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RESUMEN EJECUTIVO

Maxotone es una empresa ecuatoriana dedicada a la fabricacién y comercializacion de
productos para tratamiento acustico. En los ultimos afios las ventas de la empresa han ido
decreciendo paulatinamente, un analisis inicial determin6 que el principal problema que tiene

la organizacion es la falta de un modelo de gestion estratégica.

Tras realizar un andlisis de la situacion de la empresa se identificaron varias oportunidades
de mejora, relacionadas principalmente a la calidad e innovacién de sus productos y el

relacionamiento de los clientes con la marca.

Una vez identificados los puntos de mejora, se planted que la mejor estrategia que la empresa
podia adoptar era la de diferenciacion. Para implementar este modelo nos basamos en la
metodologia Execution Premium, mediante el uso de varias herramientas estratégicas entre
las cuales podemos destacar: el lienzo de modelo de negocio, la definicién de la mision y
visién de la empresa, la creacion del mapa estratégico y la implementacion de las iniciativas

prioritarias.

Para finalizar el estudio se implementaron tres iniciativas estratégicas: el sistema de
relacionamiento con los clientes, el nuevo catadlogo de productos, y el sistema de gestion
estratégica. Actualmente los indicadores financieros estan en camino de recuperacion por lo
que la gerencia se encuentra muy satisfecha con el resultado de la investigacion. Se
recomienda continuar con el plan de transformacién de la empresa manteniendo el

compromiso de la direccién en cuanto a temas estratégicos.



INTRODUCCION

Planteamiento del problema

La empresa Maxotone se dedicada a la fabricacion y comercializacion de productos para
tratamiento acustico, recientemente su propietario ha identificado que el total de sus ingresos
anuales ha tenido un decrecimiento anual promedio del 20% por cuatro afios consecutivos,
lo que ha llevado a que la empresa busque replantear su modelo de negocio para revertir esta
tendencia. Por varios afios la empresa se ha manejado sin una estrategia clara definida,
tomando decisiones sobre sus productos, precios, mercadeo y distribucién de manera
empirica. Los competidores de la empresa han crecido en un 500% en los Gltimos cinco afios,
pasando de uno en el 2016 a cinco empresas en la actualidad, a esto se suma el ingreso de
productos de origen asiatico que son adquiridos directamente por los clientes debido a que
los procesos de compra en el exterior se han facilitado considerablemente. Es importante
resaltar que los costos de la principal materia prima utilizada en el proceso de fabricacion se

han incrementado en un 118% en el Gltimo lustro.

Para determinar las variables que influyen en este comportamiento se utilizé un diagrama de
Causa Efecto como se muestra en la Figura 1. En base a este analisis inicial de las causas que
han provocado el decrecimiento de las ventas en la empresa Maxotone se establecid que la
falta de metodologias de gestion estratégica son la principal causa de la baja en el desempefio

de la empresa en los ultimos afios.



Carencia de un plan
de Gestion
Estratégica

Falta de mision y vision

No se cuenta con una estrategia y
objetivos formales dentro de la empresa

No se cuenta con un modelo de seguimiento y
control de los procesos y estrategias de la empresa

Decrecimiento de
ventas en los
ultimos 5 afios

Modelo de distribucién
y mercadeo obsoleto

No se cuenta con Control de inventarios
retroalimentacion de los R
clientes y costos deficiente

Falta de informacion de
costos de materia
prima y fabricacion

Ineficiencia en los
procesos

Figura 1. Diagrama de causa-efecto para le empresa Maxotone

El modelo operativo y comercial de Maxotone se basa en la fabricacién de productos y la
comercializacion de estos por parte de la misma empresa, lo que le permite tomar decisiones
de forma &gil sobre todos sus procesos, el no tomar acciones estratégicas inmediatas podria
causar que las amenazas antes citadas hagan que las ventas de la empresa sigan disminuyendo
hasta el punto de que los resultados generen pérdidas, lo que llevaria a la quiebra de la
empresa en pocos afios. Utilizando metodologias de planificacion y gestion estratégica junto
con herramientas de mejora de procesos tanto en la fabricacion como la comercializacién de
sus productos, se propone mejorar la eficiencia en tres puntos clave: el costo y la calidad de
los productos fabricados; los canales, territorios y estrategias de venta; y el posicionamiento
de la marca. Se plantea comprobar estos resultados mediante la implementacion de las

iniciativas prioritarias planeadas en el proyecto de desarrollo.



Formulacion del problema

¢Cudl es el modelo de gestion estratégica que permitiria mejorar el desempefio de la empresa

Maxotone?

Sistematizacion del problema
1. ¢ Cual es la situacion actual de la empresa Maxotone?

2. ¢ Qué metodologias de gestion estratégica permiten definir los objetivos y el plan de accion

de una empresa de forma simple, agil e integral?

3. ¢ Qué estrategia, herramientas, indicadores y métodos de control se pueden utilizar para
mejorar el desemperfio de la empresa Maxotone?

4. ¢ Qué iniciativas o proyectos ayudarian a lograr los resultados planificados?

Objetivos
Objetivo general

Disefar el modelo de gestion estrategia de la empresa Maxotone que permite mejorar su

desempefio.

Objetivos especificos
1. Establecer la situacién actual de la empresa Maxotone.

2. Determinar que metodologias de gestion estratégica permiten definir los objetivos y el plan

de accion de una empresa de forma simple, agil e integral.



3. Identificar la estrategia, herramientas, indicadores y métodos de control que se pueden

utilizar para mejorar los procesos de la empresa Maxotone.

4. Implementar un sistema de gestion empresarial en la empresa Maxotone.

Justificacion

El presente proyecto de investigacion surge de la necesidad de la empresa Maxotone de
contar con un método sistematico para definir sus objetivos estratégicos con el fin de revertir
el decrecimiento de sus ventas presentado en los Gltimos cuatro afios. Debido al ndmero
creciente de amenazas y también de oportunidades a las que se enfrenta la compafiia, se hace
necesario plantear un nuevo marco de planificacién y gestion estratégica de corto y mediano
plazo que le permitan mejorar su desempefio. El proposito final de este estudio es el poder
mejorar los procesos de operacion y comercializacion de la empresa Maxotone para poder
mantener un nivel de ventas adecuado con el cual pueda apalancar las estrategias de
crecimiento y posicionamiento que el propietario de la empresa se ha planteado.

El disefio y la evaluacion de los posibles cambios, que la implementacion de este plan
estratégico le pueda traer a la compafiia, permitird tomar decisiones que incrementen sus
ventas en los afos siguientes, evitando la posible quiebra de una microempresa que, aunque
de manera reducida, contribuye con la generacion de trabajo y aporta con las arcas fiscales
del pais. Maxotone cuenta con una modelo de negocio de fabricacion y comercializacién
directa lo que le permite tomar decisiones de manera flexible en cuanto a las metodologias,
précticas y recursos que se usaran en sus procesos. Esto es un factor muy importante en el
planteamiento de una investigacion que busca implementar profundos cambios estratégicos

dentro de una compafiia.



El presente proyecto de desarrollo tiene importancia de valor personal para el autor ya que la
empresa Maxotone se encuentra dentro de su patrimonio familiar, las conclusiones y

recomendaciones que el estudio identifique contribuiran al crecimiento de este patrimonio.

Disefio metodolodgico
Campo de la investigacion

El presente proyecto de investigacion sera ejecutado sobre un caso unico y particular que se
desarrolla en la compafia Maxotone. En el momento de la investigacion la empresa se
encuentra catalogada como una microempresa segun el régimen tributario vigente, tiene sede
en la ciudad de Quito y opera en todo el Ecuador. EI campo de investigacion en el que se

enmarca el presente proyecto de investigacion es la gestion estratégica de las organizaciones.

Tipo de estudio

El tipo de estudio que se llevara a cabo en este proyecto de investigacion es descriptivo,
durante el desarrollo del proyecto se buscara conceptualizar correctamente los factores que
influyeron en la situacion de la empresa, recolectar los datos que permitan evaluar y mejorar

esta situacion y plantear posibles soluciones al problema de investigacion.

Método de investigacion

El presente proyecto de investigacion esta planteado como un estudio transversal que permita
identificar la situacion actual de la empresa mediante la observacion y el anélisis de sus
procesos e interacciones en un tiempo reducido. El proyecto tiene un enfoque tanto
cuantitativo como cualitativo, se plantea recopilar datos historicos y actuales sobre el

comportamiento de la empresa para luego analizar su relacion e influencia en la situacion



actual y posteriormente plantear posibles soluciones de enfoque estratégico para los
problemas encontrados.

Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos

Las técnicas de recoleccion de datos que se utilizaran en el presente trabajo de investigacion
seran: entrevistas, encuestas, observacion, analisis estadistico e investigacién documental. El
presente proyecto de investigacion utilizara fuentes primarias y secundarias para realizar
analisis y obtener conclusiones. Dentro de las fuentes primarias se realizaran entrevistas a
los miembros de la compafiia, encuestas a los clientes y observacion de los procesos actuales,
tanto en el &rea de operaciones como de comercializacion. Las fuentes secundarias que se
utilizaran para la investigacion seran: libros de texto, articulos de investigacion y

documentos internos de la empresa.



1. EL MODELO DE GESTION ESTRATEGICA

El modelo de gestion Execution Premium tal y como lo plantean Kaplan y Norton (2008)
debe ser aplicado tanto en la definicion estratégica de la organizacion como en la alineacion
de las operaciones para conseguir la ejecucion de la estrategia y la consecucion de los
objetivos. Las empresas que logran implementar un sistema de gestion y ejecucion de la
estrategia son las que logran una ventaja competitiva real. Las sinergias entre la gestion
estratégica y la gestién operativa permiten conseguir los objetivos planteados por las
compafiias, para lograr estas sinergias los autores de este modelo nos presentan una guia para

la construccidn de este sistema basada en una serie de pasos consecutivos.

1.1 Las etapas de la gestion estratégica

Para la aplicacion del modelo de gestion estratégica Execution Premium, Kaplan y Norton
(2008) han definido seis etapas que se apoyan en distintas y variadas herramientas para su
ejecucion. Esta secuencia de actividades que seran aplicadas en el presente proyecto de

investigacién como base del anlisis y la propuesta de mejora son las siguientes:
1. Desarrollar la estrategia.

2. Traducir la estrategia.

3. Alinear la organizacion.

4. Planificar las operaciones.

5. Monitorear y aprender.

6. Probar y adaptar.



Se plantea que el desarrollo del presente estudio navegue por estas etapas mediante el uso de
varias herramientas que se definen en los siguientes puntos. Cada herramienta cumple un
objetivo especifico dentro del modelo, el resultado de su aplicacion acercara a la empresa a
la consecucion de sus objetivos planteando alternativas de solucion a los problemas que se

han definido.

1.2 El diagnostico de la situacion de una empresa

La situacion de una empresa se puede analizar desde la perspectiva de su macroentorno, asi
como de su microentorno. Es importante contar con herramientas que nos permitan
contextualizar y analizar a la empresa desde estas perspectivas para poder fundamentar el
planteamiento de una estrategia adecuada. En los siguientes parrafos se describen algunas

herramientas de andlisis que se utilizaron para el presente proyecto de investigacion.

1.2.1 El andlisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta que nos permite describir el macroentorno en el cual
una empresa se desenvuelve, su analisis se enfoca en factores politicos, econdmicos, sociales,
tecnoldgicos, ambientales y legales. Hay que tomar en cuenta que el analisis PESTEL no solo
describe estos factores, para Perera (2017) este andlisis estratégico de los factores nos debe
permitir entender su influencia en el posicionamiento de la marca y las tendencias que el
mercado presenta, de esta forma podemos contextualizar adecuadamente las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas de la compafiia.

1.2.2 Las 5 fuerzas de Porter

Para Porter (2008) la estrategia de una empresa esta basada en un modelo de analisis de cinco

fuerzas que determinan el potencial de dicha empresa frente al mercado. Para poder



determinar que estrategia se ajusta mejor a nuestra posicion frente a la competencia el modelo

analiza cinco factores:

1. Amenaza de nuevos competidores.

N

. Poder de negociacién de los proveedores.

w

. Poder de negociacién de los clientes.
4. Productos sustitutos.
5. Rivalidad entre las empresas.

El andlisis de estas cinco fuerzas junto con la determinacién de la mision y la vision de la
empresa nos permiten determinar cudl es la ventaja competitiva de la compafiia y como

aprovecharla para plantear una estrategia adecuada.

1.2.3 El lienzo de modelo de negocio

Para poder determinar la situacion interna de una empresa podemos usar el lienzo de modelo
de negocio con un enfoque As Is que describe a la organizacion tal y como es en el momento
actual. Los autores del modelo Osterwalder y Pigneur (2011) lo definen como una
herramienta que nos permite describir, visualizar, evaluar y cambiar los modelos de negocio
de las empresas de una forma global y unificada, aplicable por cualquier persona y
organizacion. Hay que recalcar que este modelo también se plantea como un andlisis de la
evolucion de los negocios, ya que comparar los cambios histéricos de un lienzo nos permite
visualizar los cambios estratégicos que la empresa ha implementado, lo que lo hace un

instrumento muy valioso para la definicion y seguimiento de la estrategia.

Hagel y Singer (1999) plantean que cada empresa cuenta con tres tipos de negocio y que cada

uno de ellos tienen aspectos competitivos, culturales y econémicos Gnicos que en conjunto

describen a las organizaciones y sus procesos. El lienzo de modelo de negocio plantea
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describir los componentes de esta empresa desagregada: relacion con los clientes, innovacion
de producto e infraestructura; junto con el analisis financiero de la misma para establecer su
situacion actual o deseada segun los objetivos de la organizacion. EI manual de aplicacion
del lienzo estable avanzar por estos componentes mediante nueve modulos que son
analizados en un orden especifico para determinar las bases sobre las cuales las compafiias

generan valor para sus clientes, es decir su modelo de negocio.

