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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion busca elaborar el plan estratégico y operativo para la
empresa Truck Partes y Servicios domiciliada en la ciudad de Quito, para asi mejorar su
gestion administrativa y sus procesos internos, asi también proporcionar una herramienta

para el desarrollo y crecimiento de la misma.

El trabajo cuenta con cinco capitulos, el primer capitulo abarca la informacion general de
la empresa, los objetivos de estudio y el marco referencial, que daran el punto de partida al

trabajo de investigacion.

El segundo capitulo consta del analisis externo, interno y financiero, para la identificacién
de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que tiene la empresa, para asi

definir la matriz FODA y formular las estrategias para la empresa.

El capitulo tres contiene la definicion de la mision, vision, valores, objetivos, estrategias y
plan de accién, dando asi estructura a la filosofia corporativa y definiendo la direccion de

la empresa.

El capitulo 4 comprende toda la parte de implementacion del plan estratégico como son la

socializacion, el desarrollo de estrategias y la evaluacion de las mismas.
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Finalmente, el capitulo 5 contiene las conclusiones y recomendaciones que han resultado
de la investigacion, alineadas con los objetivos del trabajo de estudio, para que la empresa

tome en cuenta y tome las acciones que mas convenientes.



INTRODUCCION

La planificacion estratégica es un proceso a través del cual la organizacion define sus
objetivos de mediano y largo plazo, identifica metas y objetivos cuantitativos, desarrolla
estrategias para alcanzar dichos objetivos y localiza recursos para llevar a cabo dichas

estrategias.

Toda empresa tiene que darle importancia al proceso de definir a donde se quiere llegar a
través del tiempo. El proposito de la planeacion estratégica es posibilitar un desarrollo
coherente de las organizaciones, que permita coordinar las acciones de las diferentes
subunidades mediante criterios unificados que resuelvan conflictos de interés y que
provean suficiente claridad a todos los estamentos de la empresa sobre los objetivos que

persiguen y los métodos escogidos por ellos.

En el Ecuador muchas pequefias empresas no cuentan con un plan estratégico por lo que

estas tienden a ser ineficientes e ineficaces y no crecen dentro del sector al que pertenecen.

En presente trabajo se analizara la situacion actual de la empresa Truck Partes y Servicios,
una pequefia empresa gue no cuenta con una planificacién estratégica operativa, tras el
analisis se desarrollara un plan estratégico operativo, otorgandole asi una direccién para el
mejoramiento de sus actividades, se determinaran estrategias para el cumplimiento de los
objetivos fijados, para que asi la empresa continte con su desarrollo dentro del sector de la

metalmecanica.



1. GENERALIDADES

1.1. ANTECEDENTES

La economia de un pais se divide en tres sectores econémicos: sector primario o
agropecuario, sector secundario o industrial, y sector terciario o de servicios.

Dentro del sector industrial (secundario) se encuentran dos subsectores: el de
extraccion que se refiere a la extraccion minera 'y de petréleo, y el de transformacion
que engloba toda actividad de modificacion de materias primas para la elaboracion

de nuevos productos. (Subgerencia Cultural del Banco de la Republica, 2015).

En Ecuador las actividades de transformacién de materias primas han ido creciendo
en los Gltimos afios, con un especial desarrollo en el sector de la metalmecanica
siendo esta un proceso de disefio y fabricacion de estructuras metélicas, con
procesos que pueden ser muy complejos, ya que implica un conjunto de diversas
acciones donde se utilizan productos de la siderurgia con algun tipo de

transformacion, ensamblaje o reparacion. (PRO ECUADOR, 2013)

Gracias al sector metalmecénico 23,600 personas tienen empleo directo y ha
generado 50,000 empleos indirectos en Ecuador, por eso metalmecanica ha sido
reconocido como sector prioritario para el pais, es un sector transversal por la

influencia que tiene sobre muchas aéreas productivas e industriales, ya que es



proveedor de productos para maquinarias, construccion, carrocerias, automotriz,
etc. Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC). El sector de
metalmecéanica representa el 14% del PIB y ha tenido un crecimiento promedio
anual de 7% desde el 2000 hasta el 2011. EI Encadenamiento Productivo es el
mayor indicador del sector ya que permite ver la relacion a largo plazo que establece
con los demas sectores industriales, el cual da como resultado que el consumo
intermedio de acero es del 65%, superior al de la industria manufacturera con el
59%, y ha hecho que Ecuador sea conocido por la calidad de los productos en
metalmecanica, llegando de enero a julio del 2013 a exportar USD 70 millones a

Colombia, Venezuela, Peru, China y Estados Unidos (PRO ECUADOR, 2013).

La industria de metalmecéanica se divide en términos generales en varios
subsectores:

- Metélicas basicas.

- Productos metalicos.

- Maquinarias no eléctricas.

- Maquinarias eléctricas.

- Material de transporte y carroceria.

- Bienes de capital.

Dentro de los subsectores indicados, se destacan los siguientes productos
ecuatorianos del sector metalmecanico:

- Cubiertas metélicas.

- Tuberias.

- Perfiles estructurales.



- Perfiles laminados.

- Invernaderos viales.

- Sistemas metalicos.

- Varilla de construccion.
- Alcantarillas.

- Productos viales.

- Sefalizacion.

- Linea blanca.

Adicionalmente, los productos del sector metalmecanico también son insumos para
la elaboracion de maquinarias y equipo para el sector petrolero, eléctrico y

agroindustria en general.

La industria y servicios de metalmecanica constituyen una base fundamental en la
cadena productiva del pais, por su alto valor agregado, componentes tecnologicos
y su articulacién con diversos sectores industriales tales como alimenticio, textil y
confecciones, maderero, entre otros. Segun el Instituto de Promocién de
Exportaciones e Inversores, el sector de metalmecanico es un pilar fundamental en
el desarrollo de proyectos estratégicos y gran generador de empleo ya que necesita
de operarios, mecénicos, técnicos, herreros, soldadores, electricistas, torneros e

ingenieros en su cadena productiva.

Por todo esto en el pais se han puesto en marcha varios negocios en los Ultimos
afios, se han creado empresas grandes, medianas y pequefias que ofrecen una

diversidad de productos y servicios dentro de la rama de la metalmecanica, ya sea



1.2.

desde produccion de insumos como son tornillos, varillas, placas; hasta la
elaboracion de estructuras metalicas como torres de telecomunicaciones, castillos
botelleros, plataformas petroleras. Ademas del crecimiento de los demas sectores
industriales que necesitan proveedores de productos y servicios de metalmecanica
para realizar estructuras metalicas para su infraestructura, para el transporte de sus
productos y a su vez para el mantenimiento de los mismos, ha permitido que esta
industria vaya creciendo y el mercado tenga mayor oferta y demandada de este tipo

de productos y servicios

Frente a esta gran oportunidad dentro del sector metalmecanico se ha venido dando
la necesidad de disefiar un plan estratégico y operativo para la empresa Truck Partes
y Servicios asociada a este sector en la rama de material de transporte y carroceria;
para que asi la empresa tenga objetivos claros que pueda llegar a alcanzarlos y a su

vez pueda ser mas competitiva dentro el mercado.

LA EMPRESA

TRUCK PARTES Y SERVICIOS nace en el 2008 en manos del Ing. Washington
Vaca con ayuda de su amigo el Sr. Angel Chavez, como un negocio dedicado a
actividades de metalmecénica pesada, venta de partes y piezas de vehiculos
automotrices, construccion y mantenimiento de estructuras metalicas. Este negocio
se emprendio a raiz de que el Ing. Vaca dejo su empleo, dandosele la oportunidad
de ser proveedor de productos y servicios para la misma empresa donde laboro.

Gracias a la eficiencia y eficacia en su trabajo, calidad en atencion y servicio al



cliente, otras empresas empezaron a contactarlo. Esto hizo que las actividades
economicas crecieran y que el mencionado ingeniero haga un aporte de capital
adicional para la adquisicion de maquinaria, instrumentos de trabajo, materia prima
en pos de satisfacer los estandares de exigencias de sus clientes. Hoy en dia es un
contribuyente obligado a llevar contabilidad, abrié campo de trabajo para obreros
metalmecanicos siendo asi participe del desarrollo del pais con su pequefia empresa

TRUCK PARTES Y SERVICIOS.

La empresa por la misma formacion académica de su duefio tiene un alto estandar
de calidad en cuanto a trabajos de metalmecanica y la provision de repuestos y
partes automotrices, pero es necesario tener una estructura administrativa que
indique la direccion que debe tomar para poder crecer en el mercado y no estancarse

como muchas lo han hecho.

1.2.1. Ubicacion

La empresa TRUCK PARTES Y SERVICIOS tiene su oficina principal en

la Av. América N 29-25 y Bartolomé de Las Casas, canton Quito de la

provincia de Pichincha. Ver figura 1.
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Figura 1. Croquis de localizacion de oficina TRUCK PARTES Y SERVICIOS

Fuente: Google Maps

El taller mecéanico se encuentra ubicado en el pasaje Los Gansos S/N y
Panamericana Norte Km. 14, direcciones ubicadas en el cantén Quito de la

provincia Pichincha. Ver figura 2.
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Figura 2. Croquis de localizacion de taller TRUCK PARTES Y SERVICIOS
Fuente: Google Maps

1.2.2. Productosy Servicios

Los principales productos y servicios de TRUCK PARTES Y SERVICIOS
son: venta de repuestos y piezas automotrices, venta de repuestos para
estructuras, mantenimiento de estructuras metalmecanicas, disefio y

elaboracion de estructuras como: plataformas, castillos botelleros, triciclos,
galpones, entre otros.



1.3.

1.4.

1.5.

CULTURA ORGANIZACIONAL

TRUCK PARTES Y SERVICIOS tiene una administracion empirica, ya que su
duefio a pesar de su gran formacion técnica no ha desarrollado una fuerte habilidad
administrativa, por esto no existe una estructura administrativa bien definida que

conste en un documento formal.

BASE FILOSOFICA

La empresa no tiene filosofia organizacional definida, pero los principios bajo los
que su duefio trabaja son: entregar un servicio de calidad, esto implica la entrega a
tiempo de sus productos y servicios, entrega de productos bajo estandares
solicitados por el cliente, atencidén oportuna a los requerimientos de sus clientes,
atencion post venta. Es necesario que estos principios sean transmitidos a los

colaboradores.

PROBLEMATICA (DIAGRAMA DE ISHIKAWA)

La empresa Truck Partes y servicios no cuentan con un direccionamiento
estratégico por lo que se ha analizado las causas por lo que esto ocurre, mediante

el diagrama de Ishikawa. Ver figura 3.
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realizacion de trabajos No existe un analisis
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calidad, eficiencia,

eficacia

Poco interés de crecimiento Medio Ambiente

Mo hay guias de riegos en el trabajo
solicitado por clientes

Métodos Medicion

Figura 3. Diagrama de Ishikawa
Fuente: Investigacion autor, analisis de los problemas que afectan a la planeacion

estratégica de la empresa TRUCK PARTES Y SERVICIOS

La informacion para la identificacion de los problemas que afectan a la
empresa se la recolecto mediante la observacion y registradas en tarjetas de

observacion, ver anexo 1.
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1.6. OBJETIVOS DE ESTUDIO

1.6.1. Objetivo general

Disefar y desarrollar un plan estratégico y operativo para mejorar la gestion
administrativa y entregarle un direccionamiento estratégico a la empresa

Truck Partes y Servicios.

1.6.2. Objetivos especificos

« Formular estrategias que se ajusten a las necesidades y tamarfio de la
empresa.

% Guiar al Ing. Washington Vaca en la implementacion del plan
estratégico.

+¢+ Definir indicadores de gestion para medir el rendimiento de la empresa.

¢ Implementar el plan estratégico a 3 meses.

1.7. MARCO REFERENCIAL

1.7.1. Marco tedrico

Se analizard la estructura del plan estratégico para sustento tedrico del

presente trabajo.

Al hablar de plan estrategico de la empresa nos referimos al plan maestro
en el que la alta direccidn recoge decisiones estratégicas que se adoptan
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en el momento que ha realizado la reflexion estratégica, en referencia a
lo que hard en los préximos 3 afios, para que la empresa sea competitiva
y permita satisfacer las expectativas de sus stakeholders (Sainz, 2012,
pag. 39).
Por lo tanto, se entiende que el plan estratégico son las decisiones que la alta
direccion de una empresa toma para ser mas competitiva a lo largo del

tiempo tras el analisis de varios factores y el uso de un método para obtener

asi las mejores estrategias.

Podemos decir que realizar un plan estratégico equivale a:

- Prever lo que puede suceder en el mercado.
- Preparar alternativas para direccionar el negocio.

- Fijar objetivos realistas.

La planificacion permite a las organizaciones la construccion de su propio
futuro, porque ya no solo es necesario mirar hacia el futuro sino también es
necesario establecer los medios necesarios para la construccion de ese

futuro.

Tras este analisis realizar un plan estratégico es importante porque
mediante las funciones de analisis, planificacion, organizacién, ejecucion
y control se alcanza una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y
fuerte frente a la competencia (Sainz, 2012, pag. 43).

Si un plan estratégico es realizado de forma sistematica proporciona las

siguientes ventajas:
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- Mejora la coordinacion de las actividades

- Identifica los cambios y desarrollos que se pueden esperar

- Aumenta la predisposicion y preparacion de las empresas para el cambio

- Reduce los conflictos sobre el destino y los objetivos de la empresa

- Mejora la comunicacion

- Obliga a la direccion de la empresa a pensar, de forma sistematica en el
futuro

- Los recursos disponibles se pueden ajustar mejor a las oportunidades.

- El plan proporciona un marco general Gtil para la revisién continuada de
las actividades

- Un enfoque sistematico de la formacién de las estrategias conduce a

niveles mas altos sobre la inversion. (McDonald, 1994)

El proceso de planificacion estratégica debe ser adaptado al tamafio de la
empresa porque no van a ser los mismos pasos para una empresa grande que
para una empresa pequefia. En este caso revisaremos el proceso de
planificacion estratégica para una empresa pequefia, es realizar el plan

estratégico cada tres 0 5 afios y el plan de gestion anual.

Sainz (2012) indica que tomando el primer paso de la planificacion
estratégica analizaremos como se realiza el plan estratégico. El plan
estratégico esta conformado por las siguientes fases:

- Primera fase: Analisis de la situacion, tanto externa como interna

- Segunda fase: Diagnostico de la situacion, elaborado a partir del anélisis
FODA vy la matriz de posicion competitiva.

- Tercera fase: Sistema de objetivos corporativos, donde se recogen
decisiones estratégicas como la misién, la visién, los valores
corporativos, y los objetivos estratégicos.

- Cuarta fase: Eleccion de las estrategias, tanto de las corporativas como
de las competitivas y funcionales.
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- Quinta fase: Decisiones operativas: planes de accién, priorizacion,
cuenta de explotacidn previsional y sistema de seguimiento y control.
(pag. 58)

Primera fase
La primera fase estd compuesta por el andlisis externo e interno de la

empresa. Para el andlisis de la situacion externa se debe contemplar los

siguientes tipos de analisis:

% Anadlisis del entorno: En este se examinan el impacto que tienen los
factores externos que estan fuera del control de nuestra empresa como:

factores econdémicos, tecnoldgicos, politicos, legislativos y sociales.

¢+ Anadlisis del sector: Se lo realiza para conocer el grado de competitividad
del sector en el que se mueve la empresa acompafiado con el andlisis de

las fuerzas competitivas de Porter.

La metodologia de las 5 fuerzas competitivas de Michael Porter permite
analizar un sector o industria a través de la identificacion de 5 fuerzas

competitivas. Estas fuerzas son: Ver figura 4.
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Figura 4. Cinco fuerzas competitivas de Michael Porter

Fuente: IE Business School.

e Amenaza de entrada de nuevos competidores:
Se refiere a la entrada potencial a la industria de empresas que
producen o venden el mismo tipo de producto. Cuando las empresas
pueden ingresar facilmente a una industria, la intensidad de la
competencia aumenta; sin embargo, ingresar a un mercado no suele

ser algo sencillo debido a la existencia de barreras de entrada.

La entrada de nuevos competidores ejerce una presion en los actuales
participantes ya que tienen nuevas capacidades y un deseo de
participacion en el mercado, a su vez pone limites a la rentabilidad

del sector ya que existen mas competidores.
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Las barreras de entrada y la reaccion de los competidores antiguos
pueden determinar si un nuevo competidor decide entrar en la
competencia. Si las barreras de entrada son bajas y no existe mayor
reaccion de los actores establecidos la amenaza de la entrada de un
nuevo competidor serd alta, por el contrario, si las barreras de entrada
son altas y existe una fuerte reaccion por parte de los actores

establecidos esta amenaza sera baja.

Las barreras de entrada son ventajas para los competidores antiguos
de un sector ya que estos ya estan establecidos. Estas barreras son las

siguientes:

o Economias a escala, las empresas que producen en grandes
volumenes disfrutan de costos méas bajos por unidad, para los
nuevos competidores no es facil tomar la decision de ingresar con
esta barrera ya que pueden arriesgarse a producir a baja escala
aceptando un alto costo unitario pero compensado por una baja
inversion inicial o por otro lado entrar con una produccion a gran
escala, pero corriendo el riesgo que la mayoria de produccion no

se venda hasta ganar espacio en el mercado.

o Diferenciacion de productos e identificacion de marcas, los
actores establecidos tienen una ventaja sobre los nuevos
competidores que es el reconocimiento de la marca y la fidelidad

de sus clientes, en este caso los productos de los competidores
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antiguos gozan de una diferenciacion, que hasta puede justificar
un precio mas alto que los competidores nuevos. Para los nuevos
competidores, los obstaculos principales serdn conseguir nuevos
clientes y la fidelidad de los mismos, este ultimo implica tiempo,

esfuerzo y dinero.

