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INTRODUCCION

“La unica cosa constante en la vida es el cambio” (Andnimo)

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA frente al contexto de inestabilidad en que se
desenvuelve el pais encontré la oportunidad de importar y comercializar concentradores de
oxigeno NEW LIFE de AIRSEP como una estrategia de diversificacion del capital,
considerando que esta estrategia le llevard a realizar acciones decisivas, buscara
oportunidades, cultivara una vision positiva, fijard metas realistas y, de esta manera
respondera a la crisis econdmica que amenaza a las empresas con un cierre, ademas,
generara nuevos ingresos que permitirdan un BUEN VIVIR a los integrantes de Bracero &

Bracero.

El proyecto consta de V capitulos:

En el Capitulo I se plantea el problema, los objetivos y justificacion.

El Capitulo 1l contiene el marco tedrico de la investigacion, basado en autores como:

Fernando Rosas, Kotler y Armstrong, Palomares, Forsyth, Hiam y otros.

El Capitulo 111 describe la metodologia que se utilizd, su disefio, sus fuentes, sus variables,

su operacionalizacion; poblacion, instrumentos y procesamiento de datos.
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El Capitulo IV es la propuesta a la solucion del problema y en donde se encuentra la
sintesis historica de Bracero & Bracero; se plantea su planificacion estratégica y por dltimo

se pone en practica el marketing estratégico.

En el Capitulo V se encuentran las conclusiones y recomendaciones pertinentes a la

investigacion realizada.

Por ultimo constan la bibliografia y anexos.



CAPITULOI

1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Tema:

“IMPORTACION Y COMERCIALIZACION DE CONCENTRADORES DE
OXIGENO NEW LIFE DE AIRSEP COMO ESTRATEGIA DE
DIVERSIFICACION DEL CAPITAL EN LA EMPRESA BRACERO &

BRACERO FRENTE A UN CONTEXTO DE INESTABILIDAD”.

1.2 Planteamiento del problema

El mundo se mueve en un contexto de inestabilidad, la poblacion de la Tierra,
tomada en su conjunto, ha llegado al inicio del siglo XXI en condiciones
desastrosas. El capitalismo moderno inaugurd el siglo XXI con la gran crisis

mundial 2007-2010 y con una impronta plena de problemas como los siguientes:

» Una oprobiosa pobreza masiva frente al descubrimiento cientifico-
tecnoldgico.

» Hiperriqueza para un grupo reducido de personas.
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Conflictos bélicos, que han tenido que cambiar con el uso moderno de
armas dotadas con dispositivos electronicos y otros avances técnicos, que
provocan mayor dafio a la humanidad.

Menos mano de obra para producir y actuar (desempleo).

Se ha implantado la consigna cotidiana: “comprar y comprar”.

Enorme escasez de oportunidades de trabajo, especialmente en las regiones
sin desarrollo.

Ausencia de paz mundial.

Guerra comercial entre Estados Unidos y la Union Europea.

Avance comercial de China

Pretensiones hegemonicas sobre espacios geopoliticos, con afan de
dominio.

Conflictos laborales y garantia de inversiones que demandan una legislacion
severa contra trabajadores y pobres, medios de comunicacion persuasivos y
una capacidad fisica y disposicion politica de represion a las masas.
Establecimiento de la globalizacién (apertura del comercio exterior de la
economias, quitando las trabas de las importaciones y también, si las hay, de
las exportaciones, y del ingreso y salida de capitales), en donde ganan las
naciones posmodernas y las multinacionales y pierden los paises en
desarrollo y las poblaciones empobrecidas, a causa de las materias primas
gue libremente son comercializadas.

Turbulencia en los mercados financieros.

Excesivo endeudamiento privado.

Catéastrofes naturales.
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Se podria seguir enumerando los problemas que atraviesa la Tierra, y todos
constituyen una compleja y desafiante prueba para las poblaciones planetarias, que
no tienen otro camino que el de construir por si mismos -con heroismo y arduo
trabajo- sus propias soluciones para conseguir resultados y mejorar en algo su
condicion de vida.

Muchas empresas, a nivel mundial, para enfrentar la crisis provocada por un
contexto de inestabilidad, han tomado la decision de la diversificacion del capital,

teniendo en cuenta los siguientes enunciados:

Diversificacion del capital = Exito.
No poner los huevos en la misma cesta. (Michelle Labbé)?

Divide y venceras. (Maquiavelo)

Ejemplos de empresas que aplican la diversificacion del capital, son:
» Daewo, que construia solamente carros y luego tuvo que diversificar su
capital creando productos de la linea blanca.*
» Coca-Cola, que ha llevado sus productos a varios paises del mundo.’
» La General Motor, que al igual que la Daewo, tuvo que diversificar su

capital creando la General Electric.®

! http://bahiastreet.foros.ws/t36/diveresificar_el_capital.

2 http://elcapitalinoaldia.blogspot.com/2010/04/la_diversificacion_productiva

¥ http://www.revecap”.com/revista/numeros/04/pdf/suarez.pdf

* http://articles.tutorialonline.biz/portal/language-es/Daewoo

> PENDERGRAST, M., y otros. (2007). Estrategias para competir en un mundo global. Ediciones Deusto.
Barcelona Espafia. p. 61

® http://www.autopasion18.com/HISTORIA-GENERAL-MOTORS.htm
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La inestabilidad macroecondmica en América Latina es elevada y se manifiesta en
altas volatilidades del crecimiento econémico, los tipos de cambio, las tasas de
interés y la oferta de crédito domestico. Se amplia esta inestabilidad porque los
gobiernos aplican medidas que contribuyen a profundizar los efectos del ciclo
economico, asi: aumentar el gasto fiscal cuando hay un incremento en la
recaudacion tributaria o aumento en el precio del barril de petroleo.

Muchas empresas han sucumbido ante esta inestabilidad y han desaparecido, pero
también ha contribuido a generar en muchos emprendedores un instinto tal que
pudieron mantenerse y alcanzar el éxito, incluso en épocas de crisis, para ello los
emprendedores se adelantaron al cambio y estuvieron convenientemente preparados
para el futuro; con una actitud proactiva, es decir con una capacidad de poder actuar
antes que una situacién se convierta en una confrontacion o crisis, esta capacidad

permitio desarrollar ventajas competitivas.

Segun SCHNEIDER, 2009: 17, en Latinoamérica, Argentina, Brasil, Paraguay
Colombia, Pert y Ecuador son todos ejemplos de institucionalidad débil y
tradiciones de corrupcion profundamente arraigadas que envenena a todas las clases
sociales y todas las funciones publicas. Un ambiente corrupto que impide a las

empresas formales competir adecuadamente en el mercado interno.

Muchas empresas Latinoamericanas, a pesar de tantos inconvenientes han logrado
salir de la crisis que provoca la inestabilidad del contexto, aplicando la
diversificacion del capital, un ejemplo claro de esto, es la relacionada con

organizaciones Globo de Brasil, que ha realizado las siguientes actividades:

" SCHNEIDER B. (2009). Resiliencia Ed. Norma. Bogota Colombia .p. 17



TV abierta.

TV de pago.
Contenidos para pago.
Radio.

Periddicos.

Revistas.
Discogréficas.

Produccion de peliculas.

vV VvV Vv VvV V¥V ¥V V VY |V

Licencia de productos. (SCHUH, 2009)®

Otro ejemplo es MEJISULFATOQOS, en Colombia, que ha diversificado su capital

creando fertilizantes para toda necesidad del agricultor, ejemplo:

» Daphos, para floracion.
» Mejimenores, micro elementos para estimular el crecimiento de la planta.

» Magnesil, para mantener verde a la planta.

Ademas esta empresa ha diversificado su capital comercializando con paises del

Pacto Andino.’

Tras la peor crisis financiera mundial vivida en 2008-2009, que se tradujo para el

Ecuador en serios problemas de iliquidez interna, en desempleo y probablemente en

8 SCHUH A. (2009). La diversificacion en las empresas de medios: el caso de Globo en Brasil. Imprenta
Globo, Brasil. p. 99
% http://www.mejisulfatos.com/html/frameprod.htm.
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una caida del PIB en 2009, la desconfianza en una recuperacion total es aceptable.

(VELA, 2009).%°

A pesar de las condiciones desfavorables que existen en el pais, algunos

empresarios han salido adelante gracias a que han diversificado su capital en el

momento preciso, ejemplos:

» Juan Eljuri (Cuenca), con la comercializacion de vinos, perfumes,

neumaticos, entre otros. **

AGRIPAC (Guayaquil), con la creacion de mas de 155 sucursales a nivel
nacional, con la comercializacion de:

Agroquimicos, fertilizantes y semillas en la division agricola; mas las
divisiones de salud animal (balanceado para perros, gatos, ganado),
acuacultura (tilapias, camarones, truchas), divisién industrial (productos
para granjas, agricolas y petroleras).*?

Importadora Alvarado (Ambato), ha diversificado su capital en
construcciones de carreteras, viviendas, accesorios de carros, ferreterias y

mecanicas.’

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA. es una empresa que se constituyo en la

ciudad de Quito-Ecuador, como compafiia el 28 de diciembre de 1995 y se inscribid

el 21 de Mayo de 1996, inicialmente se dedico a la reparacion de equipo industrial,

y desde 1998 se especializa en sistemas de empacado, asesoria y fabricacion de

repuestos para equipos industriales. La empresa estd conformada por un equipo de

OVELA M. (2009). “Proyecciones 2010”. Gestion. No 186. p. 17-21
I RANKING ANUAL DE GESTION (2010). Vistazo No 192. p.40

12 |bidem, p.40

¥ RANKING ANUAL DE GESTION (2010). Vistazo No 192. p.49
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ingenieros electronicos y mecanicos, lo que le permite dar una solucion global a los

requerimientos de mantenimiento a nivel industrial.**

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA. en la actualidad se encuentra en un
contexto de inestabilidad, debido a la crisis economica que se suscita a nivel
mundial y que ha afectado en los siguientes aspectos:
» Oferta de mano de obra barata por parte de emigrantes colombianos,
peruanos, cubanos y de otros paises latinoamericanos,
Un entorno inestable y de cambio en las reglas de juego,
Desequilibrios externos,
Bajo crecimiento del producto interno bruto,
Cambios dramaticos en materia economica,
Inflacion,
Expectativas de congelamiento de los depositos,
Implantacién de techos a las tasas de interés,
Mundo impredecible y globalizado,
Mundo cada vez mas competitivo,
Falta de orientacion pragmatica,
Falta de un marco analitico y coherente
Mundo cambiante y a veces hostil
Inestabilidad politica-econémica

Déficit fiscal

v VvV YV Vv Vv V¥V V VY V¥V VYV VvV V V VYV VY

Corrupcién y violencia social

» Catéastrofes naturales

% ACOSTA, M. (2000). Escritura de Aumento de Capital y Reforma de Estatutos de Bracero & Bracero.
Notaria Trigésima Primera. Quito Ecuador. P&gs. 1-6.
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BRACERO & BRACERO ante el contexto de inestabilidad vio la oportunidad de
importar y comercializar concentradores de oxigeno NEW LIFE AIRSEP como una
estrategia de diversificacion del capital y responder con acciones bien pensadas y

analizadas.

BRACERO & BRACERO por estos motivos ha tomado la decision de diversificar
su capital y ampliar su mercado importando y comercializando Concentradores de
Oxigeno NEWLIFE de AIRSEP, que son equipos que transforman el aire del
exterior que contiene oxigeno en 21% a un 90%, ademas el aire pasa por tres filtros,
donde se eliminan todas las bacterias contraidas del ambiente y después pasa por

una canula hasta llegar al usuario.

1.3 Formulacion del problema

Escasa rentabilidad en la comercializacién de los productos de BRACERO &
BRACERO frente a un contexto de inestabilidad y, en consecuencia correr el riesgo

de desaparecer del mercado.

1.4 Sistematizacion del problema

¢Qué aspectos del entorno han sido afectados por el contexto de inestabilidad

imperante en nuestro pais?

¢Importar y comercializar concentradores de oxigeno NEW LIFE AIRSEP como

una estrategia de diversificacion del capital en BRACERO & BRACERO ofrecera
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la oportunidad de responder al contexto de inestabilidad e innovar su

administracion?

¢Importar y comercializar concentradores de oxigeno NEW LIFE AIRSEP como
una estrategia de diversificacion del capital en BRACERO & BRACERO le
permitira recobrarse economicamente y seguir proyectandose hacia el futuro?

1.5 Objetivos

1.5.1 General

Implementar la importacion y comercializacion de concentradores de oxigeno

NEW LIFE AIRSEP como estrategia de diversificacion del capital en la

empresa BRACERO & BRACERO en un contexto de inestabilidad.

1.5.2 Especificos

> Detectar los factores de inestabilidad en el contexto
> Determinar maneras de cémo diversificar el capital
> Implementar la importacion y comercializacién de concentradores de

oxigeno NEW LIFE AIRSEP como estrategia de diversificacion del
capital en la empresa BRACERO & BRACERO en un contexto de

inestabilidad.

1.6 Justificacion
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1.6.1 Teodrica

No pretendamos que las cosas cambien si seguimos haciendo lo mismo. La
crisis es la mejor bendicion que puede sucederle a personas y paises porque la
crisis trae progresos. Es en la crisis que nace la inventiva, los descubrimientos
y las grandes estrategias. Sin crisis no hay desafio, sin desafios la vida es una
rutina, una lenta agonia. Sin crisis no hay méritos. Es en la crisis donde aflora
lo mejor de cada uno, porque sin crisis todo viento es caricia. Acabemos de
una vez con la unica crisis amenazadora que es la tragedia de no querer luchar
por superarla. Albert Einstein®

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA frente al contexto de inestabilidad en
que se desenvuelve el pais encontr6 la oportunidad de importar y
comercializar concentradores de oxigeno NEW LIFE de AIRSEP como una
estrategia de diversificacion del capital, considerando que esta estrategia le
llevard a realizar acciones decisivas, buscara oportunidades, cultivard una

vision positiva, fijara metas realistas y, de esta manera responderad a la crisis

econdémica que amenaza a las empresas con un cierre.

Al importar y comercializar concentradores de oxigeno NEW LIFE de
AIRSEP como una estrategia de diversificacion del capital, se demostrara que
los seres humanos tenemos la habilidad para surgir de la adversidad,
adaptarnos y acceder a una vida significativa y productiva, ademas se estara
poniendo en préctica el compromiso y el desafio de salir adelante; se pondra
de manifiesto la creatividad y la innovacion en los procesos a tomarse, se
tomara las decisiones en grupo y se concientizara la necesidad de que todos
los integrantes de la empresa estén comprometidos a ser uno solo y muy

responsables, ya que estamos acostumbrados a vivir en un pais inestable y

1> SIERRA E. (2009). Crisis, economia y riqueza planetaria: introduccion al siglo XXI. Ed. Edarsi. Buenos
Aires — Argentina. p. 158
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porque poseemos el instinto de estar en pie de lucha ante las adversidades,

buscando siempre superarnos y ser los mejores.

BRACERO & BRACERO al implantar la importacion y comercializacion de
concentradores de oxigeno NEW LIFE de AIRSEP como una estrategia de
diversificacion del capital, logrard: aumento de poder en el mercado,
explotacion de sinergias y reduccion del riesgo global y ventajas para los

propios directivos de la empresa (poder, prestigio y estatus).

En esta investigacion se pudo constatar como una empresa en peligro puede

salir adelante al tomar decisiones acertadas.

1.6.2 Metodoldgica

El importar y comercializar concentradores de oxigeno NEW LIFE de
AIRSEP como estrategia de diversificacion del capital sirvié para que otras
empresas en peligro de cerrarse, se estimulen y tomen el ejemplo de la
decision tomada por BRACERO & BRACERO y de esta manera evitan

cerrarse.

1.6.3 Préctica

El importar y comercializar concentradores de oxigeno NEW LIFE de

AIRSEP como estrategia de diversificacion del capital sirvié para evitar el
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desempleo y mejorar la calidad de vida de los colaboradores de BRACERO

& BRACERO.



CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes investigativos

Maria de la Paz Vela en su articulo “Proyecciones 2010” analiza de manera
minuciosa la forma en que el gobierno pretende solucionar los problemas
ocasionados por la crisis mundial, las soluciones no brindan confianza al pueblo,
por el elevado gasto publico, la debilidad del dolar, por el aumento de los bonos de
la solidaridad y salarios, la entrega de fondos de reserva a quienes asi lo solicitan y

otras facilidades de gasto y no de ahorro que da el régimen.*°

Antonio Schuh, en su estudio sobre la diversificacion del capital en el caso Globo
en Brasil, examina los motivos que llevan a las empresas de medios a diversificarse
e incrementar su éxito, analiza como esta empresa ha logrado consolidar su

posicion de liderazgo a través de una alta diversificacion de capital.*’

John Aguirre en su articulo titulado “Hay que generar un cambio brusco”, tema

muy interesante en donde nos proporciona pautas para reflexionar y concebir la

16 Cfr., VELA M. (2009). Proyecciones 2010. Revista Gestion. No 186. p. 17-21
17 Cfr., SCHUH A. (2009). La diversificacion en las empresas de medios: el caso de Globo en Brasil.
Imprenta Globo, Brasil. p. 99
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idea de que un cambio brusco basado en la originalidad, buena publicidad y buena

comunicacién, lo que puede ayudar a superar la crisis.*®

2.2 Fundamentaciones

2.2.1 Fundamentacion filoséfica

El investigador tomara en cuenta el paradigma critico-propositivo para
interpretar la realidad administrativa del pais, contribuir al cambio y al

mejoramiento de las condiciones de vida.

2.2.2 Fundamentacidon ontoldgica

En la actualidad los sujetos humanos estan siendo conceptualizados como
agentes activos en la construccion de la realidad, entendiendo ésta, como un
mundo cambiante y dindmico; por consiguiente existen multiples realidades
dependientes de sus contextos particulares y que estan abiertas a nuevas

comprensiones.

2.2.3 Fundamentacién epistemoldgica

Galo Naranjo nos dice que la préctica de la investigacion cientifica tiene

sentido cuando se la comprende en la interrelacion con las diferentes

dimensiones del contexto: histdrico-social, ideoldgico-politica, cientifico-

18 Cfr., AGUIREE J. (2010). Jaguirre@markkaregistrada.com. Hay que generar un cambio brusco.
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técnica, econdémico y cultural, en donde todos los factores intervinientes,
entre ellos los elementos sujeto y objeto, son inseparables e interactdan entre
si, se transforman y estan en continuo desarrollo y creacion, poniendo como

criterio de verdad, la praxis.™

2.2.4 Fundamentacidn axiologica

La ciencia no es neutra, esta influenciada por valores, por lo tanto el
investigador es el sujeto social que sintetiza el contexto socio-cultural, en
donde esta ubicado el problema que estudia. Por lo tanto, es imposible que
pueda abstraer su carga ideoldgica-politica y religiosa, para interpretar la

realidad, para alcanzar el sentido més objetivo de un documento escrito.

2.2.5 Fundamentacion metodoldgica

La construccion del conocimiento se hace a través de la investigacion
cualitativa, que se logra con la participacion de los sujetos sociales
involucrados y comprometidos con el problema, pero se puede apoyar en la
investigacion cuantitativa, porque este paradigma siempre esta abierto al

cambio.

19 NARANJO, G. (2008). Planificacion Estratégica. Doctorado en Ciencias de la Educacion.  Mencion
Curriculo UTA (Sin Publicar)



18

2.2.6 Fundamentacion Legal

Para la Fundamentacion Legal de la presente investigacion se transcribié de la

Constitucion del Ecuador del 2008, lo siguiente:

Capitulo cuarto

Soberania econdmica

Seccion primera

Sistema economico y politica econémica

Art. 2.8.3

El sistema econdmico es social y solidario; reconoce al ser humano como
sujeto y fin; propende a una relacion dindmica y equilibrada entre sociedad,
Estado y mercado; en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo
garantizar la produccién y reproduccion de las condiciones materiales e

inmateriales que posibiliten el buen vivir.