1.2.3.1 Segmentos de mercado

Este modulo describe los segmentos de clientes en los cuales un negocio esta enfocado. Los
clientes se agrupan de acuerdo con sus necesidades, las formas que se tiene para llegar a ellos,
los diferentes tipos de relaciones que se establecen, los ingresos que producen o los precios
que reciben. Algunos ejemplos pueden ser: mercados de masas, nicho de mercado, mercado

segmentado, mercado diversificado o mercados multilaterales.

1.2.3.2 Propuestas de valor

La propuesta de valor describe los productos o servicios que una empresa ofrece a un
segmento especifico de clientes para solucionar un problema o satisfacer una necesidad.
Algunos ejemplos de elementos que pueden contribuir a crear valor para los consumidores
son: novedad, mejora del rendimiento, personalizacion, disefio, marca, estatus, precio,

reduccidon de costos, reduccion de riesgos, accesibilidad, comodidad o utilidad.

1.2.3.3 Canales

Este modulo describe dos aspectos principales: como una empresa se comunica con sus
clientes y como distribuye o vende sus productos o servicios. Los canales de una empresa

pueden pertenecer a la propia organizacion o a terceros y ser de tipo directo o indirecto
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dependiendo del uso o no de intermediarios. Las fases que conforman un canal son:

informacion, evaluacién, compra, entrega y posventa.

1.2.3.4 Relaciones con los clientes

En esta parte del analisis se determinan los tipos de relacion que se mantienen con los clientes
de un segmento especifico. Existen principalmente dos tipos de relaciones: personal y
automatizada. Algunos ejemplos de estos tipos de relaciones son: asistencia personal,
asistencia exclusiva, autoservicio, servicios automatizados, comunidades o creacién
colectiva. Los objetivos principales de establecer una relacion con los consumidores son: la

captacion, la fidelizacién y la estimulacion de las ventas.

1.2.3.5 Fuentes de ingresos

Este modulo describe la forma en la que los clientes generan ingresos para la empresa y
pueden ser de dos tipos: pagd Unico y recurrente. Algunos ejemplos de como generar ingresos
son: venta de activos, cuota por uso, suscripcion, préstamo, alquiler, concesion de licencias,
gastos de corretaje o publicidad. Para fijar los precios de estas fuentes de ingresos existen

dos métodos: fijo y dindmico.

1.2.3.6 Recursos clave

Los recursos clave son los activos necesarios para que el modelo de negocio de una empresa
funcione. Los recursos de una organizacion se clasifican en: fisicos, intelectuales, humanos

y econémicos.
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1.2.3.7 Actividades clave

Este mddulo describe los procesos y actividades mas importantes de una empresa para poder
entregar su propuesta de valor, operar sus canales de distribucion, mantener las relaciones
con sus clientes y generar sus fuentes de ingresos. Las actividades clave se pueden agrupar

en las siguientes categorias: produccion, resolucion de problemas y plataforma o red.

1.2.3.8 Asociaciones clave

En esta seccidn se describen los proveedores y socios que ayudan a una empresa a desarrollar
su modelo de negocio. Existen cuatro tipos de asociaciones: alianzas estratégicas,
coopeticion, empresas conjuntas y relaciones cliente proveedor. Los objetivos de establecer
este tipo de relaciones se pueden agrupar en tres categorias: optimizacion y economia de
escala; reduccion de riesgos e incertidumbre; y compra de determinados recursos y

actividades.

1.2.3.9 Estructura de costes

Para finalizar el modelo se deben analizar los costos necesarios para que el modelo de
negocio de la empresa opere. Las organizaciones pueden enfocarse en una estrategia de
costes para minimizar los gastos o una estrategia de valor que maximice la satisfaccion, el
resultado o la inversion. La estructura de costos esta conformada por los costos fijos, los

costos variables, las economias de escala y las economias de campo.

1.2.4 El analisis FODA

El analisis FODA analiza los aspectos internos y externos de una organizacién de una manera

sencilla y efectiva. Para Thompson et al. (2012) el analisis FODA permite a una empresa
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examinar su capacidad interna para reaccionar ante situaciones externas, a la vez que

determina como la estrategia influencia en esta relacion.

1.3 La planificacion estratégica

La planificacion estratégica es una herramienta de gestion que nos permite, en base al anélisis
de la situacién de la empresa y las metas que la direccidn de esta se plantee, establecer el
camino que debemos seguir para lograr dichos objetivos. Generalmente plantea una serie de
acciones y controles, que acompanan las definiciones estratégicas de la empresa, para buscar

posicionarse de mejor manera frente a sus competidores.

1.3.1 La ventaja competitiva

Para que una empresa tenga una ventaja sobre sus competidores en un determinado segmento
0 industria, esta debe encontrar y desarrollar su estrategia de competencia. Tal y como lo
explica Porter (2015) en su analisis de las estrategias de competencia, es importante partir de
identificar correctamente la situacién de los competidores, proveedores y clientes para poder
establecer una estrategia correcta. Para el autor de esta metodologia de definicion de la
estrategia, una empresa se puede centrar en 3 principales aspectos para triunfar sobre sus
competidores:

1. Liderazgo por costos.
2. Diferenciacion.

3. Enfoque.

Luego de realizar un correcto analisis de la situacién de una compafiia y su entorno, se puede
definir cuél de estas 3 estrategias es la adecuada para cada organizacion. No sera facil para
una empresa competir por costos en una industria sobrecargada de rivales o diferenciar su
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producto si las barreras de entrada y la tecnologia no lo permiten, es por esto por lo que el
modelo estratégico de cada empresa es tan importante y relevante para su éxito.

1.3.2 El desarrollo de la estrategia

En un mercado relativamente nuevo en el Ecuador como lo es el tratamiento acustico
profesional, pero en el cual la competencia se ha incrementado a ritmo acelerado en los
ultimos afios, es importante definir una estrategia competitiva que permita a la empresa
planificar su curso de accion de los proximos afos. Algunas de las dimensiones en las que el
estudio se basara son la identificacion de marca, la seleccion de canales y la calidad de los
productos. Esto para dirigir los esfuerzos en la creacion de una estrategia de diferenciacion
que le permitan a la empresa aumentar las barreras de entrada y construir un modelo de

relacionamiento mas estrecho con sus clientes.

Este estudio no puede partir sin antes sentar las bases de la planificacion estratégica y tal y
como lo define Mintzberg et al. (1997, p.51): “Dentro de una compaiiia la estrategia
corporativa es un patron o modelo de decisiones que determina y revela sus objetivos,
propositos, o metas”, debemos definir claramente la mision, vision y objetivos que la empresa

tiene a largo plazo para poder construir un plan de accion adecuado.

1.3.2.1 La mision

La misidn de una empresa se puede definir como el motivo o la razoén de ser de una empresa,
debe estar muy alineada con su objetivo general y sienta la base de sus acciones y planes
estratégicos, para Stanton et al. (2004) la mision “enuncia a que clientes sirve, que
necesidades satisface y qué tipos de productos ofrece” es decir define a una empresa dentro
de su industria, por lo que sera muy importante al momento de definir su estrategia

competitiva.
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1.3.2.2 Lavisién

La visién de una empresa define como el camino que esta planea seguir reflejando las
aspiraciones futuras del negocio, debe ser claray realista, pero a la vez retadora e inspiradora.
Para Mintzberg et al. (1997) la estrategia de una empresa debe tener un enfoque visionario,
comprender su entorno y anticiparse a los cambios del mercado, esta es la direccion que una

empresa exitosa debe plantear en la definicion de su vision.

1.3.2.3 Los valores organizacionales

La mision y la vision de la empresa deben ser complementadas con una serie de principios
que marque la ruta a seguir para la consecucion de los objetivos estratégicos. Esta huella que
define el comportamiento de las organizaciones debe ser claramente expresada en la
estrategia. La aplicacion de los valores empresariales, tal como nos dice Guillén (2003),
deben saberse comunicar y posicionar dentro de la empresa, una estrategia con una mision,
vision y valores bien definidos pierde sentido si no se sabe equilibrar correctamente la

definicion y la aplicacién de estos conceptos.

1.4 La gestion estratégica

Una vez que hemos definido ese camino por el cual debemos transitar para lograr los
objetivos definidos, es necesario contar con herramientas que nos permitan tomar mejores
decisiones y minimizar los riesgos de la estrategia planteada. La gestion estratégica nos
brinda instrumentos que nos ayudan a corto, mediano y largo plazo controlar que la empresa
siga encaminada hacia sus metas. A continuacion, exploramos algunas de las herramientas

gue nos ayudaron a establecer esta via en el presente trabajo de investigacion.
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1.4.1 Los mapas estratégicos

Para Kaplan y Norton (2004, p.31): “La estrategia de una organizacion describe de qué forma

intenta crear valor para sus accionistas y clientes.”, y los mapas estratégicos son los que

describen visualmente esa forma de crear valor. Como podemos apreciar en la Figura 2,

cuando los mapas estratégicos se desarrollan sisteméaticamente en base a las diferentes

perspectivas de generacion de valor de una empresa, nos ayudan a entender ¢,como los activos

intangibles mejoran los procesos que generan este valor?

Estrategia

. . Lograr el ¢Como nos veran nuestros
Financiera . . -
éxito accionistas?
. Alcanzar la ¢Como debemos presentarnos
Cliente - E> .
vision ante nuestros clientes?
Procesos Satisfacer a IZ> ¢En qué procesos debemos
internos los clientes destacarnos?
Aprendizaje y Mejorar los IZ> ¢Como debe aprender y mejorar
crecimiento procesos nuestra organizacion?

VAR

Figura 2. Mapas estratégicos

Nota. Adaptado de Mapas estratégicos: Cémo convertir los activos intangibles en resultados tangibles
(p. 37), por Kaplan y Norton, 2004, Ediciones Gestion 2000.
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1.4.2 El cuadro de mando integral

Kaplan y Norton (2002) nos plantean como utilizar diferentes perspectivas, controladas,
evaluadas y retroalimentadas de la operacion diaria de una empresa, para traducir la vision
en una estrategia a largo plazo. Este enfoque se tomara en el estudio para poder plantear los
objetivos generales de la empresa e identificar las operaciones que influyen directa o

indirectamente en su consecucion.

La construccion del cuadro de mando integral estard como sus autores lo especifican dividido
en 4 grupos: perspectiva financiera, del cliente, de los procesos internos y de aprendizaje y

crecimiento.

1.4.2.1 Perspectiva financiera

Enfocada en objetivos generales de la empresa basados en la eficiencia y la reduccion de

costos por un lado y el aumento de las ventas y la rentabilidad por el otro.

1.4.2.2 Perspectiva del cliente

Este grupo de objetivos se centra en el andlisis de los requerimientos de los clientes y el

comportamiento del mercado, analiza la satisfaccion expresada en términos de calidad.

1.4.2.3 Perspectiva de los procesos internos

La perspectiva de los procesos internos plantea objetivos enfocados en el mejoramiento de
procesos productivos y comerciales. Tiene un alto enfoque en la calidad y la optimizacién de

recursos. Los conceptos de productividad tienen particular importancia en su medicién.
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1.4.2.4 Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Por altimo, la perspectiva de aprendizaje y crecimiento se enfoca en sentar las bases para los
demas objetivos con foco en el talento humando, la cultura organizacional y los sistemas de

informacién y tecnologia.

1.5 Los sistemas de gestion empresarial

Un sistema de gestién empresarial es un software que permite planificar, administrar y
ejecutar un gran numero de procesos de una compafiia desde una Unica plataforma
tecnoldgica. En la actualidad la gran diversidad de sistemas que ayudan a la gestion de las
empresas ha permitido que tanto grandes como pequefias empresas se vean beneficiadas de
su implementacion y uso. Segun el portal Evaluando ERP (s.f.) los principales beneficios que

una empresa pequefia obtiene de un sistema de gestion empresarial son los siguientes:
1. Aumentar su competitividad.

2. Mejorar el control de sus operaciones.

3. Unificacion de su informacion.

4. Automatizar sus procesos.

5. Mejor interaccion con los clientes.

Actualmente existen varios tipos de sistemas: unos ofrecidos como software tradicional que
se debe instalar y ejecutar en un computador personal o en un servidor informatico; y los mas
modernos, ofrecidos como servicios en la nube en los cuales las caracteristicas del sistema
estan implementadas en un servidor de internet, al cual las empresas pueden acceder a traves

de un navegador web para utilizar sus funcionalidades.
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Segln el European Knowledge Center for Information Technology (2015) las pequefias
empresas prefieren los sistemas de gestion en la nube debido a la gran flexibilidad que tienen,
ademas de que normalmente este tipo de plataformas se encuentran construidas de una forma
modular, permitiendo a las organizaciones, segun sus necesidades y caracteristicas, decidir

qué parte del sistema deben implementar y adoptar.

Sin duda el principal reto al cual se enfrenta una empresa grande o pequefia cuando
implementa un sistema de gestion empresarial es la adopcién, para Ca' Zorzi (2011) este
proceso de adopcion no solo es complejo debido a la inversion de tiempo y dinero que
representa, sino a los cambios que supone dentro de los procesos y cultura de la organizacion.
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2. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA Y SU ENTORNO

Maxotone es una microempresa ecuatoriana que nacio en el afio 2010 y se encuentra
registrada en el Servicio de Rentas Internas como un contribuyente de tipo persona natural a
nombre de su fundador y propietario William Boada Flores. EI negocio inicié tomando en
cuenta que en aquel entonces el mercado nacional para los productos de tratamiento acustico

carecia de una oferta adecuada, con unos pocos importadores esporadicos de este tipo de

productos y ningun productor nacional para complementar dicho mercado.