Acceso a los canales de distribucion, los actores establecidos
tienen una red de distribucion muy bien determinada, por lo que
los nuevos competidores deben abrirse paso en los distintos
canales de distribucion y muchas veces establecer su propia red

de distribucioén.

Requisitos de Capital, para competir dentro de un sector muchas
veces se necesita un gran aporte de capital ya sea para la
construccion de instalaciones, una gran campafia de marketing o
cubrir los costos iniciales. Esto no solo es para los nuevos

competidores sino también para los ya existentes.

Ventajas en costos independientemente de las economias de
escala, por ejemplo, esta la especializacion de los activos, ya que
en ciertos sectores hay equipos que Unicamente pueden ser
utilizados para fabricar un solo producto, por lo que si un nuevo
competidor fracasa serda muy dificil que pueda vender el activo.
Otra ventaja para los competidores actuales es la experiencia, ya

que ellos han aprendido a producir sus productos con un menor



18

costo, pero este conocimiento para que sea ventaja no debe estar
facilmente disponible (fuga de cerebros). Y por ultimo las
patentes pueden ser una barrera eficaz para impedir la entrada a
nuevos competidores ya que impiden el uso de ideas y

conocimientos.

Represalias que pueden tener los competidores antiguos con los
nuevos pueden hacer que estos Ultimos piensen muy bien si la
decision de entrar al mercado es la correcta, ya que los
competidores antiguos pueden dedicarse a la lucha hasta que el

nuevo competidor se vaya, y lo pueden hacer por mucho tiempo.

Politica Gubernamental pueden obstaculizar o promover la
entrada de nuevos participantes en un sector, estas politicas
pueden incluir requerimiento de permisos de funcionamiento,
restricciones a  inversiones  extranjeras,  reglamentos
medioambientales, entre otros. Pero también puede incluir
incentivos para los emprendimientos o subsidios para ciertos

sectores.

Poder de negociacion de los proveedores:
Se refiere al poder con que cuentan los proveedores de la industria
para aumentar sus precios Yy aumentar sus utilidades a su

conveniencia. Un grupo de proveedores tiene mayor poder cuando:
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Este estd mayormente concentrado en el sector al que provee.

No depende fundamentalmente de un solo sector, sino que sus

productos son usados en varios sectores.

A los participantes de un sector les resulta muy costoso cambiar
de proveedor, por lo que se quedan con uno en especifico que tiene

mayor poder en la negociacion.

Los proveedores tienen productos diferenciados, que pueden
contar con una calidad mayor o una caracteristica especifica que

hace la diferencia.

No es facil cambiar de proveedor ya que no se tiene un sustituto
para el producto necesario, esto quiere decir que no es muy
sencillo cambiar de proveedor si no se tiene otro producto que

pueda cumplir con la misma finalidad.

Un proveedor es un potencial nuevo competidor que puede contar
con mas ventajas; un proveedor puede querer entrar a competir en
el sector si este ve que se tiene una buena rentabilidad en el

mismo.
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Poder de negociacion de los compradores:

Se refiere al poder con gque cuentan los clientes de la industria para
forzar a sus proveedores a bajar precios y a apegarse a sus diferentes
condiciones. Ellos tienen el poder de hacer pelear a los participantes
de un sector para su propio beneficio. Un grupo de clientes tiene

mayor poder cuando:

o Hay pocos compradores o cada uno compra en voliumenes grandes
en comparacion a la produccion de un proveedor, por lo que este
por sus grandes compras puede pedir descuentos por cantidad

entre otras.

o Los productos de un sector son estandarizados y sin mayor
diferenciacion, si en un sector existe un producto que no cuenta
con especificaciones o caracteristicas especiales, el cliente puede
tomar ventaja de esto y puede comenzar una lucha entre los

participantes de un sector, quien le ofrece el mejor precio.

o Un cliente podria ser un potencial nuevo competidor si este cree
que puede disminuir costos, cuando un cliente nota que podria
reducir sus costos si fuese productor de un insumo necesario para

su producto final.
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e Amenaza de ingreso de productos sustitutos:
Se refiere a productos de otros sectores que pueden satisfacer
basicamente las necesidades de los clientes, por lo que estos pueden
ser un competidor en potencia, los substitutos pueden ser muy
diferentes del producto original del sector en cuestion por lo que
suelen muchas veces ser imperceptibles. El poder de los substitutos

es alto cuando:

o EIl sustituto ofrece una mejor compensacion de precios Yy
desempefio frente al producto del sector, es cuando el producto
sustituto ofrece mayores beneficios al cliente y este puede decidir

si cambiar el producto del sector por el sustituto.

o El costo de cambiar a un sustituto es bajo, si el precio del sustituto
es mas bajo y cambiarse a este no implica mayor riesgo o0 costos

adicionales, los clientes preferirdn cambiarse al sustituto.

e Rivalidad entre los competidores:
Es la capacidad de competencia que tiene cada participante del sector,
esta competencia adopta varias formas desde descuentos, camparias
publicitarias hasta nuevos productos y mejoramiento en el servicio.

Una rivalidad es mas intensa cuando:

o Los competidores son varios y estos son de igual tamafio y

potencia



22

o El crecimiento del sector es lento

o Los competidores desean ser lideres en el sector

o Los costos fijos son altos

o Se tiene mucho que ganar o perder en un sector

o Las barreas de salida son altas como, por ejemplo: se tiene un
equipo especializado que solo puede ser usado para generar un
producto de un solo sector, los costos fijos de salida son altos, las
barreras emocionales, las restricciones gubernamentales y

sociales.

Las estrategias exitosas se fundamentan en un buen entendimiento del

entorno competitivo o sector. (Allen & Gorgeon, 2008).

% Andlisis interno: Este permite descubrir cuales son las debilidades y
potencialidades de una empresa. Este analisis se concentra en las
diferentes areas de la empresa que aportan valor a los productos y
servicios comercializados, sobre la situacion interna se tiene total poder
y control. Para esto se utilizara el analisis de la cadena de valor de Michael

Porter.
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La metodologia de la cadena de valor permite facilitar el anlisis interno
de una empresa y descubrir cual es su ventaja competitiva. Esta

metodologia engloba los siguientes puntos: ver figura 5.

Infraestructura de la Compaiiia \

Gestion de Recursos Humanos \ M

Desarrollo de la Tecnologia

Actividades
de apoyo

A

Aprovisionamiento R

G

r————="=""="="7"1

Logistica Logistica Servicio

de de E

entrada salida

Operaciones Marketing
y ventas

Actividades primarias

Figura 5. Cadena de Valor de Michael Porter

Fuente: IE Business School.

e Actividades Primarias
Son las actividades que estan directamente relacionadas a la

elaboracion del bien.

o Logistica de entrada: son las actividades relacionadas con el
acopio, inventario y distribucion interna de la materia prima; entre
estas actividades se encuentran el control de inventarios, horarios

de recepcion y devolucion de materiales, entre otros.
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o Operaciones: se refiere a las actividades transformacion de la
materia prima en el producto final: entre estas tenemos calibracion

de maquinaria, control de calidad, operacion, entre otras.

o Logistica de salida: son las actividades relacionadas con el
almacenamiento del bien final, entrega, procesamiento de las

ordenes de servicio, entre otras.

o Marketing y Ventas: son las actividades relacionadas con la
relacién con los potenciales compradores y la provision de medios
para una facil adquisicion de los productos ofrecidos: entre estas
tenemos la fuerza de ventas, promociones, politicas de precios,

entre otras.

o Servicio: son las asociadas a mantener y aumentar el valor de un
bien como por ejemplo la instalacién, reparacion y ajustes del

producto.

e Actividades de Apoyo
Son las actividades que sustentan a las actividades primarias y se

apoyan entre si. (Riquelme, 2013).

o Aprovisionamiento: esto se refiere a la funcion de compra de la
materia prima, es decir a la relacion con los proveedores, reglas

de calificacion, sistema de informacion de compras. El costo de
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esta actividad puede ser poco significativo, pero de gran valor en

la calidad del producto.

o Desarrollo tecnologico: cada actividad que genera valor tiene una
“tecnologia”, sea esta “know-how”; por lo que estas actividades
estan relacionadas con los esfuerzos de mejorar al bien y el

proceso.

o Gestion de los recursos humanos: son todas las actividades
relacionadas con el reclutamiento, contratacion, capacitacion,

desarrollo dentro de la empresa y compensaciones.

o Infraestructura de la empresa: son las actividades de la alta
direccion, planificacion, finanzas, contabilidad, asesoria legal,

relaciones publicas y gestion de calidad.

La cadena de valor nos permite realizar un analisis sistematico y riguroso
de las actividades mencionadas, para asi comprender de mejor manera el
comportamiento de los costos y de las fuentes de diferenciacion.

(Garralda, 2013)

Segunda Fase

Tras el analisis del ambiente externo e interno se requiere realizar el

diagnostico de la situacion para extraer conclusiones y definir una estrategia



26

concreta. La herramienta mas utilizada para el diagndstico es el analisis

FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas).

Tercera fase

En el sistema de objetivos corporativos se definen la mision, vision, valores
corporativos, cultura organizacional, politicas, objetivos; para definir
estrategias y tener un control y medicion de las mismas gracias a la ayuda

de un cuadro de mando integral.

Cuarta Fase

En la fase de estrategias corporativas se define que alcance van a tener las
estrategias planteadas adaptadas al giro del negocio, priorizando en
estrategias de marketing para el crecimiento y posicionamiento de la
empresa en el mercado también se definen las posibles alianzas estratégicas

y estrategias funcionales.

Quinta Fase

En la fase de decisiones operativas se definen el plan de accién a nivel
funcional, ya que es necesario que el &rea de operaciones tome la misma
direccion de las estrategias propuestas, priorizando las acciones a tomar para

que las estrategias se cumplan.
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Tras cumplir todas estas fases o etapas, se llegara a tener un plan estratégico
idoneo para nuestra empresa siempre que se debe disefiar, planificar,

ejecutar, controlar, optimizar, este plan para obtener los mejores resultados.

Marco conceptual

Para la investigacion que se realizara es importante definir algunos
conceptos que serdn utilizados a lo largo del trabajo para que no existan
inconvenientes en la comprension e interpretacion. Detallamos los

conceptos a continuacion:

- Plataformas: Tablero horizontal que se encuentra elevado sobre el

suelo y que funciona como soporte de personas o cosas.

- Metalmecanica: Procesos de corte, armado, soldadura de elementos

metalicos para construir, reparar, modificar, maguinaria y equipos.

- Castillos Botelleros: Estructura metalica donde se transportan todo lo
relacionado con bebidas embotelladas, como por ejemplo sodas, agua

embotellada, jugos embotellados, etc.

- Galpon: Construccion relativamente grande que suele destinarse al

deposito de mercaderias 0 maquinarias.


http://definicion.de/persona
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Andamios: Armazén de tablones o vigas puestos horizontalmente y
sostenidos en pies derechos y puentes, o de otra manera, que sirve para
colocarse encima de ella y trabajar en la construccién o reparacion de

edificios, pintar paredes o techos, subir o bajar estatuas u otras cosas.

Plan estratégico: Es un programa de actuacion que consiste en aclarar
lo que pretendemos conseguir y cOmo nos proponemos conseguirlo.
Esta programacion se plasma en un documento de consenso donde
concretamos las grandes decisiones que van a orientar nuestra marcha

hacia la gestidn excelente.

Plan operativo: Es un instrumento de gestién muy util para cumplir
objetivos y desarrollar la organizacion. Permite indicar las acciones
que se realizaran, establecer plazos de ejecucion para cada accion,
definir el presupuesto necesario, y nombrar responsables de cada
accion. Permite, ademas, realizar el seguimiento necesario a todas las
acciones y evaluara la gestion anual, semestral, mensual, segin se

planifique.

Ventaja Competitiva: Una empresa posee una ventaja competitiva
cuando tiene alguna caracteristica diferencial respecto de sus
competidores, que le confiere la capacidad para alcanzar unos

rendimientos superiores a ellos, de manera sostenible en el tiempo.
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Implementacion del plan estratégico: Es la puesta en marcha en la
empresa del plan estratégico desarrollado por la direccion de la

empresa, para que los objetivos institucionales lleguen a cumplirse.



2. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

2.1. ANALISIS EXTERNO - MACROAMBIENTE

En el macro ambiente esta compuesto por las fuerzas o factores que dan forma a las

oportunidades o presentan una amenaza para la empresa; estos factores son:

«» Factor econémico.
+ Factor politico-legal.
+» Factor social.

+ Factor tecnoldgico.

El anélisis del macro ambiente corresponde al diagndstico de los desafios y
oportunidades que la empresa enfrenta en su diario desenvolvimiento, basandose
en las mismas para ser mas competitivos, proactivos, ofreciendo productos y

servicios de calidad en el mercado.

2.1.1. Factor Econémico

Son los elementos que afectan el poder de compra y los patrones de gasto

de los consumidores dentro de un pais, entre esto elementos encontramos la

inflacion, tasa de interés, el producto interno bruto y balanza comercial.
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Inflacion

“La inflacion se da cuando el nivel general de precios de bienes y
servicios finales de una economia, suben” (Krugman, 2007, pag. 151).
Por lo tanto, podemos decir que la inflacion es la elevacion general del
indice de precios por consecuencia la disminucion del valor real del

dinero que también llega afectar las tasas de interés.

En Ecuador la inflacion desde el afio 2008 como se aprecia en la Tabla
1, no ha tenido gran variacion por lo que se evidencia una cierta
estabilidad también se puede tomar en cuenta que el margen se ha
mantenido bajo el 10%, se puede observar que en el afio 2008 la inflacion
alcanza el 8,83%, esto se debe a que en este afio hubo torrenciales lluvias
que afectaron a la produccion nacional y esto hizo que la inflacion

aumentara.

Tabla 1. Inflacion del Ecuador 2008-2015

Ano Tasa de inflacion
2008 8,83
2009 4,31
2010 3,33
2011 5,41
2012 4,16
2013 2,70
2014 3,67
2015 3,38

Nota. Fuente: Banco Central del Ecuador
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En conclusion, la inflacién en Ecuador se mantiene estable por lo tanto
los precios finales de los productos y servicios no sufren mayor variacion

y esto hace que el poder adquisitivo de los ecuatorianos se mantenga.

Tasa de Interés

“La tasa de interés es el porcentaje que se aplica a una cantidad
monetaria que denominamos capital, y que equivale al monto que debe
cobrarse 0 pagarse por prestar o pedir prestado dinero” (Ortiz, 2001, pag.
127).

Por lo tanto, podemos decir que la tasa de interés es el precio que se paga
por el uso del dinero ajeno, o rendimiento que se obtiene al prestar
dinero. Cuando la tasa de interés es alta se fomenta al ahorro y cuando

es baja fomenta al consumo.

Tasa de interés activa: Es el porcentaje que las instituciones financieras,
de acuerdo a las disposiciones del banco central y a las condiciones del
mercado, cobran por los diferentes tipos de créditos otorgados a los
usuarios, se dice que es activa porque es un recurso a favor de la
institucion que presta el dinero. En la Tabla 2, se observa que la tasa de
interés activa en Ecuador es menor al 10% esto fomenta que haya un
mayor consumo dentro del pais al no presentar una tasa de interés activa

muy alta.
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Tabla 2. Tasa de Interés Activa del Ecuador 2008-2015

Afo Tasa de Interés Activa
2008 9,14
2009 9,19
2010 8,68
2011 8,17
2012 8,17
2013 8,17
2014 8,19
2015 9,12

Nota. Fuente: Banco Central del Ecuador

Tasa de interés pasiva: Es el porcentaje que paga una institucion
financiera a quien deposita dinero en dicha institucion, se dice que es
pasiva porque es un recurso en contra de la institucion que presta el
dinero ya que debe pagar un rendimiento por el dinero depositado. En la
Tabla 3, se observa que la tasa de interés pasiva en Ecuador es menor al
10% esto hace que haya menor ahorro dentro del pais al no presentar
una tasa de interés pasiva muy alta, pero al igual que la tasa activa, la
tasa pasiva durante los Gltimos 3 afios se ha mantenido constante, esto

es un buen indicador de que la economia en el pais se encuentra estable.
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Tabla 3. Tasa de Interés Pasiva del Ecuador 2008-2015

Afo Tasa de Interés Pasiva
2008 5,09
2009 5,24
2010 4,28
2011 4,53
2012 4,53
2013 4,53
2014 5,18
2015 5,14

Nota. Fuente: Banco Central del Ecuador

Producto Interno Bruto (PIB)

“El PIB es el valor del mercado de los bienes y servicios finales
producidos en un pais durante cierto periodo de tiempo” (Krugman,
2007, pag. 163). El PIB no solo mide el valor de la produccidn total, sino
también la de ingresos y gasto totales. El PIB engloba tanto el consumo
privado, la inversion el gasto pablico, la variacion en existencias y las
exportaciones  netas  (exportaciones  menos  importaciones).
Analizaremos la tasa de crecimiento real del PIB ya que esta variable
nos indica el crecimiento anual del PIB ajustado por la inflacion y
expresado como un porcentaje. En la Tabla 4 como se puede observar la
tasa de crecimiento anual el PIB en Ecuador es positiva, en el afio 2011
evidencia un gran crecimiento, pero en los dos afos siguientes presenta
una desaceleracion en el crecimiento, pero esto se debe a que no es raro

que paises que tienen un crecimiento elevado entren en una etapa de
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desaceleracion, pero aun asi Ecuador mantiene una tasa positiva. En el
ultimo afio los sectores que motivaron con mayor presencia fueron la
administracion publica, construccion y hoteleria. La industria de
metalmecanica que pertenece al sector de industrias manufacturadas,

también tuvo un importante aporte para el crecimiento del PIB.