Art. 284

Objetivo 2 Incentivar la produccion nacional, la productividad y la

competitividad sistémicas, la acumulacion del conocimiento cientifico y

tecnoldgico, la insercion estratégica en la economia mundial y las actividades
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productivas complementarias en la integracion regional. (Constitucion 2008:

136).%°

2.3 Marco conceptual

2.3.1 Diversificacion del capital:

2.3.1.1 Conceptos: Diversificacion del capital es la habilidad de “no poner
todos los huevos en una sola canasta”.// Combinar nuevos
productos y nuevos mercados, que pueden o no estar relacionados
con los negocios actuales, lo que obligarad a desarrollar las ventajas
competitivas poseidas en funcién de los movimientos que vaya a
realizar la empresa.// Alternativa estratégica de transformacion de los

sectores tradicionales. %

2.3.1.2 Formas de diversificacion

2.3.1.2.1 Diversificacién conglomeral, pura o heterogénea que se
caracteriza por la ausencia total de relacion entre las
actividades nuevas Yy las actividades existentes antes de la
diversificacion, porque se busca una reduccién de riesgos
al no tener relacion unas unidades con las otras vy, a la vez,

buscar sectores con mas potencial de futuro.

2 Ministerio de Gobierno, Policia y Cultos (2008). Constitucién del Ecuador. p. 136
2! IFEDES CONSULTORES. (2009). [http://www.ifedesconsultores.com/articulo-detalle.php?id=15],
Estrategias de diversificacion en el entorno empresarial.
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2.3.1.2.2 Diversificacion concéntrica u homogénea que se
caracteriza por buscar actividades que guardan relacion
con las ya existentes, se desea compartir clientes comunes

entre las actividades.

2.3.1.2.3 Diversificacion horizontal o integracion paralela es la
que busca comprar alguna empresa competidora, con el fin

de crecer en volumen agregado.

2.3.1.2.4 Diversificacion vertical o integracién vertical es la
participacion de la empresa en actividades situadas en

otros niveles del canal de produccion.

2.3.1.3 Ventajas de la diversificacion: Oportunidad de desarrollo, creacion
de valor para cualquier empresa, tener un portafolio diversificado,
determinar nuevos mercados, oportunidad de inversion de
excedentes financieros, reforzamiento de la posicion competitiva,
enfrentar retos actuales, aumentar rendimientos e incrementar el

valor agregado.

2.3.1.4 Desventajas de la diversificacion: La transferencia de recursos
puede estar sobrevalorada, bien porque los recursos no son
facilmente transferibles o porque su labor en la nueva cadena de

actividades no es importante, puede existir una amenaza legal por
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parte de la autoridad competente y un desconocimiento del negocio

al que se quiere entrar.

2.3.2 Estrategia: Es un conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr un
determinado fin. Proviene del griego XTPAHTIKHX Stratos = ejército y

AGEIN =conductor, gufa. Se aplica en varios contextos.?

» Estrategia Empresarial: Se refiere al camino a seguir por una

empresa para el logro de sus metas y objetivos.

» Estrategia de marketing: Es una parte del marketing para planear,

determinar y coordinar las actividades operativas.

2.3.3 Contexto de inestabilidad: Alteracion que produce un conjunto de
circunstancias que se ocasionan en el entorno, asi: la crisis mundial, crisis
en Latinoamérica, crisis en el Ecuador y crisis en Bracero & Bracero; los

factores pueden ser: politicos, econémicos, sociales o catastrofes naturales.

Contexto de inestabilidad es la falta de inestabilidad constante o frecuente
de las condiciones y caracteristicas del medio que rodea a las personas; sus

indicadores entre otros, son:

22 MINTZBERG, H.y QUINN, J. (1991). El Proceso Estratégico. Ed. PRENTICE HALL. México-México.
p.3
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» Aspecto Econdémico

Reglas no claras

Mayores impuestos

Aumento de poder econdmico en pocas manos

Oferta de mano de obra barata por parte de los inmigrantes

Menos contratos nuevos

YV Vv Vv V¥V V¥V V¥V

Menor rentabilidad

» Aspecto Social

Mayor pobreza
Inseguridad
Violencia

Corrupcién

vV Vv VYV VvV VY

Desempleo

» Aspecto Politico

» Corrupcion
» Desconfianza
» Abuso de poder

» Mayor numero de migrantes
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» Catastrofes Naturales

> Maremotos
> Terremotos

> Inundaciones

2.3.4 Marketing Estratégico: Es aquel que busca conocer las necesidades actuales
y futuras de nuestros clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar
segmentos de mercado potenciales, valorar el potencial e interés de esos
mercados, orientar a la empresa en busca de esas oportunidades y disefiar un

plan de actuacién que consiga los objetivos buscados.?®

2.3.5 Marketing operativo: Se refiere a las actividades de organizacion de
estrategias de venta y de comunicacion para dar a conocer a los posibles
compradores las particulares caracteristicas de los productos ofrecidos. Se
trata de una gestion voluntarista de conquista de mercados a corto y medio

plazo.?!

2.3.6 Comercializacion: Es la ejecucion de actividades que tratan de cumplir los
objetivos de una organizacion previendo las necesidades del cliente y
estableciendo entre el productor y el cliente una corriente de bienes y
servicios que satisfacen las necesidades.// Comercializacion es el conjunto de

actividades relacionadas entre si para cumplir los objetivos de determinada

2 ROSAS, F. (2010). Médulo: Direccién de Marketing. PUCE
* Ibidem.
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empresa. El objetivo principal es hacer llegar los bienes y/o servicios desde el
productor al consumidor.
Los sinonimos de comercializacion son: marketing, mercadotecnia,

mercadeo. EI méas aplicado es marketing.”®

2.3.7 Procesos

Para llevar a cabo la comercializacion de un producto, es muy importante:

realizar una correcta investigacion de mercado para detectar las necesidades
de los clientes y encontrar la manera de que el producto o servicio cumpla
con este proposito, incluye actividades como: telemarketing, Email
marketing, ventas, técnicas de ventas, merchandising (exhibicion del
producto), marketing, mercadeo, ferias exposiciones; actividades con las
ventas, importacion y exportacion de productos, compra-venta de materia
prima y de mercancias al por mayor, almacenaje, organizar y capacitar a la
fuerza de ventas, prueba de ventas, logistica- compras, entregar y colocar el

producto en las manos del cliente, financiamiento, etc.?®

% ENCICLOPEDIA DE MARKETING Y VENTAS. (2004). Ed. OCEANO/CENTRUM. Madrid-Espafia.

p.785

28 \www.tumercadeo.com/que-es-comercializacion.html
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Graéfico # 1: Esquema del Proceso de Comercializacion.

* Lamercadotecnia como

factor de competitividad
Comercializa cidn
* La cotmnpetencia
* Los precios
) * Trato
Estrategias o Bradhid e

Comerciales a

corto plazo « Bervicio al cliente

* El Marketing Mix
- *Evaluacidn del plan
Flaneacion comercial
Comercial
* La funcion deventas
« Administracidn de la fuerza
deventas
Ventas
* Lapublicidad
*Plan de publicidad
Imageny
Fublicidad

FUENTE: Cursos de administracién de IMAGENES?’.
ELABORADO POR: El investigador.

2" http:www.cca.org.mx/cca/cursos/administracion/| MAGENES/esquemas/comerc.htm
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2.4.1 Vision historica

El marketing es una actividad humana muy antigua, ciertas actividades de

marketing han existido desde que el hombre ha intercambiado unos bienes

por otros, o sea, desde la aparicion del comercio primitivo, por lo tanto, las

actividades del marketing no son algo nuevo, lo que si se podria considerar

como un conjunto de técnicas relativamente actuales son las formas de como

hoy, lo entendemos y lo practicamos.

2.4.2 Conceptos

“Marketing es el conjunto de actividades humanas dirigidas a

facilitar y realizar intercambios”. %

“Marketing es la forma completa vista desde el punto de vista del

cliente?
“El marketing no es una batalla de productos, es una batalla de

. . . 30
percepciones que se libra en la mente del consumidor”.

MARKETING: ser realistas en el mercado.// Mercadear.//

Desarrollar la funcién comercial con la éptica de la demanda.™

8 KOTLER P. (1974). Direccién de Mercadotecnia. 22 ed. Editorial Diana. México. p. 6

Z HIAM A. (1997). Marketing para dummies. Editorial NORMA. Bogoté- Colombia. p. 21
% PALOMARES R. (2001). Merchandising. Gestién 2000. Barcelona-Espafia. p. 20

3! Enciclopedia de Marketing y Ventas. (2004). Grupo OCEANO. Barcelona-Espafia. p. 10



27
» “Marketing es la administracion redituable de las relaciones con el
cliente. La meta doble del marketing, por un lado, en atraer a nuevos
clientes prometiéndoles un valor superior y, por otro, mantener y

hacer crecer a los clientes actuales al entregarles satisfaccion”.

Relacionando los conceptos anteriores se concluye que: Marketing es el
conjunto de actividades humanas que sirven para establecer relaciones

comerciales con clientes, con el fin de obtener ganancias mutuas.

2.4.3 Marketing como filosofia

De acuerdo a Palomares el Marketing como filosofia tiene como fin la
orientacion de todas las actividades de la empresa moderna, dirigidas a
satisfacer las necesidades y deseos del consumidor del modo mas beneficioso,

tanto para el consumidor como para la empresa.*

El Marketing se orienta hacia la produccion, hacia la venta y hacia el cliente.

El Marketing orientado hacia la produccion es su segmento mas importante,
porque su objetivo primordial es la busqueda de un proceso que permita una
produccién masiva, que responda a una situacion de demanda muy superior a

la oferta.

2 KOTLERP.y ARMSTRONG G. (2007). Marketing, version para Latinoamérica. 13* ed. PEARSON -
EDUCACION. Montevideo-Uruguay. p.3-4.
% PALOMARES R. (2001). Merchandising. Gestioén 2000. Barcelona-Espafia. p. 20
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El Marketing orientado hacia la venta procura alcanzar los objetivos de ventas
del fabricante, creando multiples y diversos canales de distribucion
suficientemente dinamicos, y que permitan absorber y distribuir la masiva

produccién que aquel genera.

El Marketing orientado hacia el cliente es el resultado de una evolucion
I6gica del marketing que ha inspirado a muchas empresas en la busqueda de
la excelencia. Lo mas importante para que exista una empresa son sus

clientes, por lo tanto se debe tomar en cuenta que:

» Los clientes son lo mas importante de una empresa.
» Los clientes son la razén de la empresa.

» Sin clientes la empresa no puede existir.

En definitiva: “NO HAY EMPRESA SIN CLIENTES”, por lo tanto el cliente
es el centro de toda organizacién y su satisfaccion es el objetivo que marca la

estrategia a seguir por la empresa.>

2.4.4 Marketing como accion

En este aspecto el marketing establece estrategias bajo el punto de la

necesidad del cliente, es decir, lo que él demanda y para ello debe accionar de

la siguiente manera:

* HIAM A. (1997). Marketing para dummies. Editorial NORMA. Bogotéa- Colombia. p. 21
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» Estudiar al consumidor, con el resultado surge la investigacion
de mercados.

» Comunicacion con el consumidor, con el resultado surgen las
herramientas de publicidad y promocion.

> Venta a sus clientes, con el resultado surge la herramienta de
las ventas.

» Cuidar cada producto en funcion de su mercado, con el

resultado surgen figuras como el product manager.

2.4.5 Universalidad del Marketing

El concepto del marketing es universal. Sirve para todo tipo de empresa, ya
sea ésta local, pequefia, grande, multinacional, de productos de consumo, de
servicios, de bienes industriales, artesanales, etc. Lo Unico que varia es el
nimero y tamafio de las herramientas, pero jamas el concepto. Asi, una
empresa artesanal puede necesitar de una sola persona, mientras una empresa

multinacional puede disponer de cien 0 mas personas.

2.4.6 Objetivos del Marketing

Las empresas establecen objetivos de Marketing, segin una serie de

indicadores, los mismos que deben estar en concordancia con los objetivos de

la direccion general y con la planificacion estratégica de la empresa.
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2.4.6.1 Gréfico # 2: Objetivos cuantitativos del marketing

{ Volumen de ventas (en unidades).

{ Ventas %{ Cifra de ventas (en valor).

{ Crecimiento de las ventas. ‘

{ Beneficio bruto y neto.

Beneficios y |} | Margenes y ratios de rentabilidad
Rentabilidad sobre ventas.

{ Margenes y ratios de rentabilidad
sobre inversion.

{ Cuota de mercado en volumen. ‘

CUANTITATIVOS

{ Cuota de mercado en valor. ‘

{ Mercado %

{ Introduccién en nuevos mercados.

{ Introduccidn de nuevos productos.

FUENTE: ROSAS, F. Modulo: Direccion de Marketing.
ELABORADO POR: El investigador.*®

2.4.6.2 Gréfico # 3: Objetivos cualitativos del marketing.

e Notoriedad de marca.

—{ Imagen de Marca Reputacion de marca.

Posicionamientoy
reposicionamiento de marca
(objetivo sobre imagen de marca)

Fidelidad del cliente.

CUALITATIVOS
|
I

# Sobre los clientes

FUENTE: ROSAS, F. Médulo: Direccién de Marketing.
ELABORADO POR: El investigador.*®

Captacion de nuevos clientes.

* ROSAS, F. (2010). Médulo: Direccién de Marketing. PUCE
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2.4.7 Gréfico # 4: Funciones del marketing.

1.
Investigacion
de mercados

9

. 2. Pronostico
Distribucion

de ventas

3.
Desarrollo
8. Ventas de
FUNCIONES productos/
DEL servicios
MARKETING
7. Publicidad 4. Fijacion de

precios

5. Relaciones
Publicas

6. Promocion

de ventas

FUENTE: FORSYTH P, Marketing: Las herramientas mas novedosas.*’
ELABORADO POR: El investigador.

2.4.7.1 Investigacién de mercados

Consiste en identificar el mercado en el que la empresa pretende
competir, con el fin de establecer el precio, la distribucién y la
comunicacion necesarios para estar de acuerdo con las necesidades y

expectativas del comprador.

36,
Ibidem.
" FORSYTH P. (2010). Marketing: Las herramientas mas novedosas. Ediecuatorial. Quito-Ecuador. p. 17.
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En la actualidad los consumidores son cada vez mas exigentes, estan
mejor informados y poseen intereses, deseos y comportamientos
distintos, por lo que se debe orientar las herramientas del marketing

hacia el cumplimiento de las necesidades del cliente.

Es sumamente dificil atender a la totalidad de un mercado, por lo que
surge la segmentacion del mismo, con el fin de dirigir una oferta
comercial especifica y efectiva, contribuyendo al logro de los

objetivos de la empresa.

2.4.7.2 Prondstico de ventas

Los prondsticos son necesarios para tratar de descubrir qué cantidad
de un producto o servicio puede ser comprado en el futuro. Identificar
una necesidad tiene poca utilidad comercialmente si solo un pequefio
grupo de personas tienen esa necesidad. Como lo dijo Neils Bohr, un
fisico ganador del premio Nobel: “El pronodstico nunca es facil.
Especialmente en lo que se refiere al futuro”. En realidad, existen
factores que no se pueden controlar, asi: el clima, catastrofes

ambientales, crisis econdmicas, politicas, etc.

2.4.7.3 Desarrollo de productos/servicios

El desarrollo del producto/servicio es, para la mayoria de los negocios,

un proceso continuo. Algunas veces el proceso es mas evolucion que
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revolucion. Un ejemplo bien claro es el desarrollo de la tecnologia de
los teléfonos moviles, asi: Los teléfonos NOKIA, en su inicio eran de
un tamafio grande y tenian funciones basicas de un teléfono, en la

actualidad ha evolucionado, es pequefio y es multifuncional.

2.4.7.4 Fijacion de precios

El precio es la expresion de un valor. La determinacion del precio,
junto con la definicion del portafolio de productos que ofrece la
empresa, son las dos decisiones mas estratégicas que puedan existir en

el mundo de los negocios.

Para fijar los precios se deben tener en mente muchos factores, entre

éstos tenemos:

» El costo: para obtener utilidades, un producto debe ser
vendido por mas del costo de su fabricacion y su venta.

» El impuesto: es una estimacién en la cual se agrega el
impuesto y afectara el precio que los clientes ven y pagan,
especialmente en productos con altos impuestos.

» El valor: aunque éste es obvio, puede tener relacién con las
circunstancias. Una bebida helada en un dia de calor puede
darle un valor de incentivo, en especial en el Unico bar en las

cercanias.
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» Las condiciones del mercado: en particular, si la demanda
del producto estd aumentando o disminuyendo (algo puede
suceder rapida o lentamente).

» La geografia: en algunos lugares los precios de los
productos reflejan el costo del aislamiento (y los costos de
distribucion).

» Las restricciones legales: las leyes pueden prohibir ciertas
tacticas de precios (como acordar los precios con los
competidores).

» Las preferencias del consumidor: cuando mas atractivo es
algo, mas alto es el precio que puede fijarse; un iPhone o, al
final de la escala un cuadro de Van Gogh, por ejemplo.

» La sensibilidad del precio: algunos clientes tienen una
mayor sensibilidad con respecto al precio que otros. Un
jubilado con presupuesto limitado, por ejemplo, puede
privarse de comprar algo si el precio sube incluso una
pequefia cantidad. Una fabrica puede retrasar el remplazo de

magquinaria por razones similares.

2.4.7.5 Relaciones Publicas

Las relaciones publicas son una herramienta de administracion

destinada a influir favorablemente en las actitudes hacia la

organizacion, sus productos y sus politicas. Es una forma de
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promocion que muchas veces se ignora. Hay varias razones para la

falta de atencion de la Administracion en las relaciones publicas.

» Estructura de la organizacion.- En la mayoria de las
empresas las relaciones publicas no son responsabilidad del
departamento de marketing. Si hay un esfuerzo organizado, por
lo regular lo maneja un pequefio departamento de relaciones
publicas que reporta directamente a la direccién general.

» Definiciones inadecuadas.- Tanto las empresas como el
publico emplean vagamente el término relaciones publicas. No
hay definiciones aceptadas. Como resultado, no se aclara bien
lo que constituye un esfuerzo organizado de relaciones
publicas.

» Beneficios no reconocidos.- Apenas hace poco muchas
organizaciones empezaron a apreciar el valor de unas buenas
relaciones publicas. A medida que ha crecido el costo de la
promocion, las empresas se dan cuenta de que una exposicion
positiva en los medios 0 como resultado de la participacién en
la comunidad puede producir ganancias elevadas por la

inversion de tiempo y esfuerzo.

2.4.7.6 Promocioén de ventas

La promocion envuelve la transmision del mensaje apropiado al

publico apropiado. Implica ventas personales, publicidad vy
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promociones de venta. Antes de planificar la publicidad y
promociones de venta es necesario seleccionar los canales apropiados

para su producto y su negocio de entre aquellos a su disposicion.

2.4.7.7 Publicidad

Publicidad es hacer publico un mensaje sobre algo o alguien. El valor
comercial que tiene la publicidad como factor de influencia se basa no
s6lo en hacer conocer las caracteristicas y las cualidades de
determinado producto o servicio, sino que este conocimiento sea

compartido por otros.

2.4.7.8 Ventas

Venta es un contrato en virtud del cual se transfiere a dominio ajeno

una cosa propia por el precio pactado.

Las ventas implican una comunicacion personal y con frecuencia,
generan un enlace fundamental y final en la cadena que conecta a una

compafiia a sus mercados.