Actualmente Maxotone cuenta con dos colaboradores: su propietario y gerente, William

Boada Flores y un proveedor de servicios externo. Las actividades y areas de la empresa que

cada uno tiene bajo su responsabilidad se detallan a continuacion en la Figura 3.

William Boada
Propietario

Gerencia
General

Servicios Externos

Comercializacion

Administracion

Mercadeo

Compras

Produccion

Transporte

Figura 3. Organigrama Maxotone
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Como se puede observar en la Figura 4, analizando los datos de ventas de la empresa de los
altimos 10 afios, se puede apreciar como una clara tendencia al alza en los ingresos, se
revierte a partir del 2016, afio desde el cual las ventas han caido en un promedio del 20%
anual hasta el cierre fiscal del 2020. Es esta caida en ventas la que ha hecho que la gerencia
se plantee un cambio en la forma de planificar y gestionar sus procesos, buscando la
formalizacion de una nueva estrategia y un método de evaluacion continua que mida el

impacto de los cambios y acciones que se tomen en la empresa.

Ventas Anuales Maxotone

UsD 90,000.00

UsD 80,000.00

UsD 70,000.00

UsD 60,000.00

UsD 50,000.00

UsD 40,000.00

Ingresos en Dolares

USD 30,000.00

UsD 20,000.00

UsD 10,000.00

UsD 0.00
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Afio

*2021: Ventas hasta el cierre del tercer trimestre.

Figura 4. Ventas anuales Maxotone

El modelo operativo y comercial de Maxotone se basa en la fabricacion de productos de
tratamiento acustico y la comercializacion de estos por parte de la misma empresa. Este
disefio permite a la empresa tomar decisiones de forma &gil en cuanto a las metodologias,
practicas y recursos que se usaran en sus procesos. Esta delineacién de los procesos de la
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empresa es un factor muy importante en el planteamiento de una investigacion que busca

implementar cambios estratégicos y operativos profundos dentro de la compafiia.

Actualmente la empresa cuenta con 3 lineas de negocio basadas en el tipo de producto:
1. Aislamiento Acustico: Produccion de elementos aislantes de sonido
2. Acondicionamiento Acustico: Produccion de articulos para absorcion y difusion acUstica.

3. Linea médica: Produccién de cabinas sonoamortiguadas para audiometria.

Estas lineas o categorias de productos se complementan con los servicios de instalaciéon de
los bienes ofertados, los cuales en la actualidad no son considerados o evaluados como una
division separada, provocando que la informacidn sobre el tipo de servicios, sus costos y

rentabilidades sea muy limitada.

Para efectos del presente estudio y debido a una solicitud de confidencialidad de informacion
sensible ante la competencia por parte de la empresa, categorizaremos y analizaremos a los
productos basados en dos grupos: productos generales, productos especializados y servicios.
Como se resume en la Tabla 1, el total de 21 productos y servicios de Maxotone por su oferta

y mercado se categorizan de la siguiente forma:

1. Dentro de los productos generales se agruparan todos los productos de aislamiento y

tratamiento acustico que sean ofertados por la competencia en el mercado nacional.

2. Para el grupo de productos especializados se tomaran en cuenta todos los productos que

sean ofrecidos por Maxotone de forma exclusiva.
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3. Por ultimo, para la categoria de servicios se tomarén en cuenta las instalaciones, traslados,

acondicionamientos de areas y demas actividades que no contemplen la entrega exclusiva de

un bien material a los clientes.

Tabla 1. Mix de productos 2021

Aislamiento Acondicionamiento L inea Médi Servici
i inea Médica ervicios

Por Tipo Acustico Acustico

de
Producto

8 10 1 2

Por Productos Generales Productos Especializados Servicios
ofertay
mercado 14 5 2

Las ventas de cada categoria de productos se analizan en la Tabla 2, tomando en cuenta la

categorizacion actual de la empresa y la agrupacion de productos y servicios por oferta y

mercado planteada para este estudio.

Tabla 2. Ventas octubre 2020 - septiembre 2021 en ddlares

Aislamiento Acondicionamiento
) . Linea Medica Servicios
Acustico Acustico
Por Tipo
de
USD 1,578.00 USD 21,164.75 USD 30,550.00 USD 859.79
Producto
3% 39% 56% 2%
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Tabla 2. (Continuacién)

Productos Generales Productos Especializados Servicios
Por
ofertay USD 12,642.75 USD 40,650.00 USD 859.79
mercado
23% 75% 2%

Para el presente trabajo de investigacion tambien es relevante el analisis de la rentabilidad
que tiene cada linea de productos de la empresa, para lo cual, en conjunto con la gerencia, se

ha realizado el calculo de los costos de cada producto. El resumen de estos datos recopilados

se resume en la Tabla 3.

Tabla 3. Rentabilidad promedio octubre 2020 - septiembre 2021

Aislamiento Acondicionamiento L inea Médi Servici
i inea Médica ervicios
Por Tipo Acustico Acustico
de
Producto
26% 29% 48% 8%
Por Productos Generales Productos Especializados Servicios
ofertay
mercado 23% 41% 8%
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2.1 Andlisis del macroentorno

Para el presente trabajo de investigacion se utilizé la herramienta estratégica PESTEL para
determinar la situacion actual del macroentorno que influencia las operaciones de la empresa
Maxotone. Este analisis se enfoca en las perspectivas politica, econdmica, social,
tecnoldgica, ambiental y legal, cada uno de estos factores es analizado con su posible impacto
en el negocio para determinar su grado de importancia e influencia en la determinacion de la
estrategia. El procedimiento que seguimos para este proyecto de investigacion consistio en
realizar una sesion de trabajo con el propietario de la empresa para ir determinado los puntos
mas importantes que influencian a cada uno de los entornos. Posteriormente estos hallazgos
se complementaron con investigacion de fuentes bibliograficas para que contextualicen,

confirmen o descarten estos puntos.

2.1.1 Entorno politico

El entorno politico del Ecuador estuvo marcado por la posesion de Guillermo Lasso,
identificado con la tendencia liberal y de derecha, como presidente de la nacion el 24 de mayo
de 2021. Tras una dura contienda con el candidato Andres Arauz, a quien segun datos del
Consejo Nacional Electoral (CNE, 2021), superé con menos de 5 puntos porcentuales en la
segunda vuelta del 11 de abril del 2021 y que representaba la tendencia politica de izquierda
gue ha dominado el pais en los ultimos 15 afios, Lasso asume la presidencia con una compleja

situacion politica, econdmica y sanitaria.

El gobierno nacional tiene varios objetivos dentro de su plan de gobierno, segun el portal de
la Presidencia de la Republica del Ecuador (2021), a nivel internacional su propuesta
contempla impulsar la firma de nuevos tratados internacionales de libre comercio. La agenda
internacional y las declaraciones del gobierno colocan como prioridad lograr un acuerdo
comercial con los Estados Unidos de América; la Alianza del Pacifico, conformada por
México, Chile, Colombia y Per(; y con la Republica Popular de China. Estos tratados
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complementan el actual tratado comercial con la Unidn Europea, que esta en vigencia desde
el afio 2016.

La firma de estos acuerdos, sobre todo con China y Estados Unidos, podrian facilitar la
incursion de un mayor numero y variedad de productos de tratamiento acustico en el mercado
ecuatoriano, causando una reduccion de precios en los productos debido a la produccién en
masa que potencias como la oriental pueden sustentar y ademas permitir que marcas con

reconocimiento a nivel internacional puedan hacer su ingreso al pais.

Cabe también recalcar que la apertura de mercados con paises vecinos como Colombia y
Per( podria apalancar la estrategia de crecimiento internacional que la gerencia de la empresa
se ha fijado a mediano y largo plazo. Estos paises, al igual que Ecuador cuentan con una
produccion nacional casi nula de productos para la insonorizacién y tratamiento acustico, lo
que presenta una oportunidad de expansién real al reducir costos de envio y nacionalizacién

de bienes en estos territorios.

Todos estos escenarios politicos tienen mucha incertidumbre y riesgo debido a los constantes
cambios que se han presentado en la Funcién Legislativa del Ecuador. De acuerdo con la
informacidn del sitio oficial de la Asamblea Nacional (2021), el partido del actual presidente,
el Movimiento Politico Creando Oportunidades (CREO), cuenta con 12 asambleistas,
adicionalmente ha logrado conformar la Bancada del Acuerdo Nacional (BAN) con 26
puestos junto a varios legisladores que dejaron sus partidos y otros independientes. Sin
embargo, su influencia es minima frente a los 47 asambleistas con los que el movimiento de
su contendiente en las elecciones presidenciales, Union por la Esperanza (UNES), cuenta
actualmente. Tambien cuentan con un peso significativo las alianzas entre otras bancadas
importantes, como Pachakutik (PK) con sus 25 integrantes o el Partido Social Cristiano
(PSC) y la Izquierda Democratica (ID) con sus 14 asambleistas respectivamente.
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2.1.2 Entorno econémico

Luego de un afio critico para la economia ecuatoriana, donde de acuerdo con los datos del
Banco Central del Ecuador (BCE, 2021), en numero preliminares, experimentamos un
decrecimiento del 7,75% en el Producto Interno Bruto durante el afio 2020, el afio 2021 tiene
una prevision de crecimiento actualizada del 3,55%, principalmente influenciado por la
recuperacion del sector petrolero, el aumento del consumo en los hogares y el crecimiento de
las exportaciones no petroleras. Cabe tambien anotar que esta recuperacion econémica ha
potenciado el gasto de los hogares ecuatorianos, provocando que la inflacion anual, que ha
tenido un repunte frente a los Gltimos cuatro afios donde no superaba un digito, se coloque
en el 1,84% segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2021b).

En otro aspecto econémico importante hay que recalcar que en una economia dolarizada
como la nuestra, la recuperacion gradual del dolar después de la pandemia permite tener un
mayor poder de adquisicion frente a monedas extranjeras como el yuan chino, segun datos
del portal de finanzas Ivenstig.com (2021), el indice délar (USDX), que mide la fortaleza de
esta moneda con respecto a las divisas mas fuertes del mundo, esta recuperando los valores

que tenia previo al inicio de la crisis del Covid-19, manteniendo una tendencia al alza.

A nivel interno, segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2021a),
las tasas de desempleo, que alcanzaron su pico mas alto en mayo del 2021 llegando al 6,3%
de la poblacion econémicamente activa, se han ido reduciendo a lo largo del afio hasta
situarse en el 4,4% en noviembre del mismo afio. Esto, sumado a que segun datos del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2021c), actualmente existe un excedente en el
consumo, derivado de la diferencia entre el costo de la Canasta Familiar Basica y la
Remuneracion Basica Unificada, ha permitido que los consumidores tengan un mayor poder

adquisitivo en el pais, brindando oportunidades para la comercializacion de otros bienes.
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Tomando en cuenta todos estos factores econdmicos, las condiciones para todas las
industrias, incluyendo el tratamiento acustico, motivo de este estudio, estan mejorando con
respecto a los ultimos afios de crisis. Este comportamiento podria permitir a la empresa
enfocarse en estrategias de crecimiento con objetivos realistas, apuntando a tener una mayor
participacién en el sector o incluso desarrollando nuevos productos y mercados para

aumentar sus ventas en los siguientes afios.

2.1.3 Entorno social

Segun datos oficiales del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2010), la
poblacion del Ecuador es de casi catorce millones y medio de habitantes, sin embargo, las
ultimas proyecciones del Banco Mundial (s.f.), hablan de valores superiores a diecisiete
millones y medio de dolares. Esta tendencia de crecimiento poblacional, segin la Comision
Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL, 2019), se mantendra hasta la década

del 2050, lo que proyecta un crecimiento sostenido de los mercados en el pais.

Este comportamiento demografico se ve acompafiado con el crecimiento en otros ambitos
relacionados a la industria, como la radiodifusion y la television, que segln datos de la
Agencia de Regulacion y Control de las Telecomunicaciones (ARCOTEL, 2021), llega a las
1271y 428 estaciones respectivamente, incrementando el tamafio de un importante mercado
potencial para la empresa. Esta tendencia se ve reflejada también en el incremento de la oferta
académica de carreras de educacion superior relacionadas a la musica y el sonido, que segln
el portal Educaedu Ecuador (s.f.), tiene 8 oferentes en la actualidad. Este crecimiento
demogréafico, acompafiando del incremento del mercado potencial en la industria del
tratamiento aculstico y la insonorizacién, permite que la empresa pueda enfocar sus

estrategias en el desarrollo de nuevos productos y la busqueda de nuevos mercados.
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Para concluir con el andlisis del entorno social de la empresa no podemos dejar de lado los
cambios profundos que la pandemia ha dejado en el comportamiento en el trabajo. Para
Weller (2020), la tendencia de crecimiento del teletrabajo se mantendra luego del fin de la
pandemia, provocando una mayor necesidad de adecuacion de los espacios de trabajo en el
hogar. Estos cambios implican nuevas necesidades de areas fisicas, recursos tecnoldgicos y
elementos especializados, como equipamiento de insonorizacion y acondicionamiento
acustico. Esto implica una gran oportunidad para la industria, abriendo un nuevo mercado

para el acondicionamiento acustico profesional del hogar con fines laborales.