Tabla 4. Tasa de crecimiento anual del PIB Ecuatoriano 2008-2015

Ao Tasa de crecimiento PIB %
2008 6,4
2009 0,6
2010 3,5
2011 7,9
2012 5,6
2013 4,6
2014 3.7
2015 0,4

Nota. Fuente: Banco Mundial

Balanza Comercial

“La balanza comercial es la diferencia entre las exportaciones e
importaciones de bienes excluidos los servicios” (Krugman, 2007, pag.
461). Las importaciones son los gastos que las personas, empresas y
gobierno hacen en bienes y servicios que se producen en otro pais, las
exportaciones se refieren a productos y servicios que se generan en un
pais y se venden a clientes de otros paises. En la Figura 6, se muestra la

tendencia de la balanza comercial en el Ecuador, se observa que en afios
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anteriores al 2008 la balanza comercial presentaba un superavit, pero a
partir del 2009 y en afos siguientes existe un déficit, esto quiere decir
que en el Ecuador han crecido las importaciones y han disminuido las
exportaciones, el gobierno ha tomado varias medidas para equilibrar la
balanza comercial en el pais como impulsar la produccion y restringir
las importaciones a través de aranceles y al aumento de impuesto a la
salida de divisas, especialistas indican que a pesar del impulso para la
produccion, esta solo ha alimentado al mercado interno, pero los
productores aun no han logrado competir en el exterior; ademas Ecuador
no ha dejado de ser exportador de productos primarios, y estos productos
son los que han mantenido a una industria “no real”. Se espera que el
cambio en la matriz productiva del pais se fomente la produccion de
productos elaborados y que estos puedan competir en el mercado

exterior
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2.1.2. Factor Politico Legal

El entorno politico se refiere a que los gobiernos establecen una serie de
normas que regulan las actividades de las empresas, en algunos casos las

incentivan, y en otros casos las limitan, e incluso las prohiben.

En los ultimos 6 afios el Ecuador ha contado con una estabilidad favorable
tanto a nivel politico, social y econémico debido a la continuidad que ha
existido en el modelo de gobierno. No obstante, ha sido frente de duras
criticas por parte del sector empresarial interno e inversionistas del
extranjero; el gobierno ha colocado varias barreras que desmotivan a
inversionistas a invertir su dinero en el Ecuador, esto ha afectado también
las importaciones que tienen nuevos aranceles, restricciones a ciertos
productos, impuestos mas altos y otras decisiones comerciales en donde los

mas afectados terminan siendo los consumidores.

Pero el gobierno ecuatoriano ha dado un fuerte apoyo al desarrollo de
nuevos emprendimientos. Existen varios programas, donde entidades
financieras conjuntamente con el gobierno, brindan apoyo a emprendedores
mediante la asignacion de créditos y microcréditos con la ayuda del Banco
Nacional de Fomento, la Corporacion Financiera Nacional y el Banco del
Estado, dichas entidades entregan la informacion necesaria para que se
facilite el acceso a los créditos bajo ciertas condiciones establecidas en los

diferentes programas.
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El gobierno actual ha creado varios ministerios como el Ministerio

Coordinador de Produccion Empleo y Competitividad, el Ministerio de

Industrias y Productividad que asesoran en la realizacion de planes de

negocios y nuevos emprendimientos, estan encargados de crear programas

que fomentan la produccion ecuatoriana, con esto se busca cambiar la

composicion de la matriz productiva del pais, citando algunos de los

programas que incentivan a la produccion estan:

R/
L X4

R/

Renova industria: busca implementar una politica industrial tendiente a
facilitar la renovacion de la maquinaria y equipo industrial, que permita

volverla competitiva.

EmprendEcuador: tiene como objetivo la creacion de un Sistema Nacional
de Apoyo al Emprendimiento, conformado por entidades publicas y
privadas que brinde al ciudadano servicios de informacion, asesoria,

validacién de proyectos y capital para emprendimientos dindmicos.

Producepyme: es un programa de cofinanciamiento creado por el
Ministerio de Industrias y Productividad para apoyar y promover la
competitividad de las diferentes cadenas y sectores productivos del pais;
a través de la asistencia técnica especializada y el acompafiamiento en
todos los procesos productivos de las unidades empresariales, asociativas

y artesanales.
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Gracias a estos programas varias empresas han renovado su maquinaria,

varios emprendedores han puesto en marcha sus ideas de negocios,

fomentando asi la produccion nacional y mejorando la calidad de los

productos y servicios.

En el ambito legal se rigen varias normativas que regulan al sector

empresarial, que deben ser respetadas para poder realizar sus actividades,

las entidades que regulan las actividades econémicas son:

R/
L X4

La Superintendencia de Compaifiias y Valores es el organismo técnico, con
autonomia administrativa y economica, que vigila y controla la
organizacion, actividades, funcionamiento, disolucion y liquidacion de las
compafiias y otras entidades en las circunstancias y condiciones

establecidas por la Ley.

Servicios Rentas Internas es una entidad técnica y autbnoma que tiene la
responsabilidad de recaudar los tributos internos establecidos por Ley
mediante la aplicacion de la normativa vigente. Su finalidad es la de
consolidar la cultura tributaria en el pais a efectos de incrementar
sostenidamente el cumplimiento voluntario de las obligaciones tributarias

por parte de los contribuyentes.

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social es una entidad, cuya
organizacion y funcionamiento se fundamenta en los principios de

solidaridad, obligatoriedad, universalidad, equidad, eficiencia,
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subsidiariedad y suficiencia. Se encarga de aplicar el Sistema del Seguro

General Obligatorio que forma parte del sistema nacional de Seguridad

Social.

Las empresas ecuatorianas deben cumplir varias obligaciones entre estas

estan:

X/
L X4

Obtener el RUC: El Registro Unico de Contribuyentes, conocido por sus
siglas como RUC, corresponde a la identificacion de los contribuyentes
que realizan una actividad econdmica licita, por lo tanto, todas las
sociedades, nacionales o extranjeras, que inicien una actividad
econdmica o dispongan de bienes o derechos por los que tengan que
tributar, tienen la obligacion de acercarse inmediatamente a las oficinas
del SRI para obtener su numero de RUC, presentando los requisitos para

cada caso.

Declaracion de Impuesto al valor agregado (IVA): Se debe realizar
mensualmente, en el Formulario 104, inclusive cuando en uno o varios
periodos no se haya registrado venta de bienes o prestacion de servicios,
no se hayan producido adquisiciones 0 no se hayan efectuado
retenciones en la fuente por dicho impuesto. En una sola declaracion
por periodo se establece el VA sea como agente de Retencién o de

Percepcion.
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Declaracion del Impuesto a la Renta: La declaracion del Impuesto a la
Renta se debe realizar cada afio en el Formulario 101, consignando los
valores correspondientes en los campos relativos al Estado de Situacion

Financiera, Estado de Resultados y conciliacion tributaria.

Pago del Anticipo del Impuesto a la Renta: Se deberd pagar en el
Formulario 106 de ser el caso. Para mayor informacion verificar el
calculo del anticipo en el Art. 41 de la Ley Organica de Régimen

Tributario Interno.

Declaracion de Retenciones en la Fuente del Impuesto a la Renta: Se
debe realizar mensualmente en el Formulario 103, aun cuando no se
hubiesen efectuado retenciones durante uno o varios periodos
mensuales. Las sociedades son agentes de retencion, razon por la cual
se encuentran obligadas a llevar registros contables por las retenciones
en la fuente realizadas y de los pagos por tales retenciones,
adicionalmente debe mantener un archivo cronologico de los

comprobantes de retencién emitidos y de las respectivas declaraciones.

Declaracion del Impuesto a los Consumos Especiales: Unicamente las
sociedades que transfieran bienes o presten servicios gravados con este
impuesto deberan presentar esta declaracion mensualmente en el
Formulario 105, aun cuando no se hayan generado transacciones durante

uno o varios periodos mensuales.
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Anexo de Retenciones en la Fuente del Impuesto a la Renta por otros
conceptos (REOC): Es un reporte mensual de informacion relativa de
compras Yy retenciones en la fuente, y debera ser presentado a mes

subsiguiente.

Anexo Transaccional Simplificado (ATS). Es un reporte mensual de la
informacién relativa a compras, ventas, exportaciones, comprobantes
anulados y retenciones en general, y debera ser presentado a mes
subsiguiente. Presentaran obligatoriamente este anexo las sociedades
catalogadas como especiales 0 que tengan una autorizacion de auto
impresion de comprobantes de venta, retencién y documentos
complementarios. La presentacion del anexo ATS reemplaza la

obligacion del anexo REOC.

Anexo de Impuesto a la Renta en Relacion de Dependencia (RDEP).
Corresponde a la informacion relativa a las retenciones en la fuente del
Impuesto a la Renta realizadas a sus empleados bajo relacion de
dependencia por concepto de sus remuneraciones en el periodo
comprendido entre el 1 de enero y el 31 de diciembre. Debera ser

presentado una vez al afio en el mes de febrero.

Anexo de ICE. Corresponde al informe de cantidad de ventas por cada
uno de los productos o servicios por marcas y presentaciones. Debera
ser presentado a mes subsiguiente, excepto cuando no haya tenido

movimientos durante uno o varios periodos mensuales. Estos
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contribuyentes deberan presentar adicionalmente un reporte de precios
de venta al publico de cada producto que se va a comercializar, asi como

cada vez que exista un cambio de PVP.

Inscripcion del trabajador con relacion de dependencia: EI empleador
estd obligado a registrar al trabajador o servidor a traves de la pagina
web del IESS mediante el aviso de entrada, desde el primer dia de labor,
dentro de los quince dias siguientes al inicio de la relacion laboral o

prestacion de servicios, segun corresponda.

Novedades: ElI empleador informara a través del sistema de historia
laboral (internet) la modificacion de sueldos, contingencias de
enfermedad, separacién del trabajador (aviso de salida) u otra novedad,

dentro del término de tres dias posteriores a la ocurrencia del hecho.

Pago de aportes: Para el calculo del aporte de los trabajadores con
relacién de dependencia, se entiende como materia gravada a todo
ingreso regular y susceptible de apreciacion pecuniaria percibido por el
trabajador, que en ningun caso sera inferior a la establecida por el IESS.
El pago se realiza dentro de los 15 dias posteriores al mes que

corresponda.

Tiempo parcial: El salario base de aportacion de los contratados a tiempo
parcial, se calcula segun los dias laborados, en ningun caso es inferior a

la parte proporcional del salario basico unificado; sin embargo, para
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cubrir la prestacion de salud por enfermedad y maternidad, con la prima

del 4,41% se realizara al menos sobre el salario basico unificado.

++ Rubros del Salario de aportacion: Para el calculo de las aportaciones y
contribuciones del seguro general obligatorio se considera: todo ingreso
regular susceptible de apreciacion pecuniaria; es decir, todo lo que se

entregue al trabajador para libre disponibilidad.

¢+ Las leyes ecuatorianas suelen cambiar y las empresas estan obligadas a
estar actualizadas con respecto al marco legal para no sufrir ningun tipo

de sanciones, siempre llevando sus cuentas claras y al dia.

2.1.3. Factor Social

El factor social define la situacion de la poblacion, su estratificacion,
necesidades humanas y segmentacion, a su vez embarca aspectos culturales
gue determinan comportamientos y formas de interrelaciona miento entre
los individuos y los conglomerados. Muchas de las decisiones y habitos de

consumo se definen por las condicionantes sociales y culturales.

a. Poblacion: la poblacion dentro del Ecuador es heterogénea, en su
constitucion se declara como un pais plurinacional, asimismo es un pais
multiétnico, y tiene como principales polos de desarrollo a las ciudades
de Quito y Guayaquil, tiene una poblacion aproximada de 16°174.865

(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016).
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La composicidn étnica segun el ultimo censo realizado en el 2010 se
expresa en la Figura 7, el 72% de ecuatorianos se considera mestizos,

siendo la poblacion con predominio en el pais.

M Indigena

W Afroecuatoriano/a
Afrodescendiente

M Megro/fa

W Mulato/a

B Montubio/a

W Mestizo/a

W Blanco/a

W Otrofa

Figura 7. Autoidentificacion segun su cultura y costumbres poblacion ecuatoriana

Fuente: INEC, Censo de poblacion y vivienda 2010

El Ecuador siendo un pais mayoritariamente mestizo tiene varias

preferencias de consumo por la diversidad de costumbres.

b. Empleo, desempleo y subempleo

El tema de empleo, desempleo y subempleo es un tema sensible para la

sociedad y ha exigido la preocupacion de los gobiernos y su tratamiento
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como politica social de estado, ya que esto incide en la capacidad

adquisitiva de la poblacion.

En el Ecuador la poblacion econdmicamente activa es de alrededor de 7
millones de personas. En la Figura 8, se presenta los porcentajes de
empleo, desempleo y subempleo dentro del pais y sus variaciones en los
Gltimos afios. Se evidencia que el empleo se ha mantenido, con pequefias
variaciones de crecimiento, el subempleo ha disminuido, y el desempleo
ha aumentado en cifras pequefias. En general la poblacion ecuatoriana
esta empleada y recibe un sueldo de acuerdo a sus labores, aunque el

estado aun debe tomar medidas contra el subempleo.

B Desemplec W Ocupacidon M Subempleo

200% 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 8. Encuesta nacional de empleo, desempleo y subempleo

Fuente: INEC

El factor social es clave en el proceso de desarrollo empresarial, la

fuerza laboral permite a las empresas conseguir estabilidad y alcanzar
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los objetivos propuestos por las mismas, la capacidad intelectual y fisica
son las que permiten llegar a la obtencion de un producto o servicio con
normas de calidad e higiene alcanzando una alta productividad, el sector
metalmecanico requiere una gran cantidad de mano de obra, mucha de
esta mano de obra muchas veces no tiene una instruccion técnica, pero
tiene conocimientos empiricos que llegan a ser suficientes para la
realizacion de trabajos, es por esto que este sector es un generador

potencial de empleo.

2.1.4. Factor Tecnologico

Este factor se refiere al contenido tecnolégico, buscando la innovacién
y mejoramiento técnico de los nuevos productos o técnicas para mejorar
las existentes, cuyo desarrollo lleva a la innovacion y produccién de
equipos para resolver problemas que demandan las nuevas tecnologias
que afectan a las industrias como el uso de computadoras, economias de

energia, la tecnologia digital.

La adaptacion a los cambios tecnolégicos es muy importante para las
empresas ya que no pueden permitirse quedarse rezagados en temas de

innovacion y adquisicion de nuevas tecnologias.

La influencia de las nuevas tecnologias puede modificar el producto o

servicio que la empresa ofrece, pueden afectar los procesos de
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fabricacion y llega a modificar las relaciones de intercambio entre la

empresa Yy sus competidores.

El internet y las redes sociales, cumplen un papel importante ya que
exponen a los ojos de millones y millones de personas, los productos y
servicios que a nivel mundial se producen y al hacer un solo clic se los
puede comprar. Y no solo esto, sino que todo tipo de transacciones se
pueden realizar con ayuda del internet, esto ha contribuido que el manejo

de las empresas sea mucho mas facil.

A nivel de manufactura igualmente se han inventado y mejorado
maquinarias que sirven para la realizacion de productos procesados, en
el Ecuador aun no existen empresas que construyan dicha maquinaria
por esto es necesario importarlas, esto es un poco desalentador ya que
podemos mencionar que el tiempo que se demora en llegar la maquinaria
es alto alrededor de dos a 3 meses dependiendo del lugar de origen. Pero
no se debe dejar de lado la adquisicion de tecnologia porque asi se puede
tener una ventaja sobre los competidores, y abrirse campo en mercado

extranjero.
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2.2.  ANALISIS EXTERNO — MICROAMBIENTE

El microambiente esta integrado por las organizaciones y personas reales, quienes
se relacionan con la empresa. La empresa debe observar atentamente la evolucion
de su sector para asi conocer los cambios que se estan produciendo en las fuerzas
competitivas del mismo y en la presién competitiva existente, puesto que de la
competencia en el sector van a depender los beneficios de la empresa y su

rentabilidad.

El sector metalmecanico es muy amplio por lo que se va analizar el subsector de

transporte y carroceria al que pertenece la empresa Truck Partes y Servicios.

2.2.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Dentro del subsector de transporte y carroceria del sector metalmecanico la
entrada de nuevos competidores es muy baja o nula, ya que en general el
pais se encuentra atravesando un ciclo de depresion econdémica.

Este subsector tuvo su época de auge cuando se activo la economia con
nuevos proyectos viales y de construccion donde se necesitd una gran
cantidad de estructuras para el transporte de materiales, es aqui donde

entraron nuevos competidores y saturaron el mercado.

Por otro lado la inversion inicial para entrar al mercado es medianamente
alta, en un rango de $60.000,00 a $70.000,00; sin contar con el taller

sumamente necesario para la operacion, un terreno de 2000m? se lo puede
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arrendar por $3.500,00 mensuales, o comprar el terreno significaria una
inversion adicional de $150.000,00; la entrada a este subsector también
exige al nuevo competidor contar con personal con experiencia y calificado,
los equipos necesarios tienen un alto costo, estos equipos pueden ser
utilizados en otros subsectores de la metalmecéanica, pero deben realizarse

diferentes ajustes para usarlos en cada uno.

Adicionalmente si un nuevo competidor desearia ingresar se enfrentaria a
otra dificultad que son las empresas existentes en el subsector y cuentan con
prestigio ganado como son: Esmetal, Rodo Truck, Semacar, Carrocerias
Varma, Carrocerias Céceres, entre otras, estas empresas cuentan con una

marca que tiene trayectoria y son sindnimo de calidad.

