.749,60 1.813,99 1.883,28 1.955,22 2.032,65
DTS 1.200,00 1.244,16 1.291,69 1.341,03 1.394,13
DCS
FR 1.200,00 1.244,16 1.291,69 1.341,03 1.394,13
Vacaciones 600,00 622,08 645,84 670,51 697,07
Sueldos Ventas (1 Persona) 1,00 - - - -
Beneficios de ley (1 Persona) - - - - -
Aporte al IESS - - - - -
DTS - - - - -
DCS
FR - - - - -
Vacaciones - - - - -
TOTAL GASTOS PERSONAL NUEVO 19.149,60 19.854,31 20.612,74 21.400,15 22.247,59
CONCEPTO VALORES TOTAL %
PRESUPUESTO DE MARKETING MIX 15.700,00 100%
TOTAL DE LA INVERSION INICIAL 15.700,00 100%]|




EINANCIAMIENTO

Externo
Propio 15.700,00
VENTAS PROYECTADAS
Crecimiento economia ecuatoriana 3,6% 4,2% 4,8% 5,4% 6,0%
Crecimiento de ventas proyectado aplicando
estrategias 2,0% 2,0% 2,0% 2,0% 2,0%
Crecimiento Total 5,6% 6,2% 6,8% 7,4% 8,0%
CONCEPTO ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS
Ventas 12% 606.316,70 659.005,62 716.207,31 779.376,79 848.117,83 924.109,18
Ventas 0% 45.030,49 48.943,64 53.191,95 57.883,48 62.988,80 68.632,60
TOTAL INGRESOS NETOS 651.347,19 707.949,26 769.399,26 837.260,27 911.106,63 992.741,78




INDICES ECONOMICOS PARA PROYECCION

CONCEPTO ANO O ANO 1 ANO 2

Crecimiento economia ecuatoriana 3,6% 4,2% 4,8%
Inflacion 3,69% 3,68% 3,82%

Segun datos de CEPAL, se prevee un CE de 3.6% 2011y para el 2012 el 4.2%, los demas anios se proyectara en base a los 6 puntos de variacion del CE entre 2011y 2012
Los supuestos macroeconomicos del 2011-2014 calculados por el BCE estiman estas inflaciones

MERCURIO ELECTRICIDAD

ANO 5
6,0%
3,96%

ANO 4
5,4%
3,82%

ANO 3

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO SIN ESTRATEGIAS

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS
Ventas 12% 606.316,70 628.689,79 651.825,57 676.725,31 702.576,21 730.398,23
Ventas 0% 45.030,49 46.692,12 48.410,38 50.259,66 52.179,58 54.245,89
TOTAL INGRESOS NETOS 651.347,19 675.381,90 700.235,96 726.984,97 754.755,79 784.644,12
COSTO DE VENTAS
Costo de ventas 540.618,17 540.305,52 560.188,76 581.587,98 603.804,64 627.715,30
Total Costo de Ventas 540.618,17 540.305,52 560.188,76 581.587,98 603.804,64 627.715,30
Gastos de Operacion
Gastos Administrativos 51.654,90 52.843,65 54.077,95 53.123,92 47.653,71 49.153,40
Sueldos y salarios 17.944,50 18.606,65 19.291,38 20.028,31 20.793,39 21.616,81
Suministros 9.890,45 10.255,41 10.632,81 11.038,98 11.460,67 11.914,51
Honorarios Profesionales 3.600,00 3.732,84 3.870,21 4.018,05 4.171,54 4.336,73
Intereses Bancarios 10.274,18 10.274,18 10.274,18 10.274,18 10.274,18 10.274,18
provisiones / Ctas. Incobrables 800,00 828,80 863,61 905,06 953,94 1.011,17
Depreciacion de Activos fijos no Acelerada 9.145,77 9.145,77 9.145,77 6.859,34 -
Total Gastos de Operacién 51.654,90 52.843,65 54.077,95 53.123,92 47.653,71 49.153,40
TOTAL COSTOS Y GASTOS DE OPERACION 592.273,07 593.149,17 614.266,72 634.711,90 651.458,35 676.868,70
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 59.074,12 82.232,73 85.969,24 92.273,07 103.297,45 107.775,42
15% Participacion Trabajadores 8.861,12 12.334,91 12.895,39 13.840,96 15.494,62 16.166,31
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 50.213,00 69.897,82 73.073,85 78.432,11 87.802,83 91.609,11
25% Impuesto a la Renta 12.553,25 17.474,46 18.268,46 19.608,03 21.950,71 22.902,28