El concepto de venta tiene un trasfondo filoséfico que orienta la
atencion de la empresa u organizacion hacia vender lo que produce
(productos, servicios, ideas, u otros). Para ello, dirige sus esfuerzos

hacia todas las actividades que le permitan estimular a sus prospectos
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para que tomen una decisién favorable, como: comprar, realizar

donaciones, inscribirse en un partido politico, u otros.

2.4.7.9 Distribucioén

La distribucidn es el sistema que prevé productos y servicios a la plaza
comercial o directamente al cliente. Esta puede marcar la gran

diferencia en el éxito de un producto.

Los canales de distribucion ayudan a la compariia a promover, vender
y distribuir sus bienes a los consumidores finales; incluyen
distribuidores, empresas de distribucidn fisica, agencias de servicio de

marketing e intermediarios financieros.*®

2.4.8 Gréfico # 5: Herramientas del Marketing.

1.- Producto

2.- Promocidn (o presentacion)

3.- Plaza
4.- Personas

5.- Physical Evidence (evidencia fisica)

6.- Proceso

FUENTE: FORSYTH P, Marketing: Las herramientas mas novedosas.*
ELABORADO POR: El investigador.

38 Enciclopedia del Empresario. (2004). Grupo OCEANO. Barcelona-Espafia. p. 801-804.
%9 FORSYTH P. (2010). Marketing: Las herramientas mas novedosas. Ediecuatorial. Quito-Ecuador. p. 17.
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Todas estas herramientas del marketing son muy importantes para lograr

éxito en una empresa.

2.4.9 Relacion del Marketing con los departamentos: comerciales, financieros

y direccion.

En toda empresa hay tres grandes fuerzas o el tridngulo de las Bermudas:
» Lacomercial
» Lafinanciera

» Ladireccion general

Cada una de ellas ejerce unas presiones determinadas precisdndose un

equilibrio perfecto para que el éxito de la gestion sea sélido y estable.

Se puede representar esta situacion a través de una figura geométrica sencilla

como es el triangulo:

Gréfico # 6: Relacién del marketing con departamentos de direccion,
marketing y finanzas.

DG= Direccion general
M= Marketing
F= Finanzas

M

FUENTE: OCEANO, Enciclopedia de Marketing y Ventas.*

0 Enciclopedia de Marketing y Ventas. (2004). Grupo OCEANO. Barcelona-Espafia. p. 5-6.
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ELABORADO POR: el investigador
Esta representacion grafica a traves del triangulo equildtero, muestra un

equilibrio perfecto; pero cuando ocurre una de las tres situaciones siguientes:

Gréfico # 7: Relacion del marketing con los departamentos de direccion,
marketing y finanzas.

FUENTE: OCEANO, Enciclopedia de Marketing y Ventas.
ELABORADO POR: el investigador.

Serad dificil que una empresa consiga un desarrollo y un asentamiento
consolidado a largo plazo ya que en cada una de las situaciones representadas,
una de las fuerzas queda alejada de las otras dos y como consecuencia, la

empresa ira a la deriva.

2.4.10 Dificultades de implantar el Marketing en una empresa.

Las dificultades de implantacion del Marketing no estriban en la necesidad
de medios, sino en la dificultad de comprender estos conceptos, aprenderlos
e implantarlos en la empresa. Esta dificultad es el principal enemigo del
marketing, y no la necesidad de tener que hacer grandes inversiones o

gastos.
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2.4.11 Puntos clave del Marketing.

El marketing es fundamental para una organizacion y su relaciéon con
sus clientes y clientes potenciales.
Es un proceso creativo, basado en la ciencia, pero que no garantiza el
éxito.
Los clientes pueden ser inconstantes e impredecibles; el marketing
conlleva un elemento real de riesgo.

El marketing exitoso produce utilidades.
El marketing funciona mejor cuando las personas en todas las
funci(ﬂ]es comprenden el enfoque del marketing y estan involucradas
en él.

vV VvV VvV 'V

2.4.12 Principios del Marketing real.

Principio #1: Sus clientes no le estan poniendo atencion a usted.

Principio # 2: Todos los demas también le estan gritando a su cliente.

Principio # 3: El resto de la organizacion piensa que usted esta loco.

Principio # 4: Usted no puede ejecutar su programa sin la ayuda del resto
de la organizacion.

Principio # 5: Si usted no tiene éxito, esta muerto (pero también lo esta el
resto de la organizacion).

Principio # 6: Cuanto més da usted, mas recibe.

Principio # 7: Ser bueno no basta; hay que ser mejor.

Principio # 8: El marketing debe ser la parte méas creativa de su negocio
(pero probablemente no lo es).

Principio # 9: El marketing debe ser la parte mas logica de su negocio (pero
probablemente no lo es).

Principio # 10: Todo es marketing.*?

2.4.13 Estrategia basica del Marketing.

La estrategia basica del marketing:

“DESCUBRA UNA NECESIDAD Y SATISFAGALA”.*#

* FORSYTH P. (2010). Marketing: Las herramientas mas novedosas. Ediecuatorial. Quito-Ecuador. p. 18.
2 HiIAM A. (1997). Marketing para dummies. Editorial NORMA. Bogota- Colombia. p. 23
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2.4.14 Beneficios del Marketing.

» Crear y mantener clientes rentables que permitan la continuidad de la
empresa.

» Conseguir la satisfaccion de los clientes que pagaran un precio justo y
beneficioso para las empresas por el intercambio de sus productos-
Servicios.

» Conocer los movimientos de los negocios que se consideran
competencia y actuar.

» Mejorar las relaciones, la comunicacion de la empresa, con los
proveedores, clientes e incluso los trabajadores.

» ldentificar nuevas oportunidades de negocio.

» Conservar una solida plantilla de trabajadores bien formados a las
necesidades de cada unidad de unidad de negocios.

> Disponer de informacidn que permita tomar decisiones.

® HIAM A. (1997). Marketing para dummies. Editorial NORMA. Bogota- Colombia. p. 31



CAPITULO 111

3. INVESTIGACION DE MERCADO

Es el conjunto de estrategias, técnicas e instrumentos de investigacion que se utilizan
para resolver el problema. Aqui se detalla como y con qué se va a realizar la

investigacion. Es la parte operativa del proyecto.

3.1 Tipo de estudio

3.1.1 Investigacion descriptiva: porque se establecio la relacion existente entre las
variables, en el presente estudio se relaciond la inestabilidad del contexto con

la necesidad de aplicar estrategias de diversificacion de capital.

La investigacion descriptiva utilizd6 como técnicas de recoleccion de datos: la

observacion, la entrevista, la encuesta.

3.2 Método de investigacion

Para la presente investigacion se utilizd el método inductivo-deductivo, ya que se
tomd en cuenta la informacién primaria como son las encuestas y entrevistas para

llegar a deducciones que contribuyeron a lograr los objetivos de la investigacion.
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3.3 Poblacion y muestra

La poblacion o universo es la totalidad de elementos a investigar respecto a ciertas

caracteristicas.

Cuadro # 1: Poblacion.

SOCIOS 6

Empleados 12

FUENTE: Datos estadisticos de la empresa Bracero & Bracero.

Muestra

Se tomo en cuenta todos los elementos de la poblacién por lo tanto es un muestreo

probabilistico regular.
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Cuadro # 2: Variable independiente: Contexto de inestabilidad

Variable Dimensiones

Indicadores

[tems bésicos

Técnica e instrumento

Contexto de inestabilidad A nivel mundial
Falta de estabilidad
constante o frecuente de
las condiciones y
caracteristicas del medio

que rodea a las personas

A nivel
latinoamericano

En el Ecuador

En la empresa
BRACERO &
BRACERO

Aspecto econémico:

Reglas no claras

Mayores impuestos
Aumento de poder econémico
en pocas manos

Aspecto social:

Mayor pobreza

Inseguridad

Violencia

Corrupcion

Desempleo

Aspecto politico:
Corrupcion

Desconfianza

Abuso de poder

Mayor nimero de migrantes
Catastrofes naturales:
Maremotos

Terremotos

Inundaciones

Oferta de mano de obra barata
por parte de los migrantes

Menos contratos nuevos
Menos rentabilidad

¢Considera usted estamos viviendo
en un contexto de inestabilidad?

¢Ha sentido un cambio dréastico
en el valor monetario?

¢ Cree usted que existe mayor
pobreza?

¢Cree usted que existe seguridad
en el pais?

¢Ha notado que el subempleo ha
aumentado?

¢Se puede confiar en las reglas de
juego del gobierno?

¢Vive usted con la incertidumbre
de ser afectado por una catéstrofe
natural?

¢Los migrantes ofrecen mano de
obra barata?

¢Han disminuido los contratos
nuevos?

¢Ha disminuido su ingreso
econdmico?

Técnica:

Entrevista con un
cuestionario de
preguntas cerradas
a socios y empleados
de la empresa
BRACERO &
BRACERO

FUENTE: Marco teorico de la investigacion.
ELABORADO POR: El investigador.
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Cuadro # 3: Variable dependiente: Diversificacion del capital

Variable Dimensiones Indicadores Items basicos Técnica e instrumento
Diversificacion del Capital = Formas - Conglomeral, pura o ¢Considera usted que la Entrevista con un
es la habilidad de heterogénea importacion de concentradores de | cuestionario de
combinar nuevos - Concéntrica u homogénea = oxigeno beneficiard a la empresa? | preguntas cerradas
productos y nuevos - Horizontal o paralela ¢Cree usted que se deberia traer a socios y empleados
mercados, que pueden 0 - Vertical mas repuestos? de la empresa
no estar relacionados con ;Bracero & Bracero deberia BRACERO &
los negocios actuales, lo fusionarse con otra empresa BRACERO
gue obligara a desarrollar - Oportunidad de desarrollo = similar?
las ventajas competitivas | Ventajas - Creacion de valor ¢Se podria importar equipos
poseidas en funcion de los - Portafolio diversificado eléctricos y electrénicos?
movimientos que vaya a - Nuevos mercados
realizar la empresa - Reforzamiento de la

posicion competitiva
- Enfrentar inestabilidad ¢Se beneficiara la empresa con la
- Aumentar rendimientos diversificacion del capital?
- Incrementar valor
agregado
Desventajas - Exceso de confianza en el
cambio ¢La diversificacion del capital es
- Producto mal escogido una amenaza para la empresa?
- Amenazas legales
- Desconocimiento del
nuevo negocio

FUENTE: Marco teorico de la investigacion.
ELABORADO POR: El investigador.
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3.5 Técnicas de recolecciéon de datos

3.5.1 Fuentes primarias

3.5.1.1 Observacién Directa: Para detectar los problemas de Bracero &
Bracero, el investigador observd directamente la realidad de dicha

empresa.

3.5.1.2 Entrevista y Encuesta: Para identificar aspectos importantes
relacionadas con el tema propuesto, el investigador entrevistd a

socios y empleados de la empresa Bracero & Bracero

3.5.2 Fuentes secundarias

3.5.2.1 Material impreso. Para la presente investigacion se utiliz6
estudios realizados anteriormente sobre el tema propuesto y que se
encuentran registrados en documentos y material impreso, tales
como: libros, datos estadisticos de la empresa, revistas
especializadas, memorias de eventos cientificos, tesis de grados,

etc.

3.5.2.2 Entrevistas documentadas que se aplicaron a socios y empleados
de la empresa Bracero & Bracero antes de tomar la decision de

importar y comercializar los concentradores de oxigeno.
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El instrumento que se utilizé fue un cuestionario que consta de 16
preguntas cerradas; 10 dirigidas a recabar informacion sobre la
variable independiente (contexto de inestabilidad) y, 6 dirigidas a la

variable dependiente (diversificacion del capital).

3.6 Procesamiento de datos

Se analizo la informacion recibida, con el fin de obtener respuestas a las

preguntas que se formularon en los instrumentos y presentar resultados. El

proceso comprendio:

3.6.1 Cuadro # 4: Revision y codificacion de la informacion.

SOCIOS EMPLEADOS
PREGUNTAS| SI NO Sl NO
1 6 0 4 8
2 6 0 10 2
3 4 2 6 6
4 1 5 2 10
5 4 2 7 5
6 3 3 5 7
7 1 5 6 6
8 5 1 10 2
9 6 0 10 2
10 6 0 9 3
11 4 2 12 0
12 1 5 6 6
13 0 6 7 5
14 3 3 10 2
15 6 0 9 3
16 0 6 8 4

FUENTE: Respuestas del cuestionario aplicado a socios y empleados de la empresa
Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.
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3.6.2 Cuadro # 5: Categorizacion y tabulacién de la informacion.

SOCIOS EMPLEADOS
PREGUNTAS| SI % NO % Sl % NO %
1 6 100 0 0 4 33,33 8 66,67
2 6 100 0 0 10 | 83,33 2 16,67
3 4 | 66,67 2 33,33 6 50 6 50
4 1 |16,67 5 83,33 2 16,67 10 83,33
5 4 | 66,67 2 33,33 7 58,33 5 41,67
6 3 50 3 50 5 41,67 7 58,33
7 1 |16,67 5 83,33 6 50 6 50
8 5 18333 1 16,67 10 | 83,33 2 16,67
9 6 100 0 0 10 | 83,33 2 16,67
10 6 100 0 0 9 75 3 25
11 4 | 66,67 2 33,33 12 100 0 0
12 1 | 16,67 5 83,33 6 50 6 50
13 0 0 6 100 7 58,33 5 41,67
14 3 50 3 50 10 | 83,33 2 16,67
15 6 100 0 0 9 75 3 25
16 0 0 6 100 8 66,67 4 33,33

FUENTE: Respuestas del cuestionario aplicado a socios y empleados de la empresa

Bracero & Bracero.

ELABORADO POR: El investigador

3.6.3 Andlisis de datos, e

3.6.4 Interpretacion de datos

3.6.4.1 Analisis cuantitativo y cualitativo de los datos receptados a los

socios de Bracero & Bracero
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Cuadro # 6: Pregunta #1: ;Considera usted que estamos viviendo
en un contexto de inestabilidad?

Si % No %
Socios 6 100 - -

FUENTE: Respuesta a la primera pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 8: Pregunta # 1

Socios

0%

mSi

HNo

FUENTE: Respuesta a la primera pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 100% (6) de los socios contestaron que se esta viviendo en un

contexto de inestabilidad.

Esta respuesta mayoritaria de los socios es légica ya que el siglo
XXI1 se inauguré con la crisis mundial 2007-2010 y como
consecuencia de ello los problemas politicos, sociales y

econdémicos se aumentaron en todo el planeta Tierra.
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Cuadro # 7: Pregunta #2: ;Ha sentido un cambio drastico en el

valor monetario?

Si % No %
Socios 6 100 - -

FUENTE: Respuesta a la segunda pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 9: Pregunta # 2
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FUENTE: Respuesta a la segunda pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 100% (6) de los socios contestaron que han sentido un cambio

drastico en el valor monetario.

Esta respuesta se debe a que estamos viviendo una crisis a nivel
mundial, por lo tanto, es razonable que escaseen las
oportunidades de trabajo, que aumenten los conflictos laborales y

que el ddlar ya no tenga el mismo valor adquisitivo de antes.
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Cuadro # 8: Pregunta#3: ;Cree usted que existe mayor pobreza?

Si % No %
Socios 4 66,66 2 33,34

FUENTE: Respuesta a la tercera pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Gréfico # 10: Pregunta # 3

Socios
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FUENTE: Respuesta a la tercera pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 66,66% (4) de los socios contestaron que Sl, mientras que el

33,34% (2) contestd NO.

El descubrimiento cientifico-tecnolégico ha avanzado de manera
acelerada y ha desplazado a la mano de obra, por lo que existe
mayor pobreza, mientras que la riqueza se encuentra en un

reducido grupo de personas.
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Cuadro # 9: Pregunta #4: ;Cree usted que existe seguridad en el

pais?

Si % No %
Socios 1 16,66 5 83,34

FUENTE: Respuesta a la cuarta pregunta del cuestionario aplicado a socios de
la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 11: Pregunta # 4
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FUENTE: Respuesta a la cuarta pregunta del cuestionario aplicado a socios de
la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 16,66% (1) de los socios contestaron que Sl, mientras que el

83,34% (5) contestd NO.

Al existir la ausencia de paz mundial es natural que en nuestro
pais la seguridad de mucho que desear, por esta razon, en la
actualidad las manifestaciones de los ciudadanos son continuas
exigiendo al gobierno que establezca mayores medidas de

seguridad.
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Cuadro # 10: Pregunta#5: ¢Ha notado que el subempleo ha

aumentado?

Si % No %
Socios 4 66,66 2 33,34

FUENTE: Respuesta a la quinta pregunta del cuestionario aplicado a socios de
la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Gréfico # 12: Pregunta # 5
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FUENTE: Respuesta a la quinta pregunta del cuestionario aplicado a socios de
la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 66,66% (4) de los socios contestaron que Sl, mientras que el

33,34% (2) contestd NO.

Se dice que el indice de desempleo ha bajado en el pais, pero si se
investiga, se encuentra que hay mucha gente desempleada debido
a las politicas salariales establecidas por el nuevo gobierno, por
ejemplo, antes las amas de casa podian contratar empleadas
domeésticas, en la actualidad ya no es posible porque, muchas
amas de casa no pueden pagar lo que decreta el gobierno ya que

su salario es muy bajo.



54
Cuadro # 11: Pregunta# 6: ;Se puede confiar en las reglas de

juego del gobierno?

Si % No %
Socios 3 50 3 50

FUENTE: Respuesta a la sexta pregunta del cuestionario aplicado a socios de
la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Gréfico # 13: Pregunta # 6
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FUENTE: Respuesta a la sexta pregunta del cuestionario aplicado a socios de
la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 50% (3) de los socios contestaron que Sl, mientras que el 50%

(3) contestd NO.

Esta respuesta equitativa se debe a que muchas personas
consideraban que lo establecido en la Constituyente del 2009 era
lo mejor para el pais, lastimosamente no ha sido asi, y hoy se
quiere cambiar lo que hace poco se aceptd por bueno, con la

Consulta Popular del 6 de mayo del 2011.
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Cuadro # 12: Pregunta# 7: ¢Vive usted con la incertidumbre de

ser afectado por una catastrofe natural?

Si % No %
Socios 1 16,66 5 83,34

FUENTE: Respuesta a la séptima pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 14: Pregunta # 7
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FUENTE: Respuesta a la séptima pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 16,66% (1) de los socios contestaron que Sl, mientras que el

83,34% (5) contestd NO.

A nivel mundial continuamente las catastrofes naturales se hacen
presentes, en el Ecuador también sucede lo mismo, con presencia
de inundaciones, deslaves, lluvia torrenciales, pero en menor
magnitud, de tal forma que no afecta a las actividades de la

empresa Bracero & Bracero.
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Cuadro # 13: Pregunta # 8: ¢ Los migrantes ofrecen mano de obra

barata?

Si % No %
Socios 5 83,34 1 16,66

FUENTE: Respuesta a la octava pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Gréfico # 15: Pregunta # 8

Socios

17%

mSi

H No

FUENTE: Respuesta a la octava pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 83,34% (5) de los socios contestaron que Sl, mientras que el

16,66% (1) contestd NO.

La respuesta dada por los 5 socios esta de acuerdo con la realidad
que vive nuestro pais, porque tenemos como moneda el délar, que
tiene un valor adquisitivo mas alto que las monedas de los

peruanos, colombianos, cubanos, etc.
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Cuadro # 14: Pregunta#9: ¢Han disminuido los contratos

nuevos?

Si % No %
Socios 6 100 - -

FUENTE: Respuesta a la novena pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Graéfico # 16: Pregunta # 9
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FUENTE: Respuesta a la octava pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 100% (6) de los socios contestaron que S| han disminuido los

contratos nuevos.