Poder de negociacién de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores en este subsector no es muy
fuerte ya que se cuenta con varios proveedores del principal material usado
en el subsector que es el acero entre estos tenemos a Dipac, Ipac, Proacero,
Adelca, entre otros, y para los suministros menores existe una gran cartera
de proveedores, por lo que cambiar de proveedor es facil ya que se cuenta

con una amplia cartera de proveedores.

Se encuentra dificultad en la adquisicion de los equipos y maquinaria
necesaria para la operacion del negocio, ya que estos no se producen en el

pais y deben ser importados, lo que hace que se eleven sus costos y no sea



2.2.3.

51

facil la adquisicion de los mismos, ya sea por sus altos precios o por la

escasez de los mismos.

Los proveedores de este subsector no estan interesados en entrar a ser
competidores dentro del subsector ya que ellos no solo abastecen a este
subsector sino a otros subsectores de la metalmecéanica y a otros sectores

industriales.

Poder de negociacion de los compradores

Dentro del subsector existen una gran cantidad de compradores, como por
ejemplo empresas de transporte, logistica, distribucion de productos de
consumo masivo, compafias de transporte pesado, entre otras; esto en un
inicio atrajo a los actuales competidores del subsector, pero al momento con
la depresion en la economia estos compradores han dejado de solicitar
productos y servicios relacionados con el transporte y carroceria, ya que en
un momento se abastecieron de una gran cantidad de productos como
plataformas, castillos, furgones, entre otros; pero por el problema
econdmico que atraviesa el pais estos equipos los tienen en stand by u
ociosos, por lo que ya no adquieren nuevos productos y Unicamente

contratan servicios de mantenimiento.

Los productos dentro del subsector son estandarizados, pueden existir
diferencias en calidad o precios, pero es muy facil adaptarse a las

necesidades del cliente.
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Los compradores de este subsector podrian verse atraidos a convertirse en
un nuevo competidor, pero para abastecimiento propio en la mayoria de los
casos, en otros casos no estarian interesados por que en su sector tienen

mayor rentabilidad y estan enfocados en ello.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Dentro del subsector de la metalmecénica de transporte y carroceria, la
mayor amenaza de un sustituto es el alquiler de transporte, ya que, si las
empresas ya no desearan contar con sus propias carrocerias, y estas
empezaran a alquilar el servicio, las empresas que producen plataformas,
furgones, castillos, etc; ya no venderian su producto al consumidor final de
estas carrocerias sino a un intermediario y asi perderian su poder de

negociacion.

Rivalidad entre los competidores

En el subsector de material de transporte y carroceria existen 2 grupos: las
empresas grandes que gozan con maquinaria especializada para hacer
cualquier tipo de trabajo en metalmecanica lo que las lleva a competir dentro
de otros subsectores de la metalmecanica, estos se dedican a grandes
proyectos y son lideres en el sector, entre estas empresas encontramos a
Esmetal, Rodo Truck, Semacar, Carrocerias Varma, Carrocerias Céceres. El

otro grupo son pequefias empresas o talleres que realizan pequerios trabajos,
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solo se dedican a este subsector, la tecnologia de la maquinaria que utilizan

no es muy desarrollada, pero es donde mas competidores existen.

Para poder crecer dentro del subsector se requiere inversiones adicionales,
ya que principalmente se necesita comprar equipos y maquinaria mas
especializada y con tecnologia mas desarrollada, y no muchos estan
dispuestos a realizar una inversion adicional en un subsector donde el
crecimiento es lento y al momento se ha estancado por la problematica
econdmica del pais. La rentabilidad del sector es buena dependiendo la
frecuencia de los trabajos, pero al momento varios compradores del

subsector han parado con las compras de los productos del subsector.

En un inicio el gobierno incentivé el desarrollo del sector con varios
programas como el financiamiento de la CFN, pero al momento estos
programas ya no cuentan con el apoyo econémico y se han estancado, y por
el contrario se estan creando nuevas leyes e impuestos que hace menos

atractivo seguir invirtiendo en este subsector.

Ponderacién de las 5 fuerzas de Porter

Tras haber analizado el subsector carroceria y transporte de la

metalmecénica, se procede a determinar el nivel de poder de cada una de las

fuerzas. Ver tabla 5.
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Se ha determinado la siguiente escala para la calificacion:
1: Débil
2: Media

3: Fuerte

Tabla 5. Ponderacién 5 fuerzas de Portes para el subsector de

carroceria y transporte — metalmecanica

Fuerza Calificacién

Amenaza de entrada de nuevos competidores 1
Poder de negociacion de los proveedores
Poder de negociacion de los compradores

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

W N W

Rivalidad entre los competidores.

Total 10
Nota. Se ha tenido como resultado una calificacion de 10 / 15. Fuente:

Propia del autor.

El resultado del nivel de competencia en el subsector de la carroceria y
transporte es medio-alto, por lo que se deben determinar estrategias para
mejorar el posicionamiento de la empresa Truck Partes y Servicios en el

mercado.

2.3. ANALISIS INTERNO

Dentro de una empresa se desemperfian varias actividades y es necesario identificar

si estas actividades son generadoras de una ventaja competitiva para la empresa.
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2.3.1. Actividades primarias

2.3.1.1. Logistica de entrada

Dentro de la empresa la logistica de entrada es muy basica, el
almacenamiento de materia prima se lo hace en una bodega, no
lleva un control adecuado sobre los stocks de materia prima

disponible, no hay un registro de uso de la materia prima.

2.3.1.2. Operaciones

Cada producto y servicio tiene una especificacion técnica que
previamente es revisada para comenzar con su produccion, el
mantenimiento de cada equipo se realiza de acuerdo a las
especificaciones de cada uno, los equipos se calibran antes de
comenzar con la produccion dependiendo el producto o servicio,
se realiza un control de control de calidad general del bien y

servicio, con lo especificado por el cliente.

2.3.1.3. Logistica de salida

Los bienes y servicios después del analisis de calidad se entregan

donde el cliente lo indique, el cliente verifica el bien o servicio y
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se firma la recepcion y culminacion de la orden de servicio, la

misma que es registrada en una base de datos en Excel.

2.3.1.4. Marketing y ventas

Las actividades de marketing y ventas no estan desarrolladas,
unicamente el cliente indica que bien o servicio necesita y la
empresa le indica si lo puede hacer o no, el analisis técnico para

la proforma no tiene costo.

2.3.1.5. Servicio

Dentro del servicio existe una excelente atencion post-venta, ya
que si el cliente no esta conforme con el producto o servicio se lo
corrige, en caso de solicitud del cliente se realiza la instalacion y

el mantenimiento, se otorga 30 dias de crédito.

2.3.2. Actividades de apoyo

2.3.2.1. Aprovisionamiento

La gestion de compras o0 aprovisionamiento en la empresa Truck
Partes y Servicios, es béasica, se tiene una buena relacion con los
proveedores, ya que estos siempre despachan sus productos a

tiempo y el pago de los mismos se los ha hecho a tiempo, en el
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caso de que algun proveedor sea incumplido o sus productos
hayan estado defectuosos unicamente no se vuelve a comprar a
ese proveedor, pero no se registra este inconveniente, tampoco se
realizan comparativas para las compras, Unicamente se tienen

identificados a los proveedores en una base en Excel.

2.3.2.2. Desarrollo tecnolégico

El desarrollo tecnoldgico en la empresa es basico ya que se maneja
programas para simulaciones de las estructuras que se producen
como es el Solid Woks, si bien los equipos de operacidon no son
de ultima tecnologia, se cuenta con equipos de calidad que
permiten un correcto desempefio de las actividades; pero otras
areas como contabilidad no cuenta con un programa contable que

facilite la gestion.

2.3.2.3. Gestién de los recursos humanos

En cuestion de recursos humanos, se cumple con la normativa
vigente del pais, no se cuenta con un programa de incentivos, ni
con un programa de capacitacion, la mayor parte del personal para
los trabajos 0 proyectos se subcontrata, o se realiza por servicios

prestados con factura.
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2.3.2.4. Infraestructura de la empresa

No se cuenta con actividades de planificacion, de alta direccion y
legal. Las actividades financieras y de contabilidad son
basicamente para cumplir con lo estipulado con la ley tributaria,
la gestion de calidad se la realiza de acuerdo a lo solicitado por

cada cliente, se cumple con los estandares solicitados.

2.3.3. Ponderacién de la cadena de valor

Tras haber analizado el ambiente interno de la empresa Truck Partes y
Servicios, se procede a determinar el nivel de contribucion de cada actividad

al valor al producto final. Ver tabla 6.

Se ha determinado la siguiente escala de calificacion: del 1 al 5 siendo 1 la

calificacion mas baja para la correlacion eficiente.

Los criterios que se tomaran en cuenta para la calificacion son:

- El aporte de actividad primaria al valor del producto.

- El grado de aporte de las actividades de apoyo a las actividades
primarias.

- La relacion existente entre las actividades primarias y de soporte que

minimicen los costos 0 generen una ventaja competitiva.
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Tabla 6. Matriz de valor de la empresa Truck Partes y Servicios

Gestion de
. . Desarrollo
Aprovisionamiento - Recursos Infraestructura
tecnoldgico
Humanos
Logistica de entrada 3 2 2 1
Operaciones 4 4 4 3
Logistica de salida 2 2 3 2
Marketing y Ventas 1 1 1 1
Servicios 2 3 3 3

Nota. Se ha determinado el nivel de correlacion de las actividades con ayuda de personal

de la empresa Truck Partes y servicios. Fuente: Propia del autor.

Tras medir la correlacion de cada una de las actividades principales y de
apoyo, se procede a la ponderacion de la matriz de valor. Ver tabla 7 y tabla

8.

Tabla 7. Ponderacion de la matriz de valor de la empresa Truck Partes

y Servicios (actividades principales)

Actividades principales Ponderacion
Logistica de entrada 8
Operaciones 15
Logistica de salida 9
Marketing y Ventas 4
Servicios 11

Nota. Fuente: Propia del autor.
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Tabla 8. Ponderacion de la matriz de valor de la empresa Truck Partes

y Servicios (actividades de apoyo)

Actividades de apoyo Ponderacion
Aprovisionamiento 12
Desarrollo tecnolégico 12
Gestion de Recursos
13
Humanos
Infraestructura 11

Nota. Fuente: Propia del autor.

Entre las actividades principales la actividad de operacion es la actividad
que mas correlacion tiene con las demas actividades y la que méas valor

agregado aporta al producto final.

La correlacion de las actividades de logistica de entrada, logistica de salida
y servicios, con las actividades de apoyo es baja, y esto no permite que

agreguen mayor valor al producto final.

Las actividades de marketing y ventas tienen la correlacion mas baja con las
actividades de apoyo, sesto se debe a que no existe actividades de marketing
y ventas, lo que hace méas evidente que en la empresa Truck Partes y
Servicios no existe un direccionamiento estratégico ya que las actividades

de marketing y ventas en una empresa son fundamentales para su desarrollo.

Las actividades de apoyo muestran una buena puntuacién, a pesar de no
estar muy desarrolladas tienen un buen nivel de relacion con las actividades

principales, lo que evidentemente agrega valor al producto final.
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En general la administracion de la empresa Truck Partes y Servicios es muy
bésica, pero a pesar de esto las actividades de operacidn son su mayor fuerte,
por lo que se debe mejorar en las otras actividades y hacer que la correlacion
de las mismas mejore, pero también fortaleciendo las actividades de
operacion. En la figura 9 se aprecia la cadena de valor de la empresa Truck

Partes y Servicios.

INFRAESTRUCTURA

(estion financiera, contable, administrativa, gestion de ley tributaria

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Contratacion de personal, gestion de normativa laboral, capacitacion

DESARROLLO DE LA TECNOLOGIA

Software de disefio, know-how del negocio

Figura 9. Cadena de valor de la empresa Truck Partes y Servicios

Fuente: Propia del autor

APROVISIONAMIENTO
Relacion con proveedores, presentacion de reclamos, adquisicion de materiales
LOGISTICA DE LOGISTICA DE | MARKETING MARGEN
ENTRADA OPERACIONES SALIDA Y VENTAS SERVICIO
- Almacenamiento de T - Bntrega de . - Atencién post-
materia prima - Revision técnica.  [producto o servicio. venta
prna- - Mantenimiento de |- Verificacion de - Elaboracién de L,

- Control de o . - Solucion de
) , maquinaria. producto v servicio  |proformas
inventarios. . .. reclamos.

Despacho de - Produccion. entregado. solicitadas. Faciidades de

.p - Control de calidad. |- Registro de ordenes
materiales. ) pago.
terminadas.
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ANALISIS FINANCIERO PARA LA EMPRESA TRUCK PARTES Y

SERVICIOS

“El analisis financiero comprende el estudio de ciertas relaciones y tendencias que
permitan determinar si la situacion financiera, los resultados de operaciones y el
progreso econdmico de la empresa son satisfactorios para un periodo de tiempo”.

(Rosas, 2015).

El analisis financiero puede ser usado para:

Realizar planeaciones

Seleccion de inversiones

Proceso de diagnostico de administracion y operacion

Evaluacion administrativa

Dentro del analisis financiero podemos encontrar los siguientes tipos de analisis:

- Andlisis horizontal: se refiere a un procedimiento que consiste en comparar
estados financieros homogéneos en dos 0 mas periodos consecutivos, para
determinar los aumentos, disminuciones y variaciones de las cuentas, de un

periodo a otro.

- Andlisis Vertical: es un procedimiento que permite conocer la participacion de

cada uno de los rubros y subcuentas respecto a la cuenta principal.



63

- Razones financieras: son indicadores utilizados para medir o cuantificar la
realidad econémica y financiera de una empresa, y su capacidad para asumir las
diferentes obligaciones a que se haga cargo para poder desarrollar su objeto
social. Estas razones financieras se clasifican en: razones de liquidez, razones

de solvencia, razones de eficiencia, razones de rentabilidad.

En los analisis vertical y horizontal comparan cuentas de una misma categoria, por
lo que es importante realizar el andlisis de razones financieras ya que estas
relacionan diferentes categorias dando una mayor amplitud al andlisis y toma de

decisiones.

Los balances generales y estados de resultados de la empresa Truck Partes y

Servicios se encuentran en el anexo 2.

2.4.1. Analisis horizontal balance general

En este analisis se podra visualizar la variacidn que tuvieron las cuentas del

activo, pasivo y patrimonio; entre los afios 2014 y 2015. Ver tabla 9.
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Tabla 9. Analisis horizontal balance general

Cuentas 2014 2015 Variacion Varlat_:lon
absoluta relativa

Total activos $47.39365  $50.73556  $3.341,01 7%
corrientes
Total activos no $24.91660 = $20.823,69 -$4.092,91 -16%
corrientes
Total activo $72.31025  $71.559.25 -$ 751,00 1%
Total pasivos $20.63368 @ $19.882.68 -$ 751,00 4%
corrientes
Total pasivos no 0
R $0,00 $0,00 $0,00 0%
total pasivo $ 20.633,68 $19.882,68 -$ 751,00 -4%
Igttj' patrimonio ¢ =1 67657  $51.676,57 $0,00 0%
Total pasivo + $72.31025  $71.559.25 -$ 751,00 1%

patrimonio

Nota. Fuente: Propia del Autor.

En los activos corrientes existio un aumento de $3.341,9; que representa una

variacion porcentual positiva del 7%.

En los activos no corrientes existié una disminucion de $4.092,91; que

representa una variacion porcentual negativa del 16%.

En el total de activos existié una disminucion de $751,00; que representa

una variacion porcentual negativa del 1%.

En los pasivos corrientes existid6 una disminucion de $751,00; que

representa una variacion porcentual negativa del 4%.

La empresa no tiene pasivos no corrientes o de largo plazo.
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En el patrimonio no existio variacion.

En el total entre pasivos y patrimonio existié una disminucién de $751,00;

que representa una variacion porcentual negativa del 1%.

2.4.2. Andlisis vertical balance general

En este analisis se podré visualizar la participacion que tiene cada cuenta

sobre el total de activos, pasivos y patrimonio. Ver tabla 10.

Tabla 10. Analisis vertical balance general

Cuentas 2014 Peso 2015 Peso
Igrtf:'eﬁfé's"os $ 47.393,65 66% $ 50.735,56 71%
Ig’rtﬁ'eﬁfé's"os N0 ¢24.016,60 34% $20.823.69 29%
ELA\I/_O $72.310.25 100% $71.559.25 100%
Igrtfﬂeﬁfess'vos $ 20.633,68 100% $19.882.68 100%
Tota}l pasivos no $0,00 0% $0.00 0%
corrientes
;(ADST@/IE) $20.633,68 100% $19.882.68 100%
I:ttj' PENITEND | o ) s o5 71% $51.676,57 72%
TOTAL
PASIVO + $72.310.25 100% $71.559.25 100%
PATRIMONIO

Nota. Fuente: Propia del Autor.

Los activos corrientes representaron el 66% del activo total en el 2014. En

el 2015 representaron el 71%.
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Los activos no corrientes representaron el 34% del activo total en el 2014.

En el 2015 representaron el 29%.

Los pasivos corrientes representaron el 100% del pasivo total en el 2014 al

igual que en el 2015.

No se tuvo pasivos no corrientes en los afios 2014 y 2015.

El pasivo total representd el 29% del pasivo y patrimonio en el 2014. En el

2015 represento el 28%.

El patrimonio represento el 71% del pasivo y patrimonio en el 2014. En el

2015 represento el 72%.