2.1.4 Entorno tecnoldgico

Para analizar los avances tecnoldgicos en el campo del tratamiento acustico es importante
comprender que la principal materia prima es la espuma de poliuretano. La produccion de la
empresa también se complementa con el uso de otros materiales como madera, aluminio,
poliestireno, fibras minerales, dependiendo del producto final fabricado. Siendo la espuma el
principal elemento analizaremos los avances en los procesos de fabricacion, corte y acabado

de este material.

El proceso de fabricacién de la espuma de poliuretano implica una reaccion quimica en
caliente o en frio, seguin nos explica Sakihara (s.f.) del fabricante de productos quimicos TNS

Chen, en su portal web y que explicamos a continuacion:

1. EI método tradicional, en caliente, implica la combinacién de los quimicos necesarios para
posteriormente verterlos en un molde donde se da el proceso quimico de expansion, este
proceso si bien es cierto es menos costoso, tiene una produccién limitada, con mayores

pérdidas y cambios en la composicion que la alternativa de fabricacion continua.

2. El proceso continuo de fabricacibn usa una cinta transportadora que fabrica
constantemente el material alimentandose por un extremo de los quimicos necesarios, y

realizando los cortes necesarios en el otro. Este segundo método, mas moderno, es el
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empleado en las principales fabricas de Asia'y Norteamérica, lo que tiene como consecuencia
mayor produccién y menor precio en mercados con alta demanda. La constante globalizacion
y los acuerdos comerciales permiten que estas materias primas econdémicas ingresen con
mayor facilidad a Ecuador, generando una amenaza para los productos de fabricacion

nacional.

En cuanto a los procesos posteriores a la fabricacion de la materia prima, la empresa
Maxotone cuenta con una ventaja competitiva al haber realizado importantes inversiones en
la maquinaria de corte y acabado para los productos de tratamiento acustico. Las inversiones
en este tipo de activos son elevadas, lo que genera una barrera de entrada importante para los
nuevos competidores y obliga a las demas empresas de la industria a mantener productos en

un formato Unico, sin innovaciones importantes o cambios en su oferta.

Los cambios tecnolégicos que se dan a nivel mundial han tenido una gran influencia en la
industria del tratamiento acustico, el acceso cada vez mas facil y a menores costos a equipos
de audio y grabacion profesionales permiten, segun Jon (2017) del portal
AudioProduccion.com, montar un home studio con presupuestos menores a los mil dolares.
Estos cambios han convertido a cada casa u oficina de un masico, productor de contenidos o
trabajador de los medios de comunicacion, en un potencial estudio de grabacion con

necesidades de insonorizacién y acustica.

Otro factor influyente en cuanto a la infraestructura son los cambios en los materiales y los
disefios de construccién de oficinas y casas, cada dia se reducen mas los espacios en las
oficinas y casas, haciendo que los ambientes produzcan mucho eco o reflexiones en el sonido.
Ademas, el incremento del uso de materiales como el vidrio y las paredes de yeso potencian
los problemas de audio a los que se enfrentan los profesionales y aficionados al audio y su
industria, para D’urso (2021) del portal especializado MusicaPod, el tratamiento acustico es
uno de los ocho elementos fundamentales para armar un home studio.
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2.1.5 Entorno ambiental

El mayor problema ambiental al que nos enfrentamos en las industrias que usan la espuma
de poliuretano como materia prima son los residuos, segun Gomez-Rojo, et al. (2019) hasta
un 27% del poliuretano fabricado termina en basureros. La mejor alternativa que se tiene
para estos residuos es el reciclaje, ya que sus propiedades, aislantes, mecénicas y de
resistencia, los colocan como un material adecuado para la construccion en combinacion con
otros elementos. Estas nuevas opciones para el manejo de los desechos de poliuretano
plantean una oportunidad para reducir el impacto ambiental que la empresa podria tener. Las
iniciativas de reutilizacién son una alternativa valedera para optimizar el manejo de desechos

y tener fuentes de ingreso adicionales en un futuro cercano.

2.1.6 Entorno legal

Asi como el Municipio de Quito fija los limites y sanciones para la generacién de
contaminacion acustica: “prevenir y controlar las causas de la contaminacion originada por
la emision de ruido” (Ordenanza 213 del Distrito Metropolitano de Quito, 2007, Capitulo I1),
la mayoria de los municipios del pais tienen tambien sus respectivas leyes para el control del
ruido ambiental. Esta legislacion, cada vez mas desarrollada y controlada presenta un
impulso para la necesidad de elementos de insonorizacidn en las casas y oficinas de todo el

Ecuador.

Otro importante impulsador legal de la demanda de productos del portafolio de Maxotone
son las leyes y reglamentos sobre seguridad y salud de los trabajadores. Un claro ejemplo de
esto se puede apreciar en el texto: “Los trabajadores sometidos a tales condiciones deben ser
anualmente objeto de estudio y control audiométrico.” (Reglamento de seguridad y salud de
los trabajadores, 2003, Articulo 55), lo que obliga, bajo ciertas circunstancias, a practicar
examenes periddicos ocupacionales que requieren de cabinas sonoamortiguadas, uno de los

productos del catadlogo de la empresa Maxotone.
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Otro aspecto para considerar en el entorno legal es la posibilidad de la firma de nuevos
acuerdos comerciales con paises como China y Estados Unidos tal y como se analiz6 en el
entorno politico. Si bien es cierto que por ahora son un plan del gobierno ecuatoriano no
concretado, la idea toma mucha fuerza y a futuro podria sentar las bases legales para que los
productos de la competencia de estas dos grandes potencias industriales lleguen a nuestro
pais. Estos productos podrian llegar con precios méas bajos, afectando el mercado del
tratamiento e insonorizacién acustica y a los productores nacionales de esta industria. Esta
amenaza hace que la especializaciéon y la innovacion toman fuerza en la definicién de la
estrategia que Maxotone seguira para establecer una ventaja competitiva sobre los productos
importados.

2.1.7 Analisis PESTEL

El analisis PESTEL enfocado en el macroentorno de la empresa Maxotone y la industria a la
que pertenece presenta varias oportunidades y amenazas que deben ser tomadas en cuenta al
momento de la elaboracion de le estrategia, los hallazgos de este estudio han sido resumidos

en la Tabla 4 a continuacion:

Tabla 4. Analisis PESTEL de la empresa Maxotone

Perspectiva politica: ¢ Como pueden el gobierno y otros factores politicos afectar

nuestra organizacion?

- Nueva tendencia politica en el gobierno ecuatoriano: Tras 13 afios
Estabilidad

it de gobiernos de tendencia de izquierda el 24 de mayo de 2021
politica

asumio la presidencia Guillermo Lazo de tendencia de derecha.
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Tabla 4. (Continuacién)

Politicas Apertura Comercial Internacional: EI gobierno ecuatoriano ha
gubernamentales declarado su intencién de abrir los mercados internacionales con
nuevos tratados de comercio. El tratado con la Unién Europea sigue

su camino de implementacion.

Cambios en la composicidn de la asamblea nacional: Actualmente
Clima politico del ninguna de las bancadas de la asamblea nacional cuenta con
pais, legislacién mayoria absoluta para poder dar paso a leyes, se han dado varios
pendiente cambios en la composicion de la asamblea en los ultimos meses, sin

tener un panorama definido.

Perspectiva Econdmica: ¢Qué tendencias econdémicas podrian tener un impacto en

nuestra organizacion?

Recuperacién de la economia: EI 2021 tendra un crecimiento del
Indicadores 3,55% en el PIB, esto ha incrementado el gasto en los hogares
macroecondémicos provocando que la inflacion anual se coloque en 1,84%. El délar se

recupera frente a monedas como el yuan.

Mayor poder adquisitivo: EI 2021 ha marcado un afio de
Situacion del recuperacion en indicadores como la tasa de desempleo y el acceso
consumidor a la canasta béasica familiar, esto permite que el mercado crezca 'y

los consumidores tengan mayor capacidad de compra.
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Tabla 4. (Continuacién)

Perspectiva social: ¢ Cudles son las tendencias sociales y demogréaficas que podrian

impactar en nuestra organizacion?

Crecimiento demografico y del mercado potencial: Mayor
Cambios en la poblacién en el pais, mayor numero de estaciones de radiodifusion
demografia y television e incremento de la oferta académica relacionada
potencian el desarrollo de nuevos mercados.

Cambios en el Teletrabajo y nueva normalidad: La tendencia del teletrabajo
espacio de impulsa la necesidad de espacios en el hogar que cuenten con
trabajo y estilo tratamiento acustico e insonorizacion, abriendo una oportunidad

de vida para el incremento de la demanda.

Perspectiva tecnoldgica: ¢Que innovaciones tecnoldgicas podrian afectar nuestro

mercado?

Proceso de fabricacion de materias primas: La principal materia

L prima que es la espuma de poliuretano se fabrica principalmente de
Automatizacion ) ] o ) ]
forma discontinua, las potencias industriales la fabrican con el

Y procesos
método continuo que incrementa el volumen de produccion y
disminuye los precios finales.

Reduccidn de los costos de la tecnologia y cambios en la
infraestructura: Los equipos de audio han bajado considerablemente

Tecnologias e de costos permitiendo que las personas puedan tener estudios de

infraestructura  grabacidn en sus hogares y oficinas, que ademas ahora tienden a ser
de espacio reducido y con materiales no amigables para aplicaciones

de audio.
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Tabla 4. (Continuacién)

Perspectiva ambiental: ¢ Qué aspectos ecologicos influyen en nuestro entorno

empresarial?

Impacto

ambiental

Manejo de desechos: El principal riesgo ambiental de la espuma de
poliuretano es la generacion de residuos, existen actualmente
iniciativas para reciclar y rehusar estos desperdicios en materiales

para la construccion.

Perspectiva legal: ¢ Qué cambios en la legislacién podrian afectar a nuestra

organizacion?

Legislacién

interna

Leyes de control de ruido y seguridad y salud ocupacional: La
mayoria de los municipios del pais cuenta con normativa que regula
la emision de ruido, lo que fomenta el uso de materiales y productos
aislantes. Adicionalmente existe legislacion para el control de los
niveles de ruido en los trabajadores, impulsando el uso de cabinas

sonoamortiguadas en el pais.

Regulaciones
internacionales y

comerciales

Acuerdos comerciales: Los potenciales tratados de libre comercio
con China y Estados Unidos pueden facilitar la entrada de productos
de la competencia de estos paises industrializados, esto podria
afectar el mercado con precios mas bajos, por lo que la

diferenciacion toma mucha fuerza en la estrategia de la empresa.
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2.2 Andlisis del microentorno

Para efectos del estudio del presente trabajo de investigacion, utilizaremos dos herramientas
estratégicas muy importantes para examinar el microentorno de la empresa Maxotone y sus
relaciones: el analisis de las Cinco Fuerzas de Porter se usara para contextualizar el &mbito
externo de la empresa, mientras que el analisis FODA serd la base para definir el &mbito
interno de Maxotone.

2.2.1 Analisis externo

Para el andlisis del microentorno externo hemos decidido utilizar la matriz de las cinco
fuerzas de Porter. EI procedimiento que seguimos, al igual que en andlisis PESTEL, fue
realizar una sesion de trabajo con el gerente de Maxotone para ir determinado en cada una
de las fuerzas los puntos clave que influencian la competencia en la industria de manera
positiva 0 negativa. Posteriormente esta matriz inicial se complementé con datos de
investigacion en varias fuentes para confirmar y contextualizar los descubrimientos de la

sesion de trabajo.

2.2.1.1 Entrada de nuevos competidores

Actualmente la empresa ha identificado dentro del mercado ecuatoriano la presencia de cinco
empresas competidoras, 4 de las cuales han surgido en los ultimos 5 afios. Cabe anotar que
un numero similar de competidores surgié y desaparecidé durante este mismo periodo de
tiempo. Estas nuevas empresas que han surgido tienen un enfoque especifico en una parte
del mix de productos de Maxotone, ninguna de ellas cubre al 100% toda la oferta de
productos, esto debido a que cada categoria tiene un nivel de especializacion técnico y
comercial bastante alto, haciendo muy dificil que una empresa pueda incursionar en todo el

catalogo.
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Las barreras de entrada en la industria varian mucho dependiendo del tipo de producto, para
los materiales que hemos categorizado como generales, la inversion es minima para empezar
a comercializarlos, generalmente tienen precios bajos en mercados como los de China y
pueden ser importados con facilidad. Esto se revierte en su totalidad al hablar de productos
especializados, donde la inversion para empezar a producirlos y el conocimiento técnico para
su disefio y desarrollo son muy elevados haciendo muy dificil que nuevos competidores
ingresen a competir. Cabe anotas que estas barreras podrian verse afectadas en caso de

concretarse los tratados de libre comercio con China y Estados Unidos.

El ingreso de nuevas empresas en el Ecuador se ha simplificado mucho, el nuevo modelo
SAS para la creacion de empresas y la factibilidad de que una empresa unipersonal pueda
empezar a distribuir estos productos sin mayores limitantes legales, hace que el proceso
administrativo para los nuevos competidores no tenga obstaculos. Segun la investigacion de
Tovar (2021) del portal Forbes EC, el proceso de crear una empresa en Ecuador toma 20
minutos y se necesitan aproximadamente dos dias adicionales para culminar los procesos de
legalizacion. A esto debemos sumar que cada vez existen mas profesionales en los campos
de la acustica y el sonido en el pais, asi como varias empresas de construcciéon que estan
adoptando técnicas que consideran los efectos del sonido y el ruido que podrian ser

considerados como posibles competidores de la empresa.