La empresa Bracero & Bracero ha palpado esta realidad, ya que
grandes empresas han llamado a concurso de ofertas, han
presentado proyectos al igual que empresas extranjeras y éstas

han ganado porque ofrecen mano de obra excesivamente barata
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Cuadro # 15: Pregunta # 10: ¢Ha disminuido su ingreso

econdmico?

Si % No %
Socios 6 100 - -

FUENTE: Respuesta a la décima pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 17: Pregunta # 10
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FUENTE: Respuesta a la décima pregunta del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 100% (6) de los socios contestaron que Sl ha disminuido su

ingreso econémico.

Esta respuesta esta en relacion con la pregunta anterior, si no hay

nuevos contratos los ingresos disminuyen.
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Cuadfro # 16: Pregunta # 11: ;Considera usted que la

importacion de concentradores de oxigeno beneficiard a la

empresa?

Si % No %
Socios 4 66,67 2 33,33

FUENTE: Respuesta a la décima primera pregunta del cuestionario aplicado a
socios de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 18: Pregunta # 11
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FUENTE: Respuesta a la décima primera pregunta del cuestionario aplicado a
socios de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 66,67% (4) de los socios contestaron que Sl, mientras que el

33,33% (2) contestd NO.

Una de las opciones para combatir la inestabilidad del contexto es
diversificar el capital y que mejor que adoptar la forma
conglomeral, pura o heterogénea que ofrece la oportunidad de
realizar actividades nuevas o diferentes a las ya existentes, en este

caso seria la importacion de concentradores de oxigeno.
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Cuadro # 17: Pregunta#12: ;Cree usted que se deberia traer mas

repuestos?

Si % No %
Socios 1 16,67 5 83,33

FUENTE: Respuesta a la décima segunda del cuestionario aplicado a socios
de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 19: Pregunta # 12
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FUENTE: Respuesta a la décima segunda pregunta del cuestionario aplicado a
socios de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 16,67% (1) de los socios contestaron que Sl, mientras que el

83,33% (5) contestd NO.

Esta opcion de la diversificacion de capital concéntrico u
homogéneo se ha puesto en practica sin un resultado altamente
positivo, ya que cada maquinaria es diferente y traer mas
repuestos de los necesarios representa un gasto y no una

inversion.
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Cuadro # 18: Pregunta#13: ;Bracero & Bracero deberia

fusionarse con otra empresa similar?

Si % No %
Socios - - 6 100

FUENTE: Respuesta a la décima tercera pregunta del cuestionario aplicado a
socios de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 20: Pregunta # 13
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FUENTE: Respuesta a la décima tercera pregunta del cuestionario aplicado a
socios de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 100% (6) de los socios contestaron que Bracero & Bracero

NO debe fusionarse con otra empresa similar.

No conviene la fusion de empresas por qué no hay nuevos
contratos para Bracero & Bracero debido a circunstancias del
contexto (mano de obra barata, falta de liquidez, pagos a largo
plazo) que no permiten ampliar el mercado, por lo tanto repartir

ganancias perjudicaria a la empresa.
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Cuadro # 19: Pregunta#l4: ;Se podria importar equipos

eléctricos y electronicos?

Si % No %
Socios 3 50 3 50

FUENTE: Respuesta a la décima cuarta pregunta del cuestionario aplicado a
socios de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 21: Pregunta # 14

Socios

mSi

H No

FUENTE: Respuesta a la décima cuarta pregunta del cuestionario aplicado a
socios de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 50% (3) de los socios contestaron que SI, mientras que el 50%

(3) contestd NO.

La diversificacion del capital vertical podria dar resultado ya que
estaria en relacion con otro nivel de la empresa, pero al investigar
el mercado se encuentra que muchos de los equipos eléctricos y
electronicos son traidos sin pagar impuestos por lo que hay
lugares donde se encuentran a precios muy bajos y en

consecuencia no se podria competir.
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Cuadro # 20: Pregunta # 15: ;Se beneficiard la empresa con la

diversificacion del capital?

Si % No %
Socios 6 100 - -

FUENTE: Respuesta a la décima quinta pregunta del cuestionario aplicado a
socios de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 22: Pregunta # 15
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FUENTE: Respuesta a la décima quinta pregunta del cuestionario aplicado a
socios de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 100% (6) de los socios contestaron que la empresa Sl se

beneficiara con la diversificacion del capital.

Muchas empresas a nivel mundial, latinoamericano y ecuatoriano
han optado por la diversificacién del capital, con el fin de
enfrentar los retos actuales y aumentar su rendimiento. Un
ejemplo en el Ecuador es el Grupo Eljuri que ha diversificado su
capital con la importacion de perfumeria, de licores, de
neumaticos, etc.

Esta respuesta da la factibilidad al presente proyecto.
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Cuadro # 21: Pregunta # 16: ;La diversificacion del capital es

una amenaza para la empresa?

Si % No %
Socios - - 6 100

FUENTE: Respuesta a la décima sexta pregunta del cuestionario aplicado a
socios de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 23: Pregunta # 16:
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FUENTE: Respuesta a la décima sexta pregunta del cuestionario aplicado a
socios de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 100% (6) de los socios contestaron que la diversificacion del

capital NO es una amenaza para la empresa.

La diversificacion del capital podria ser una amenaza si al
aplicarla se desconoce el negocio en el que se va a entrar o i
existieran prohibiciones legales, pero, si todo estd bien
planificado la oportunidad de incursionar en nuevos campos es

magnifica y solo se utilizaria un minimo del capital.
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3.6.4.2 Andlisis cuantitativo y cualitativo de los datos receptados a los

empleados de Bracero & Bracero

Cuadro # 22: Pregunta #1: ; Considera usted que estamos viviendo

en un contexto de inestabilidad?

Si % No %
Empleados 4 33,33 8 66,67

FUENTE: Respuesta a la primera pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 24: Pregunta # 1
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FUENTE: Respuesta a la primera pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.
El 33,33% (4) de los empleados contestaron que SI, mientras que el
66,67% (8) contestd NO.
La respuesta obtenida de los empleados tiene su justificacion, ellos
haya 0 no contratos nuevos tienen asegurado su sueldo mas todos
los beneficios que les otorga la Ley Laboral, por lo tanto si saben

administrar correctamente su dinero no tienen mayores problemas

econdmicos.
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Cuadro # 23: Pregunta # 2: ¢Ha sentido un cambio drastico en el

valor monetario?

Si % No %
Empleados 10 83,33 2 16,67

FUENTE: Respuesta a la segunda pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 25: Pregunta # 2
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FUENTE: Respuesta a la segunda pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 83,33% (10) de los empleados contestaron que SlI, mientras que

el 16,67% (2) contesto NO.

Los colaboradores al no tener horas extras, ni comisiones por
trabajos nuevos, pierden la oportunidad de ganar méas y por lo tanto

tienen que subsistir con su salario establecido.
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Cuadro # 24: Pregunta # 3: ;Cree usted que existe mayor pobreza?

Si % No %
Empleados 6 50 6 50

FUENTE: Respuesta a la tercera pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 26: Pregunta # 3
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FUENTE: Respuesta a la tercera pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 50% (6) de los empleados contestaron que Sl, mientras que el

50% (6) contesto NO.

Esta respuesta equitativa permite deducir que la gente esta
conforme con lo que tiene y que ha aprendido a gastar e invertir lo
que gana, lo que no tiene es para gastar en cosas extras.

Ademas los empleados tienen un sueldo representativo de acuerdo

a su profesion.
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Cuadro# 25: Pregunta # 4: ;Cree usted que existe seguridad en el

pais?

Si % No %
Empleados 2 16,67 10 83,33

FUENTE: Respuesta a la cuarta pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 27: Pregunta # 4
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FUENTE: Respuesta a la cuarta pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 16,67% (2) de los empleados contestaron que SI, mientras que

el 83,33% (10) contestd NO.

Al recibir la respuesta NO, hace pensar que la seguridad del pais da
mucho qué desear, esto corrobora lo que las noticias informan:
delincuencia a mano armada, secuestros, robos de vehiculos,
lavado de dinero, y muchas otras cosas mas.

Estas noticias son alarmantes sobre todo en Quito y Guayaquil.
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Cuadro # 26: Pregunta # 5: ¢Ha notado que el subempleo ha

aumentado?

Si % No %
Empleados 7 58,33 5 41,67

FUENTE: Respuesta a la quinta pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 28: Pregunta # 5
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FUENTE: Respuesta a la quinta pregunta del cuestionario aplicado a los

empleados de la empresa Bracero & Bracero.

ELABORADO POR: El investigador.
El 58,33% (7) de los empleados contestaron que SI, mientras que el
41,67% (5) contestd NO.
Realmente el desempleo ha aumentado porque no existe estabilidad
laboral, los contratos son firmados para un determinad o tiempo, el
aumento de salarios ha permitido el despido de cientos de
trabajadores, la falta de creacién de nuevas fuentes de trabajo ha

sido minima, los inversionistas extranjeros no quieren invertir, por

el reemplazo de maquinarias en vez de mano de obra humana.
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Cuadro # 27: Pregunta # 6: ;(Se puede confiar en las reglas de

juego del gobierno?

Si % No %
Empleados 5 41,67 7 58,33

FUENTE: Respuesta a la sexta pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 29: Pregunta # 6
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FUENTE: Respuesta a la sexta pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 41,67% (5) de los empleados contestaron que SI, mientras que el

58,33% (7) contestd NO.

El nuevo gobierno ofrecio6 CAMBIOS vy los ha realizado en lo que
refiere a carreteras, educacion, salud, lastimosamente a diario se
lee, se escucha, se ve en las noticias que las personas encargadas de
realizar estos cambios, lo que han hecho es hacer quedar mal al
gobierno y realizar negocios fraudulentos, enriqueciéndose ellos y

empobreciendo mas a los pobres.
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Cuadro # 28: Pregunta # 7: ¢Vive usted con la incertidumbre de

ser afectado por una catastrofe natural?

Si % No %
Empleados 6 50 6 50

FUENTE: Respuesta a la séptima pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 30: Pregunta # 7
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FUENTE: Respuesta a la séptima pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 50% (6) de los empleados contestaron que Sl, mientras que el

50% (6) contestd NO.

La encuesta se llevd a cabo en Quito, por lo tanto la respuesta es
correcta, la gente sabe que el Pichincha es un volcan tranquilo y
como no viven en zonas aledafias no saben de los deslaves,
inundaciones, lanzamiento de ceniza y piedras fosforescentes y

otras catastrofes naturales que suceden en otros lugares.
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Cuadro # 29: Pregunta# 8: ;Los migrantes ofrecen mano de obra

barata?

Si % No %
Empleados 10 83,33 2 16,67

FUENTE: Respuesta a la octava pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 31: Pregunta # 8
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FUENTE: Respuesta a la octava pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 83,33% (10) de los empleados contestaron que Sl, mientras que

el 16,67% (2) contestd NO.

La respuesta obtenida demuestra que los empleados han sufrido en
carne propia este problema, ya que sus patronos no han podido
lograr nuevos contratos de trabajo por la competencia con los
migrantes, los mismos que llegan al pais y ofrecen mano de obra

barata.
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Cuadro # 30: Pregunta # 9: ¢Han disminuido los contratos

nuevos?

Si % No %
Empleados 10 83,33 2 16,67

FUENTE: Respuesta a la novena pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 32: Pregunta # 9
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FUENTE: Respuesta a la novena pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 83,33% (10) de los empleados contestaron que Sl, mientras que

el 16,67% (2) contestdé NO.

Como se explico en el cuadro anterior, se ha perdido la oportunidad
de trabajar o de continuar trabando en empresas grandes por la
competencia de profesionales y trabajadores extranjeros que
ofrecen el mismo trabajo, con un porcentaje bastante alto de rebaja
en la mano de obra, por lo tanto ganan los concursos y no se firman

0 Se renuevan nuevos contratos.
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Cuadro # 31: Pregunta # 10: ¢Ha disminuido su ingreso

econdémico?

Si % No %
Empleados 9 75 3 25

FUENTE: Respuesta a la décima pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 33: Pregunta # 10
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FUENTE: Respuesta a la décima pregunta del cuestionario aplicado a los
empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 75% (9) de los empleados contestd SI, mientras que el 25% (3)

contesté NO.

Se insiste al no tener nuevos contratos, no hay mayores ingresos
como son horas extras y comisiones, por lo tanto los colaboradores
tienen sus sueldos garantizados, pero esto les alcanza para

satisfacer sus necesidades prioritarias pero no para gastos extras.
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Cuadro # 32: Pregunta # 11: ;Considera usted que la importacién

de concentradores de oxigeno beneficiara a la empresa?

Si % No %
Empleados 12 100 - -

FUENTE: Respuesta a la décima primera pregunta del cuestionario aplicado a
los empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 34: Pregunta # 11
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FUENTE: Respuesta a la décima primera pregunta del cuestionario aplicado a
los empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 100% (12) de los empleados contestaron que la importacion de

concentradores de oxigeno Sl beneficiara a la empresa.

Esta estrategia de cambio beneficiaria a la empresa, ya que dos de
sus socios conocen a la perfeccion la necesidad que tienen
determinados clientes de utilizar este producto y si lo encuentran a

precio conveniente, va a abrirse un buen mercado.
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Cuadro # 33: Pregunta#12: ;Cree usted que se deberia traer mas

repuestos?

Si % No %
Empleados 6 50 6 50

FUENTE: Respuesta a la décima segunda pregunta del cuestionario aplicado a
los empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 35: Pregunta # 12
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FUENTE: Respuesta a la décima segunda pregunta del cuestionario aplicado a
los empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 50% (6) de los empleados contestaron que Sl, mientras que el

50% (6) contestd NO.

Los empleados nuevos contestaron Sl porque todavia no entienden
que los repuestos que se necesitan para reparar las maquinas de las
diferentes empresas son de diferente material, tamarfio, estructura,
precio, que un repuesto no sirve para otro arreglo, por lo tanto no es
conveniente llenar la bodega de algo que va estar estocado y que

representa gasto y no inversion.
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Cuadro # 34: Pregunta#13: ;Bracero & Bracero deberia fusionarse

con otra empresa similar?

Si % No %
Empleados 7 58,33 5 41,67

FUENTE: Respuesta a la décima tercera pregunta del cuestionario aplicado a
los empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 36: Pregunta # 13
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FUENTE: Respuesta a la décima tercera pregunta del cuestionario aplicado a
los empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 58,33% (7) de los empleados contestd que Sl, mientras que el

41,67% (5) contesto que NO.

Los colaboradores con tal de tener trabajo seguro, no tienen
inconveniente de prestar su contingencia a uno u cualquier patrono

y en cualquier lugar.
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Cuadro # 35: Pregunta#14: ;Se podria importar equipos eléctricos

y electronicos?

Si % No %
Empleados 10 83,33 5 16,67

FUENTE: Respuesta a la décima cuarta pregunta del cuestionario aplicado a
los empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 37: Pregunta # 14
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FUENTE: Respuesta a la décima cuarta pregunta del cuestionario aplicado a
los empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 83,33% (10) de los empleados contestaron que SI, mientras que

el 16,67% (5) contestd NO.

La respuesta es facil de comprender, ya que los colaboradores
cuando compran sus artefactos electricos ven que hay numerosos
lugares de expendio, y que si caminan un poco mas puede
encontrar muy barato y es porque muchos comerciantes hacen estas
transacciones de manera ilegal, entonces la competencia no es

legal.
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Cuadro # 36: Pregunta#15: ;Se beneficiard la empresa con la

diversificacion del capital?

Si % No %
Empleados 9 75 3 25

FUENTE: Respuesta a la décima quinta pregunta del cuestionario aplicado a
los empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 38: Pregunta # 15
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FUENTE: Respuesta a la décima quinta pregunta del cuestionario aplicado a
los empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 75% (9) de los empleados contestaron que Sl, mientras que el

25% (3) contestd NO.

Los colaboradores contestan, en su mayoria Sl, y como ya se dijo,
a ellos lo que les interesa es tener su salario seguro y que los

patrones hagan lo que deban hacer.
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Cuadro # 37: Pregunta#16: ¢La diversificacion del capital es una

amenaza para la empresa?

Si % No %
Empleados 8 66,67 4 33,33

FUENTE: Respuesta a la décima sexta pregunta del cuestionario aplicado a
los empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

Grafico # 39: Pregunta # 16
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FUENTE: Respuesta a la décima sexta pregunta del cuestionario aplicado a
los empleados de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

El 66,67% (8) de los empleados contestaron que SI, mientras que el

33,33% (4) contestd NO.

El cambio siempre produce miedo, porque no se sabe qué nuevas
politicas se incrementaran, que se buscard, que se conseguira, ira
bien o ird& mal, hay que darse cuenta que casi todos los
colaboradores tienen su familia y ella depende de ellos por lo tanto
tienen terror a un cambio, por lo que habria que vender muy bien la

idea de importa.



CAPITULO IV

4. PROPUESTA: PLAN ESTRATEGICO PARA IMPLEMENTAR LA
IMPORTACION Y COMERCIALIZACION DE CONCENTRADORES DE
OXIGENO NEW LIFE DE AIRSEP EN LA EMPRESA BRACERO &

BRACERO

4.1 Sintesis historica de la empresa Bracero & Bracero

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA. Es una empresa que se constituyé
como compafiia el 28 de diciembre de 1995 y se inscribi6 el 21 de Mayo de
1996, inicialmente se dedicoé a la reparacion de equipo industrial, y desde 1998
se especializa en sistemas de empacado, asesoria y fabricacion de repuestos
para equipos industriales. La empresa esta conformada por un equipo de
ingenieros electronicos y mecanicos, lo que le permite dar una solucién global

a los requerimientos de mantenimiento a nivel industrial.

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA. para el afio 2011 ha decidido
diversificar su capital e importar Concentradores de Oxigeno NewLife de
AireSep, ofreciendo el valor agregado de mantenimiento y soporte técnico a
bajos costos. EI Concentrador es un equipo que transforma el aire del exterior

que contiene oxigeno en 21% a un 90%, ademas el aire pasa por tres filtros,
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donde se eliminan todas las bacterias contraidas del ambiente y después pasa

por una canula hasta llegar al usuario.

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA. se encuentra ubicada en la ciudad de
Quito e inscrita con el No 1297 en el Registro Mercantil del 21 de mayo de
1996, a fs. 2137 vta, Tomo 127.
Direccion: Gonzalo Hidalgo 135 y Gualberto Pérez, Quito - Ecuador
Teléfonos: 593 2 2668223
593 2 2668189

593 2 647488

Gerente General: Ing. Flavio Guillermo Bracero Tobar

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA de acuerdo a la escritura de

constitucidon esta conformada por seis socios:

1. GUILLERMO BRACERO
2. WASHINGTON BRACERO
3. VICTOR BRACERO

4. DEVORA BRACERO

5. SANDRA BRACERO, y

6. ALEXIS BRACERO

GUILLERMO BRACERUO es el Gerente General, sus funciones son:

» Elaboracion, seguimiento, control y evaluacion de proyectos
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> Seleccion del personal capacitado para la ejecucién de los proyectos
» Encargado de las relaciones publicas
» Encargado de la fabricacion de repuestos mecanicos

» Mantener canales de informacién adecuados

WASHINGTON BRACERO, Gerente Financiero, cuyas funciones son:

Eleccion de los productos y mercados de la empresa
Encargado de la inversion, comercializacién, produccion y ventas
Obtencién de fondos a bajo costo y de manera eficiente

Organizacion y motivacion al personal

vV VYV Vv V V

Encargado de fabricacion de repuestos eléctricos y electronicos

DEVORA BRACERO, Secretaria y sus funciones son:

» Recibir informacion y distribuirla

» Archivar documentacion

» Manejo de documentos

Entre los servicios que presta la empresa se encuentran:

» Asesoria en sistemas de automatizacion industrial

» Levantamiento, implementacion y control de programas

mantenimiento

de
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> Instalacion, célculo y redisefio de sistemas eléctricos en galpones

industriales

La infraestructura actual de la empresa es: oficinas para atencion al cliente y

un laboratorio para el ensamble de repuestos, construccion y reparacion de
equipos electronicos industriales. La tecnologia utilizada es moderna pero no
de punta, ya que los equipos que se construyen y los que se repara no requieren
mayor tecnologia. En la construccion de repuestos, éstos se envian con planos

de construccién a varios talleres y luego se ensambla en el taller.