Andlisis horizontal estado de resultados

En este analisis se podra visualizar la variacion que tuvieron las ventas,

costos, gastos y utilidades; entre los afios 2014 y 2015. Ver tabla 11.
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Tabla 11. Analisis horizontal estado de resultados

Cuentas 2014 2015 Variacion Varlat_:lon
absoluta relativa
Total ingresos $205.034,06 $167.972,53 -$ 37.061,53 -18%
Total costos $ 158.360,69 $131.282,98 -$ 27.077,71 -17%
Utilidad bruta $ 46.673,37 $ 36.689,55 -$9.983,82 -21%
Total gastos $31.934,38 $26.519,53 -$5.414,85 -17%
Utilidad $1473899  $10.170,02  -$4.568.97 -31%
operacional
Utilidad neta $12.528,14 $ 8.644,52 -$ 3.883,62 -31%

Nota. Fuente: Propia del Autor.

En los ingresos existié una disminucién de $37.061,53; que representa una

variacion porcentual negativa del 18%.

En los costos existié una disminucion de $27.077,71; que representa una

variacion porcentual negativa del 17%.

En la utilidad bruta existié una disminucién de $9.983,82; que representa

una variacion porcentual negativa del 21%.

En los gastos existio una disminucion de $5.414,85; que representa una

variacion porcentual negativa del 17%.

En la utilidad operacional existi6 una disminucién de $4.568,97; que

representa una variacion porcentual negativa del 31%.
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En la utilidad neta existi6 una disminucion de $3.883,62; que representa una

variacion porcentual negativa del 31%.

Analisis vertical estado de resultados

En este analisis se podra visualizar la relacion que tienen los totales de las

cuentas del estado de resultados con respecto a los ingresos o ventas. Ver

tabla 12.

Tabla 12. Analisis vertical estado de resultados

Cuentas
Total ingresos
Total costos
Utilidad bruta

Total gastos

Utilidad
operacional

Utilidad neta

Nota. Fuente:

2014 Peso 2015 Peso

$ 205.034,06 100% $167.972,53 100%
$ 158.360,69 771% $131.282,98 78%
$ 46.673,37 23% $ 36.689,55 22%
$31.934,38 16% $26.519,53 16%
$14.738,99 7% $10.170,02 6%
$12.528,14 6% $8.644,52 5%

Propia del Autor.

Los costos representaron el 77% de los ingresos totales en el 2014. En el

2015 representaron el 78%.

Los gastos representaron el 16% del activo total en el 2014. En el 2015

representaron el 16%.
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La utilidad bruta fue del 23% en el 2014. En el 2015 fue el 22%.

La utilidad operacional fue del 7% en el 2014. En el 2015 fue el 6%.

La utilidad bruta fue del 6% en el 2014. En el 2015 fue el 5%.

Razon de liquidez

Estas razones permiten medir la capacidad de una compafiia para hacer

frente al pago de sus obligaciones de costo plazo.

Razon corriente

Mide la capacidad de la empresa de cubrir a corto plazo sus obligaciones
de corto plazo.

Formula: (activo corriente) / (pasivo corriente)

Afo 2014: $ 47.393,65 / $20.633,68 = 2,30

Afio 2015: $ 50.735,55/ $ 19.882,68 = 2,55

Analisis: en ambos afios la empresa tiene RC>1 lo que significa que

puede cubrir sus deudas de corto plazo, y posee un excedente.

Prueba acida

Mide la capacidad de la empresa para realizar pagos inmediatos.
Formula: (activo corriente - inventarios) / (pasivo corriente)
Afo 2014: $ 37.856,79 / $ 20.633,68 = 1,83

Afio 2015: $ 33.405,36/ $ 19.882,68 = 1,68
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Analisis: en ambos afios la empresa tiene RA>1 lo que significa que
puede cubrir inmediatamente sus deudas de corto plazo, y tiene un

excedente.

Capital de trabajo

Mide el excedente de los activos corrientes de la empresa una vez
cubiertos los pasivos corrientes, son fondos permanentes para atender las
necesidades de la operacion normal de la empresa.

Formula: (activo corrientes) - (pasivo corriente)

Afio 2014: $ 47.393,65 - $ 20.633,68 = $ 26.759,97

Afio 2015: $50.735,55 - $ 19.882,68 = $ 30.852,88

Analisis: El capital de trabajo para el afio 2014 fue de $ 26.759.97 y para

el 2015 fue de $ 30.852,88.

2.4.6. Razones de solvencia

Estas razones permiten medir la relacion del capital propio que cuenta una

empresa con relacion al capital ajeno.

indice de solidez

Evalla que porcentaje del activo esta financiado con deuda a terceros.
Formula: (pasivo total) / (activo total)

Afo 2014: $ 20.633,68 / $ 72.310,25 = 0,29

Afio 2015: $19.882,68 / $ 71.559,25 = 0,28
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Analisis: En el 2014 el 29% de los activos estuvieron financiados por

deuda a terceros. En el 2015 por 28%.

- Indice capital propio
Evalua que porcentaje del activo esta financiado con capital propio.
Formula: (patrimonio) / (activo total)
Afio 2014: $51.676,57 / $ 72.310,25 = 0,71
Afio 2015: $51.676,57 / $ 71.559,25 = 0,72
Anadlisis: En el 2014 el 71% de los activos estuvieron financiados por el

capital propio. En el 2015 por 72%.

- Indice de apalancamiento
Evalua cuantas veces el patrimonio estd comprometido en el pasivo total.
Formula: (pasivo total) / (patrimonio)
Afio 2014: $20.633,68 / $51.676,57 = 0,40
Afio 2015: $19.882,68 / $51.676,57 = 0,38
Anadlisis: En el afio 2014 el patrimonio estuvo comprometido en 0,40

veces. En el afio 2015 en 0,38 veces.

2.4.7. Razones de eficiencia

Estas razones permiten medir la eficiencia en el empleo de recursos de una

compaiiia.
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- Indice de rotacion de la inversion
Indica el nimero de veces que la inversion ha girado en las ventas durante
un afo.
Formula: (ventas anuales) / (activos totales)
Afio 2014: $ 205.034,06 / $ 72.310,25=2,84
Afio 2015: $167.972,53 / $ 71.559,25 = 2,35
Anadlisis: En el afio 2014 la inversion gird 2,84 veces. En el 2015 giro

2,35 veces.

- Indice de rotacion del capital de trabajo
Indica el nimero de veces el capital de trabajo ha girado en las ventas
durante un afio.
Formula: (ventas anuales) / (capital de trabajo)
Afio 2014: $ 205.034,06 / $ 26.759,97 = 7,66
Afio 2015: $167.972,53 / $ 30.852,88 = 5,44
Anadlisis: En el afio 2014 el capital de trabajo gir6 7,66 veces. En el 2015

gir6 5,44 veces.

2.4.8. Razones de rentabilidad

Estas razones permiten establecer el grado de rentabilidad para los

accionistas y el retorno de la inversion a través de las utilidades generadas.
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- Margen bruto
Indica cuanto se ha obtenido por cada ddlar vendido después de descontar
el costo de ventas.
Formula: (utilidad bruta) / (ventas anuales)
Afio 2014: $ 46.673,37 / $ 205.034,06 = 0,23
Afio 2015: $ 36.689,55/ $ 167.972,53 = 0,22
Anadlisis: En el afio 2014 el margen bruto fue de 23%. En el 2015 fue del

22%.

- Margen neto
Indica cuanto se ha obtenido por cada délar vendido después de descontar
el costo de ventas.
Formula: (utilidad neta) / (ventas anuales)
Afio 2014: $12.528,14 / $ 205.034,06 = 0,06
Afio 2015: $8.644,52 / $167.972,53 = 0,05
Anadlisis: En el afio 2014 el margen neto fue de 6%. En el 2015 fue del

5%.

2.4.9. Resumen del anélisis financiero

Dentro de este analisis financiero se concluyo:

- Laempresa se contrajo en un 1% entre el afio 2014 y 2015
- Los activos corrientes tienen mayor peso que los activos no

corrientes en los afios 2014 y 2015.
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- Laempresa no posee pasivos a largo plazo.

- El patrimonio representa mayormente la fuente de financiamiento de
la empresa en los afios 2014 y 2015.

- Claramente hubo una disminucién en las ventas entre el afio 2014 y
2015.

- Lautilidad cayo entre los afios 2014 y 2015.

- La utilidad neta representa el 6% de las ventas en el afio 2014 y el
5% en el 2015.

- Laempresa goza de una gran capacidad de pago.

- La empresa tiene un capital de trabajo suficiente para atender las
necesidades de operacion.

- El nivel de compromiso del patrimonio con el pasivo tiene un

promedio del 39%.

2.5.  ANALISIS FODA

% Fortalezas

1.

Se revisan cuidadosamente las especificaciones técnicas de los trabajos antes

de comenzar.

. Se cuenta con la herramienta Solid Works, que permite realizar simulaciones

del funcionamiento de los productos.

. Se realiza el mantenimiento de los equipos de acuerdo a las especificaciones

de cada uno.

. Se realiza una adecuada calibracion de los equipos, para evitar desperdicios.
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.
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. El control de calidad es riguroso cumpliendo con las especificaciones del

cliente.

. Se lleva el control de las entregas de bienes o servicios con la recepcion

conforme de la orden de trabajo o servicio.

. Se realiza un analisis técnico sin costo para el cliente.

. Se ofrece al cliente la opcidn de modificar cualquier producto de acuerdo a

sus necesidades.

. Se cuenta con un buen servicio post venta.

Se otorga crédito de 30 dias a partir de la fecha de emision de la factura.

Se tiene una buena relacion con los proveedores.

Se cuenta con equipos de buena calidad para la produccion o la prestacion
de servicios.

Se cumple con la normativa vigente del pais.

Se subcontrata personal, lo que permite disminuir costos.

En varios trabajos se contrata personal por servicios prestados, los mismos
que presentan su factura al final del trabajo.

La empresa goza de una gran capacidad de pago.

La empresa tiene un capital de trabajo suficiente para atender las

necesidades de operacion.

% Oportunidades

1.

2.

3.

Es un sector donde es poco atractivo para nuevos competidores.
Hay gran variedad de proveedores de materia prima.
Los proveedores no estan interesados en ingresar como competidores en el

sector.
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Existe una amplia gama de clientes.
Existen oportunidades de crecimiento en ofrecer servicios de mantenimiento

de carrocerias y estructuras.

Debilidades

1.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

14.

No se cuenta con un correcto control del inventario de materia prima.

. No se tiene un registro de uso de materia prima.

. No se cuenta con actividades de marketing y ventas.

. No existe registro de proveedores incumplidos.

. No se realiza comparativas de precios al momento de comprar materia prima.
. El manejo de la informacion es Unicamente a través de Excel.

. No se cuenta con un programa contable.

No se cuenta con un programa de incentivos al personal.
No se cuenta con un programa de capacitacion.

La gestion financiera y contable es muy bésica.

No se cuenta con una cartera de clientes.

Falta de inversidn en tecnologia.

La utilidad cayo entre los afios 2014 y 2015.

La empresa se contrajo en un 1% entre el afio 2014 y 2015.

Amenazas

1.

2.

3.

4.

Las inversiones son altas para el crecimiento en el sector.
Existen empresas que tienen gran trayectoria en el mercado.
Los equipos necesarios para el desarrollo de la actividad son especializados.

El costo de adquisicion de los equipos es alto.
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. El sector se encuentra estancado en su crecimiento.

Los clientes han bajado considerablemente la compra de productos del sector.

. Varios clientes se podrian ver atraidos a ingresar al sector, para disminuir

Costos.

El alquiler de transporte es un potencial sustituto.

. Los programas de incentivo para el crecimiento del sector se encuentran

suspendidos.

10. Nuevas leyes tributarias que generan indecision en nuevas inversiones en el

2.5.1.

sector.

Calificacion de los factores FODA

A continuacion, se valorara los factores, para jerarquizarlos. Para la

calificacion de los factores se utilizara las calificaciones presentadas en la

tabla 13.

Tabla 13. Calificacion factores FODA

Calificacion Concepto
1 Poco importante
2 Importante
3 Muy importante

Nota. Fuente: Propia del autor.

Puntuacién para las fortalezas, ver tabla 14.
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Tabla 14. Puntuacion fortalezas

Fortalezas Calificacion
F1. Se revisan cuidadosamente las especificaciones 5
técnicas de los trabajos antes de comenzar.
F2. Se cuenta con la herramienta Solid Works, que permite 3
realizar simulaciones del funcionamiento de los productos.
F3. Se realiza el mantenimiento de los equipos de acuerdo 1
a las especificaciones de cada uno.
F4. Se realiza una adecuada calibracion de los equipos, 5
para evitar desperdicios.
F5. El control de calidad es riguroso cumpliendo con las 9
especificaciones del cliente.
F6. Se lleva el control de las entregas de bienes o servicios 1
con la recepcion de la orden de compra o servicio.
F7. Se realiza un analisis técnico sin costo para el cliente. 3
F8. Se ofrece al cliente la opcién de modificar cualquier 5
producto de acuerdo a sus necesidades.
F9. Se cuenta con un buen servicio post venta. 2
F10. Se otorga créedito de 30 dias a partir de la fecha de 3
emision de la factura.
F11. Se tiene una buena relacion con los proveedores. 2
F12. Se cuenta con equipos de buena calidad para la 5
produccidn o la prestacion de servicios.
F13. Se cumple con la normativa vigente del pais. 2
F14. Se subcontrata personal, lo que permite disminuir 9
costos.
F15. En varios trabajos se contrata personal por servicios
prestados, los mismos que presentan su factura al final del 2
trabajo.
F16. La empresa goza de una gran capacidad de pago. 3
F17. La empresa tiene un capital de trabajo suficiente para 5

atender las necesidades de operacion.

Nota. Fuente: Propia del autor.
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Puntuacidn para las oportunidades, ver tabla 15.

Tabla 15. Puntuacion oportunidades

Oportunidades Calificacion

OL1. Es un sector donde es poco atractivo para nuevos 5
competidores.

02. Hay gran variedad de proveedores de materia prima. 3

O3. Los proveedores no estan interesados en ingresar como 1
competidores en el sector.

O4. Existe una amplia gama de clientes. 3

O5. Existen oportunidades de crecimiento en ofrecer 3

servicios de mantenimiento de carrocerias y estructuras.

Nota. Fuente: Propia del autor.

Puntuacion para las debilidades, ver tabla 16.
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Tabla 16. Puntuacion debilidades

Debilidades Calificacion
D1. No se cuenta con un correcto control del inventario de 5
materia prima.
D2. No se tiene un registro de uso de materia prima. 2
D3. No se cuenta con actividades de marketing y ventas. 3
D4. No existe registro de proveedores incumplidos. 1
D5. No se realiza comparativas de precios al momento de 9
comprar materia prima.
D6. El manejo de la informacion es Unicamente a través de 5
Excel.
D7. No se cuenta con un programa contable. 3
D8. No se cuenta con un programa de incentivos al 1
personal.
D9. No se cuenta con un programa de capacitacion. 2
D10. La gestion financiera y contable es muy basica. 2
D11. No se cuenta con una cartera de clientes. 3
D12. Falta de inversion en tecnologia. 2
D13. La utilidad cayo entre los afios 2014 y 2015. 2
D14. La empresa se contrajo en un 1% entre el afio 2014 y 3

2015.

Nota. Fuente: Propia del autor.

Puntuacion para las amenazas, ver tabla 17.
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Tabla 17. Puntuacién amenazas

Amenazas Calificacion
Al. Las inversiones son altas para el crecimiento en el 5
sector.
A2. Existen empresas que tienen gran trayectoria en el 3
mercado.
A3. Los equipos necesarios para el desarrollo de la 5
actividad son especializados.
A4. El costo de adquisicion de los equipos es alto. 2
Ab. El sector se encuentra estancado en su crecimiento. 3
AG. Los clientes han bajado considerablemente la compra 3
de productos del sector.
A7. Varios clientes se podrian ver atraidos a ingresar al 1
sector, para disminuir costos.
AB8. El alquiler de transporte es un potencial sustituto. 2
AQ9. Los programas de incentivo para el crecimiento del 9
sector se encuentran suspendidos.
A10. Nuevas leyes tributarias que generan indecision en 9

nuevas inversiones en el sector.

Nota. Fuente: Propia del autor.

2.5.2. Matriz FODA

Para el desarrollo de la matriz FODA se toma en cuenta los factores que
obtuvieron una puntuacion igual a tres, ya que en la tabla de calificacién son

considerados como muy importantes. Ver tabla 18.



Tabla 18. Matriz FODA

Oportunidades

02. Hay gran variedad de proveedores de
materia prima.

O4. Existe una amplia gama de clientes.

O5. Existen oportunidades de crecimiento en
ofrecer servicios de mantenimiento de
carrocerias y estructuras.

Amenazas

A2. Existen empresas que tienen gran
trayectoria en el mercado.

ADb. El sector se encuentra estancado en su
crecimiento.

AB. Los clientes han bajado
considerablemente la compra de productos
del sector.

Nota. Fuente: Propia del autor.
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Fortalezas

F2. Se cuenta con la herramienta Solid Works.

F7. Se realiza un andlisis técnico sin costo para el
cliente.

F10. Se otorga crédito de 30 dias a partir de la fecha
de emision de la factura.

F16. La empresa goza de una gran capacidad de
pago.
FO

1. Penetracién de mercado.
2. Desarrollo de nuevos productos.

FA

1. Liderazgo en costos.
2. Enfoque.

Debilidades

D3. No se cuenta con actividades de marketing y
ventas.

D7. No se cuenta con un programa contable.

D11. No se cuenta con una cartera de clientes.

D14. La empresa se contrajo en un 1% entre el
afio 2014 y 2015.

DO

1. Crecimiento interno.
2. Diversificacion.

DA

1. Cooperacién/alianzas.
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2.5.3. Estrategias en base a la Matriz FODA

Estrategias entre Fortalezas y Oportunidades (FO)

FOL1. Penetracion de mercado.

FO2. Desarrollo de nuevos productos.

Estrategias entre Fortalezas y Amenazas (FA)

FAL. Liderazgo en costos.