Para concluir hay que considerar que Maxotone es una empresa que tiene mas de diez afios
en el mercado y su reconocimiento como marca es muy fuerte en la industria acustica del
Ecuador. Los clientes mas importantes son muy leales a la marca debido a la experiencia y
el relacionamiento, esto significaria una barrera de entrada importante para una nueva

empresa sin experiencia y presencia en el pais.
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2.2.1.2 Desarrollo de productos sustitutos

La produccién de materiales y equipos para el tratamiento acustico y la insonorizacion
requiere conocimientos y procesos que a nivel técnico son complejos, esto hace muy dificil
que se puedan desarrollar productos sustitutos. Cabe anotar que existen en el mercado otros
materiales para la produccion de productos de insonorizacién como el vinil, las fibras
minerales y otros, la utilizacién de estos productos es muy costosa en relacion con el
beneficio que aportan con respecto a la espuma de poliuretano. Segan un analisis de precios
realizado por Alcazar (2020) para el sitio web EIMueble.com, los precios de la espuma de
poliuretano bordean los cinco euros por metro cuadrado, mientas que otros materiales pueden

Ilegar a los 140 euros por metro cuadrado.

Si bien es cierto estos materiales y nuevas técnicas son una amenaza para la empresa, también
pueden presentar una oportunidad para incurrir en nuevos modelos de negocio, ofertando
servicios de acondicionamiento estructural con materiales como el yeso, las fibras minerales
y el vinil. Esto plantea un nuevo escenario que podria traer mayores ingresos y clientes a la
empresa, generando a la vez valor agregado para los consumidores que actualmente tienen

que buscar estos servicios con otros proveedores.

2.2.1.3 Poder de negociacién de los proveedores

La disponibilidad de materias primas para los productores nacionales en la industria del
tratamiento acustico es muy limitada, existen tres fabricantes de espuma de poliuretano de
alta densidad en el Ecuador, y estas empresas tiene compromisos de produccion muy
exigentes con otras grandes industrias como la automotriz o la de colchones. Estas
circunstancias hacen que el poder de negociacién de los proveedores sea una gran amenaza
para la rentabilidad y estabilidad de la empresa, ya que estas empresas pueden tomar

decisiones sobre precios y disponibilidad arbitrariamente.
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Esta amenaza ya ha sido identificada por la gerencia de Maxotone hace varios afios, de hecho,
uno de los principales problemas de la empresa ha sido el incremento del precio de la espuma
de poliuretano en un 118% en los ultimos cinco afios. Actualmente se tiene un acuerdo
comercial con una de las fabricas y anteriormente se ha intentado llegar a acuerdos con los
otros fabricantes sin éxito. Existen algunas alternativas de mediano y largo plazo que serian
la importacion de materia prima o la fabricacion directa de la materia prima. La primera de
las opciones implicaria un incremento sustancial en los costos, mientras que la segunda, una
fuerte inversion que puede ser destinada a iniciativas estratégicas que tengan resultados mas

rapidos.

2.2.1.4 Poder de negociacion de los clientes

Para poder analizar la fuerza que tienen los consumidores en esta industria, debemos precisar
que Maxotone actualmente cuenta con dos tipos de clientes de acuerdo con su

comportamiento de compra:

1. El consumidor final o cliente B2C, que adquiere los productos en cantidades relativamente
pequefias y de forma esporadica, estos clientes tienen poco poder de negociacion sobre los
precios o las condiciones del mercado. Tampoco son clientes leales a la marca, por lo que la
oferta correcta por los canales y medios indicados es un gran diferenciador con este tipo de

consumidor.

2. En segundo lugar, estan los clientes que denominaremos B2B, los cuales son generalmente
empresas mas grandes, que realizan compras mayores ya sea para su uso final o en algunos
casos para la reventa o la distribucién. Este tipo de consumidor tiene mayor fuerza en la
negociacion, sin embargo, no representa una clara amenaza para el modelo de negocio actual

de la empresa.
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2.2.1.5 Rivalidad entre competidores

Luego de un andlisis de las fuerzas y las relaciones que influencian la industria podemos
concluir que la rivalidad entre competidores por ahora es baja y no existen amenazas
inminentes de nuevos competidores. No obstante, estas fuerzas pueden cambiar rapidamente,
debido a los cambios de politicas exteriores, la reduccion del costo de la maquinaria 0 una
fuerte inversion por alguno de los competidores actuales o potenciales. Hay que tomar en
cuenta a los competidores que se estan especializando en los servicios y no solo los
productos, este modelo de negocio les esta generando exito y podria ser una oportunidad para
la empresa. No podemos dejar de lado el saber que existen competidores pequefios, con una
oferta limitada, pero que llevan varios afios en el mercado atacando un nicho en el que
Maxotone ha perdido mucho terreno con respecto a sus primeros afios y contra las cuales no

es posible competir en precios.

Maxotone debe tomar en cuenta todas estas amenazas y oportunidades y elaborar una
estrategia que le permita estar preparada ante estos posibles cambios del mercado. La
identificacion de los posibles puntos de mejora como productos innovadores, servicios de
valor afiadido y una mayor inversion de recursos en mantener la satisfaccion y el
relacionamiento con los clientes, son las mejores alternativas que la empresa tiene a corto
plazo. A pesar de ello la gerencia no quiere descartar a mediano y largo plazo el uso de
estrategias que requieren mas inversion como la fabricacion directa de materia prima o la

expansién a mercados internacionales.

2.2.1.6 Andlisis de las fuerzas competitivas

Para concluir el andlisis externo del microentorno de la empresa Maxotone se prepard un
grafico que sintetiza las cinco fuerzas competitivas exponiendo las posibles amenazas y
oportunidades que se identificaron durante la sesion de trabajo con la gerencia y la

investigacion posterior, Figura 5.
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Potenciales nuevos competidores

* Competidores enfocados en una parte del
catalogo.

* Productos generales con pocas barreras de
entrada y productos especializados con
altas barreras de entrada.

* Competidores internacionales podrian
entrar facilmente con los nuevos tratados
comerciales.

» Alta inversién en maquinaria para
convertirse en productor.

* Mas profesionales de audio y sonido.

* Mayor uso de técnicas de
construccidn que toman en cuenta
la acustica.

* Reconocimiento y experiencia
de Maxotone en el mercado
nacional.

Poder de negociacion de los
consumidores

* Dos tipos de clientes: B2ZCy B2B.

* Clientes B2C sin poder de negociacion en
precios.

* Clientes B2C no son leales, se debe
mantener el relacionamiento y la calidad.

* Clientes B2B tienen mayo poder de
negociacion pero no representan una
amenazas para la estructura de preciosy la
oferta del mercado.

Desarrollo de productos sustitutos

* Producto altamente especializado a nivel
técnico.

Productos alternativos econdmicos no son
tomados en serio por los profesionales.
Productos con materiales alternativos son
muy costos.

» Nuevas técnicas de construccion son una
amenaza para los productos de
insonorizacion.

Posibilidad de expandir el negocio hacia el
acondicionamiento estructural.

Poder de negociacion de los
proveedores

* Limitado nimero de proveedores de
materia prima.

* Incremento de costos sin control

* Stock limitado y tiempos de espera.

* Oportunidad de importar materia prima.
* Oportunidad de fabricar la materia prima
directamente.

Figura 5. Estudio de las cinco fuerzas de Porter de la empresa Maxotone
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2.2.2 Andlisis interno

Para determinar la situacion interna de la empresa se utilizo el lienzo de modelo de negocio
en su enfoque As Is, que determina las diferentes estructuras de una empresa desagregada y
sus finanzas en el momento actual. Esto nos permitira entender como Maxotone agrega valor
a sus clientes utilizando su infraestructura actual, a la vez que determinaremos como se
conforman sus costos e ingresos. Para ejecutar el andlisis se concretd una sesion de trabajo
con el propietario de la empresa para completar el lienzo e identificar sus puntos mas

importantes.

El resultado de esta parte de la investigacion, por fines de presentacion, se organizara en cada
uno de los componentes de una empresa desagregada. Sin embargo, es importante recalcar
que durante la sesién de construccion del lienzo se siguio el orden que sus autores plantean
para el analisis de cada mddulo, con el fin de obtener resultados éptimos en la aplicacion de

esta herramienta.

2.2.2.1 Gestion de relaciones con los clientes

Esta parte del modelo de negocio estad conformada por los pasos uno, tres y cuatro del lienzo.
Como vemos en la Figura 6, se establecieron los segmentos de clientes en los que la empresa
estd enfocada en la actualidad, los canales de comunicacion y distribucién con los que cuenta

y la manera de relacionarse con dichos clientes.
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Relaciones con clientes v Segmentos de mercado

¢Qué tipo de relacion esperan los diferentes segmentos de mercado?

1. El segmento de salud ocupacional espera una relacion de asistencia personal exclusiva.
2. Elsegmento de profesionales espera una relacion de asistencia personal.
3. El segmento de aficionados espera una relacion de tipo autoservicio.

¢Qué tipo de relaciones hemos establecido?

Para la asistencia personal exclusiva o no exclusiva el propietario de la empresa atiende
directamente a los clientes, mientras que para la atencion de autoservicio se publico el catdlogo
de productos en el portal de compras Mercado Libre.

¢Cual es su coste? y ¢Cédmo se integran a nuestro modelo de negocio?

No se ha establecido un costo de mantener las relaciones. En el segmento de salud y
profesionales es lo mas importante para la venta, los clientes esperan esta guia y atencién para
poder decidir que producto satisface sus necesidades. En el segmento de aficionados se ha
explotado mucho el canal de Mercado Libre con éxito, no se han explorado las redes sociales y la
pagina de la empresa, tampoco se han buscado otras formas de mejorar esta relacion.

Canales | ")

¢Qué canales prefieren nuestros segmentos de mercado? y ¢éComo establecemos contacto

actualmente con los clientes?

Prefieren la venta personalizada y asesorada para informarse evaluar y comprar. Actualmente
nos encuentran a través de Mercado Libre; nuestras redes sociales y pagina web; y las
recomendaciones de otros clientes.

¢Cémo se conjugan nuestros canales? y ¢Como se integran en las actividades diarias de los
clientes?

Nos contactan y posteriormente se concreta una forma de pago y entrega. Los clientes nos
encuentran generalmente en linea desde sus casas o trabajos.

Fases de canal

Tipo de Canal > -
Informacién Evaluacion Compra Entrega Posventa
RRSS y Pagina Web |Informacién en linea del producto Transferencia Entrega a domicilio o Directo
Directo [Recomendaciones, |Asesoria personalizada sobre la necesidad |bancaria o pago en |recogida de producto WhatsA,
Propio boca a boca y los productos que el cliente necesita efectivo A través de couriers L:orreo PP
Portal Mercado é i : .
Indirecto| . Informacion del producto en el portal Através de la naclc_males Tramaco, Teléfono)
Libre Ecuador compra en el portal |Servientrega, Enetsa

¢Para quién creamos valor?

Creamos valor para las personas que necesitan insonorizacion
o tratamiento acustico en sus trabajos y hogares.

¢Cuales son nuestro clientes mas importantes?

Nuestros clientes mds importantes son: médicos
ocupacionales, profesionales del audio y la produccion,
aficionados a la musica.

Nuestro segmento de mercado es diversificado y segmentado.
Diversificados ya que los médicos tienen necesidades
totalmente distintas. Segmentado ya que los productos mas
genéricos tienen dos segmentos: profesionales y aficionados.

Segmentos de mercado Maxotone:

1. Salud ocupacional: Médicos y empresas dedicadas a la
realizacion de examenes de salud ocupacional que
realicen audiometrias.

2. Profesionales : Personas pertenecientes a la industria de
la musica, la produccién de contenido multimedia y los
medios de comunicacién que necesitan ambientes de
trabajo especializados para sus actividades.

3. Aficionados: Personas que se dedican de forma no
profesional a la produccién de contenidos y la musica o
gue necesitan mejorar los ambientes de su hogar para
actividades que requieren sonido mejorado.

Figura 6. Clientes en el lienzo de modelo de negocio Maxotone
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2.2.2.2 Innovacion de producto

Para la seccion central del lienzo nos centramos en el paso dos del modelo para determinar
la propuesta de valor que los productos actuales de Maxotone brindan a sus clientes. Este
analisis como se ve en la Figura 7 nos permitio identificar que necesidades y dolores se

cubren con la oferta de la empresa.

Propuestas de valor [

¢Qué valor proporcionamos a nuestros clientes?

| Ofrecemos una mejora de rendimiento y personalizaciéon para nuestros clientes del segmento de salud ocupacional.

Ofrecemos productos novedosos, con un disefio superior a la oferta actual y mejorando su rendimiento a todos los
profesionales y aficionados de la musica, comunicacién y produccién.

¢Qué necesidades de nuestros clientes ayudamos a solucionar?

Ayudamos a los médicos ocupacionales a realizar un examen de audiometria en un ambiente adecuado para obtener
resultados exactos.

Proporcionamos a los profesionalesy aficionados un amplio catalogo de productos de tratamiento acusticoe
insonorizacién para todos las necesidades.

¢Qué problema de nuestros clientes ayudamos a solucionar?

| Los médicos no cuentan con una oferta nacional de cabinas insonorizadas para audiometria de calidad y certificadas.

| No existen productos de tratamiento o insonorizacion especializados, |la oferta en el pais es muy genérica

Catalogo de productos

| Salud ocupacional: Cabinas sonoamortiguadas para insonorizacién

| Profesionales: Absorcidn, Difusion, Insonorizacion, Accesorios.

| Aficionados: Absorcién, Difusion, Insonorizacion, Accesorios.