LOGOTIPO DE BRACERO & BRACERO

BRACERO

Electronica & Mecanica

SLOGAN DE BRACERO & BRACERO

“Nuestro trabajo, nuestro respaldo”
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4.2 Planificacion estratégica

“Sin una estrategia, la organizacion es como un barco sin timon, navegando en
circulos. Es como un vagabundo; no tiene a donde ir”. Joel Ross y Michael
Kant. *

Bracero & Bracero, desde su inicio como empresa, ha tenido su Planificacion
Estratégica, la misma que ha sido remodelada de acuerdo a sus necesidades, en
la actualidad, al haber decidido implantar la importacion de concentradores de
oxigeno NEW LIFE AIRSEP como estrategia de diversificacion del capital,
plantea una Planificacion Estratégica paralela, que permita aumentar su
rentabilidad, seguir superviviendo y mejorar su calidad de vida y la de sus

colaboradores.

4.2.1 Marco conceptual (Forma conceptual de desarrollo)

El marco conceptual proporciona los datos que sirven de base para la

planificacion estratégica, toma en cuenta los valores y creencias de la

empresa, los mismos que permiten plantear una vision institucional que

guie de manera acertada las estrategias a seguirse en la empresa.

Valores y creencias

> Servicio al cliente

** MARKIDES CONSTANTINOS. (2000). En la estrategia esta el éxito. Ed. Norma. Bogota-Colombia.
Pag. 2
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> Excelencia
> Innovacion

> Integridad

Propdsito

Considerar que “el trabajo es un deber social y un derecho econdémico,

. ., ey 4
fuente de realizacion personal y base de la economia”.*

Misién

Ofrecemos a nuestros consumidores concentradores de oxigeno
NEWLIFE de calidad superior y todos los servicios de apoyo
relacionados. Esperamos convertirnos en lideres de venta y
mantenimiento de concentradores de oxigeno NEWLIFE y brindar a
nuestros accionistas un retorno de inversion dptimo, prestando atencién
especial al trabajo en equipo. Cumpliremos nuestra mision de manera

efectiva con eficiencia y eficacia.

45 Cddigo del Trabajo. (2010). Seccién 8. Trabajo y Seguridad Social. Talleres de la Corporacién de
Estudios y Publicaciones. Quito-Ecuador. Pag. 1.
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Vision

Ingresar al mercado médico con un producto de excelente calidad, a
precio competitivo y conseguir la fidelidad del cliente con la garantia

absoluta de cumplir con todo lo ofrecido

Objetivos Estratégicos

» Garantizar un crecimiento a largo plazo e incrementar nuestra
participacién en el mercado.

> Garantizar la satisfaccion del consumidor mediante el
mejoramiento continuo de la calidad.

> Incrementar la productividad y la oportunidad a través de mejor
capacitacion y comunicacion con nuestros clientes internos.

> Lograr un retorno total de inversién que no sitle en el 25%

superior de nuestra empresa.

4.2.2 Andlisis del entorno (Andlisis contextual)

El anélisis contextual busca adquirir una clara percepcion del ambiente
interno y externo en el cual la empresa BRACERO & BRACERO se

desarrolla.



88
Se debe tomar cuenta, de acuerdo a Abendafio y Benavides cuatro

entornos:*°

El macroentorno: cambios en la economia, avances tecnoldgicos,

cambios politicos, cambios sociales y otros.

A nivel internacional

Las relaciones interdependientes generadas por la globalizacién, facilitan
el proceso de importacion de productos desde diferentes puntos de la

Tierra.

El poder conseguir informacion y cotizaciones a traves del Internet y la
apertura de las casas comerciales extranjeras al ofrecer productos de
excelente calidad, con sello de garantia y financiamientos favorables, ha
facilitado la importacion desde diferentes latitudes del mundo; de esta
forma se puede seleccionar proveedores que cumplan con altos
estandares internacionales, por esta razon, BRACERO & BRACERO
CIA. LTDA. ha decidido importar Concentradores de oxigeno New Life

de AireSep, provenientes de Estados Unidos.

¢ ABENDANO, A. y BENAVIDES, V. (2001). Planificacién Estratégica. Talleres Graficos NEVODIA.
Quito-Ecuador. Pag. 35-39.
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Nivel nacional:

Factores econdmicos

La Constitucion del 2008 en su Art. 308 expresa que:

Las actividades financieras son un servicio de orden publico,
por lo que los préstamos estan a la orden del dia, asi la
Corporacion Financiera Nacional, el Banco de Fomento y
demaés instituciones bancarias los ofrecen con tasas de interés
minimas determinadas por el gobierno; esto permite a los
usuarios  seleccionar el mas conveniente a sus

requerimientos.*’

Factores politicos

En la actualidad, las relaciones politicas entre Ecuador y Estados Unidos
estan rotas, por comentarios negativos emitidos por funcionarios de dicho
pais, a pesar de esta circunstancia, las relaciones comerciales contintan,
lo que permite que se pueda implantar el presente proyecto.

Estrategia del Gobierno

La estrategia del gobierno actual, de acuerdo al numeral 2 del articulo

276 de la Constitucion de la Republica y ratificado en el Cddigo

*" Ministerio de Gobierno, Policia y Cultos (2008). Constitucién del Ecuador. Pag. 136
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Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversiones, decretado por la
Asamblea Nacional establece que “el régimen de desarrollo tiene entre
sus objetivos el de construir un sistema econémico justo, democrético,
productivo, solidario y sostenible, basado en la distribucion equitativa de
los beneficios del desarrollo de los medios de produccion y en la

generacion de trabajo digno y estable”. 4®

Art. 1. De igual manera, se regira por los principios que permitan una
articulacion internacional estratégica, a traves de la politica comercial,
incluyendo sus instrumentos de aplicacion y aquellos que facilitan el
comercio exterior, a través de un régimen aduanero moderno,

transparente y eficiente.*®

Art.19, acépite c: La libertad de importacion y exportacion de bienes y
servicios, con excepcién de aquellos limites establecidos por la
normativa vigente y de acuerdo a lo que establecen los convenios

internacionales de los que el Ecuador forma parte.*

Factores sociales

En el Ecuador existe libertad para establecer, cambiar, diversificar un

negocio, esta situacion permite que cualquier persona, si cumple con los

requisitos economicos y legales logre su suefio de tener un negocio. En el

8 ASAMBLEA NACIONAL. (2011). Cédigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones.
Suplemento Institucional. Circula con EI Comercio 20 de Junio del 2011. P&g. 2.

* Ibidem, p. 3

% Ibidem, p. 5
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presente caso, BRACERO & BRACERO tomo la decision de importar
Concentradores de oxigeno New Life AireSep provenientes de Estados

Unidos, basandose:

En el Art. 303 de la Constitucion del 2008 que dice textualmente:

El estado propiciard las importaciones necesarias para los objetivos de

desarrollo y desincentivard aquellos que afecten negativamente a la
produccién nacional, a la poblacién y a la naturaleza.>
Art. 304: Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes

para impulsar la insercién del pafs en la economia mundial.*

Art. 319: El estado promovera las formas de produccion que aseguren el

buen vivir de la poblacién y desincentivard aquellas que atenten contra

sus derechos o de la naturaleza; alentarad la produccion que satisfaga la
demanda interna y garantice una activa participacion del Ecuador en el

contexto internacional.>®

Factores demograficos

En los Centros de Salud del pais, tanto publicos como privados, existe un

buen porcentaje de enfermos que requieren el uso de un tanque de

oxigeno. En los Centros de Salud Publica se los proporciona

> Ministerio de Gobierno, Policia y Cultos (2008). Constitucién del Ecuador. Pag. 136
52 Ibidem.p. 137
5% Ibidem.p.138
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gratuitamente, mientras el paciente esté interno, cuando se le da de alta,
pocos son los que tienen la facilidad de adquirir un tanque y seguir
usando, ya sea por su costo, por motivos de trabajo, por incomodidad,

por peligrosidad, por lo que muchos pacientes mueren.

Factores culturales

Ecuador tiene un alto porcentaje de personas que consumen
habitualmente tabaco o que trabajan en sitios de riesgo con alta
contaminacion ambiental o que son afectados por la continua emanacion
de ceniza volcénica, como en la provincia de Tungurahua. Estas
personas, tarde o temprano, van a ser enfermas cronicas que necesitaran
utilizar un concentrador de oxigeno, pero por su situacion econémica, por
su ignorancia o por falta de orientacion de los médicos, recurriran al
alquiler de tanques de oxigeno, situacion que repercutird en la economia

familiar.

El entorno industrial se relaciona con los cambios en la estructura de la
industria, su financiamiento, el grado de presencia gubernamental, y sus

estrategias comunes de marketing.

La importacion de Concentradores de oxigeno NEWLIFE de AIRESEP
es una decision positiva para la empresa BRACERO & BRACERO y en

consecuencia para nuestro pais, ya que permite ofrecer a los usuarios de
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este producto una alternativa de cambio con mejores precios, excelente

calidad, mantenimiento garantizado y seguridad absoluta en su manejo.

Se debe tomar en cuenta que en el pais solo existe una casa comercial

que importa concentradores de oxigeno.

El entorno competitivo incluye el monitoreo de los cambios de perfiles
del competidor y los patrones de segmentacion de mercado en

investigacion, desarrollo y otros aspectos.

Existe una casa comercial que importa concentradores de oxigeno, su
matriz se halla en Guayaquil y su sucursal en Quito, esta casa comercial
es Glomedical que tiene un capital consolidado, una clientela bien
establecida, personal altamente capacitado en ventas y su estrategia es
importar producto de calidad reconocida, por lo que el poder de
negociacion de los compradores es extremadamente alto, a la vez que

impone politicas de precio.

Bracero & Bracero va a instalar su centro de comercializacion en
Ambato, en el centro del pais, en donde no existe un distribuidor directo
de concentradores de oxigeno ni de repuestos, lo que le permitira

satisfacer las necesidades de este mercado.

El entorno interno es el analisis interno de la organizacion, evalla las

fortalezas y debilidades de la institucion, asi como las oportunidades y
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amenazas provenientes de fuerzas externas que pueden dificultar o

facilitar el desarrollo de la organizacion.

Cuadro # 38: Matriz anélisis F» D> A*>0O

ASPECTOS EXTERNOS ASPECTOS INTERNOS

(+) OPORTUNIDADES FORTALEZAS

(PARA EXPLOTARLAS) | (PARA IMPULSARLAS)

) AMENAZAS DEBILIDADES

(PARA EVITARLAYS) (PARA ELIMINARLAS)

FUENTE: Seminario Taller: ;Como elaborar un plan estratégico? dictado por Alfredo
Paredes Santos. **

ELABORADO POR: El investigador.

El analisis FDAO se refiere a fortalezas, debilidades, amenazas y

oportunidades que encara la importacion de concentradores de oxigeno

NEWLIFE.

» Las fortalezas y debilidades son internas a la organizacion.

» Las oportunidades y amenazas son externas a la organizacion.

> UNIVERSIDAD SIMON BOLIVAR (2003). Seminario Taller: ;Cémo elaborar u plan estratégico?
Dictado por Alfredo Pareja Santos. Quito-Ecuador. (Sin editar)



95
Fortalezas: Parafraseando a Anello y Hernandez (1998), las fortalezas
son actividades; atributos positivos, internos, lo bueno que tiene los
investigadores en lo que se refiere a: unidad, liderazgo, conducta
distintiva, experiencias, capacidad econdmica, saber hacer, organizacion

y disposicién de recursos humanos calificados.™

Debilidades: Son actividades, atributos negativos internos que impiden o
inhiben el desarrollo del proyecto en todos los aspectos, asi: demora en

los trdmites de aduana y falta de vendedores eficientes.

Amenazas: Son eventos o hechos externos que dificultan el desarrollo

del proyecto, asi: inestabilidad politica e inseguridad juridica.

Oportunidades: son factores favorables que se encuentra en el contexto
y que debe aprovecharse para el beneficio de la empresa asi: amplio

mercado, ser importadores, tener una empresa constituida.

% ANELLO, E. y HERNANDEZ, J. (1998). Planificacién Estratégica. Ministerio de Educacién. Quito-
Ecuador. Pags. 63-65.
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Cuadro # 39: FDAO Aplicado a la empresa Bracero & Bracero.

FORTALEZAS DEBILIDADES

1.- Empresa constituida.
2.- Capital propio. 1.- Demora en los tramites de
3.- Liderazgo en la gerencia. aduana.

4.- Codigo de importador.
5.- Valor agregado. 2.- Capacitacion al personal.
6. Conocimiento de otros idiomas.
7. Conocimiento de las Leyes de | 3.- Vendedores.

Aduana.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

1.- Leyes del gobierno que

favorecen la importacion.

2.- Facilidad de préstamos.

1.- Una empresa
competidora.

2.- Cambio en las leyes

3.- Amplio mercado. gubernamentales.

4.- Contactos con Internet. 3.- Inestabilidad politica.

4.-Inseguridad juridica.

FUENTE: Conocimiento de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

En base a los resultados de cada cuadrante de la matriz, se determind

cuatro posibles escenarios problematicos y estos son:

1. Hay oportunidades en el entorno y fortalezas para aprovecharlas

2. Existen amenazas para la empresa, pero ésta posee fortalezas
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3. Existen las oportunidades pero las debilidades impiden que la
empresa pueda captarlas, y
4. Reconocen amenazas en el entorno junto a fuertes debilidades que
ponen en peligro la importacion de los concentradores de oxigeno

NEWLIFE.

Cuadro # 40: Matriz de impacto cruzado.

FORTALEZAS DEBILIDADES Y AMENAZAS

1.- Demora en los tramites de

4&[’]&

2

1.- Empresa constituid

2.- Capital propio
3.-Liderazgo en la gerenc Capacitacion al personal

3\ Vendedores

o

4.- Cbdigo de importado

5.- Valor agregado

6.- Conocimiento de otros - Una empresa competidora

idiomas 2.- Inestabilidad politica
7.Conocimiento de las Leyes de | 3.-Inseguridad juridica
Aduana

FUENTE: Conocimiento de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.
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ESTRATEGIAS

Primer cruce: Liderazgo en la gerencia — demora en los tramites de

aduana, capacitacion al personal, vendedores.

Para eliminar las debilidades anotadas se impulsara las fortalezas que se

posee en la gerencia y el conocimiento de las Leyes de Aduana.

Sequndo _cruce: Liderazgo en la gerencia, empresa constituida y

cdédigo de importador — una empresa competidora.
Para evitar la amenaza de una empresa competidora, BRACERO &
BRACERO tiene liderazgo en la gerencia, es una empresa constituida,

posee ya el cddigo de importador y ofrece valor agregado a sus clientes.

Tercer _cruce: Empresa constituida y liderazgo en la gerencia —

Inestabilidad politica, Inseguridad juridica.

Para evitar las amenazas de una inestabilidad politica e inseguridad
juridica BRACERO & BRACERO cuenta con todos los permisos legales

y juridicos que requiere una empresa constituida.
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Cuadro # 41: Lineas de accidn en el cruce de las oportunidades con

debilidades y amenazas

OPORTUNIDADES DEBILIDADES Y AMENAZAS

1.- Leyes del gobierno que | 1.- Derpora en log tramites de

favorecen la importacion,~| aduana

2.- Amplio mercado,\)\

3.- Contactos con Internet 7 2.- Una empresa competidora

FUENTE: Conocimiento de la empresa Bracero & Bracero.
ELABORADO POR: El investigador.

ESTRATEGIAS

Primer _cruce: Leyes del gobierno que favorecen la importacion,

Contactos con Internet - Demora en los tramites de aduana.

Para evitar la demora de los tramites en la aduana, BRACERO &
BRACERO se acogera a las leyes del gobierno que favorecen la
importacion y aprovechara la rapidez de la comunicacion por medio del

Internet.

Segundo cruce: Amplio mercado - Una empresa competidora.

Para enfrentar la competencia de la empresa que vende los mismos

productos como BRACERO & BRACERO seleccionara un mercado
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donde dicha empresa no tenga distribuidores, tal es el caso de la ciudad

de Ambato.
4.2.3 Estrategia genérica (Estrategia general)
Parafraseando a Anello y Hernandez (1998), se deduce que cada estrategia
genérica representa un camino para lograr ventajas competitivas que permitan
mejorar los desempefios frente a los competidores, cada una se convertira en
estrategia especifica y en planes de accion concentrados en proyectos.*®

4.2.4 Estrategia especifica (Lineas de accion)

Estas nacen de las estrategias genéricas y responden a un area de la

organizacion.

4.2.5 Proyectos

De la estrategia especifica surgen los proyectos.

En la Planificacion Estratégica de Bracero & Bracero se toman en cuenta

estos tres aspectos, como se puede ver a continuacion:

% ANELLO, E. y HERNANDEZ, J. (1998). Planificacién Estratégica. Ministerio de Educacién. Quito-
Ecuador. Pags. 63-65.
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Cuadro # 42: Estrategias generales de la planificacion estratégica de Bracero & Bracero.

ESTRATEGIA GENERAL

ESRATEGIA ESPECIFICA

PROYECTOS

4 estrategias generales de la

planificacién estratégica para

Acciones que generaran un mejoramiento
gradual y sistematico de los procesos de

trabajo, que producirdn més rentabilidad a

Actividades que se llevardn a cabo para
mejorar los procesos de trabajo y en

consecuencia  obtener aumentos de

importar concentradores de oxigeno medio y largo plazo. productividad
New Life de AIRSEP
ESTRATEGIA GENERAL ESRATEGIAS ESPECIFICA PROYECTOS

1.- Satisfacer a los clientes
ofreciendo concentradores de
oxigeno de excelente calidad y a

precios justos.

Lograr el compromiso con todo el personal
de Bracero & Bracero.

Capacitar en forma continua sobre calidad.

Seleccionar vendedores.
Optimizar el espacio de distribucion de los

concentradores de oxigeno.

Reuniones mensuales para evaluar todos
los aspectos mencionados.

Buscar la capacitacion del personal en la
empresa proveedora O con técnicos
especializados.

En base a la experiencia.

Analizar el espacio y disefiar la

distribucion a ocupar.




102

ESTRATEGIA GENERAL

ESRATEGIAS ESPECIFICA

PROYECTOS

2.- Mejorar los beneficios

econdmicos de los inversionistas.

Utilizar de manera efectiva los recursos
humanos, financieros, tecnoldgicos y
materiales de la empresa.

Evaluar el desempefio del grupo de trabajo.
Cumplir con los requisitos que demanda el

Estado.

Desarrollar en todo el personal el
pensamiento positivo para que apliquen
las tres E: eficiencia, eficacia vy
efectividad.

Basarse en el Reglamento Interno que
determina funciones.

Cumplir lo que dispone la Ley Laboral.

ESTRATEGIA GENERAL

ESRATEGIA ESPECIFICA

PROYECTOS

3.- Generar divisas.

Iniciar contactos con casas comerciales

internacionales.

Establecer contactos a través de tecnologia
de punta: video conferencias, chat, correo

electronico, redes sociales, entre otras.
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ESTRATEGIA GENERAL

ESRATEGIA ESPECIFICA

PROYECTOS

4.- Aplicar el Marketing Estratégico.
(Acciones)

Identificar necesidades.

Definir los mercados de referencia.

Analizar cuantitativamente la demanda.

Analizar de forma dinamica el ciclo de

vida del producto.

Analizar de manera estructural el grado de

rivalidad.