FA2. Enfoque.

Estrategias entre Debilidades y Oportunidades (DO)

DOL1. Crecimiento interno.

DO2. Diversificacion.

Estrategias entre Debilidades y Amenazas (DA)

DO1. Cooperacion/alianzas.



3. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

3.1. FILOSOFIA CORPORATIVA

3.1.1.

3.1.2.

3.1.3.

Vision

“Ser una empresa reconocida por brindar servicios de calidad en el disefio,
elaboracion 'y mantenimiento de estructuras relacionadas con la

metalmecanica en Ecuador”.

Misidn

“Proveer a nuestros clientes productos y servicios de alta calidad que

ofrezcan soluciones integrales en el &rea metalmecdnica a precios

competitivos, cumpliendo con las normas de seguridad, salud y medio

ambiente para asi fomentar el desarrollo del sector metalmecanico”.

Valores

Truck Partes y Servicios, se busca cumplir con su gestion basandose en los

siguientes valores:
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Responsabilidad

Cumplir con las funciones y actividades de manera eficaz eficiente y
oportuna, para satisfacer las necesidades de nuestros clientes con la calidad
y tiempos de entrega y a su vez con el cumplimiento de necesidades de

nuestros colaboradores.

Calidad e Innovacion
Tomar en cuenta las ideas creativas del equipo de trabajo en cuanto a
redefinicion y / o reinvencion de nuevos productos, servicios, estrategias,

actividades y funciones para una mejora continua.

Confianza
Generar credibilidad hacia nuestros clientes, colaboradores y sociedad en
general, gestionando todas las actividades con claridad, imparcialidad,

confidencialidad y rectitud.

Respeto
Ser conscientes del valor y derechos que poseen nuestros clientes,

colaboradores, sociedad y medio ambiente.
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Cultura organizacional

Para el cumplimiento de las metas de la organizacion es necesario que los
empleados estén alineados a la cultura organizacional de TRUCK PARTES

Y SERVICIOS.

- Demostrar compromiso con la mision, vision y valores de la
organizacion.

- Ser puntuales en la entrega de sus trabajos, poniendo atencion a los
detalles y cumpliendo con los objetivos medidos en resultados.

- Ser proactivos en sus funciones, encontrando soluciones a los conflictos
que se puedan presentar.

- Mantener una actitud de respeto y tolerancia hacia sus comparfieros de
trabajo.

- Mantener una buena atencion y actitud hacia los clientes, solventando
cualquier inquietud que tengan.

- Propiciar un ambiente de confianza, manteniendo un equilibrio entre la
vida laboral y personal.

- Mantener un ambiente adecuado de trabajo para evitar asi incidentes y
accidentes.

- Fomentar el uso racional de los recursos naturales, y su cuidado.
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Politicas Organizacionales

La difusion de la filosofia empresarial se haré a todo el personal.

El horario para todo el personal serd de 8am a 5 pm con una hora de
almuerzo de 1pm a 2pm.

Cada trabajador debera cuidar su imagen y aseo personal.

Todos los empleados deberan realizar su trabajo de manera ordenada y
a tiempo.

Por ningtn motivo difundir informacion privada de la empresa.

Se llevara un registro contable ordenado.

Las remuneraciones seran pagadas el primer dia habil de cada mes.

Los pagos a proveedores se haran una vez cumplido el tiempo de crédito
otorgado por el mismo.

Se llevara un control adecuado de los ingresos y descargos de materiales.
La adquisicion de materiales 0 equipos debera tener una comparativa
tanto econdmica como técnica.

Se tendra especial cuidado al control de calidad de productos y servicios.

Medir la satisfaccion del bien o servicio prestado.

Organigrama

Tras el analisis interno se observé que la empresa no tenia un organigrama

definido, por lo que se desarrollé un organigrama que se ajusta a la empresa.

Ver figura 10.
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Gerente - Propietario

Administrador

Operador

Figura 10. Organigrama

Fuente: Propia del autor

En el caso de que las operaciones de la empresa crecieran, se analizara la

creacion de nuevos puestos de trabajo.

Descripcion de funciones y responsabilidades

Gerente — propietario

Propdsito principal del cargo: Planificar, organizar, dirigir y controlar

estratégicamente las actividades administrativas, comerciales, operativas y

financieras de la organizaciéon y manejo de relacion con los clientes.
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Funciones y responsabilidades:

- Representar legalmente a la empresa.

- Planear, dirigir y controlar las actividades administrativas, financieras,
productivas y de ventas.

- Organizar el plan de capacitacion para el personal.

- Controlar y evaluar el cumplimiento de objetivos.

- Mantener buenas relaciones con los proveedores

- Mantener buenas relaciones con los clientes

- Visitar a clientes nuevos y antiguos.

- Revisar las 6rdenes de compra

- Realizar el plan de presupuesto anual.

- Evaluar y contratar personal.

- Desarrollar los disefios de carrocerias.

Contador

Proposito principal del cargo: Planear, organizar, dirigir y ejecutar la gestion
contable de la empresa, en conformidad con las normas legales, fiscales,
contables y financieras de manera clara y oportuna para la toma de

decisiones.

Funciones y responsabilidades:
- Velar por el cumplimiento de las leyes laborales y tributarias vigentes.

- Elaborar y subir al sistema los anexos transaccionales.
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- Realizar la declaracion del impuesto a la renta y el IVA.
- Elaborar estados financieros de la empresa.

- Realizar conciliacion de cuentas.

- Registrar las facturas de proveedores y de clientes.

- Almacenar de forma adecuada la informacion contable.

- Informar cualquier irregularidad financiera al gerente.

Administrador

Proposito principal del cargo: Planear, organizar, dirigir y controlar la
gestion administrativa de la organizacion, el manejo de las relaciones con
los diferentes proveedores y el desarrollo de comparativas y estrategias de

compras y Servicios.

Funciones y responsabilidades:

- Supervisar las actividades de produccion.

- Asegurar la calidad de los bienes y servicios.

- Coordinar la recepcion de materiales.

- Llevar el control de descargos de inventario.

- Llevar el control de subcontratos.

- Cumplir con funciones que le asigne la gerencia.

- Coordinar la entrega de bienes.

- Coordinar la prestacion de servicios.

- Mantener el control de mantenimiento de equipos.

- Realizar temas administrativos relacionados con recursos humanos.
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- Realizar y entregar facturas de venta

- Llevar el control de las 6rdenes de compra o servicio.

Operador

Proposito principal del cargo: Organizar y realizar toda actividad de

produccidn o prestacion de servicios a nivel operativo.

Funciones y responsabilidades:

Elaborar los productos de la empresa bajo los estandares de calidad

establecidos.

- Evitar desperdicios de materiales.

- Utilizar cuidadosamente los equipos.

- Mantener informado al administrador o gerente cualquier inconveniente
con la produccion o prestacion de servicios.

- Mantener limpio el lugar de trabajo después de las actividades de
produccién.

- Cuidar s seguridad fisica en el ambiente de trabajo, para evitar incidentes

y accidentes.

3.2. OBIJETIVOS

Los objetivos planteados son objetivos para los proximos 3 afios que esta disefiado

este plan estratégico y operativo.
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3.2.1. Objetivo corporativo

“Asegurar una rentabilidad a la empresa Truck Partes y Servicios a través
de la provision bienes y servicios de alta calidad relacionados con la
carroceria y transporte, satisfaciendo asi a clientes, fomentando el desarrollo

del talento humano y cumpliendo de la legislacion vigente”.

3.2.2. Obijetivos especificos

1. Aumentar la utilidad anual de la empresa.

2. Aumentar el nUmero de clientes.

3. Mantener una recuperacion de cartera.

4. Mantener el control de facturacion de todas las érdenes ejecutadas.

5. Mantener el grado de satisfaccion del cliente externo.

6. Reducir el tiempo de atrasos en el tiempo de entrega de los trabajos.

7. Incrementar el nimero de productos y servicios ofrecidos.

8. Disminuir el porcentaje de desperdicios.
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9. Entregar a tiempo la informacion contable para el SRI.

10. Evitar multas por incumplimiento en la entrega de informacion al SRI.

11. Evitar accidentes en la ejecucion de trabajos.

12. Mejorar el almacenamiento de inventario.

13. Mejorar la gestion de compras.

14. Mejorar el bienestar de los trabajadores.

15. Cumplir con el cronograma de capacitacion anual.

Los objetivos antes mencionados, persiguen un mismo fin que es asegurar

la rentabilidad y desarrollo de la empresa Truck Partes y Servicios.

Cuadro de Mando Integral (Balance Score Card)

“Podemos definir el cuadro de mando integral como una metodologia o
técnica de gestion que ayuda a las organizaciones a transformar su estrategia
en objetivos operativos medibles y relacionados entre si” (Amo, 2010, pag.

10).
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A través de los indicadores de control que tiene el CMI se obtiene
informacidn periodica para un mejor seguimiento en el cumplimiento de los

objetivos, y una vision clara para el desarrollo de una estrategia.

ElI CMI consta de cuatro perspectivas desde las cuales se recopila

informacidn que sera medida. Estas perspectivas son:

- Perspectiva financiera: Incorpora la vision de los accionistas y mide la

creacion de valor de la empresa

- Perspectiva del cliente: Refleja el posicionamiento de la empresa en el
mercado 0, mas concretamente, en los segmentos de mercado donde

quiere competir.

- Perspectiva procesos internos: Recoge indicadores de procesos internos
que son criticos para el posicionamiento en el mercado y para llevar la

estrategia a buen puerto.

- Perspectiva de aprendizaje y crecimiento: Permite analizar la capacidad
de los trabajadores para llevar a cabo los procesos de mejora continua,

la actuacion de los sistemas de la informacion y el clima organizacional.

Una vez entendido el concepto de CMI y su estructura se procede a expresar

los objetivos en el mapa estratégico de la empresa, donde se presentan en
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cuatro perspectivas: financiera, clientes, procesos internos, aprendizaje y

crecimiento. Ver figura 11.

Asegsurar una rentabilidad a la empresa
Truck Partes v Servicios

Perspectiva
Financiera

Perspectiva
Clientes

Perspectiva
Procesos
Internos

Perspectiva

Aprendizaje

Figura 11. Mapa estratégico

Fuente: Propia del autor

Una vez identificados los objetivos por cada perspectiva, se presenta el
cuadro de mando integral para la empresa Truck Partes y Servicios.

Ver figura 12.



Perspectiva

Financiera

Clisntes

Procezos
internes

Aprendiza)e

Ohjetivo
Aumentar la utilidad anual de la empresa.
Aumentar el nimero de clientes.

Mantener una recuperacion de cartera

Miantener el contrel de facturacion de todas las
ordenes ejecutadas.

MMantener el grado de =atisfaccion del cliente
externo.

Reducir el tiempo de atrasos en el tiempo de
entrega de los trabajos

Incrementar el mimero de productos v
servicios ofrecidos

Dizminnir el porcentaje de desperdicios

Entregar a tiempo la informacion contable para
el SRI

Evitar multas por incumplimiento en la entrega
de informacion al SRI

Evitar accidentes en la gjecucion de trabajos
Mejorar el almacenamiento de inventario.
Mejorar 1a gestion de compras.

Mejorar el bienestar de los trabajadores

Cumplir con el cronograma de capacitacion
amzal

Figura 12. Cuadro de Mando Integral

Fuente: Propia del autor

Indicador
e de utilidad
MNimere de clientes
Becoperacion de carfera

Factuacion ordenes

Satizfaccion del cliente
externo

Tiempo de entrega

Nimero de productos o
SEIVICIDS NUEVOS

% de desperdicios
Entrega informacion SRI
Nimere de multas
Nimere de accidentes
Reduceion de faltantes
Numero de comparativas
Clima laboral

Capacitaciones annales
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3%

2 nuevos clisntes al
afio

=%

=80%

=1

2 nuevos productos
© servicios al afio

Forma de medicion

Utilidad periodo actual - Utilidad periodo pazado
Utilidad pericdo actual

> 100

# de clientes actuales - # de clientes afic pasado

Monto recuperado de la facturacion

- = 100
monto facturado vencide

# de ordenes gjecutadas
# de facturas

Besultado de la encuesta aplicada al cliente

Fecha real de la entrega
Fecha programada para 1a entrega

# de productos actuales - # de productos afic pasado

Kilos de desperdicios de acero

Kilos de acero comprado para la orden 100

# de dias transcurridos del mes para la presentacion SEI
MNimero de multas en el mes

MNumero de accidentes al mes
# de unidades existentes
# de unidades Kardex
# de comparativas
# de ordenes de compra

=100

Rezultado de la encuesta de clima laboral

# de capacitaciones reales del afio

100
# de capacitaciones programadas para el afio =

Frecuencia de
medicidn
Anual
Anual
Trimestral
Mensual
Al finalizar cada trabajo.
Al finalizar cada trabajo.
Anual
Al finalizar cada trabajo.
Menszual
Menzual
Mensual
Trimestral
Mensual
Anual

Amual
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3.3. ESTRATEGIAS

“La estrategia consiste es adecuar nuestros factores internos a los factores externos

con el fin de obtener la mejor posicion competitiva” (Sainz, 2012, pag. 189).

La estrategia por lo tanto es un conjunto de decisiones, movimientos y enfoques

disefiados para llegar a cumplir los objetivos definidos para la empresa.

Dentro de las estrategias encontramos la estrategia corporativa y las estrategias

funcionales.

3.3.1. Estrategia corporativa

La estrategia corporativa articula todas las potencialidades de la empresa,
de forma que la accién coordinada y complementaria de todos sus

componentes contribuya al logro de objetivos definidos y alcanzables.

Para definir una estrategia corporativa se debe: definir el negocio,
determinar las estrategias de cartera, fijar las estrategias competitivas

genéricas, y establecer las estrategias de crecimiento.

3.3.1.1. Definicion del negocio

Truck Partes y servicios se dedica al disefio, construccion y

mantenimiento de carroceria pesada y transporte, pero no se limita
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a esto, ya que ofrece soluciones a sus clientes proveyendo
estructura metalica de pequefio y mediano tamarfio. Entre sus lineas

de actividad se encuentran: Ver tabla 19.

Tabla 19. Definicion del negocio de Truck Partes y Servicios

Lineas de Pesoen  Frecuencia Ambito Principales
. ., Productos - .
actividad  facturacion de ordenes geograéfico Competidores
- Esmetal
- - Rodo Truck
Disefio y - Coches Ecuador,
- .. - Semacar
construccion de - Plataformas principalmente .
62% 15% . . - Carrocerias Varma
estructuras - Castillos Quito y . ~
(1 . - Industria Cedefio
metalicas - Otros Guayaquil N
- Noroiia
- Otros
- Instalaciones
_ - Correcciones varias
Mantenimiento ReDAraciones Varias - Semacar
y venta de P . Ecuador, - Industria Cedefio
- Adecuaciones . ~
repuestos para 38% 85% Cambios principalmente - Norofia
estructuras . Quito - Pequefios talleres
o - Repuestos varios
metélicas - Otros

- Accesorios y
complementos

Nota. Fuente: Propia del autor.

El disefio y construccion tiene una participacion del 62% en la
facturacion anual de la empresa, pero su frecuencia es Unicamente

del 15%.

El mantenimiento y venta de repuestos tiene una participacion del
38% en la facturacién anual de la empresa, pero su frecuencia es

del 85%.
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3.3.1.2. Estrategias de cartera de negocios

Para definir las estrategias de la cartera de negocios se utilizara la

matriz de direccion del crecimiento (Ansoff). Ver figura 13.

PRODUCTOS

DESARROLLO DE
NUEVOS PRODUCTOS

zszcg’;%ér?c%%os DIVERSIFICACION

[72)
@)
(]
<
O
o
w
=

Figura 13. Matriz de Ansoff

Fuente: Roberto Espinoza — Blog Marketing y Ventas

Las estrategias que Ansoff nos presenta son las siguientes:

- Penetracion de mercados: consiste en potenciar un negocio
cuando este tiene alto conocimiento del mercado y de los
productos, conoce las necesidades de los clientes y se tiene

conocimiento de la competencia de su sector.

- Desarrollo de nuevos productos: esta dirigida a introducir
nuevos productos en mercados existentes. Se utiliza la
investigacion y desarrollo, la politica del producto y analisis de

segmentacion.
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- Desarrollo de nuevos mercados: consiste en identificar y
desarrollar nuevos segmentos de mercado para productos

existentes.

- Diversificacion: consiste en desarrollar nuevos productos y

desarrollar nuevos mercados.

Ante los datos que se presentan en la tabla 19 se escogen las
siguientes estrategias de cartera de negocios para cada linea de

negocio.

Estrategias para la linea de “disefio y construccion de

estructuras metalicas”

Esta linea tiene un gran peso dentro de la facturacion anual, pero
sus pedidos son poco frecuentes por lo que se utilizaran las
estrategias de penetracion de mercado, desarrollo de nuevos

productos y de diversificacion.

Estrategias de penetracion de mercado:

- Se realizara un ajuste de precios, ya que asi la empresa esperara

generar mas volumen de ventas al aumentar la frecuencia de

ventas y los precios sean mas atractivos para los clientes.
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- Se realizard mayor promocién de los productos a traves de la
pagina web que se desarrollard y asi darse a conocer a nuevos
clientes que estén interesados en adquirir estructuras de

metalmecanica.

Estrategia de desarrollo de nuevos productos:

- Se evaluaran los disefios actuales de los productos y se

realizardn mejoras para hacerlos mas atractivos para los clientes.

- Se desarrollaran nuevos productos que la competencia aun no

haya desarrollado para atraer a los clientes.