UTILIDAD NETA EJERCICIO

9,07%

12,18%

12,28%

12,69%

13,69%

13,74%




Total egresos menos depreciaciones y provisiones 582.327,30 583.174,60 604.257,34 626.947,49 650.504,41 675.857,53
VENTAS PROYECTADAS
Crecimiento economia ecuatoriana 3,6% 4,2% 4,8% 5,4% 6,0%
CONCEPTO ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ventas 12% 606.316,70 628.689,79 651.825,57 676.725,31 702.576,21 730.398,23
Ventas 0% 45.030,49 46.692,12 48.410,38 50.259,66 52.179,58 54.245,89
TOTAL INGRESOS NETOS 651.347,19 675.381,90 700.235,96 726.984,97 754.755,79 784.644,12

651.347,19

ANO 0

CRECIMIENTO VENTAS SIN ESTRATEGIAS

675.381,90 700.235,96

726.984,97

754.755,79

ANO 4

784.644,12

ANO 5




MERCURIO ELECTRICIDAD

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 2010

INGRESOS
Ventas 12% 606.316,70
Ventas 0% 45.030,49

COSTO DE VENTAS
Costo de ventas 540.618,17

Gastos de Operacion

Gastos Administrativos 51.654,90
Sueldos y salarios 17.944,50
Suministros 9.890,45
Honorarios Profesionales 3.600,00
Servicios Publicos

Intereses Bancarios 10.274,18
provisiones / Ctas. Incobrables 800,00
Depreciacidn de Activos fijos no Acelerada 9.145,77

Total Gastos de Operacion 51.654,90

Rentabilidad E¢

15% Participacion Trabajadores 8.861,12

25% Impuesto a la Renta 12.553,25
UTILIDAD NETA EJERCICIO

__37.659,75

RENTABILIDAD ECONOMICA
MERCURIO ELECTRICIDAD

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 59.074,12

TOTAL INGRESOS NETOS 651.347,19

RENTANILIDAD 2010 9,07%

59.074,12

651.347,19

9,07%



MERCURIO ELECTRICIDAD
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

AL 31 DE DICIEMBRE 2010

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja-Bancos
Cuentas y Doc. Por cobrar
Provisidn ctas. Incobrables
Inv. Mercaderia
Otros Corrientes (Impuestos por Cobrar)
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO FlIO

Vehiculos, equipo de transporte y caminero
Depreciacion Acumulada Activos Fijos
TOTAL ACTIVO FlJO

12.540,00
11.924,00
(1.084,00)

258.671,33

1.735,92

45.728,86
(11.432,21)

283.787,25

34.296,65

PASIVO

PASIVO CORRIENTE
Cuentas y Doc. Por pagar
Impuesto a la renta por pagar ejercicio 25%
15% Participacion trabajadores
TOTAL PASIVO CORRIENTE
PASIVO NO CORRIENTE
Prestamo Largo Plazo
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE
TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
CAPITAL
Capital suscrito
TOTAL CAPITAL

Utilidad Presente Ejercicio
TOTAL UTILIDADES
TOTAL PATRIMONIO

34.000,00
12.553,25
8.861,12

135.526,19

89.483,59
89.483,59

37.659,75
37.659,75

55.414,37

135.526,19
190.940,56

127.143,34

318.083,90

AL PASIVO Y PATRIMONIO

318.083,90