Satisfacer de manera efectiva las
necesidades de los clientes.

Segmentar el mercado.

Ofrecer productos de calidad a precios
justos y competitivos.

Se debe tomar en cuenta el entorno
socioeconémico.

Se debe analizar: nivel de la demanda,
disposicion del comprador hacia el
producto, avance tecnolégico del producto,
sus costes y beneficios, y su facilidad de
distribucion

Determinando: los competidores
potenciales, los productos sustitutivos y los

proveedores.

FUENTE: Planificacion estratégica de la empresa Bracero & Bracero.

ELABORADO POR: El investigador.
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4.3 Marketing Estratégico

Es imposible separar la planificacion estratégica empresarial de la planificacion

del marketing, porque:

» La estrategia empresarial y la estrategia de marketing comparten
NUMerosos componentes.

» La funcion de marketing se centra en las necesidades de los
clientes y las capacidades de la empresa para satisfacerlas,
puntos clave para definir la mision y objetivos de la empresa.

» La mayor parte de la planificacion estratégica empresarial
guarda relacién con las variables de marketing (ventas, cuota de

mercado, crecimiento.. .)57

La funcién de marketing desempefia un papel fundamental dentro de la

planificacion estratégica de la empresa:

» Establece una filosofia guia.

» Proporciona las claves para la identificacion de oportunidades y
valoracion de los recursos para aprovecharlos.

» Disefia, para cada area del negocio, la estrategia para alcanzar los

objetivos.*®

" ROSAS, F. (2010). Médulo: Direccién de Marketing. PUCE. p.1.
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4.3.1 Acciones del Marketing

Las acciones del marketing estratégico de acuerdo a las siguientes:
Identificar las necesidades, definir los mercados de referencia, analisis
cuantitativo (la demanda), analisis dinamico (el ciclo de vida del producto),

y analisis estructural (el grado de rivalidad).*

4.3.1.1 ldentificar las necesidades

Ecuador tiene una alto porcentaje de personas que consumen
habitualmente el tabaco, que trabajan en sitios de riesgo con alta
contaminacion ambiental y ademas la saturacion del aire con ceniza
volcanica, en especial en las poblaciones cercanas al volcan
Tungurahua ha desarrollado enfermedades crdnicas, que en
mediano y largo plazo requeriran el uso de concentradores de
oxigeno por largo tiempo. Debido a la situacion econdmica de los
pacientes, la ignorancia de la facilidad de importar y la falta de
orientacion de los médicos hacen que se prefiera el alquiler de
tanques de oxigeno y que compren su contenido a 30 o 40 dolares el
tanque, el mismo que tiene una duracion corta; resultando un costo
evidentemente alto y muchas de las veces, los pacientes dejan de

utilizar el elemento vital acortando su tiempo de vida. Se ha

%8 Ibidem.p.2

% Ibidem. p.1.
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realizado investigaciones y se sabe que un concentrador de oxigeno,
en el pais, esta costando $1200, cuando su costo real es de $455,97,
lastimosamente existe s6lo una casa comercial que importa este
producto tan esencial para prolongar la vida de un paciente, por lo

cual impone precios.

El cliente de los concentradores de Oxigeno New Life de Airsep
necesita obtener en el producto: precio competitivo, satisfaccion,
facilidad de movilizacion, fécil adquisicién, mantenimiento

oportuno, repuestos a la orden e informacion actualizada.

Bracero & Bracero al importar los concentradores de oxigeno New
Life de Airsep va a satisfacer plenamente las necesidades de sus

clientes.
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4.3.1.2 Definir los mercados de referencia

Cuadro # 43: Mercado referencia: Hospital del Seguro Social,

Ambato.
Afiliados Pacientes Pacientes
HOSPITAL (usuarios mayores de 65 | mayores a 65
potenciales) anos afos con
enfermedades
pulmonares
Hospital del IESS de 51.165 19.071 714

Ambato (Tungurahua

- Clinicas

- Hospitales

- Médicos

- Casas comerciales de
instrumental médico

- Cliente o comprador

- Consumidor o usuario.

FUENTE: Datos estadisticos tomados del IESS de la ciudad de Ambato. (Del 1
de Enero al 30 de Junio del 2011).
ELABORADO POR: El investigador

El investigador tomara muy en cuenta que los protagonistas de la

gestion empresarial son:

» El consumidor o usuario, que “es ultimo objetivo de una

empresa y al cual va dirigido el producto que se quiere que
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consuma o use para satisfacer sus necesidades”.( pacientes
que usan concentrador de oxigeno)®
» El cliente o comprador, que “es a quien se factura, quien
compra, quien asegura el flujo econémico de la empresa a
través del dinero que paga”. (casas comerciales de
instrumental médico, clinicas, hospitales, casas de salud,

médicos, etc.)®

4.3.1.3 Andlisis cuantitativo: la demanda (Q)

Cuadro # 44: La demanda.

Afiliados | Pacientes Pacientes
HOSPITAL (usuarios mayores | mayores a 65
potenciales) de 65 afos con
afos enfermedades
pulmonares
Hospital de
IESS de 51.165 19.071 714
Tungurahua

FUENTE: Datos estadisticos tomados del IESS de la ciudad de Ambato. (Del 1
de Enero al 30 de Junio del 2011).
ELABORADO POR: El investigador

% Enciclopedia de Marketing y Ventas. Ed. Océano. Madrid-Espafia. Pag. 11
% |bidem.p.70
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El tamafio del mercado para el nuevo producto de venta de
BRACERO & BRACERO CIA. LTDA. es incontable, ya que los
pacientes que requieren oxigeno medicinal son innumerables y se
pueden encontrar en todo el suelo patrio, pero la empresa dedicara
su empefio en el Hospital del IESS de la ciudad de Ambato, por
atender pacientes de mayor complejidad que llegan de diferentes
partes de la region central del Ecuador, con lo que se logrard un

mercado bastante amplio.

Cuadro # 45: Dimensiones de la demanda

PRODUCTO | Concentradores de Oxigeno New Life de

AIRSEP.
PLAZA Hospital del IESS de Ambato
PRECIO Ventaja diferencial:

» Menor precio que la competencia.

> Servicio de Post-venta.

PROMOCION | Publicidad por medios escritos, auditivos y

visuales.

FUENTE: Datos del proyecto.
ELABORADO POR: El investigador

La técnica utilizada para analizar la demanda fue la valoracion

subjetiva de los entrevistados (posibles clientes).
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4.3.1.4 Anélisis dinamico: el ciclo de vida del producto

El producto segin Kotler y Armstrong (2007) “es cualquier cosa
que se pueda ofrecer a un mercado para atencién, adquisicién, uso o

. : - 62
consumo y que podria satisfacer un deseo o necesidad”.

El producto es un elemento fundamental en la oferta de mercado,
Bracero & Bracero esta consciente de que su Concentrador de
Oxigeno se encuentra en la etapa de nacimiento, por lo que exige
fuertes inversiones en publicidad y acciones de divulgacion en

general, debiendo disfrutar de una alta competitividad.

BRACERO & BRACERO, como ya se ha dicho, es una empresa ya
conocida en los medios industriales pero a partir del 2011 se
insertard en la importacion, comercializacion y ventas de
concentradores de oxigeno NEWLIFE con el fin de diversificar su

negocio y tratara de saltar de la incdgnita al estrellato.

BRACERO & BRACERO con el fin de comercializar su producto

tomara en cuenta las siguientes estrategias de desarrollo:

62 KOTLER, P. y ARMSTRONG, G. (2007). Marketing, version para Latinoamérica. PEARSON-

Educacion. Montevideo-Uruguay. Pag. 237.
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Gréfico # 41: Estrategias de desarrollo.

CONCENTRA-
DORES DE
OXIGENO
NEWLIFE

FUENTE: KOTLER P., ARMSTRONG G., Marketing: Version para
Latinoamérica.®®
ELABORADO POR: El investigador
» Lider en costes porque ha tomado la decision de bajar los
precios de los concentradores de oxigeno en un 20% en
relacion a la competencia.
» Diferenciacion: Los concentradores de oxigeno NEWLIFE
tienen gran diferencia con la competencia, ya que son a:

» Menor precio

» Dan una mejor solucion de los consumidores

%3 KOTLER P. y ARMSTRONG G. (2007). Marketing, version para Latinoamérica. 13% ed. PEARSON —
EDUCACION. Montevideo-Uruguay. p. 36.
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» Su comercializacion es sélo en la ciudad de Ambato
» Ofrece mantenimiento y asesoria técnica
» Enfoque: BRACERO & BRACERO se ha empefiado en
utilizar un buen marketing, con el fin de dar una imagen
excelente del producto y asi lograr su posicionamiento en el

mercado.

BRACERO & BRACERO va a aplicar las siguientes_disciplinas de
valor, con el fin de lograr efectividad en la comercializacién de su

producto:



Cuadro # 46: Disciplinas de valor
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DISCIPLINA DE PROPOSICION
VALOR DE VALOR MODELO OPERATIVO
PROCESO ESTRUCTURA SISTEMAS
OPERATIVO NEGOCIO GERENCIALES CULTURA
EXCELENCIA MEJOR COSTO | *Importacion *Empresa familiar *Evitar demoras en la *Respeto
OPERATIVA TOTAL directa aduana
*Calidad *Realizar contactos *Eficiencia
*Precio competitivo *Optimizacion de *Eficacia
recursos con empresas mundialmente
financieros conocidas
*Personal capacitado
LIDER EN [ MEJOR *Servicio Estructura estable | *Incremento de ventas
PRODUCTO postventa porque la empresa se *Aplicar diferentes
SERVICIO dedicara  a la | *Incremento de utilidades | estrategias de
importacion del motivacion
*Mantenimiento *Folletos producto  con  sus | *gatisfacer las necesidades
detallados del uso | "€SPECtIVOS repuestos | de| consumidor
del producto
*Asesoria técnica
*Repuestos en stock
INTIMIDAD CON EL | DAR SOLUCION [ *Capacitar al[La gerencia y el|*Lograr la fidelidad del
CLIENTE TOTAL A LAS |cliente para que [ departamento de | cliente y del consumidor
NECESIDADES DE | sepa los beneficios | ventas *Respeto
CONSUMIDORES Y | del producto *Confianza
CLIENTES * Solidaridad

FUENTE: PUCE, Estudio de posicionamiento, noveno semestre.
ELABORADO POR: El investigador.
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BRACERO & BRACERO ha tomado en cuenta las siguientes

estrategias comunicativas para presentar su producto:

Cuadro # 47: Estrategias comunicativas.

Grupos Estrategias para presentar el producto
Importadores Folletos con informacion detallada de los
(Socios) beneficios del Concentrador de Oxigeno

NEWLIFE de Airsep.

Distribuidores

Presentaciones de videos y charlas

informativas sobre los beneficios del
Concentrador de Oxigeno NEWLIFE de

Airsep.

Instituciones

Demostraciones practicas sobre el uso del

que requieren | Concentrador de Oxigeno NEWLIFE de
de oxigeno | Airsep.

medicinal

Pacientes  que | Charlas individuales sobre las
requieren caracteristicas y beneficios del
oxigeno Concentrador de Oxigeno NEWLIFE de
medicinal Airsep.

FUENTE: Estudios de técnicas publicitarias.
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ELABORADO POR: El investigador

BRACERO & BRACERO tiene fortalezas en el gerente de su

empresa, que es un verdadero lider, fortalezas que toma en cuenta

para lograr mejorar su rentabilidad, comercializando de mejor

manera su nuevo producto.

BRACERO & BRACERO en su planificacion ha tomado en cuenta

los siguientes factores claves de éxito, con el fin de impulsar las

ventas de su producto.

Gréafico # 42: Factores clave de éxito.

Calidad enel
servicio

Competitividad
del precio

CLAVES
' DE
EXITO

Calidad del
producto

Posicion
Financiera

FUENTE: PUCE, Estudio de posicionamiento, noveno semestre.
ELABORADO POR: El investigador
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Calidad en el servicio: BRACERO & BRACERO ofrecera a sus

clientes y consumidores calidad en el servicio, asi:

» Rapidez en la entrega
» Soporte técnico
» Mantenimiento

> Post-venta

Competitividad del precio: Es el contrapeso entre lo que la
empresa ofrece (producto, comunicacion, distribucion), y lo que el

cliente esta dispuesto a dar a cambio de eso.

BRACERO & BRACERO para crecer en sus ventas ha decidido
establecer la estrategia de fijar precios mas bajos que la

competencia

Posicién financiera: BRACERO & BRACERO ubicara $10.000
por cada socio para la implementacién de la importacion,
comercializacion y venta de los concentradores de oxigeno

NEWLIFE, este capital no necesita de créditos.

Calidad del producto: El producto es todo aquello que la empresa
ofrece al mercado para satisfacer determinadas necesidades de los
consumidores y la calidad es el logro de expectativas y el

cumplimiento de estandares logrando combinar la satisfaccion
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emocional con las exigencias técnicas. BRACERO & BRACERO

ofrece productos de calidad comprobada

Innovacion: BRACERO & BRACERO ha innovado su forma de
ofrecer un producto ofreciendo asesoria técnica y mantenimiento

gratuito.

4.3.1.5 Andlisis estructural: el grado de rivalidad

Competencia - rivalidad interna

La competencia desleal en el precio de los servicios ha ocasionado
la disminucién de ofertas de trabajo, por lo que se ha incursionado
en un mercado nuevo para la empresa, como es la importacion de
Concentradores de Oxigeno NEWLIFE de AIRESEP, se ha
realizado un minucioso estudio de mercado y se pudo determinar
que hace falta esta importacién para abaratar el precio y ofrecer el

producto a mas personas necesitadas.

La principal competencia es la Empresa GLOMEDICAL que
importa los concentradores de oxigeno y toda clase de repuestos,

esta empresa tiene su matriz en Quito y sucursal en Guayaquil.
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Proveedores — poder negociador

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA. No tiene problema en
conseguir el producto a comprar, ya que las ofertas se ofrecen por
medio de Internet y solo es cuestion de llenar formularios que
garanticen la seriedad de la empresa, realizar los tramites de

importacion y negociar el pago a través de un banco nacional.

Productos sustitutos — presién de los Sustitutos

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA estad consciente de que
tiene que competir con una empresa multinacional y Unica en el
pais en importar concentradores de oxigeno con sus respectivos
repuestos, la diferenciacion va a estribar en ofrecer el producto a
precio menor y ofrecer mantenimiento continuo; se aprovechara
ademas que el mercado en Ambato, no estd suficientemente

abastecido de concentradores de oxigeno.

Clientes — poder negociador

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA va a utilizar su poder de
negociacion con el cliente ofreciéndole mantenimiento constante de
los Concentradores de Oxigeno NEWLIFE de AIRESEP, precios
mas bajos que la competencia, al igual que la provision inmediata

de repuestos indispensables.
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Nuevos ingresantes — barreras de ingreso

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA con el fin de salir adelante
con la importacion y comercializacion de los Concentradores de
Oxigeno NEWLIFE de AIRESEP ha establecido contactos con
profesionales de la salud y pacientes del Hospital del IEES de
Ambato, a los que ha ofrecido charlas demostrativas para que ellos
establezcan la diferencia de costo, de calidad, de facilidad en el
manejo y de seguridad en su uso y sean quienes decidan

recomendar el producto.

El ingreso de nuevos importadores seria interesante, ya que asi se

podria competir mas lealmente.

Mega fuerza gobierno — presién, control y regulacion

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA tiene su mega fuerza
gobierno, puesto que la empresa posee las regulaciones legales para

su constitucién, como son:

» Nombre

» Aprobacion de la Superintendencia de Compafiias

» 6 socios (pudiendo llegar a un maximo de 15) de acuerdo al
Art. 92 de la Ley de Compaiiias, reformado por el Art. 68

de la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad
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Limitada, publicada en el Registro oficial No 196 del 26 de

Enero del 2006.

» Participaciones

» Obijetivo social

» RUC

» Pago del impuesto predial

» Patente otorgada por el Municipio de Quito

» Permisos sanitarios expedidos por el Ministerio de Salud

» Pago al Ministerio de Comercio

» Pago el impuesto para los Bomberos

> Permiso de funcionamiento del Ministerio de Medio
ambiente

» Numero patronal otorgado por IESS

» Codigo de Importador

La Red de Valores

Complementadores

BRACERO & BRACERO CIA. LTDA tiene dos tipos de

complementadores:

Complementadores externos.- Como la Constitucién del 2008

que con sus articulos referentes a la importacion y al sistema
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financiero permite a los empresarios a realizar gestiones

comerciales con mayor facilidad y rapidez.

Internet que facilita la obtencion de informacion a nivel mundial.

Contactos en diferentes partes del mundo

Complementadores Internos.- BRACERO & BRACERO posee
liderazgo en el nivel gerencial que ha logrado eficiencia, eficacia y
productividad en la empresa, unos sistemas de informacion

adecuados y buenas relaciones humanas.

4.3.1.6 Posicionamiento del Producto

BRACERO & BRACERO posicionara su producto tomando en

cuenta las siguientes estrategias de marketing:

Brindar un buen servicio no sirve de nada si el cliente no lo
percibe, para ello es necesario tener en cuenta los siguientes

aspectos en la atencion al pablico:

» Cortesia
» Atencion rapida
» Confiabilidad

» Atencién personal
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Personal bien informado
Simpatia

Enviar al cliente un folleto especializado

YV ¥V VY VY

Enviar al cliente una tarjeta de felicitaciones con motivo de

una fiesta o celebracién.

Caracteristicas del producto

Precio competitivo
Satisfaccion al cliente
Facilidad de movilizacion
Facil adquisicion
Mantenimiento

Facil adquisicion de repuesto

4.4 Aplicacion de acciones del marketing

vV Vv YV V VYV VYV V¥V

Marketing en la Web

Publicidad impresa

Publicidad mavil.

Publicidad exterior: vallas, pancartas, carteles y mas

Material P.O.P.

Ofrecimiento de promociones y combos de repuestos y accesorios.

Disefar un logotipo de impacto
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» Vender al por mayor y menor

» Marketing directo utilizando publicidad, telemarketing y correo directo.

4.4.1 Decisiones estratégicas

Crecimiento intensivo:

» Estructurar la organizacién de ventas y marketing para atender
mejor las necesidades de los consumidores.
» Incrementar ventas de concentradores de oxigeno NEWLIFE en

mercados de Ambato.

Estrategia integradora:

BRACERO & BRACERO con el fin de integrar al personal inmerso en la
importacion, comercializacion y venta de los concentradores de oxigeno
NEWLIFE con los clientes y consumidores ofrecera continua capacitacion

y tendra una comunicacion efectiva

Estrategia de diversificacion:

BRACERO & BRACERO, como tal va a empezar a diversificarse al

importar, comercializar y vender concentradores de oxigeno NEWLIFE;
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Dentro de este campo también diversificara su servicio al ofrecer

mantenimiento, asesoria técnica y repuestos garantizados.

Estrategias para lograr la calidad del producto:

» Implementar sistemas de retroalimentacion para garantizar servicio
de alto nivel a los consumidores.

» Reasignar recursos para satisfacer en forma efectiva las
necesidades de los consumidores.

» Aplicar la eficiencia para entregar concentradores de oxigeno

NEWLIFE de excelente calidad.

Estrategias para conseguir la lealtad de la gente:

» Mejorar la participacion y la productividad.
» Brindar capacitacion para ofrecer mejores oportunidades.
» Mejorar comunicaciones y reforzar lealtad.

» Servicio post-venta.

Estrategias para mejorar las utilidades de los accionistas

» Lograr resultados financieros de primer nivel con respecto a la

competencia.
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» Lograr la meta de crecimiento de utilidades con el precio de ventas
unitario prefijado.
» Lograr compromiso total y participacion activa en el proceso de

plantacion.