Estrategia de diversificacion:

- Se realizard un analisis para empezar a participar en disefio y
construccidén de food trucks, ya que este negocio esta creciendo
en el Ecuador y es una buena oportunidad de incrementar

ventas.
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Estrategias para la linea de “mantenimiento y venta de

repuestos para estructuras metalicas”

Esta linea tiene un peso considerable en facturacion anual y sus
pedidos son constantes durante el afio. Esta linea se encuentra
posicionada por lo que no se la debe descuidar. Por lo que se

utilizara una estrategia de penetracion de mercado.

Estrategias de penetracion de mercado:

- Se realizara un ajuste de precios, para asi fidelizar a los clientes
actuales y atraer a nuevos clientes con precios competitivos del

sector.

- Se realizara mejora continua de la calidad de los servicios y
repuestos con la retroalimentacion que nos entregue cada

cliente.

3.3.1.3. Estrategias competitivas genéricas

Michael Porter identific tres estrategias genéricas para crear en el
largo plazo esa posicion defendible que sobrepasara el desempefio
de los competidores en una industria. Estas son tacticas para
superar el desempefio de los competidores en un sector industrial.

Entre las estrategias genéricas encontramos:
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Estrategia de liderazgo de cotos: consiste en la venta de
productos al precio unitario mas bajo disponible en el mercado

a través de una reduccion en los costos.

Estrategia de diferenciacion: consiste en producir o vender
productos considerados Unicos en el mercado y que ofrezcan
algo que les permita diferenciarse o distinguirse de los de la

competencia.

Estrategia de enfoque: consiste en concentrarse en un segmento
especifico del mercado; es decir, concentrar los esfuerzos en
producir o vender productos que satisfagan las necesidades o
preferencias de un determinado grupo de consumidores dentro

del mercado total que existe para los productos.

Al momento las estrategias que mas le conviene adoptar a la

empresa es la estrategia de enfoque combinada con la estrategia de

liderazgo en costos.

Se enfocara en proveer productos y servicios a empresas que se

dediquen a la comercializacién y distribucién de bebidas y

alimentos, ya que se aprovecharia la gran experiencia que se tiene

en prestacion de servicios a este nicho de mercado, se coordinarian

visitas a jefes de compras de empresas del nicho de mercado
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seleccionado para asi dar a conocer los productos y servicios.
Ademas, mejorar los precios con un mejor control de costos y
gastos, y creando una cultura de reduccion de costos en los

trabajadores.

Estrategias de crecimiento

Las estrategias de crecimiento pueden realizarse a través de un
crecimiento interno u organico, un crecimiento externo o por medio
de cooperacion/alianzas. Las elecciones de una u otra opcién
dependeran de diversos factores, como pueden ser, la fase del ciclo
de vida de la formula comercial, la saturacion del mercado, el nivel
de competencia, la necesidad o no de un rapido crecimiento, la
existencia 0 no de posibles colaboradores externos, el nivel de

recursos y capacidades de la empresa.

- Crecimiento interno u organico: implica invertir dentro de la
misma empresa con el fin de desarrollar recursos y capacidades

necesarias para llevar a cabo la direccion de desarrollo elegida.

- Crecimiento externo: consiste en crecer mediante negocios que
ya estan funcionando, utilizando diferentes vias para tomar

control: compra, participacion, fusion, etc.
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- Cooperacion/ alianzas: se entiende como un tipo de crecimiento
externo, pero su objetivo es crear relaciones especiales entre

empresas.

Las estrategias que mas le conviene adoptar a la empresa es la
estrategia de crecimiento interno con la estrategia de

cooperacion/alianzas.

Se desarrollara un plan de capacitacion anual por que es importante
“aprender para luego gestionar mejor”, contar con un personal
mejor preparado y capacitado es bueno para la empresa y su

crecimiento.

Se analizara la posibilidad de adquirir un sistema contable para
mejorar la gestion contable financiera de la empresa y asi poder

realizar mejores controles financieros.

Actualmente la empresa realiza subcontrataciones ya que muchas
veces no cuenta con la capacidad para cumplir todos las ordenes de
trabajo, por lo que se reforzaran las alianzas que actualmente se
tiene con los subcontratistas para asi mejorar las relaciones con los

mismos y poder cumplir con las ordenes de trabajo entrantes.
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3.3.2. Estrategias funcionales

Las estrategias funcionales se centran en como utilizar y aplicar los recursos
y habilidades dentro de cada area funcional de cada negocio o unidad

estratégica, con el fin de maximizar la productividad de dichos recursos.

Las estrategias funcionales son las siguientes enfocandose en los objetivos

de las diferentes perspectivas:

Financiera

- Se promovera la gestion de visitas a nuevos clientes para aumentar la

cartera de clientes y asi aumentar la utilidad de la empresa.

- Se mantendra el control de la gestion de recuperacion de cartera para

evitar la falta de liquidez.

- Se controlara cada orden de trabajo entrante cruzando la informacion de

las mismas con las facturas asegurando su trazabilidad.

Clientes

- Se coordinara con cada cliente una entrevista post-trabajo para evaluar
su satisfaccion del servicio o producto recibido, mediante la aplicacion

de una encuesta de satisfaccion del cliente.
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- Se controlara el tiempo de entrega de un bien o servicio siguiendo un
cronograma de actividades, en caso que se advierta un atraso se informara

inmediatamente al cliente.

- Se realizara un analisis de disefios de nuevos productos y servicios para

asi atraer a los clientes.

Procesos internos

- Se promovera una cultura de cuidado con las materias primas asi se
evitara el desperdicio de varios materiales, estara enfocado a personal de

produccién.

- Se analizara la posibilidad de adquirir un sistema contable basico para
que el contador pueda tener toda la informacion contable a tiempo y asi
se evitaran multas por parte del SRI, adicional se promovera una cultura

de emitir y recibir facturas hasta el 25 de cada mes.

- Se daran charlas de seguridad a todo el personal para evitar cualquier

incidente y accidente dentro de la empresa.

- Se implementara el uso de un sistema de control de inventarios para

monitorear el uso de recursos y evitar faltantes.
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- Se realizaran comparativas de precios para la adquisicion de bienes y
servicios, para asi garantizar el mejor precio de compra posible, asi

mejorando la gestion de compras.

Aprendizaje

- Se promovera un ambiente de trabajo saludable, fomentando el trabajo
en equipo con charlas motivacionales y cada afio se evaluara el clima

laboral de la empresa.

- Se desarrollard un plan de capacitacion anual y se fomentara el
cumplimiento del mismo para que asi los colaboradores adquieran

nuevos conocimientos que puedan aplicar en la empresa.

PLAN DE ACCION

“La definicion y ejecucion de los planes de accion es, sin duda, la fase de mayor

concrecion del plan estratégico” (Sainz, 2012, pag. 287).

Se deben priorizar las estrategias que se han definido para asi asignar los recursos

necesarios para la ejecucion de las mismas.
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3.4.1. Matriz de priorizacion de Holmes

La matriz de Holmes es una herramienta que permite la seleccion de
alternativas para la toma de decisiones, sobre una base de ponderacion y
aplicacion de criterios para su evaluacion. Las alternativas son puntuadas
respecto a criterios de interés, de manera que se intenta objetivar la eleccion,
esto permite que establecer prioridades entre un conjunto de alternativas,

para la toma de decisiones.

El objetivo de la matriz de priorizacion de Holmes para la empresa Truck
Partes y Servicios es identificar las estrategias que aportaran mas a alcanzar

las metas de la empresa.

Las estrategias a evaluar son penetracién de mercado, diversificacion,
desarrollo de nuevos productos, enfoque, liderazgo en costos, crecimiento

interno, cooperacion/alianzas.

Los criterios de decision son los siguientes: impacto econdémico, atraccion
de nuevos clientes, impacto en el personal, facilitacion de tareas. Estos

criterios se determinaron conjuntamente con el gerente de la empresa.

Para la asignacion de las ponderaciones se realiza una comparacion tipo L
entre dos estrategias y se procede a evaluar las mismas bajo los criterios de
decision. Se otorga 1 punto completo si una de las opciones cumple con mas

criterios que la otra a esta Ultima se le asigna O puntos; si ambas opciones
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cumplen con los criterios se le asigna 0,5 puntos a cada una. En la figura 14

se presenta la matriz de Holmes para la priorizacion de las estrategias.

z
-
=
5 &
Matriz de priorizacion de E z . | = | 2
Holmes: ;Cual es la estrategia E E < g E
de mayor impacto para la <5 : g E =
empresa? R g 12 :E
. s :
PlE %z § £ Z
E|lz2|E|&|E. g
= 2| £/2 ¢ ¢
£ = S ﬁlﬁ e G Ej' Total Orden
Penetracion de mercado 1 1 105/05| 0|1 4 2
Diversificacion 050 01| 0|05 1 7
Desarrollo de nuevos productos| 0 | 0.5 0.5/ 01| 0|05 1.5 6
Enfoque 0,51 0.5 4 3
Liderazgo en costos 0,51 0.5 4 4
Crecimiento interno 1 1 0.5 1 5 1
Cooperacion/alianzas 0 [0,5/0,5/0,5/0,5 2 5

Figura 14. Matriz de Priorizacion de Holmes

Fuente: Propia del autor

La matriz de priorizacion se desarroll6 conjuntamente con el gerente de la
empresa tomando en cuenta los criterios de evaluacion y los resultados son

los siguientes:

1. Crecimiento interno
2. Penetracion de mercado
3. Enfoque

4. Liderazgo en costos
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5. Cooperacion/alianzas

6. Desarrollo de nuevos productos

7. Diversificacion

Se desarrollaran en un inicio las tres primeras estrategias que nos arroja la
matriz, las otras estrategias el gerente podra tomar la decision si mas

adelante desarrollarlas.



4. IMPLEMENTACION DEL PLAN ESTRATEGICO - OPERATIVO Y

DESARROLLO DE ESTRATEGIAS

4.1. SOCIALIZACION DEL PLAN ESTRATEGICO

Para la socializacion del plan estratégico se realiz6 una charla con los miembros de
la empresa, donde se les presentd la mision, vision, valores, cultura organizacional,
politicas, organigrama, objetivos corporativos y especificos, el cuadro de mando
integral y las diferentes estrategias que se definieron para el cumplimiento de los

objetivos. El listado del personal que asistié a la charla se encuentra en el anexo 3.

Se imprimieron carteles con el escrito de la mision, vision y valores para situarlas
en la pared; se las colocé en la oficina principal y en el taller de trabajo para una

visualizacion amplia de las mismas. Ver anexo 4.

Se cred la pagina Web donde se encuentra la informacién de la empresa, en la
pestaiia “Informacion” se encuentra detallada la vision, mision, valores y cultura
organizacional, para que los stakeholders puedan acceder a esta informacion. Ver

anexo 5.
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A cada colaborador se le indico sus funciones y responsabilidades para que asi

tuviese claro el alcance de su trabajo.

DESARROLLO DE ESTRATEGIAS

Como se menciond en el capitulo anterior se ha decidido desarrollar las 3 primeras
estrategias que arrojo la matriz de Holmes, para la implementacion inmediata de las

mismas.

- Crecimiento interno

Para esta estrategia se planted desarrollar un plan de capacitacion anual. La
propuesta para las capacitaciones para el afio 2016 se las realizara en el SECAP
(Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional). Ver figura 15.

Para las capacitaciones se ha puesto un presupuesto de $1.500,00
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PLAN DE CAPACITACION ANUAL 2016

Mes ENERD FEBRERD MARZO
Tiempo [horas)
Cargo

TEMA
Mes ABRIL MAYDO JUNIO
Tiempo [horas) 30
Cargo Operador

MANTENIMIENTD %
TEMA REPARACION DE SISTEMAS
DE FRENOS

Mes JULIO AGOSTO SEPTIEMERE
Tiempo [horas) 30
Cargo Gerente v Administrador

TEMA SEGURIDAD, HIGIENE ¥

SALUD OCUPACIONAL
Mes OCTUBRE NOVIEMERE DICIEMBRE
Tiempo [horas) 45 30
Cargo Operador Contador
MECANIZADO CON TRIBUTACION FISCAL %
TEMA RECTIFICADDORA OBLIGACIONES
LABORALES

Figura 15. Plan de capacitacion anual 2016

Fuente: Propia del autor

Se ha propuesto la implementacion de un sistema contable. La propuesta consiste
en la adquisicion de un sistema contable que se ajuste al tamafio y necesidades
de laempresa, se han buscado diferentes alternativas, ver tabla 20; estas opciones

estan en evaluacion por parte del gerente.
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Tabla 20. Ofertas de software contables

Sistema contable . Tiempo de. , Costo Soporte hora
implementacion
MONICA 9 1 mes $ 1.200,00 $ 30,00
ANFIBIUS 1,5 meses $ 1.500,00 $ 20,00
SiGeM 1 mes $ 900,00 $ 20,00

Nota. Fuente: propia del autor

Penetracion de mercado

Se ha desarrollado la pagina Web para la empresa donde se visualizan los
productos y servicios que ofrece, para asi atraer a nuevos clientes y que los
antiguos se familiaricen con los diferentes productos que ofrece la empresa. Ver

anexo 6.

Se determino realizar un ajuste de precios, lo cual se ha propuesto al gerente de

la empresa, el mismo que esté analizando la propuesta.

Se propuso realizar una encuesta de satisfaccion del cliente, el gerente ha
delegado al administrador desarrollar la encuesta dependiendo los puntos a

evaluar que apliquen para los productos y servicios de la empresa.

Enfoque

Se ha localizado a los jefes de compras de varias empresas dedicadas a la

comercializacion y distribucion de bebidas y alimentos. Para que el gerente



116

quien es el encargado de las visitas a clientes se contacte con estas personas y

coordinen una cita. Ver tabla 21.

Tabla 21. Contactos potenciales clientes

Empresa Cargo Persona Tgl(;érf](t)gcc;éje Email
Arca dCéJcc):rgri:;rdac;ra ggggiela 2-973-801  gabriela.egas@arcacontal.com
Pepsico gé)%rgri:;;jac;ra E:%ZEerrera 3-962-000 belen.penaherrera@pepsico.com
Quala JCe(Ifn?)?as E:lrjr:?én dez 2-327-100 pfernandez@quala.com.ec
The Tesalia
g%::]r;)g:ny ée;;gf as Egrigge 2-655-714  efranco@tesaliasprings.com
CBC

Nota. Fuente: propia del autor

4.3. EVALUACION DE ESTRATEGIAS

La evaluacion de las estrategias es necesaria para llevar un control sobre las mismas

y asi obtener los rendimientos deseados; la evaluacién, control y revisién de estas

permite medir los resultados reales con los esperados, para asi tomar acciones

correctivas si las estrategias no estan funcionando o por el contrario potenciarlas si

estas estan obteniendo los resultados deseados.

El proceso de evaluacion ofrece un marco para determinar si las estrategias estan

impulsando las fortalezas de empresa, disminuyendo sus debilidades, aprovechando

las oportunidades y aplacando las amenazas del ambiente externo, este proceso


mailto:gabriela.egas@arcacontal.com
mailto:belen.penaherrera@pepsico.com
mailto:pfernandez@quala.com.ec
mailto:efranco@tesaliasprings.com
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permite analizar si la empresa ha tenido cambios significativos tras la

implementacion de las estrategias.

Medina en su libro “Pensar, planificar, ejecutar y evaluar estratégicamente”, entrega

una matriz para la evaluacion de las estrategias la cual se ha adaptado para el presente

estudio. Ver figura 16.

(Han ocurrido
cambios
importantes en

(Han ocurrido
cambios
importantes en

(Ha avanzado la
Empresa hacia
el logro de sus

;Ha contribuido
con la ventaja

N© Estrategias la posicion la posicion . Resultado
L. .. metas y competitiva de
estrategica estrategica -
, = g objetivos la empresa?
interna de la externa de la
proyectados?
Empresa? Empresa?

—

Crecimiento interno

Penetracion de
mercado

3 |Enfoque

Figura 16. Matriz de evaluacion de estrategias para la empresa Truck Partes y
Servicios

Fuente: Propia del autor

Al evaluar cada estrategia con cada enunciado se debe llenar con Si o No, tras el
andlisis. En la casilla del resultado se debe poner si se continua con el curso de la

estrategia establecida o si se toma una medida correctiva.

Para el andlisis de cada estrategia es importante ir de la mano con el cuadro de
mando integral establecido anteriormente, ya que este provee la informacion

necesaria de la gestion que ha tenido la empresa y su comportamiento con varios
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factores externos, evaluando asi cada perspectiva financiera, clientes, procesos

internos y aprendizaje.

El Gerente y las personas implicadas deben tomar todas estas consideraciones al

momento de evaluar cada estrategia para evitar caer en decisiones erroneas.



5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

e La empresa Truck Partes y servicios no contaba con un plan estratégico, sus
actividades y operaciones se venian desarrollando sin un lineamiento ni
objetivos claramente establecidos, lo que dificultaba una buena administracion
y existia mucha ineficiencia, pero tras los diferentes anélisis se lleg6 a definir el
plan estratégico de la empresa, asi otorgandole una direccién, una cultura y una

estructura para asi cumplir las metas establecidas.

e Gracias a las diferentes herramientas de analisis y evaluacion se llegaron a
definir las estrategias que se adaptaban mejor a la empresa, se las desarrollo y se

definié una matriz de evaluacion para las mismas.

e Al momento de la implementacion del plan estratégico y operativo existié gran
colaboracion por parte del personal y el gerente, estuvieron siempre abiertos a
cualquier cambio y esto hizo mas facil guiar al gerente en la implementacion del

plan estratégico.
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e Se desarrolld el cuadro de mando integral para la empresa, este permite dar
seguimiento al cumplimiento de los objetivos establecidos y a su vez verificar si

las acciones tomadas contribuyen al cumplimiento de los mismos.

e Se implemento el plan estratégico en el tiempo de 3 meses, siendo tiempo
suficiente para una empresa pequefia, al inicio el desarrollo fue lento, pero a

medida que se fue avanzando se fue agilitando el tema.