Figura 7. Oferta en el lienzo de modelo de negocio Maxotone

2.2.2.3 Gestion de infraestructura

La seccion derecha del lienzo contempla los pasos seis, siete y ocho del modelo. Como se
puede apreciar en la Figura 8, nos centramos en las actividades y procesos que le permiten a
Maxotone entregar sus productos a sus consumidores, se establecieron los recursos clave para

su operacion y se determinaron los proveedores y socios actuales de la empresa.
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Asociaciones clave é) Actividades Clave °

¢Qué actividades clave se tienen en la empresa?

Produccidn:

1. Disefio y modelado de nuevos productos:
Plano, corte, acabados.

2. Fabricacion rapida bajo demanda de productos
de tratamiento acustico.

Resolucién de problemas:

1. Analisis de ambientes y espacios para ofrecer
recomendaciones de tipo de producto,
cantidad y disefio de instalacion en los

¢Quiénes son nuestros socios clave?

Mercado Libre es un socio clave para la promocidn y
venta de los productos de la empresa. Es una
relacién cliente proveedor donde Maxotone podria
adquirir los servicios de publicidad de Mercado
Libre con el fin de lograr Optimizacién y economias
de escala.

clientes.
2. Construccion de cabinas de insonorizacién a
Plataforma/red:
Se cuenta con un proveedor principal de materia Mercado libre como plataforma mas importante
prima con el cual se tiene una relacidn cliente de promocidn y venta.

proveedor para la Compra de determinados
recursos y actividades.

Recursos Clave

¢Qué recursos clave adquirimos de nuestros socios?

‘ De
K.

Mercado Libre nos proporciona una plataforma de

promocidén y venta de nuestros productos. L—

El proveedor de materia prima nos proporciona la ¢Qué recursos clave se tienen en la empresa?
espuma de poliuretano necesaria para gran parte

del catalogo de productos. Fisicos: Maquinaria para fabricacion local de los

productos.

Intelectuales: Disefio de productos nuevos
mediante adaptacion o creacion.

Humanos: Participacién directa del duefio de la
compaiia en el relacionamiento con los clientes y
la estrategia.

Econdmicos: No se cuenta con recursos clave en
este punto.

¢Qué actividades clave realizan los socios?

Mercado Libre es un socio fundamental como
proveedor de la plataforma por la cual la mayor
cantidad de ventas se impulsan.

Figura 8. Infraestructura en el lienzo de modelo de negocio Maxotone

2.2.2.4 Andlisis financiero

En la base del lienzo se encuentra el analisis financiero de la empresa determinado por los
pasos cinco y nueve del modelo. Para el presente estudio se determinaron las fuentes de
ingresos que la empresa Maxotone tiene en la actualidad y su estructura de costos como se
puede visualizar en la Figura 9.
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Estructura de costes @ Fuentes de ingresos

éCual es el modelo de negocio de la empresa ¢Por qué estan dispuestos a pagar nuestros

clientes?

La estructura de costes de la empresa
Maxotone se determinad Segun su Valor. Nuestros clientes actualmente pagan por la
Venta de activos en todas las categorias de
productos, mediante un modelo de negocio de
Ingresos por transaccion.

éCuales son los costes mas importantes en
nuestro modelo de negocio?

¢Como pagan actualmente nuestros clientes?
Costos Fijos:

El costo mas importante corresponde a un
recursoy es el arrendamiento del espacio para
la fabrica de produccion.

Costes Variables:

Nuestros clientes actualmente pagan en
efectivo o por transferencia bancaria.

El costo variable mas importante de la misma

forma es de tipo recurso y corresponde a la

materia prima utilizada para la produccién. 1. Salud ocupacional: El precio se establece

Economias de escala: mediante un mecanismo de Negociacion

En la actualidad no se cuentan con costes que entre el cliente y la empresa.

generen economias de escala. 2. Profesionales: Modelo mixto, precio base

Economias de campo: mediante Lista de precios fija y

En la actualidad no se cuentan con costes que Negociacion en casos puntuales.

generen economias de campo. 3. Aficionados: Se tiene una Lista de precios
fijos.

Figura 9. Finanzas en el lienzo de modelo de negocio Maxotone

2.2.2.5 Lienzo de modelo de negocio As Is de Maxotone

Para concluir este analisis interno se prepard un resumen de los puntos clave de todos los
maodulos que conforman el lienzo de modelo de negocio de la empresa, unificados en una

sola vista relacionada como se muestra en la Figura 10.
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Asociaciones clave Actividades Clave

& o

Disefio de productos
Fabricacion a demanda

Mercado Libre Andlisis de ambientes

Construccidon a medida

Recursos Clave 2.

Maquinaria para
fabricacion local

Proveedor de espuma
de poliuretano

Disefio y adaptacion
de productos nuevos

Participacion directa del
duefio de la compafiia

Propuestas de valor

Cabinas
sonoamortiguadas

Absorcién, Difusion,

Insonorizacion,
Accesorios

e o]
=
[ ] ]

Relaciones con clientes @ |Segmentos de mercado ’

Asistencia personal
exclusiva
Asistencia personal

Salud Ocupacional

o

Canales

Mercado Libre
Redes Sociales

Pagina Web

Recomendaciones

Estructura de costes

Costo fijo: Arrendamiento de fabrica

Costo variable: Materia prima

®

Fuentes de ingresos 6

Venta de activos: Negociacion

Venta de activos: Lista de precios fija y Negociacion

Figura 10. Lienzo de modelo de negocio Maxotone
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2.2.3 Andlisis FODA

Para concluir el analisis de la empresa se desarroll6 la matriz FODA. El estudio de fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades a las que se enfrenta Maxotone complementara los
hallazgos obtenidos del analisis PESTEL, las cinco fuerzas de Porter y el lienzo de modelo
de negocio, para poder determinar en el siguiente capitulo la mejor estrategia a seguir. Para
esta parte de la investigacion se concreté una sesion de trabajo con el propietario de
Maxotone en la cual se establecieron los puntos mas importantes en cada uno de los

cuadrantes como se aprecia en Figura 11.

<

1. Se depende de un solo proveedor para la

materia prima. 1. Potencial ingreso de producto importado.
2. Se cuenta con un solo canal de 2. Aumento del costo de las materias primas
distribucién. y los costos de los servicios.
3. No se tiene control y seguimiento sobre 3. Producto mds econémico dentro del
las relaciones con los clientes. mercado.

4. No se tiene control sobre el inventario y la
demanda.

5. No se cuenta con presupuesto para
publicidad y mercadeo.

Figura 11. Matriz FODA de la empresa Maxotone
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3. DISENO DEL MODELO DE GESTION ESTRATEGICA

Para el disefio y la ejecucion de la estrategia de la empresa Maxotone se va a seguir el modelo
Execution Premium. EI modelo integral cuenta con seis etapas las cuales han sido abordadas
desde el capitulo anterior definiendo la situacion de la empresa, continuardn siendo
desarrolladas en este capitulo con el disefio de la estrategia y culminaran su analisis con el
ultimo capitulo y la elaboracién de las conclusiones y recomendaciones del presente trabajo

de investigacion.

Empezaremos desarrollando la estrategia, basandonos en los analisis del capitulo anterior
para poder determinar en qué mercados nos debemos centrar, con que oferta debemos
presentarnos y como debemos competir para lograr nuestros objetivos. Este proceso inicial

quedara formalizado con la definicion de la misidn, vision y valores de la empresa.

En segundo lugar, traduciremos la estrategia para que sea comprendida por toda la
organizacion, mediante su formulacion final y el enunciado de los objetivos estratégicos que
la acompafiaran. En esta parte del proceso, en conjunto con la gerencia, se definiran las
iniciativas, los responsables y los presupuestos con los que se contaran para la consecucion

de estas metas.

Més adelante procuraremos un plan de alineacion de la estrategia mediante el desarrollo del
mapa estratégico que nos permita identificar como cada area de la organizacion puede
colaborar para lograr los objetivos planteados. En esta etapa identificaremos los posibles

NUEVOS Procesos, areas y personas que deben soportar la implementacién de la estrategia.
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Por altimo, se construird un plan de ejecucién en el cual planearemos las operaciones y como
las vamos a monitorear para poder tener retroalimentacion constante que permita a la empresa
aprender de los éxitos y fracasos que la implementacion de la estrategia pueda traer consigo.
Para lograr este cometido disefiaremos el cuadro de mando integral para Maxotone, ademas

de un plan de seguimiento y control para evaluar su avance.

En el dltimo capitulo del presente trabajo de investigacion se propondra la implementacion
de las iniciativas que sean criticas para la consecucion de los objetivos. Luego de su
implementacion se podra cumplir con el dltimo paso del modelo Execution Premium que es
la prueba y adaptacion de la estrategia. Hay que aclarar que esta parte del proceso esta fuera
del alcance temporal de este proyecto, pero serd una de las recomendaciones fundamentales

para asegurar el éxito de los cambios propuestos.

3.1 Mision

Maxotone nacio con la necesidad de sus fundadores de contar con elementos de tratamiento
acustico accesibles y de calidad. El solventar estos requerimientos fue la primera mision de
la empresa, que se ha ido ampliando a lo largo de los afios para cubrir las exigencias de otros
actores de la industria, enfocandose en el desarrollo de nuevos productos.

Los consumidores nacionales cuentan con una oferta muy limitada en cuanto a calidad, precio
y disponibilidad, por lo que necesitan de forma inmediata productos y servicios que solventen

sus requerimientos de forma eficiente.

Dicho esto, la nueva mision de Maxotone es:
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Llenar el vacio de productos nacionales para la insonorizacion y tratamiento acustico con
una oferta innovadora y de calidad que apoye el crecimiento de los productores

audiovisuales del pais.

3.2 Visién

La empresa tiene como objetivo a largo plazo expandir su mercado a los paises vecinos de
Ecuador, para lograrlo debemos primero afianzar su posicion en el mercado nacional. Este
reconocimiento se ha ido construyendo poco a poco basados en la innovacidn, la calidad y el

asesoramiento.

Para alcanzar estas metas es necesario mejorar los procesos de relacionamiento con el cliente
y formalizar un proceso de desarrollo de nuevos productos, acompafiando la estrategia de la

empresa con la busqueda de nuevos canales de distribucion y fuentes de ingreso.

Este analisis nos ha permitido definir la vision de Maxotone de la siguiente forma:

Ser la empresa lider de tratamiento e insonorizacion acustica en el Ecuador y la Region

Andina, ofreciendo un portafolio de productos y servicios innovador y de calidad.

3.3 Valores

La cultura empresarial de Maxotone esta muy ligada a los principios y valores de su
propietario, tomando en cuenta su razon de ser y sus objetivos a largo plazo podemos

identificar los siguientes valores como indispensables dentro estrategia:

Pasion, Innovacion, Calidad y Compromiso.
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La pasion como valor empresarial en Maxotone nace de la aficion a lamusicay la produccion
por parte de su fundador quien creo la empresa buscando satisfacer una necesidad, pero con
el claro objetivo de disfrutar dia a dia de su trabajo. Para lograr cumplir los objetivos es
necesario que todos los socios y colaboradores presentes y futuros de la empresa sientan este

mismo entusiasmo por lo que la organizacion hace.

La innovacion es el factor clave dentro de la estrategia de la empresa, debido a que el
desarrollo de nuevas ideas de productos, servicios y procesos es fundamental para conseguir
diferenciarse de la competencia y lograr los objetivos de crecimiento y expansion planteados.
La creatividad y la bdsqueda constante de informacién dentro de la compafia permitirdn

tener los cimientos para que Maxotone desarrolle sus estrategias.

La calidad de los productos y el nivel de atencién que brindan Maxotone han sido el
impulsador para el crecimiento de la empresa. Para poder seguir por el camino planteado
todos los procesos de la empresa se deben mantener con el mismo o mejor nivel de calidad

gue se ha venido manejando hasta el momento.

El compromiso es un valor empresarial que estd muy relacionado a todos los anteriores, ya
que refleja el pensamiento del propietario de la empresa de lograr que sus clientes consigan
el mismo grado de satisfaccion que el busca para sus actividades de produccion musical. El
tener claras las necesidades y los dolores de la industria permiten a Maxotone empatizar con

sus clientes y comprometerse con ellos para que cumplan sus expectativas.

3.4 Formulacién de la estrategia

El andlisis de la situacion externa e interna de la empresa realizado en el capitulo anterior nos

permitio confirmar que la estrategia de diferenciacion es la mejor alternativa que tiene
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Maxotone para generar una ventaja competitiva. Con esta base se cred la mision, vision y

valores de la empresa que fijan el rumbo que debe seguir para la consecucion de sus objetivos.

En esta parte del estudio nos centraremos en sistematizar estos descubrimientos junto con las
metas que la direccion se ha planteado. El proposito de este capitulo es crear un método
controlado que permita evaluar los objetivos y establecer los planes de accién prioritarios

dentro de la empresa.

3.5 Objetivos estratégicos

Para poder definir los objetivos estratégicos de Maxotone primero vamos a determinar las
lineas estratégicas que nos permitirdn mejorar el relacionamiento con los clientes, la

propuesta de valor de sus productos y servicios y la infraestructura que posee.

Se expresd anteriormente que la diferenciacion seria el principal generador de ventaja
competitiva y las estrategias que nos permitiran lograrlo se pueden agrupar en las siguientes

lineas:
1. Innovacién y desarrollo.
2. Gestion de clientes.

3. Excelencia operacional.

La prioridad estratégica de Maxotone serd crear un portafolio de productos y servicios

innovador que genere valor para sus clientes aumentando las ventas.
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Los objetivos estratégicos de la compafiia son los siguientes:
1. Aumentar la utilidad generada por la empresa.