4.5 Fases estratégicas

» Establecer estructuras de ventas y marketing de los Concentradores de
oxigeno NEWLIFE, con un 10% de gastos generales. Estara a cargo del
gerente general de mercadeo.

» ldentificacién de nuevos mercados para la comercializacion y venta de
Concentradores de oxigeno NEWLIFE, para lograr un 39% de utilidades
(después de realizado el analisis financiero). Estard a cargo de un
investigador de mercados.

» Realizar un efectivo sondeo trimestral de opinién de los consumidores,
procurando alcanzar una tasa de respuestas del 15-20%. Estara a cargo de
un investigador de mercados.

» Reducir costos de importacion y distribucion en relacion a la
competencia en un maximo del 12% y el tiempo de entrega en un 10%.
Estara a cargo del gerente de operaciones.

» Revisar la calidad del producto y conseguir el 100/ 100% de excelencia.
A cargo del Gerente de Control de calidad.

» Establecer programas especificos de capacitacion y desarrollo para toda

la gente de la empresa.
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» Establecer informes semanales de supervision en base a breves
reuniones con el fin de mantener una comunicacion efectiva. A cargo del
Gerente de Operaciones.

» Lograr una rentabilidad mayor al 20%. A cargo del Gerente General.

4.5.1 Estrategias de promocién y publicidad: logotipo y slogan.

Graéfico # 43: Logotipo de concentradores de oxigeno Newlife de Airsep.

OOONUST 2 OTDNhOSgT

ELABORADO POR: El investigador
ESLOGAN DE CONCENTRADORES DE OXIGENO NEW LIFE

“Ahora puedes respirar, el OXIGENO ES GRATIS”

Promocién: Con el fin de vender mayor nimero de unidades de

concentradores de oxigeno NEWLIFE la empresa ofrecera:
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» Ventaja diferencial: menor precio que la competencia y servicio de
Post-venta.
Garantia por un afio
Mantenimiento gratuito por un afio (no incluyen repuestos)
Asesoria técnica gratuita.

Descuento por volumen

vV Vv VY V VY

Descuento por pago de contado

Publicidad para los diferentes clientes:

» Folletos con informacion detallada de los beneficios del
Concentrador de Oxigeno NEWLIFE de AirSep.

» Presentaciones de videos y charlas informativas sobre los
beneficios del Concentrador de Oxigeno NEWLIFE de AirSep.

» Demostraciones préacticas sobre el uso del Concentrador de
Oxigeno NEWLIFE de AirSep.

» Charlas individuales sobre las caracteristicas y beneficios del
Concentrador de Oxigeno. NEWLIFE de AirSep.

» Anuncios televisivos.

» Publicidad periodista.

> Publicidad radial.
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4.6 Auditoria del Marketing

4.6.1 Procedimiento de auditoria del Marketing

Una auditoria de Marketing es un elemento esencial de una evaluacion
total. Consiste en revisar y evaluar alguna actividad, por ejemplo las

financieras.

Una auditoria de Marketing completa es un proceso extenso y dificil, por
esta razén se hace con tan poca frecuencia, quiza a intervalos de varios
afios, por lo tanto, la auditoria a la nueva empresa se lo hara cuando ya esté

en marcha.®

4.6.2 Componentes de la Auditoria del Marketing

> Investigacion y toma de datos.

> Trabajo de campo.

> Analisis y consolidacion de datos.
» Contraste.

> Presentacion del informe.

> Plan de accion.

> Seguimiento.®

* STANTON, W., ETZEL, M. y WALKER, B. (2007). Fundamentos de MARKETING. Ed. MacGraw Hill.
Buenos Aires-Argentina. p. 634-635.

% ESCUELA SUPERIOR DE ESTUDIOS DE MARKETING. (2010). Médulo: Procedimiento de
Auditoria. Madrid-Espafia. (Folleto no publicado).p. 6.
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4.6.3 Andlisis financiero-Control de la rentabilidad.

ANTECEDENTES

Los socios de Bracero & Bracero, se han planteado ejecutar el proyecto de
importacion de Concentradores de Oxigeno NewLife de Airsep, con la
finalidad de comercializarlos en la ciudad de Ambato.

Los Concentradores de Oxigeno son fuentes de oxigeno silencioso y
confiable, que requieren poco mantenimiento. Los concentradores de
oxigeno han sustituido la necesidad de utilizar los cilindros debido a
diversas razones. Entre los beneficios que proporcionan los

concentradores de oxigeno tenemos:

» Los concentradores brindan un aporte de oxigeno continuo,
mientras que requieren muy poco mantenimiento.

» El concentrador permanece en la habitacion donde se lo coloca y la
persona que usa el dispositivo puede utilizar diferentes longitudes
de conectores para las canulas nasales que le permitiran moverse en
la casa sin necesidad de mover el concentrador (un concentrador
pesa alrededor de 20-25 kilos)

» Proporciona tranquilidad en su funcionamiento y no tiene riesgo de
accidentes por explosion.

» No necesita recargas de oxigeno ya que tiene un flujo de oxigeno
ilimitado, por lo tanto, ofrece comodidad al usuario, continuidad en

el uso del equipo, ahorro en tiempo y en dinero.
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Es un producto que aporta al bienestar de la salud de los pacientes que
padecen molestias pulmonares, consideramos que tendra gran acogida en

el mercado, por ser un producto nuevo y que brinda muchas ventajas.

INVERSION

Bracero y Bracero, es una empresa que se constituyo el 28 de diciembre de
1995, con el objeto de realizar la actividad econdémica referente a la
reparacion de equipo industrial, y desde 1998 se especializa en sistemas de
empacado, asesoria y fabricacion de repuestos para equipos industriales.
La empresa esta conformada por un equipo de ingenieros electrénicos y
mecanicos, lo que le permite dar una solucion global a los requerimientos
de mantenimiento a nivel industrial, con la finalidad de diversificar su
actividad e incrementar sus ingresos, hoy su objetivo es Importar 100
Concentradores de Oxigeno, para lo cual se requiere de la siguiente

inversion:

BRACERO & BRACERO CIA LTDA IMPORTACIONES DE C.O
PLAN DE INVERSION PARA IMPORTACION C.O

INVERSION 60.000,00
ACTIVOS CORRIENTES 51.860,00

Capital de Trabajo 6.263,00

Inventarios 45.597,00

ACTIVOS DIFERIDOS 8.140,00

Estudios de Mercado y Capacitacione:  5.000,00
Publicidad y Propaganda 3.140,00
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FINANCIAMIENTO

Los socios de la Compafiia han decidido que el proyecto se ejecutard con
capital propio y no requerirdn de financiamiento externo por lo tanto el

nuevo aporte al capital estara conformado de la siguiente manera:

FINANCIAMIENTO 60.000,00
GUILLERMO BRACERO 10.000,00
WASHINGTON BRACERO 10.000,00
VICTOR BRACERO 10.000,00
DEVORA BRACERO 10.000,00
SANDRA BRACERO 10.000,00
ALEXIS BRACERO 10.000,00

RESULTADOS DEL PROYECTO

INGRESOS

El proyecto consiste en la importacion de 100 Concentradores de Oxigeno
NewL.ife de Airsep, y de acuerdo al estudio de la demanda se ha definido
que los ingresos provenientes por las ventas y mantenimiento de

concentradores durante el primer afio seran:

CANTIDADES A VENDER ANO 2012

INGRESOS POR: JENE [FEB |MAR |ABR |MAY |JUN |JUL |AGO [SEP |OCT |NOV DIC TOTAL |[PVENTA INGRESOS §

[Venta de Concentradores

6

13

100

1.085.66

108.565.97

[Manten. de Concentradores

5

8

13

74

25,00

1.850,00

110.415,97
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COSTOS Y GASTOS

Los costos se los ha agrupado considerando si son Variables o Fijos, el

detalle mensual para el afio 2012.

Los Costos Variables son aquellos que varian conforme el nivel de
ventas, en el caso de la Venta del Concentrador se lo ha definido al costo
del producto importado que asciende a $455,97 mientras que el costo por
mantenimiento es de $16,2

A continuacion detallamos los componentes del Costo Variable.
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BRACERO & BRACERO CIA LTDA IMPORTACIONES DE C.O.

DETALLE DEL COSTO DE IMPORTACION DE C.O.

Precio de Fabrica
cantidad precio unitario subtotal
100 267,48 26.748,00

Costos en el exterior

Subtotal 26.748,00
Shipping & Handling 3.671,01
Sales tax 2.080,99
Order total 32.500,00
Costos de nacionalizacion
Flete Miami-Quito 4.687,50
Honorarios de agente de aduana 3.645,83
Impuestos de Internacion, y Otros 160,59
Recargo de combustible 937,50
Despacho 3.665,41
13.096,84
Costo Total 45.596,84
Unidades a Importar 100,00
| Costo Unitario 455,97 |

BRACERO & BRACERO CIA LTDA IMPORTACIONES DE C.O.
DETALLE DEL COSTO DE MANTENIMIENTO POR CADA

CONCENTRADOR DE OXIGENO

MATERIALES VALOR USD $
Humidificador 2,80
Canula 5,40
Brocha 3,00
Cera 4,00
Franela 1,00
Costo de Mantenimiento de Co 16,20
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Los Costos y Gastos Fijos, corresponden a gastos y costos que no varian

por el nivel de ventas.

A continuacion presentamos en resumen los Costos para el afio 2012:

COSTOS VARIABLES TOTAL
Costo de Ventas 45.597,00]
Servicio Posventa 1.198,80I
Total Costos de Ventas 46.795,80
COSTOS Y GASTOS FIJOS

Sueldos y Beneficios de Ley Administracion 11.743,95
Sueldos y Beneficios de Ley Ventas 4.607,70]
Alquiler de la bodega 1.200,00|
Publicidad y promocion 600,00|
Suministros de Oficina 308,10|
Utiles de aseo y limpieza 540,00|
Impuestos Prediales 50,00|
Permiso de Funcionamiento 400,00I
Depreciaciones 6.478,27
Amortizaciones 1.628,00]
Combustible 1.580,00|
Mantenimiento del Vehiculo 900,00|
Servicios Basicos 924,00|
Imprevistos 5% 1.548,00|

El precio se lo ha determinado en funcion de los costos fijos y variables
con una rentabilidad del 39%, obteniendo un precio de $1085,66 en
comparacion del precio de la competencia de $1200. El precio de Bracero

& Bracero se considera adecuado para el ingreso del producto al mercado.



135

BRACERO & BRACERO CIA LTDA IMPORTACIONES DE C.O.
DETERMINACION DEL PRECIO POR CADA CONCENTRADOR

A
COSTO
COSTOS ANUALES VALOR | UNIDADES| % [UNITARIO
A.- Costos Variables 45.597,00 100,00 455,97
B.- Costos fijos 32.508,01 100,00 325,08
E.- Rentabilidad Liquida esperada 39% 304,61
F.- Precio de venta 1085,66

B PRECIO DETERMINANDO EN FUNCION DEL MERCADO
[PRECIO COMPETENCIA 1200

|PRECIO BRACERO & BRACERO 1085,66|

EVALUACION DEL PROYECTO

PAY BACK

El Pay-back, es un método de seleccion estatico, es una técnica que se
utiliza para calcular aproximadamente el tiempo que tardardn en
recuperar el desembolso inicial en una inversion, en base a los flujos de
efectivo del proyecto.

Ayuda a tomar la decision de aceptar, proyectos e inversiones que
devuelvan dicho desembolso inicial en el plazo de tiempo que se estime
adecuado.

En base a la informacion del flujo de efectivo se ha calculado el pay back

obteniendo los siguientes resultados:


http://es.wikipedia.org/wiki/Inversi%C3%B3n
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CALCULO DEL PAY BACK

PERIODO DEPAGO r 1,96

>
=
o
w

Flujos anuales| Acumulacion
27.451,03 27.451,03
33.133,88 | 60.584,91 |Afio de recuperacion de la Inversion
39.160,55 99.745,46
46.532,47 146.277,93
55.518,67 | 201.796,60

(S0 F-NE NOS R N N

La inversion total en concentradores de oxigeno se recuperara en 1,96

afios aproximadamente.

VAN (Valor Actual Neto)

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros

ingresos y egresos que tendrd un proyecto, para determinar, si luego de

descontar la inversion inicial, nos quedaria alguna ganancia. Si el resultado

es positivo, el proyecto es viable.

La formula del VAN es:

VAN = BNA — Inversion

Donde el beneficio neto actualizado (BNA) es el valor actual del flujo de
caja 0 beneficio neto proyectado, el cual ha sido actualizado a traves de

una tasa de descuento.
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La tasa de descuento (TD) con la que se descuenta el flujo neto
proyectado, es el la tasa de oportunidad, rendimiento o rentabilidad
minima, que se espera ganar; por lo tanto, cuando la inversion resulta
mayor que el BNA (VAN negativo 0 menor que 0) es porque no se ha

satisfecho dicha tasa.

Cuando el BNA es igual a la inversién (VAN igual a 0) es porque se ha
cumplido con dicha tasa. Y cuando el BNA es mayor que la inversion es
porque se ha cumplido con dicha tasa y ademas, se ha generado una

ganancia o beneficio adicional.

CONDICIONAMIENTOS DE VAN

» VAN >0 — el proyecto es rentable.
» VAN = 0 — el proyecto es rentable también, porque ya esta
incorporado ganancia de la TD.

» VAN <0 — el proyecto no es rentable.

TIR (Tasa interna de retorno)

La TIR es la tasa de descuento (TD) de un proyecto de inversion que
permite que el BNA sea igual a la inversion (VAN igual a 0). La TIR es la

méaxima TD que puede tener un proyecto para que sea rentable, pues una
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mayor tasa ocasionaria que el BNA sea menor que la inversién (VAN

menor que 0).

En el proyecto de importacion de Concentradores de Oxigeno, a
continuacion se presenta los respectivos calculos para la evaluacion del

proyecto:

BRACERO & BRACERO CIA LTDA IMPORTACIONES DE CO
FLUJO DE EFECTIVODURANTE 5ANOS

CONCEPTOS IMOMENTO () 2012 2013 2014 2015 2016 |TOTAL
FLUJO NETO DE TODA LA INVERSION -60.000,00 27.451,03 33.133,88 | 39.160,55( 46.532,47 | 55.518,67| 201.796,60
TODALA
METODOS DE EVALUACION INVERSION

VPN| § 68.880,81
TIR 51,11%

PERIODO DE PAGO 1,96
Crecimiento Ventas 20,3%
Crecimiento Costos y Gastos 18,4%

A la tasa de descuento del 15% se obtendria un VAN de 68.880,81 y un
TIR de 51,11% por tanto obtenemos una VAN Positivo lo cual
confirmaria que el proyecto es rentable, alcanzando un TIR aceptable

para la ejecucion del Proyecto.



CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Objetivo 1. Garantizar un crecimiento a largo plazo e incrementar nuestra participacion

en el mercado.

» Conclusion. De acuerdo a lo planificado se espera vender 100 Concentradores
de Oxigeno en el lapso de 1 afio.
» Recomendacion. Aplicar las estrategias de marketing planificadas con el fin de

lograr la venta de los 100 Concentradores de Oxigeno.

Objetivo 2. Garantizar la satisfaccion del consumidor mediante el mejoramiento

continuo de la calidad.

» Conclusion. Dentro de la planificacion existen estrategias de mantenimiento
continuo de mejora de la calidad del productos y de los servicios que ofrece
Bracero & Bracero.

» Recomendacion. Aplicar lo planificado y continuar buscando nuevas estrategias

de mejoramiento de la calidad tanto en el producto como en los servicios.
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Objetivo 3. Incrementar la productividad y la oportunidad a través de mejor

capacitacién y comunicacion con nuestros clientes internos.

» Conclusion. Dentro de la planificacion existen estrategias de capacitacion al
cliente interno.
» Recomendacion. Capacitar continuamente al cliente interno de acuerdo a su

especialidad.

Objetivo 4. Lograr un retorno total de inversién que no sitle en el 25% superior de

nuestra empresa.

» Conclusion. De acuerdo al analisis financiero se espera un retorno total del
capital con una rentabilidad del 39%, con la venta de 100 Concentradores de
Oxigeno en el lapso de 1 afio.

» Recomendacion. Capacitar a los colaboradores en las ventas, en el
conocimiento detallado del producto y ofrecerle diferentes estimulos, con el fin

de lograr el objetivo propuesto.
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HERRAMIENTAS
DE LA
PLANIFICACION ESTRATEGICA
APLICADAS PARA DETERMINAR
EL PROBLEMA Y ENCONTRAR
EL CAMINO DE SOLUCION
EN LA EMPRESA
BRACERO & BRACERO
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ANEXO 1
DIAGRAMA ESQUELETO DE PEZ de Karou Ishikawa

Obijetivo: Identificar los aspectos méas importantes a los que se les debera encontrar una solucién para poder resolver el problema basico.

Catéstrofes Violencia social y Corrupcion Escaso crecimiento del
naturales politica politica producto interno bruto
(PIB)
Perdida de viviendas - Mayor nimero de robos - Anarquia - Inflacion y deflacion
y crimenes
= Inundaciones - Inseguridad - Levantamientos indigenas - Deterioro de la calidad de
vida de la poblacién
\ — Dafios estructurales Mayor pobreza - Gente no preparada en el poder \- No hay desarrollo en la produccion
- Falta de honestidad Contexto de

inseguridad

7

Pérdida del valor - Altos costos de produccion /- Mano de obra barata extranjera /- Ausencia de obra publica
institucional

= Desconfianza en la

administracion de justicia - Falta tecnologia de punta - Cierre de empresas - Imposicién de nuevos impuestos

- Cambio de las reglas de - Falta de investigacion - Altos intereses - Desempleo = Crecimiento del subempleo
juego

Inseguridad Mundo mas Cambio en las Déficit fiscal
juridica competitivo reglas de juego
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ANEXO 2

DIAGRAMA “POR QUE, POR QUE”

Objetivo: Penetrar en las raices del problema de Bracero & Bracero

Escasa demanda de trabajo

¢Por \qué?

(Por \gué?

¢Por \qué?

¢Po¥ué?
\

Dificultad en encontrar
repuestos originales

Repuestos de maquinarias muy

Prefieren comprar maquinarias
nuevas

Mano de obra baraté ofrecida
por extranjeros

¢Por \ qué?

-

L

¢Por\ qué?

\

ejund ap ej3o|oudal ap eiyje4 /
pepidijgnd ap eyjed
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ANEXO 3
BRAINSTORMING o Lluvia de ideas

Objetivo: Solucionar el problema de la empresa BRACERO y BRACERO

Traer mas
repuestos

Importar

electronicos L O un
y contrato
eléctricos nuevo

Desarrollar
un
nuevo
marketing

Establecer

O (@ sucursales

Importar
concentradores
de oxigeno
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ANEXO 4

MATRIZ DE DECISIONES

Objetivo: Priorizar la solucion al problema.

Ideas de Negocio \ Directivos 112|314 (5] 6] Total
1| Traer mas repuestos 3|1 1 (2 ([1]3 10
2| Buscar un contrato nuevo 3|1 3 [3[4]4]3 20
3 | Establecer sucursales 413|144 |44 23
4 | Importar condensadores de oxigeno 5|15 5|5([4]3 27
5| Desarrollar un nuevo marketing 412 2 [5[3]1 17
6 | Importar equipos eléctricos y electronicos [ 1 | 1 [ 2 | 2 | 1 | 1 8
Indicaciones: Cada socio dara una valoracion de 5 puntos por idea.
RESULTADO
Idea | Puntaje sobre 30 | Porcentaje

4 27 90%

3 23 76,60%

2 20 76,60%

5 17 56,60%

1 10 33,30%

6 8 26,60%

La idea con mejor porcentaje es la N°4.