5.2. RECOMENDACIONES

e El gerente no debe olvidar que una buena gestion administrativa y financiera son
pilares fundamentales para que el desarrollo de un negocio, ya que se puede tener
una gran experiencia en la parte productiva, pero si esta no cuenta con controles,
puede que la actividad econémica no llegue a ser tan rentable y exista mucha

ineficiencia.

e Se implementaron tres estrategias, pero la empresa progresivamente deberia
implementar las demas, pero para esto se debe tomar en cuenta que el analisis se
lo hizo en un determinado tiempo, y el entorno externo es muy cambiante por lo

que las estrategias también deben irse ajustando a estos cambios.

e EIl gerente debe mantener una comunicacién con sus colaboradores sobre los
cambios que ocurren en la empresa, para que estos estén predispuestos a

colaborar en cualquier implementacion, no solo del plan estratégico.



121

e El gerente debe asegurarse que las actividades se estén evaluando en el periodo
indicado en el CMI para asi tener informacién actualizada y poder controlar

cualquier desviacion que pueda existir.

e La empresa debe continuar con las acciones propuestas en el plan estratégico
para el cumplimiento de sus objetivos, ya que, si con el tiempo abandonan el

plan, volveran a incurrir en los mismos errores del pasado.
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ANEXO 1: FICHAS DE OBSERVACION

Empresa: Fecha: Hora:
TRUCK PARTES Y SERVICIOS 19/08/2015 10:00
Observador: Situacion a observar:

Paola Vaca Uso de Maquinaria

Detalle de la observacion:

- Se observa que el personal no hace un buen uso de la maquinaria
existente en el taller, no revisan las especificaciones técnicas para el
correcto uso.

- El taller no cuenta con toda la maquinaria especializada necesaria
para optimizar recursos.

Conclusiones:

- Los empleados deberian ser instruidos en el correcto uso de la
maquinaria antes de proceder a usarla.

- Altener un taller pequefio no cuenta con toda la maquinaria
especializada, pero en un futuro se deberia pensar en adquirir nuevas
magquinarias mas especializadas para evitar el desperdicio de material
o los reprocesos.

Empresa: Fecha: Hora:
TRUCK PARTES Y SERVICIOS 19/08/2015 15:00
Observador: Situacion a observar:

Paola Vaca Mantenimiento de equipos

Detalle de la observacion:

- La empresa no cuenta con un programa de mantenimiento para sus
equipos, no se tiene un historial de mantenimiento, Unicamente se
les da mantenimiento cuando uno de los equipos empieza a fallar.

Conclusiones:

- No se tiene un correcto registro de mantenimiento, se deberia
levantar la informacion de cada equipo para empezar a llevar un
control sobre el mantenimiento y asi evitar que los equipos se dafien
y reducir los costos,
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Empresa: Fecha: Hora:
TRUCK PARTES Y SERVICIOS | 20/08/2015 10:30
Observador: Situacién a observar:

Paola Vaca Manejo de materia prima

Detalle de la observacion:

Cada vez que se inicia un trabajo los insumos y materiales son
comprados en una cantidad estimada, basada en el histérico de
trabajos anteriores.

Al final de cada trabajo quedan sobrantes de varios materiales, los
sobrantes.

Los materiales metalicos si no se los puede usar son vendidos como
chatarra.

Los materiales metdlicos como tubos o perfiles, y los materiales
usados en la elaboraciéon de los bienes que no fueron utilizados
regresan a la bodega, pero sin ninguln registro.

Conclusiones:

El historico de uso de cantidades de materiales deberia ser
documentado.

Deberia existir un control de inventario cuando ingresan materiales y
cuando se devuelven materiales a la bodega.
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Empresa: Fecha: Hora:
TRUCK PARTES Y SERVICIOS |20/08/2015 11:00
Observador: Situacidén a observar:

Paola Vaca Manejo de materia prima

Detalle de la observacion:

- Aliraretirar varios materiales para la construccion de coches, en
especifico los electrodos usados en la soldadura, el proveedor indico
gue aun no los tenia en stock por en la importacion.

- Eling. Washington vaca indico que esto no solo ocurre con los
electrodos sino con algunos de los materiales y equipos necesarios
para la elaboracién de sus productos

- Indico que tampoco es una buena opcién comprar con anticipaciény
tenerlos en stock porque sus trabajos son por obra mas no para
venta continua.

Conclusiones

- Los bienes de importacion muchas veces no pueden ser controlados,
pero se deberia buscar mas proveedores en el caso de que sea muy
urgente la adquisicion de los materiales o equipos.
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Empresa: Fecha: Hora:
TRUCK PARTES Y SERVICIOS |24/08/2015 09:00
Observador: Situacidén a observar:
Paola Vaca Personal trabajando

Detalle de la observacion:

Un trabajador que se encontraba realizando la soldadura de un coche
no lo estaba realizando de la forma correcta e indico que estaba
recién aprendiendo a soldar, y no habia recibido ningun curso de
soldadura tampoco.

Un trabajador mas experimentado no tenia compromiso con la
empresa por que fue 3 dias a trabajar y desaparecié 2 dias y después
de 3 dias volvia a trabajar. Esto lo hizo por varias ocasiones
comentaban.

Al momento de la elaboraciéon de los coches estaban trabajando dos
personas y se observd que no era suficiente personal para la
elaboracidon de todos los coches para la fecha de entrega indicada.

Conclusiones:

Al no tener un personal bien capacitado puede producirse muchos
reprocesos y hasta desperdicios en la elaboracién de los bienes. Se
deberia tener un programa de capacitacién para el personal
comprometido.

Se deberia hacer un analisis del personal no comprometido, ya que
producen demoras en la entrega del trabajo.

Al hacer el comentario de la falta de personal, Washington Vaca
comento que en caso que realmente necesitaran mas personal.
subcontrataria personal ya que sus trabajos son por periodos cortos
de tiempo y se incurria en muchos gastos como la afiliacién y
desafiliacién al IESS.
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Empresa: Fecha: Hora:

TRUCK PARTES Y SERVICIOS |25/08/2015- 26/08- 09:00
2015

Observador: Situacidén a observar:

Paola Vaca Administracion del negocio

Detalle de la observacion:

- Al pasar dos dias con Washington Vaca se observo que la empresa no
cuenta con un sistema de indicadores de gestién, como el porcentaje
de utilidad de cada elemento o servicio vendido, el porcentaje de
desperdicios que existe en cada trabajo, indicador de
reprocesamientos, entre otros.

- Washington Vaca tiene poca expectativa de crecer ya que se siente
desmotivado por varias cosas entre estas las leyes gubernamentales,
la falta de compromiso del personal, la desconfianza que tiene del
personal, entre otros.

- Las nuevas normativas exigen a las empresas a tener una matriz de
riesgos del trabajo, analisis de impacto ambiental, cosas que la
empresa aun no lo tiene.

Conclusiones:

- Al nacer como una idea negocio basica, Washington Vaca no se
preocupd mucho por la parte administrativa, pero el negocio fue
creciendo y se han emitido nuevas regulaciones gubernamentales
que obliga a una empresa tener un mejor control de su gestién, a
pesar de que esta sea pequenia.
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ANEXO 2: ESTADOS FINANCIEROS EMPRESA TRUCK PARTES Y

SERVICIOS

BALANCES GENERALES 2014 Y 2015

BALANCE GENERAL 2014

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR

EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO $ 566348 PAGAR PROVEEDORES ) 7.458.48
CORRIENTES
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR s 33.88769 OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS 10.840.00
CLIENTES CORRIENTES R POR PAGAR CORRIENTES S
PROVISION CUENTAS INCOBRABLES Y B
Y 74 185
DETERIORO $  (1.69438%) OBLIGACIONES CON EL IESS ) 124,35
OTROS PASIVOS POR BENEFICIOS 510,85
INVENTARIO 5 5.851,63 AEMPLEADOS B
MERCADERIA EN TRANSITO ) 3.685.23
ACTIVOS PAGADOS POR ANTICIPADO 5 -
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES S 4739365 TOTAL PASIVOS CORRIENTES S 20.633,68
VEHICULOS, EQUIPO DE TRANSPORTE Y TOTAL PASIVOS NO
CAMINERO MOVIL $ 1191964 CORRIENTES S -
OTROS PROPIEDADES, PLANTA YEQUIPO $  17.089.88
(-) DEPRECIACION ACUMULADA
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO $  (4.092.92) TOTAL PASIVOS s 20.633,68
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES § 2491660 TOTAL PATRIMONIO NETO 5 51.676,57

TOTAL ACTIVO s 72.310.25 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO s 72.310.25
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BALANCE GENERAL 2015

EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR
CLIENTES CORRIENTES

PROVISION CUENTAS INCOBRABLES Y
DETERIORO

INVENTARIO

MERCADERIA EN TRANSITO
ACTIVOS PAGADOS POR ANTICIPADO

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

VEHICULOS, EQUIPO DE TRANSPORTE Y
CAMINERO MOVIL

OTROS PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO
(-) DEPRECIACION ACUMULADA
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES

TOTAL ACTIVO

$ 3.832.94
$ 2496326
5 (1.694.38)
$ 10.622.29
$ 6.707.91
$ 6.303,54
s 50.735,56
$ 11.919.64
$ 17.089.88
$ (8.185.83)
S 20.823,69
$ 71.559,25

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR
PAGAR PROVEEDORES
CORRIENTES

OTERAS CUENTAS ¥ DOCUMENTOS
POR PAGAR CORRIENTES

OBLIGACIONES CON EL IESS

OTER.OS PASIVOS POR BENEFICIOS A
EMPLEADOS

TOTAL PASIVOS CORRIENTES

TOTAL PASIVOS NO
CORRIENTES

TOTAL PASIVOS

TOTAL PATRIMONIO NETO

TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO

&

11.782.37

6.350.45

22435

19.882,68

19.882,68

51.676,57

71.559,25



134

ESTADOS DE RESULTADOS 2014 Y 2015

ESTADO DE RESULTADOS 2014
VENTAS NETAS LOCALES GRAVADAS CON

TARIFA 12% DE IVA $  205.034,06

TOTAL INGRESOS 5 205.034.06

COMPRAS NETAS LOCALES DE BIENES NO

PRODUCIDOS POR EL SUJETO PASIVO $ (158.360,69)
TOTAL COSTOS §  (158.360.69)

UTILIDAD BRUTA b 46.673,37

SUELDOS, SALARIOS ¥ DEMAS

REMUNERACIONES QUE CONSTITUYEN

MATERTA GRAVADA DEL TESS 5 (12.184.24)
OTROS PERDIDAS (6.304,38)
BENEFICIOS SOCTALES, INDEMNIZACIONES Y

OTRAS REMUNERACIONES QUE NO

CONSTITUYEN MATERIA GRAVADA DEL IESS  § (8.002.49)
HONORARIOS PROFESIONALES Y DIETAS 5 -

=

TRANSPORTE $  (1.350,35)
DEPRECIACION DE PROPIEDADES, PLANTA Y

EQUIPO $  (4.002,02)
PAGOS POR OTROS SERVICIOS 3 -
TOTAL GASTOS S (31.934,38)
UTILIDAD OPERACIONAL $  14.738,99
PARTICIPACION TRABAJADORES $  (2.210.85)
UTILIDAD GAVABLE s 12.528,14
IMPUESTO A LA RENTA 3 -
UTILIDAD NETA $  12.528,14
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ESTADO DE RESULTADOS 2015

VENTAS NETAS LOCALES GRAVADAS CON
TARIFA 12% DE IVA

TOTAL INGRESOS

COMPEAS NETAS LOCALES DE BIENES NO
PRODUCIDOS POR EL SUJETO PASIVO

TOTAL COSTOS
UTILIDAD BRUTA

SUELDOS, SALARIOS ¥ DEMAS
REMUNERACIONES QUE CONSTITUYEN
MATERIA GRAVADA DEL IESS

BENEFICIOS SOCIALES, INDEMNIZACIONES Y
OTRAS REMUNERACIONES QUE NO
CONSTITUYEN MATERIA GRAVADA DEL IESS
HONORARIOS PROFESIONALES Y DIETAS
TRANSPORTE

DEPRECIACION DE PROPIEDADES, PLANTA Y
EQUIPO

PAGOS POR OTROS SERVICIOS

TOTAL GASTOS

UTILIDAD OPERACIONAL
PARTICIPACION TRABATADORES
UTILIDAD GAVABLE

IMPUESTO A LA RENTA
UTILIDAD NETA

L= =

=

=

W0 e N B | W S T

167.972,53

167.972,53

(131.282.98)

(131.282,98)
36.689,55

(15.389.41)

(3.203.50)
(2.438.00)
(1.317.81)

(4.092,92)
(33.89)

(26.519,53)
10.170,02

(1.525.50)
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ANEXO 3: LISTA DE ASISTENCIA SOCIALIZACION DEL PLAN

ESTRATEGICO Y OPERATIVO.

LISTADO DE ASISTENTES

TEMA: OCIALIZACION PLAN ESTRATEGICC ¥ OPERATIVO EMPRESA TRUCK PARTES Y SERVICKO

INSTRUCTOR: PACLA VACA DURACION: 1 HORA 30 MIN
CEDULAD OE CARGO QUE
D NOMBRES COMPARIA FIRMA
IDENTIDAD DESEMPERA »
TRUCK PARTES Y | , A7
; JUAN JAVIER VACA 1716110853 seRvVICIOS | Administrador L j
TRUCK PARTES ¥ A P
; ANGEL BUENO 1714972757 SERVICIOS Operador | (ipdll
TRUCK PARTES ¥ o,
ELIZABETH ANGOS 1712347447 kil Cantadora _,}_/g, z
3 Y
TRUCK PARTES ¥ v
WASHINGTON VACA 1705245046 praiiines Gererts | [ 4 4_.{‘ A

10

1

12

13

14

15

16

Mosorbela ™ -

“FIRMA DEL INSTRUCTOR
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ANEXO 4: CARTELES CON EL ESCRITO DE LA MISION, VISION Y VALORES

VISION

“Ser una empresa reconocida por
brindar servicios de calidad en el
diseno, elaboracion y mantenimiento
de estructuras relacionadas con la
metalmecanica en Ecuador”.

TRUCK PARTES Y SERVICIOS
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MISION

“Proveer a nuestros clientes productos y

servicios de alta calidad que ofrezcan

soluciones integrales en el area metalmecanica
a precios competitivos, cumpliendo con las
normas de seguridad, salud y medio ambiente
para asi fomentar el desarrollo del sector

metalmecanico”.

TRUCK PARTES Y SERVICIOS

VALORES |

Cumplir con las funciones y actividades de manera eficaz eficiente y oportuna, para satisfacer las

* Responsabilidad

necesidades de nuestros clientes con la calidad y tiempos de entrega y a su vez con el cumplimiento
de necesidades de nuestros colaboradores.

* Calidad e Innovacion

Tomar en cuenta las ideas creativas del equipo de trabajo en cuanto a redefinicion y / o reinvencion
de nuevos productos, servicios, estrategias, actividades y funciones para una mejora continua.

* Confianza

Generar credibilidad hacia nuestros clientes, colaboradores y sociedad en general, gestionando todas
las actividades con claridad, imparcialidad, confidencialidad y rectitud.

* Respeto

Ser conscientes del valor y derechos gque poseen nuestros clientes, colaboradores, sociedad y medio
ambiente.

TRUCK PARTES Y SERVICIOS
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ANEXO 5: PAGINA WEB — MISION, VISION, VALORES Y CULTURA

ORGANIZACIONAL EMPRESA TRUCK PARTES Y SERVICIOS.

i <« C' | [3 truckpartesyservic.wix.com/inic

Il (.
Nosotros...

una empresa reconocida por brindar servicios de calidad en el disefio, elaboracion y mantenimiento
de estructuras relacionadas con la metalmecanica en Ecuador’

r una empresa reconocida por brindar servicios de calidad en el disefio, elaboracion y mantenimiento
de estructuras relacionadas la metalmecanica en Ecuador’

Responsabilida nplir con las funciones y actividades Demostrar compromiso con la mision, vision y valores de la
de manera eficaz eficiente y oportuna, para satisfacer las organizacion .
necesidades de nuestros clientes con la calidad y tiempos de Ser puntuales en la entrega de sus trabajos, poniendo atencion
entrega y a su vez con el cumplimiento de necesidades de alos detalles y cumpliendo con los objetivos medidos en
nuestros colaboradores resultados i

Ser proactivos en sus funciones, encontrando soluciones a los
Calidad e Innovacion: Tomar en cuenta las ideas creativas confiictos que se puedan presentar.
del equipo de trabajo en cuanto a redefinicion y / o reinvencion Mantener una actitud de respeto y tolerancia hacia sus
de nuevos productos, servicios, estrategias, actividades y companeros de trabajo.
funciones para una mejora continua Mantener una buena atencion y actitud hacia los clientes,

solventando c ualquier inquietud que tengan

credibilidad hacia nuestros clientes Propiciar un ambiente de confianza, manteniendo un equilibrio
3 : vida ls i

colaboradores y sociedad en general, gestionando todas las la vida laboral y personal .
actividades con claridad, imparcialidad, confidencialidad y Mantener un ambiente adec uado de trabajo para evitar asi
rectitud incidentes y accidentes

Fomentar el uso racional de los recursos natura
Respeto: Ser conscientes del valor y derechos que poseen cuidado
nuestros clientes, colaboradores, sociedad y medio ambiente
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ANEXO 6: PAGINA WEB — PRODUCTOS Y SERVICIOS TRUCK PARTES Y

SERVICIOS

4
m

.=~ C' | [ truckpartesyservic.wix.com/inicio#!productos-y-servicios/mainPage