2. Incrementar los ingresos de ventas.

3. Disminuir los costos de fabricacion y operacion.

4. Mejorar la relacion con los clientes.

5. Mejorar la eficiencia en la comercializacion de productos.
6. Posicionar la marca como lider en el mercado.

7. Crear un catalogo innovador de productos y servicios.

8. Optimizar los canales de distribucion y comercializacion.
9. Mejorar la estrategia de mercadeo de la empresa.

10. Optimizar la gestion de proveedores.

11. Mejorar la calidad de los productos.

12. Mejorar el proceso de investigacion y desarrollo.

13. Capacitar a los empleados de la empresa.

14. Implementar sistemas de informacion.

15. Mejorar la tecnologia de fabricacion.

3.6 Mapa estrategico

El mapa estratégico de Maxotone se puede apreciar en la Figura 12 con sus perspectivas,
relaciones y lineas estratégicas: innovacion y desarrollo en naranja, gestion de clientes en
azul y excelencia operacional en verde.
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Figura 12. Mapa estratégico de la empresa Maxotone
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3.7 Cuadro de mando integral

Para poder realizar un seguimiento de los objetivos estratégicos planteados anteriormente se
construira el cuadro de mando integral para la empresa Maxotone. En conjunto con la
direccion de la empresa se ha priorizado los objetivos estratégicos de los préximos 3 afios,
para los cuales se determinaron los indicadores de seguimiento correspondientes. Las lineas
estratégicas en las que nos vamos a centrar son la linea de innovacién y desarrollo y la de
gestion de clientes, ya que concentran los objetivos cuyos planes de accion tienen menor

costo y tiempo de implementacion.

Para concluir el capitulo se estableceran los planes de accion prioritarios para conseguir estos
objetivos, los cuales seran desarrollados en la siguiente seccidn de esta investigacion. Esto
no implica que la empresa ha perdido los demas objetivos de vista, los seguira teniendo en
sus planes de mediano y largo plazo y seran incluidos en el cuadro de mando integral de la

empresa en los siguientes afios.

3.7.1 Objetivos prioritarios y sus indicadores

Los objetivos estratégicos y sus indicadores que se incluiran en la primera version del cuadro

de mando integral de la empresa Maxotone se detallan a continuacion.

3.7.1.1 Aumentar la utilidad generada por la empresa

El objetivo primordial de la empresa sera incrementar la utilidad que genera por sus ventas.
La utilidad de la empresa desde su creacion ha sido muy variable de afio a afio, oscilando
entre el 13% y el 60%. Mantener un objetivo estable de utilidad se hace muy necesario y para

esto se establecio el indicador de resultado “Margen de utilidad”.
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3.7.1.2. Incrementar los ingresos de ventas

El segundo objetivo clave en la perspectiva financiera es el de incrementar las ventas, meta
por la cual el presente problema de investigacion fue planteado inicialmente. Las ventas de
la empresa han caido en los Gltimos cinco afios en casi un 20% anual para lo cual se plantea
el indicador de resultado “Incremento del volumen de ventas”, que permita recuperar los

volumenes de venta paulatinamente.

3.7.1.3. Mejorar la relacién con los clientes

Para medir la relacion que mantenemos con los clientes se plantea crear un nuevo proceso de
analisis de satisfaccion mediante el envio trimestral de encuestas a la base de clientes. Si bien
utilizaremos esta herramienta para medir y obtener informacion sobre el desarrollo de las
relaciones, los productos y los procesos, el indicador primario para este objetivo sera el

“Indicador de promocion neto” mas conocido como NPS.

3.7.1.4. Posicionar la marca como lider en el mercado

Debido a que la empresa no cuenta con un presupuesto para realizar analisis de mercados
extensos y tambien a que un analisis de este tipo en un mercado tan selectivo seria muy
complejo, se ha determinado como indicador del objetivo de liderazgo del mercado al
“Posicionamiento digital de la marca” que sera determinado con su Ranking en el buscador

mas utilizado del Ecuador que es Google.

3.7.1.5. Crear un catalogo innovador de productos y servicios

Debido a que la estrategia de diferenciacion es la mas importante para conseguir los objetivos
de la empresa el desarrollo de un catalogo innovador de productos y servicios es muy

importante. Para esto se ha fijado un indicador de “Desarrollo de nuevos productos y
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servicios” que serd medido semestralmente y medird la cantidad de nuevos elementos del

catadlogo que colaboren con un determinado porcentaje de las ventas.

3.7.1.6. Optimizar los canales de distribucion y comercializacion

Varios de los objetivos de nivel superior planteados por la direccion de la empresa necesitan
nuevos canales de distribucién y comercializacion. Para esto se ha definido el indicador de
“Participacion por canal” que evaluara anualmente la creacion de nuevos canales para la
distribucion o la venta de los productos de Maxotone con el objetivo de minimizar la

contribucion de cada canal al resultado global.

3.7.1.7. Mejorar la estrategia de mercadeo de la empresa

Este objetivo esta muy relacionado al posicionamiento de la marca y los canales de
distribucion. Debido a que la estrategia de la empresa esta basada en los canales digitales se
ha definido el indicador “Costo de adquisicion de clientes”. La estrategia de promocion y
mercadeo de la empresa es nueva, por lo que se plantea un periodo de seis meses para

recopilar datos de este indicador y poder fijar los valores que evallen su rendimiento.

3.7.1.8 Implementar sistemas de informacion.

Este objetivo de aprendizaje y crecimiento sera el que nos permita llevar control de los demaés
objetivos e impulsara la transformacion digital de la empresa como una estrategia de largo
plazo. Para medir este objetivo se ha definido el indicador “Cumplimiento de plan de TI”
que evalta el cumplimento de los cronogramas de implementacion de los sistemas que se

planifiquen desplegar cada afio dentro de la empresa.
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3.7.2 Iniciativas y planes de accion

Una vez determinados los objetivos estratégicos prioritarios de la empresa, se procedié a
realizar una sesion ejecutiva con el duefio de la empresa para definir las iniciativas que seran
implementadas. El objetivo de este estudio de investigacion es sentar la base de la
transformacion estratégica de la empresa, para lo cual en el siguiente capitulo se detallaran
las iniciativas a implementarse y se realizara una medicion de sus resultados en los casos en

los que el alcance temporal de la investigacion asi lo permitan.

Las iniciativas de corto y mediano plazo que se han identificado son las siguientes:
1. Implementacion del sistema de gestion estratégica.

2. Implementacién del sistema de gestion de relacionamiento con el cliente.

3. Creacion del nuevo catalogo de productos y servicios.

4. Desarrollo del plan de analisis de satisfaccion.

5. Desarrollo del plan de mercado digital de la empresa.

6. Desarrollo del nuevo canal de distribucion retail minorista.

7. Implementacién del nuevo método de pago con tarjetas de créedito.

8. Convertir el sitio web de la empresa en un canal de venta Ecommerce.

3.7.3 Cuadro de mando integral

Con la determinacién de los objetivos prioritarios y sus indicadores se procedié a construir
el cuadro de mando integral para la empresa, enfocando sus componentes en las iniciativas
de corto plazo que se pueden implementar dentro de la empresa. A continuacion, en la Tabla

5, se resume el cuadro de mando integral de la empresa Maxotone.
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Tabla 5. Cuadro de mando integral de la empresa Maxotone

Objetivo Perspectiva Linea Indicador Medida Meta Peso Iniciativa
Aumentar la Financiera  Innovacion Margen de 1 - (Costos / 30% 20% -
utilidad generada y utilidad Ventas)
por la empresa Desarrollo
Incrementar los Financiera  Gestionde Incremento del (Ventas afio actual 20%  20% -
ingresos de ventas clientes volumen de / Ventas afo
ventas anterior) - 1
Mejorar la relacion  Cliente Gestion de  Indicador de (# Promotores / # 50% 14% 2. Implementacion del
con los clientes clientes promocion neto  total de clientes) - sistema de gestion de

(# Detractores / #

total de clientes)

relacionamiento con

el cliente.
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Tabla 5. (Continuacién)

Objetivo Perspectiva Linea Indicador Medida Meta Peso Iniciativa
Posicionar la marca Cliente Gestion de  Posicionamiento  Ranking en #1 7% 3. Desarrollo del plan
como lider en el clientes digital de la buscador Google de anélisis de
mercado marca satisfaccion.

Crear un catadlogo  Cliente Innovacion  Desarrollo de # de nuevos 1 14% 5. Creacion del nuevo
innovador de y nuevos productos que catélogo de productos
productos y Desarrollo  productos y aporten mas del y servicios.

servicios servicios 10% de venta

Optimizar los Procesos Excelencia  Participacion por # de nuevos 1 5% 6. Desarrollo del
canales de Internos operacional canal canales que nuevo canal de

distribucion y

comercializacion

aporten mas del
20% de venta

distribucién retail

minorista.
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Tabla 5. (Continuacién)

Objetivo Perspectiva Linea Indicador Medida Meta Peso Iniciativa

Mejorar la Procesos Gestion de Costo de Gasto en marketing  Por 11% 4. Desarrollo del plan
estrategia de Internos clientes adquisicion de y ventas / # de definir de mercado digital de
mercadeo de la clientes clientes adquiridos la empresa.

empresa

Implementar Aprendizaje Excelencia ~ Cumplimiento Sistemas 100% 10% 1. Implementacion del
sistemas de vy operacional de plan de TI implementados con sistema de gestion
informacién Crecimiento éxito / Sistemas estratégica.

por implementar

planificados
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4. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE GESTION

EMPRESARIAL

Para cumplir con el objetivo del presente trabajo de investigacion que es disefiar el modelo

de gestion estrategia de la empresa Maxotone se propuso implementar las iniciativas

estratégicas prioritarias basadas en su impacto dentro de la empresa. Estas iniciativas seran

desarrolladas en este capitulo para realizar un primer analisis del resultado de su adopcion.

Para determinar la prioridad de implementacion de las iniciativas se utilizo el peso ponderado

que cada objetivo estratégico tiene en el cuadro de mando integral de la empresa, como se

puede apreciar en la Tabla 6.

Tabla 6. Priorizacién de iniciativas estratégicas de empresa Maxotone

Objetivo estratégico Peso ponderado

Iniciativa

Mejorar la relacion con los 14%

clientes

Implementacion del sistema de
gestién de relacionamiento con el

cliente.

Crear un catdlogo innovador de 14%

productos y servicios

Creacion del nuevo catadlogo de

productos y servicios.

Implementar sistemas de 10%

informacion

Implementacion del sistema de

gestion estratégica.
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Tabla 6. (Continuacién)

Objetivo estratégico Peso ponderado Iniciativa

Mejorar la estrategia de mercadeo 9% Desarrollo del plan de mercado
de la empresa digital de la empresa.

Posicionar la marca como lideren 7% Desarrollo del plan de andlisis de
el mercado satisfaccion.

Optimizar los canales de 6% Desarrollo del nuevo canal de
distribucion y comercializacion distribucion retail minorista.

Una vez definidas las iniciativas con mayor impacto en el desempefio de la empresa, se
determind junto con la gerencia un cronograma inicial de implementacion que podemos

apreciar en la Figura 13.

Adicionalmente, basados en el alcance temporal del trabajo de investigacion, se definieron
las tres iniciativas a desarrollar en el primer semestre del afio 2022, sobre las cuales detallaran
los procesos de planeacion, implementacion y ejecucion, asi como la evaluacion preliminar

de sus resultados:
1. Implementacién del sistema de gestion de relacionamiento con el cliente.
2. Creacion del nuevo catalogo de productos y servicios.

3. Implementacidn del sistema de gestidn estratégica.
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Creacion del nuevo Desarrollo del plan
catalogo de de analisis de
productosy servicios satisfaccion

Desarrollo del plan
de mercado digital
de la empresa

Implementacion del sistema de

gestion estratégica

Implementacion del sistema Desarrollo del nuevo
de gestion de relacionamiento canal de distribucion
con el cliente retail minorista

Figura 13. Cronograma preliminar de iniciativas estratégicas de la empresa Maxotone

4.1 Sistema de gestion de relacionamiento con el cliente.

Uno de los principales impulsadores de los objetivos de ventas y rentabilidad de la empresa
es mejorar la relacion que se mantiene con los clientes. Para poder realizar un seguimiento
de la comunicacion, actividades e iniciativas que se realizan con los consumidores se plantea

implementar un sistema de gestion del relacionamiento, conocido generalmente como CRM.

Debido a que la préactica de seguimiento comercial y de servicio es nueva en la empresa se

plantea el uso de una herramienta gratuita que no genere costos adicionales en la empresa y
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que tenga todas las funcionalidades necesarias para cumplir con los objetivos de la empresa,

pero que a la vez sea sencilla de manejar.

Tras realizar una evaluacion de los tres principales sistemas de gestion de clientes que existen
en el mercado, por medio de pruebas de los sistemas y comparativos de empresas
especializadas, se determin6 que la mejor opcidn para esta fase inicial de la iniciativa es la

herramienta Sales Hub ® de la empresa HubSpot.

Para realizar la calificacion de los sistemas de gestion de clientes se establecié el siguiente

esquema de calificacion:

1. Funcionalidades: Un punto por cada funcionalidad del sistema, ventas, marketing y

servicio.

2. Facilidad de uso: Dos puntos para los sistemas de facil uso, un punto para los intermedios
y cero puntos para los sistemas dificiles de implementar y usar.

3. Limitaciones: Un punto si no tienen limitaciones y cero puntos si tienen alguna limitacion

de uso.