Importar concentradores de oxigeno, por las siguientes razones:

» Es mas facil importar que producir

» Las reglas del mercado no son claras
» Lamano de obra nacional es muy cara
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ANEXO 5

Problema Contexto de Inestabilidad

Causas Factores

Crisis Nivel 5 .
Mundial M acro Economicos
Crisis en S _
Sociales
Latinoamérica M eSO

Crisis en
Ecuador

M | cr Catastrofes Naturales

— > EmpresaB & B.

Ingresos Competencia Peligro de
economicos bajos desleal desaparecer



Efectos

Inseguridad
Politica

A

Inseguridad
social

A

Inseguridad
econdémica

A
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ANEXO 6

Arbol de Problemas

Deslaves

A

Inundaciones

Maremotos

Terremotos

Capitales que
salen del pais

A

Cierre de
empresas

A

Mano de obra
barata

A

Contexto de inestabilidad

Problema
Central

Causas

Crisis mundial

Catastrofes
naturales

Inmigracion al
Ecuador
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ANEXO 7

Constelacion de ideas para profundizar en el estudio de las variables.

Crisis en
B&B

Crisis en
Ecuador

Crisis en
Latinoamericano

CONTEXTO
DE
INESTABILIDAD

Diversificacion del
Capital

Catastrofes
Naturales

Factores
Sociales

Factores
Econdmicos

Factores
Politicos
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ANEXO 8

Constelacion de ideas para profundizar en el estudio de variables.

Establecer el compromiso y
el desafio con el cambio, la
innovacion y la superacion

Cambio
drastico

Innovar la

Inestabilidad
empresa

Desarrollar el
instinto de
supervivencia

A 4

Estrategia

Diversificacion
del capital

Importacion y
comercializacion de
concentradores de

oxigeno

Plan de
marketing
estratégico

Plan
Estratégico

Recursos
financieros

Recursos

Recursos
humanos

técnicos
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ANEXO 9

Red de Inclusiones Conceptuales

Superar la crisis en
Bracero & Bracero

Crisis en Bracero &
Bracero

Importacion y comercializacion
de concentradores de oxigeno

Crisis en Ecuador

Planificacion
Estratégica

Diversificacion del
Capital

Estrategia

Crisis Latinoamericana

Contexto de < >
Inestabilidad

Para superar

Variable Independiente Variable Dependiente
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ANEXO 10

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

ENCUESTA PARA LOS SOCIOS Y EMPLEADOS DE BRACERO & BRACERO.

Estimado Sr.

Este cuestionario pretende recabar informacién valiosa que permitira disefiar un

proyecto econdmico para salir de la crisis en este momento de inestabilidad.

La informacion proporcionada por usted es estrictamente confidencial y solo sera

utilizada con fines de estudio.

Gracias por su colaboracion.

INSTRUCCIONES

Los enunciados siguientes describen situaciones que usted esta viviendo en su

contexto. Por favor lea atentamente cada uno de ellos y marque con una (X) la

respuesta que mejor refleje su sentir. Dignese a contestar todos los items.

No PREGUNTAS SI |NO
1 ¢ Considera usted que estamos viviendo en un contexto de inestabilidad?
2 ¢Ha sentido un drastico en el valor monetario?
3 ¢Cree usted que existe mayor pobreza?
4 ¢Cree usted que existe seguridad en el pais?
5 ¢Ha notado que el subempleo ha aumentado?
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6 ¢Se puede confiar en las reglas del gobierno?

7 ¢Vive usted con la incertidumbre de ser afectado por una catastrofe natural?
8 ¢Los migrantes ofrecen mano de obra barata?

9 ¢Han disminuido los contratos de trabajo nuevos?

10 ¢Ha disminuido su ingreso econémico?

11 ¢Considera usted que la importacién de concentradores de oxigeno beneficiara a la empresa?
12 ¢Cree usted que se deberia traer mas repuestos?

13 ¢Bracero & Bracero deberia fusionarse con otra empresa similar?

14 ¢Se podria imortar equipos eléctricos y electrénicos?

15 ¢Se beneficiaria la empresa con la diversificacion del capital?

16 ¢La diversificacion del capital es una amenaza para la empresa?

GRACIAS POR SU COLABORACION.
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ANEXO 11
TEORIA SOBRE LA IMPORTACION BASADA EN EL FOLLETO ABRIL DEL

2009 ENTREGADO POR ADUANA DEL ECUADOR ADUANA DEL ECUADOR

Importacion:

Concepto: Compra a proveedores situados fuera del territorio.// Compra de bienes y
servicios procedentes del extranjero.// Adquisicion de bienes, servicios, mano de obra,
capitales y otros, procedentes del extranjero o adquiridos en el extranjero.// Compra de
productos (bienes y servicios), a un mercado extranjero.// Importaciébn a consumo
(Régimen Codigo 10), es el régimen por el cual las mercancias extranjeras son
nacionalizadas y puestas a libre disposicién para uso o consumo definitivo, luego de haber
pagado los correspondientes tributos de comercio exterior y cumplir con las obligaciones
en materia de restricciones arancelarias, asi como con las demas formalidades establecidas

en la Ley Organica de Aduanas (LOA).

Los puntos clave para decidir una importacién son:

Relacion entre filiales (politicas y normas de la empresa).

Velocidad.

Vision estratégica a medio y largo plazo (leyes, procesos).

vV V VYV V

Reglamentaciones, normas vigentes en el Ministerio correspondiente al bien o

servicio importado.
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Base legal de las importaciones:

Arts. 9, 43, 44, 46,51 a la Ley Organica de Aduanas (LOA).
Art. 168 del Reglamento General a la LOA.
Resoluciones No 466, 467 y 468 del COMEXI.

Fecha de actualizacion: Abril 2009.

Documentos que exige la Aduana del Ecuador al momento de realizar una

importacion:

» Original o copia negociable del Documento de Transporte.

» Factura comercial.

» Declaracion Andina de Valor (DAV).

» Podliza de seguro.

» 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 liberacién arancelaria.

» Documentos de Control Previo exigidos por regulaciones del COMEXI y/o del

Directorio de la Aduana del ecuador.
Impuestos que se debe pagar en la Aduana del Ecuador:
PRECIO FOB (\Valor soportado con facturas)

FLETE (\Valor de transporte internacional)

SEGURO (\Valor de la prima)



158

TOTAL: CIF (Base imponible para el célculo de los impuestos)

Una vez obtenido el valor CIF se podra hacer el calculo de los siguientes impuestos:

» AD-VALOREM (Arancel cobrado a las mercancias).

» FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia, constituye el 0,5% del valor
del CIF).

» ICE (Impuesto a los consumos especiales).

» SALVAGUARDIA POR BALANZA DE PAGOS (Recargo Ad-Valorem,
Recargo Arancelario Especial adicional al arancel vigente, y Restriccién
Cuantitativa de Valor-cupos).

» IVA (Impuesto al Valor Agregado)

» IMPUESTO DE SALIDAS DE DIVISAS (1% del CIF + Ajustes de Valor)

EL VALOR TOTAL A CANCELAR POR EL IMPORTADOR ES LA SUMA DE

LOS IMPUESTOS ANTES MENCIONADOS.

Importador:

Concepto: Persona que importe mercancias por cuenta propia o de terceros y que cumpla

con las normas de importacién, con las disposiciones legales, reglamentarias y

administrativas vigentes.
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Requisitos para registrarse como importador ante la Aduana del Ecuador:

> Obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), que expide el servicio de
Rentas Internas (SRI).
> Registrarse como importador ante la Aduana del Ecuador, ingresando en la pagina:

www.aduana.gov.ec, link OCE’s (Operadores de Comercio Exterior), menu:

Registro de datos. Una vez aprobado su registro, se podra acceder a los servicios

que le brinda el Sistema Interactivo de Comercio Exterior (SICE).
» Dentro del SICE, registrar su firma autorizada para la Declaracion Andina de Valor

(DAYV), opcidn: Administracion, Modificacidn de datos generales.

» 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 informacion se encuentra
establecida en las Resoluciones No 182, 183,184 y 364 de Concejo de Comercio

Exterior e Inversiones (COMEXI), www.comexi.gov.ec, link: Resoluciones.

> En caso necesario se debe buscar la asesoria y servicios de un Agente de Aduana de
confianza, quien realizard los tramites de desaduanizacién de las mercancias. El
listado de Agentes de Aduana actualizados se encuentra en la pagina web

www.aduana. gov.ec.


http://www.aduana.gov.ec/
http://www.comexi.gov.ec/
http://www.aduana.gov.ec/
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ANEXO 12

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES DE BRACERO & BRACERO

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES SRi
SOCIEDADES R
NUMERO RUC: 1791316835001
RAZON SOCIAL: BRACERO & BRACERO CIA. LTDA.
HOMBRE COMERCIAL: BRACERO Y BRACERO
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS
HEP. | EGAL / AGENTE DE RETENCICH: BRACERO TOBAR WASHING TON ALEXIS
CUNTADGR: PANCHES NARVAEZ GIOCONDA SOLEDAD
?-zc. INICIO ACTIVIDADES: 21/06/1996 FEC. CONSTITUCION: 21/05/1996
FEC. INSCRIPCION: 26/06/1396 FECHA DE ACTUALIZACION: 10/05/2010

& "7 ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:
- FABRICACION Y REPARACION BE EQUIPO INDUSTRIA.

DIRECCION PRINCIPAL:

Provincia: PICHINCHA  Cantéi: QUITO  Patroguia: ALFARO (CHIMBACALLE) Barrio: CHIRIYACU ALTO  Calle: !
GONZALO MARTIN Nomero: 676  Intersaccion: AV. ANA PAREDES DE ALFARO Oficina. PB  Referencia ubicacion: A 3
CINCO CUADRAS DEL COLEGIO TARQUI  Telefono Trabajo: 022641598 Email: i
g Qb g .com |

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:

* ANEXO DE COMPRAS Y RETENCIONES EN LA FUENTE POR OTROS CONCEPTOS

* ANEXO RELACION DEPENDENCIA 1
* DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA_SOCIEDADES :
* DECLARACIGN DE RETENCIONES EN LA FUENTE !
* DECLARACION MENSUAL DE IVA '

* IMPUESTO A LA PROPIEDAD DE VEHICULOS MOTORIZADOS |

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 001 al 001 ABIERTOS: 1 l
JURISDICCION: \ REGIONAL NORTE\ PICHINCHA RR L

A‘CXK Bv\'xrn ii—s

FIRMADEL CONTRIBUYENTE——
{lsuario:  SDVLOT0208 Lu;

e SRigovec |

NOTA: El codigo de importador corresponde al mismo numero del RUC.
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ANEXO 13

REGISTRO MERCANTIL DE BRACERO & BRACERO EN EL CANTON QUITO

REGISTRO MERCANTIL
DEL CANTON QUITO

(TR

ZON: Con esta fecha queda inscrito el presente documento y la Resoluciéon numero 00.Q.1J.
DOS MIL OCHOCIENTOS CATORCE del Sr. INTENDENTE JgRiDICO DE LA
OFICINA MATRIZ de 05 de Octubre del 2.000, bajo el nimero 3404 del Registro Mercantil,
Tomo 131.- Se tom6 nota al margen de la inscripcion niimero 1297 del Registro Mercantil de
veinte y uno de Mayo de mil novecientos noventa y seis, a fs. 2137vta, Tomo 127.- Queda
archivada la SEGUNDA COPIA Certiticada de la Escritura Publica d¢ AUMENTO DE
CAPITAL; y, REFORMA DE ESTATUTOS de la Compafiia " BRACERO &
. BRACERO CIA.LTDA.", otorgada el 22 de Agosto del 2.000, ante la Notaria
TRIGESIMA PRIMERA del Distrito Metropolitano de Quito, DRA. MARIELA POZO
ACOSTA - Se fijé un extracto’ para conservarlo.por seis meses, segin lo ordena la Ley,
signado con el nimero 2142.- Se da asi cumplimiento a lo dispuesto en el ARTICULO
TERCERO de la citada_Resolucion, de conformidad.a lo establecido en el Decreto 733 de
22 de agosto de 1975, publicado en el Registro Oficial 878 de 29 de agosto del mismo afio.-
Se anot6 en el Repertorio bajo el numero 020515.- Quito, a ocho de Noviembre del afio dos
mil.- EL REGISTRADOR.- : :

on Gl e
DR. RAUL GAYBOR RCE/AB
& /- REGISTRADOR MERCANTIL

b2

//DEL CANTON QUITO

RG/lg.-
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ANEXO 14
REGISTRO DE BRACERO & BRACERO EN LA SUPERINTENDENCIA DE

COMPANIAS DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR

REPUBLICA DEL ECUADOR -- -
SUPERINTEND':NCIA DE COMPARIAS

E .JUr-“lDiL.u D: i_.A O’? CiNA MATRIZ
: c_.o NSIPERANDO:

QUE se han presentado a-este Deé,b'ac'i;\.o tres testimonics de la escritura
publica de aumento de capital y reforma de estatutos de iz compaiia
BRACERO & BRACERO Cla, LTDA. otorgada ante el Notaric Trigésimo

=

Primero del Distrito Metropolitano de Quito el 22 de agosto del 2000, con ia

solicitud para su aprobacion;

2l Departamento Juridico de Compafiias, mediante Memorando
) ’1 78 de 3 de octubre del 2000, ha emitido informe favorable para

iciones asignacas mediante Resolucian No.
ADM 95 Gog de 26 de ab i dé 1998,

RESUELVE;

wtaxutcs de i.: compaﬁla BRACERO & BRACERO CIA, LTDA. en los términos
censtanies de la referida escritura; y, dispener que un extracto ce la misma sa
publigue, por una vez, en uno de los periddicos de mavyor circuiacion en el
Cistrito Metropolitanc de Quito

ARTICULD SEGUNDO.- DISPONER que los Notarios Trigésimo Primero v
Quinto del Distrito ’*,setlopohtawo de Quito, tomen nota al margsn de Eas
matrices da la escritura publica qus se aprueba v la de constitucion, en su
N ; orden, dei conienide ce la presente Resoiucion; vy sienten en las copias ias
| razenes )"e-‘,i')PCLliab
ARTICULO TERCERO.- DISPONER que el Registrador Mercantil dej Distrito
Matropolitano de Quito, inscriba la escritura v esta Resolucion: toma nota de ta!
inscripcion al margen de la constitucion, v siente en las copias las razones del
cumpiimiento de lo dispuesto en este articuio

Cbmnndo conh io anterior, remitase a ea*e Despacho copia ceriificada cde ia

escritura publica respectiva. 4
COMUNIQUESE.- CADA: K : W}Eﬁim Metropoiitano de Quito,
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ANEXO 15

MARKETING EN LA WEB

Pagina Principal

-

Concentradores de

AUR[EP  Oxigeno Newlife
de Airsep

\Unicio | \ Empresa | \ Productos | \ Soporte | \ Capacitacién) \ Contictenos
( )

Agfee

La Serie NewLife es la linea mas econoémica de AirSep de los concentradores mo-
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viles de oxigeno, entregando hasta 5 LPM de oxigeno terapéutico en hogar y en el
hospital. Con centenares de millares de unidades en uso diario a través del mundo,
este concentrador de bajo consumo de energia, beneficia al paciente con un alto
rendimiento, un mantenimiento facil, y la confiabilidad incomparable. Las unidades

estan disponibles con un monitor opcional del oxigeno. Las unidades se pueden

también equipar de un flujo metro pediatrico para el uso con los infantes y otros
pacientes prescritos para bajo flujo (0,5-2 LPM).

Direccion: Calle Castilo Ed entre Av. Cevallos y Juan Benlgno Vela
084978777

Pagina vinculo Productos
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\Inlc(o) \Empresa] \Productos ) \sooorte ) \czpac(laclén} \concéctenos)

Concentradores Portatiles de Oxigeno M’ K

Especificaciones Técnicas
Funcionamiento: * 1- 5 Litros por Minuto: concentracién de Oxigeno de 92%-
i 69,9

95%. Di X alto x 41,9 x ancho x 36,8
centimetros de profundo

Peso: 24,5 kilogramos

Energia: 120 VAC, 60 hertzios, 4,0 amperios. Consumo de energia: 350 Watts. Alarmas: Apagén.
Presion alta y baja. Prueba de la bateria.

Comodidad: El concentrador se puede mover facilmente sobre sus ruedas de una habitacién a
otra. Es mas se carga con facilidad en un automévil permitiendo al paciente salir de visita o de
viaje llevando su fuente de oxigeno consigo. Ofrecemos canulas de oxigeno de 2, 7.5y 15 mts.,
sin ninguna conexién o empates, para una mejor dosificacién del oxigeno y mayor libertad de
movimiento del paciente en su hogar.

Direccion: Calle Castilo Edifick 0- 2do Piso entre Av. Cevallos y Juan Benlgno Vela
846419 - 084G78777

Ambato - Ecuadar
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\Inlc(o) \Empresa) \Productos) \Soporte ) \Capacltac(én) \Contéctenos]

s

Al momento de realizar la impleza de la parte interior La parte Interna del equipo se debe limplar con una brocha

del equipo asegurarse de no tocar la tarjeta

S

o Edificio Ambato 500 - 2do Piso entre Ax Cevallos y Jian Benigno Vela
" 02846419 - 0BAGTTTT

Ambato - Ecuador
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ANEXO 16

PUBLICIDAD IMPRESA

Flayer1

Concentradores de
Oxigeno Newlife
de Airsep

OTROWUST B O 0NUNT l

EP
NUEVO Concentrador ﬂ,—

de Oxigeno
Capacidad: 5 Llt/m
Modelo: Elite
Marca: New Life
+canulade 7 m

y humidificador

Direccion: Calle Castillo Edificio Ambato 500
2do Piso entre Av. Cevallos y Juan Benigno Vela
Teléfono: 032846419 - 084978777
Www.braceroybracero.com
Ambato - Ecuador

Flayer 2

Concentradores e
Oxigeno Newlife
de Airsep

OTMNUSC R O ONESC

NUEVO

Concentrador de Oxigeno Direccin: Calle Castillo Ediicio Ambato 500
Capacidad: 5 lt/m 2do Piso entre Av. Cevallos y Juan Benigno Vela
Modelo: Elite Teléfono: 032846419 - 084978777
Marca: New Life wwwbraceroybracero.com

+ canula de 7 my humidificador Ambato - Ecuador J
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ANEXO 17

PUBLICIDAD EXTERIOR

Afiche

Concentradores de
Oxigeno Newlife
de Airsep

0mene~C @ O~ENBNG

Los pacientes disfrutaran de
mayor silencio, facilidad de uso
y menor consumo de potencia
Fiabilidad, servicial y de Facil
mantenimiento

Valvula Economizadora
Seguridad y rapidez operativa

y muchas ventajas mas...

NUEVO Concentrador de Oxigeno

Capacidad: 5 t/m

Modelo: Elite

Marca: New Life

+canulade 7 myhumidificador P maor informaciéa vistamas on

[f] bracerobracero Direccién: Calle Castillo Edificio Ambato500  Teléfono: 032846419
[B] @bracerobracero  2do Piso entre Av. Cevallos y Juan Benigno Vela Ambato - Ecuador

onens~g  onmneng

Concentradores de
Oxigeno Newlife
de Rirsep
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Concentradores de Oxigeno

Facilidad de uso - Menor consume de potencis

Fiabilidad - Ficit Mantenimiento

Vilvuls Economizadors - Seguridad y rapidez

Operativa y muchas ventajas més...

Dimsciben Calie Cmtiito CARCio Amiata L)
3c Pso antie M Cevilien ¥ hon Bensges Vel

€
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ANEXO 18

MATERIAL P.O.P.
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ANEXO 19

PUBLICIDAD MOVIL

Concentradores de Oxigeno

Facilidad de uso - Menor consumo de potencia
Fiabilidad - Facil Mantenimiento
Vélvula Economizadora - Seguridad y rapidez
operativay muchas ventajas més...

032846419
o

uuuuuuuu