4. Ranking: Tres puntos para el primer lugar, dos puntos para el segundo lugar y tres puntos
para el tercer lugar.

En la Tabla 7 podemos ver el resumen de la evaluacion realizada en conjunto con la gerencia
de laempresay en la Tabla 8 las calificaciones obtenidas por cada sistema en base a nuestra

calificacion.
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Tabla 7. Evaluacion del sistema de gestion de clientes para la empresa Maxotone

Sistema Funcionalidades Facilidad Limitaciones FindMyCrm FitSmallBusiness TechRadar
HubSales  Ventas, Marketing, Servicio Facil - 1 3 3
FreshSales Ventas, Marketing Medio - 4 1 1
ZohoCRM Ventas, Marketing Facil 3 usuarios 3 4 2
Tabla 8. Evaluacion del sistema de gestion de clientes para la empresa Maxotone
Sistema Funcionalidades Facilidad Limitaciones FindMyCrm FitSmallBusiness TechRadar  Total
HubSales 3 2 1 3 1 1 11
FreshSales 2 1 1 3 3 10
ZohoCRM 2 2 0 1 2 7
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Esta herramienta sera gestionada por la gerencia de la empresa directamente y como
procedimiento sea ha determinado que cada nuevo cliente y venta a partir del 1 de abril del

afio 2022 debera ser registrado en dicho sistema.

Para laimplementacion del sistema se procedié con la carga de informacion de los principales
contactos del afio 2021. Con esta informacion se procedié a modelar el perfil del cliente, la

informacidn que se registrara en el sistema es la siguiente:
1. Nombre del cliente: Primer nombre y apellido

2. Empresa del cliente: En caso de existir

3. Correo electrdnico: Identificador Unico de contacto

4. Namero de teléfono: Como punto de contacto principal
5. Ciudad: Para determinar ubicacién geogréafica del cliente
6. Segmento: Salud ocupacional, Profesionales, Aficionados
7. Negocios asociados: Cantidad total de ventas

8. Ingresos totales: Monto total de ingresos del cliente

9. Fecha de creacion: Fecha de la primera venta

10. Fecha de cierre reciente: Fecha de la tltima venta

11. Monto reciente: Monto de la Gltima venta

Los atributos citados anteriormente junto con las actividades relacionadas al cliente

conforman la vista 360 de los contactos como se aprecia en la Figura 14.
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Contactos v Conversaciones v Ventas v Asistencia técnica v Automatizacion v Informes v

Marketing v

¢ Contactos Acciones = Buscar actividad Q Expandir todo Contraer todo

Actividad Notas Correos electronicos Llamadas Mas ~

Jordi Fabara

AudioPRO Music

jordifabara@audiopro.com.ec @

00000600

v  Acerca de este contacto

Filtrar por: Filtrar actividad (19/21) v  Todos los usuarios ~

abril 2022

Actividad del negocio 3 de abr. de 2022 a la(s) 8:35 PM GMT-5

lvén Boada movid negocio AudioPRO Music - 1502 - Paneles (£ a Venta. Ver
Correo detalles [
jordifabara@audiopro.com.ec
Namero de teléfono

+593-4-238-5880

Actividad del negocio 3 de abr. de 2022 a lz(s) 8:31 PM GMT-5

Ivén Boada cred negocio AudioPRO Music - 1502 - Paneles [
Ciuded

Guayaquil

Cambio en el ciclo de vida 3 de abr. de 2022 a ls(s) 6:58 PM GMT-5

Segmento . . - . y

d lvén Boada actualizd la etapa del ciclo de vida de este contacto en Subscriber. Ver
Profesionales detalles [
MNegocios asociados

1

Contacto creado a partir de Fuentes sin conexidn 3 de abr. de 2022 a la(s) 6:58 PM GMT-5
Ingresos totales

$1.200,00

de Contactos

Fecha de creacién del primer negocio

03/04/2022 8:31 PM GMT-5

Fecha de cierre del negocio reciente

03/04/2022 8:33 PM GMT-5

Monto del negecio redients

$1.200,00

Figura 14. Vista 360 del cliente en el CRM de la empresa Maxotone
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Otro punto importante de la implementacion del sistema de gestion de relacionamiento con
los clientes es que la informacion de la empresa se puede empezar a explotar y analizar de
una forma agil. Con esta informacion podemos tomar decisiones y ejecutar acciones en base

a informacion y no percepcion como se venia realizando en la empresa.

En la Figura 15 podemos visualizar la vista de negocio del sistema CRM de la empresa
Maxotone. En la version inicial del sistema se registrara la venta de cada producto como un
negocio diferente dentro del sistema, asi pertenezcan a la misma factura, esto con el fin de

poder explotar la mayor cantidad de informacion posible.

Esta version registra la siguiente informacion sobre una venta:

1. Nombre del negocio: Identificador de la venta conformada por el nombre del cliente, el

namero de factura y la categoria del producto.
2. Valor: Valor de la venta del producto especifico expresada en doélares.
3. Fecha de cierre: Fecha en la que se vendio el producto.

4. Etapa: En la primera versién solo tendré una etapa llamada venta, debido a que actualmente

no hace falta hacer seguimiento de los ciclos de venta de la empresa.
5. Producto: Registra el producto y subproducto que se vendid.
6. Contacto: Registra el contacto que realizé la compra.

7. Empresa: Registra la empresa que realiz6 la compra en caso de existir.
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Contactos v

Conversaciones v

Marketing Ventas v Asistencia técnica v Automatizacién v

Inform O\ 'r'ﬁ‘ .1:.

a

< Negocios Acciones ~

AudioPRO Music -
1502 - Paneles
Valor: $1.200

Fecha de
01/04/2022

cierre:

Etapa: Venta

©000
©0

v~  Acerca de este negocio

Producto

Panel Piramidal 100x100

Wertodas | Ver el histori__.

Buscar actividad Q Expandir todo Contraer todo
Actividad Notas Correos electronicos Mas ~
L]

Filtrar por: Filtrar actividad (10/12) - Todos los usuarios =

abril 2022

Actividad del negocio 3 de abr. de 2022 a la(s) 8:35 PM GMT-5

Ivdn Boada movid negocio a Venta. Ver detalles £

Megocio creado por 3 de abr. de 2022 a la(z) 8:31 PM GMT-5

lvan Boada

Figura 15. Vista de negocios en el CRM de la empresa Maxotone
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4.1.1 Resultado de la implementacion del sistema de gestion de relacionamiento con el

cliente.

El registro y seguimiento de ventas de los productos de la empresa dentro del sistema de
gestidn de relacionamiento de clientes ha permitido explotar informacidn antes desconocida
por la empresa, como la periodicidad de compra, los productos preferidos por los distintos
segmentos, el volumen de venta de cada categoria y producto, entre otros.

Como ejemplo de esta nueva fuente de informacion contextualizada y estructurada vemos en
la Figura 16 un reporte de avance de ventas mensuales de la empresa obtenido directamente
del sistema.

value Welor cerrado en moneds de |z smpress

S8

uuuuuuu

errado en moneda de la empre:

Walor ce

1/4/2022 &/4/2022 117472022 16/4/2022 21/4/2022 26/4/2022

Facha de cierre

Figura 16. Informe de avance de ventas mensual Maxotone

Tambien podemos explotar la informacion con herramientas externas, como una hoja de
calculo, para obtener un analisis de las ventas por segmento y producto, como podemos

apreciar en la Figura 17 y Figura 18 respectivamente.

73



Producto

Suma de Ingresos totales por Segmento

B Aficionados
W Profesionales

= Salud Ocupacional

Figura 17. Suma de ingresos totales por segmento Maxotone

Suma de Valor por Producto

Mantenimiento Cabina Audiometria | $40.00

Panel Plano 100x100 I $270.00

Panel Piramidal 100x100 - $1,662.00

0 1000 2000 3000 4000 5000 6000 7000 8000
Ventas en ddlares

Figura 18. Suma de ingresos totales por producto Maxotone

74



Los resultados de la implementacidn del sistema en cuanto a las fuentes de datos disponibles

con informacién estructurada y relevante se presentan en la Tabla 9 a continuacion:

Tabla 9. Fuentes de datos de ventas de la empresa Maxotone

Fuente de datos Cantidad
Total de clientes registrados 34
Total de empresas registradas 22
Total de negocios registrados 14

4.2 Nuevo catalogo de productos y servicios

Con el fin de crear un catalogo innovador de productos y servicios se plantea medir el
namero de nuevos productos que aporten con mas del diez por ciento al volumen total de las
ventas. Para cumplir con este objetivo en conjunto con la gerencia se ha decido crear tres

nuevos productos para el primer semestre del afio 2022.

En este analisis también se decidio retirar un producto del catdlogo actual debido a su baja
demanda y el plan de mediano plazo de la empresa de incursionar en servicios de
insonorizacion. Este producto, que podemos visualizar en la Figura 19, es el panel de
insonorizacion, el cual en los Ultimos afios no ha registrado ventas y podria confundir a los

posibles clientes cuando el portafolio de servicios nuevos sea lanzado al mercado.
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1S01
PANEL DE INSONORIZACION

° Dimension: 100cm. x 100cm. X 6cm.

. Panel de insonorizacion en espuma de poliure-
tano de alta densidad y poliex.

© Atenuacion de ruido de +/- (-16 dB).
. Insonoriza y acondiciona a la vez.
. Retardante al fuego.

. Panel triangular en color gris.

Figura 19. Panel de insonorizacion

Los primeros productos nuevos que se lanzaron al mercado en el afio 2022 fueron: el panel
hexagonal de tres dimensiones, Figura 20; y el panel cuadrado biselado, Figura 21. Estos dos
productos se desarrollaron debido al éxito en ventas del panel hexagonal biselado que fue

introducido en el afio 2021.

Tanto la forma hexagonal, como el biselado de estos productos, permiten crear disefios
totalmente diferentes a los tradicionales, diferenciandose de la competencia actual y

permitiendo a los clientes crear espacios y ambientes Unicos y atractivos.
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AB3D
PANEL HEXAGONAL 3D

Dimension: 50cm. x 50cm. X 5cm.

Panel de absorcion en espuma de poliuretano
de alta densidad.

Panel de camara abierta con un coeficiente de
absorcion promedio de 0,6.

Ideal para absorcion de frecuencias medias y
altas.

Retardante al fuego.
Disponible en 5 colores

También disponible en 100 x 100 x 5 cm

Figura 20. Panel hexagonal de tres dimensiones

AB02-C
PANEL CUADRADO BISELADO

Dimension: 50cm. x 50cm. X 5¢cm.

Panel de absorcion en espuma de poliuretano
de alta densidad.

Panel de camara abierta con un coeficiente de
absorcién promedio de 0,6 / 0,65.

Ideal para absorcion de frecuencias medias y
altas.

Retardante al fuego.

Disponible en 5 colores.

Figura 21. Panel cuadrado biselado
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Posteriormente, debido a un pedido personalizado de un cliente, se decidié afadir un
producto que habia sido solicitado varias veces en el pasado y no ha sido fabricado hasta el
momento en vista de la poca cantidad de estas solicitudes. El producto no ha sido lanzado al

mercado todavia, sera parte del plan de desarrollo de producto del segundo semestre del 2022.

Este nuevo producto, que se puede visualizar en la Figura 22, ha sido nombrado como
resonador acustico y cumple con una doble funcidon de difusion y absorcion acustica,
convirtiéndose en una alternativa muy atractiva para los espacios profesionales de grabacion

0 produccion musical.

Con estas modificaciones y adiciones a los productos de la empresa se procedio a disefiar y
publicar el catalogo de productos 2022 de la empresa Maxotone que se puede encontrar en

el Anexo E del presente trabajo de investigacion.

RAO1
RESONADOR ACUSTICO

. Dimension: 60cm. x 60cm. X 6cm.
e  Panel de absorcion tipo Resonador en madera

y espuma de poliuretano de alta densidad.

. Coeficiente de absorcion promedio de 0,65
/0,70.

. Ideal para absorcion de frecuencias medias y
altas.

. Color: Cualquier color.

Figura 22. Resonador acustico
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4.2.1 Resultado de la implementacién del nuevo catalogo de productos y servicios

Desde el lanzamiento de los nuevos productos del catalogo se han obtenido datos alentadores
sobre sus ventas y aceptacién, generando no solo ventas directas sino un mejor
posicionamiento de la marca, con varias oportunidades generadas que se encuentran en

desarrollo u otras que terminaron en la venta de otros productos.

El resumen de ventas de los productos se puede visualizar en la Tabla 10, con su volumen de
ventas y porcentaje de participacion en los ingresos de la empresa desde la implementacion

del sistema CRM de la empresa en abril de 2022.

Tabla 10. Informe de ventas de nuevos productos abril — mayo 2022

Indicador Resultado Relacion
Ventas de nuevos productos 2 14.3% del total
Volumen de ventas USD 2,279.00 11.4% del total

4.3 Sistema de gestion estratégica

El objetivo principal del estudio es establecer una linea estratégica en la empresa que nos
permita conseguir los objetivos planteados por la gerencia. Para poder monitorear los avances
de las iniciativas que permitirdn conseguir estas metas, es necesario implementar un sistema
gue mida, evalle y mejore los indicadores de desempefio establecidos en el cuadro de mando

integral propuesto en el capitulo anterior.
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Luego de una evaluacién de las alternativas del mercado, su alcance, costo y proceso de
implementacion, se decidio implementar la herramienta BSC DESIGNER® de la empresa
KITONIK S.R.O. Esta herramienta es de uso gratuito para pequefios proyectos de hasta cinco

cuadros de mando Yy treinta y seis indicadores.

El sistema se proporciona como un servicio alojado en la nube de la compafiia por lo que no
requiere de instalacion o infraestructura adicional para su uso, lo que hace que no requiera
de una inversién de capital o recurrente. La herramienta sera administrada y gestionada por
la gerencia de la empresa directamente como parte de sus actividades estratégicas para el
desarrollo de la empresa, por lo que no requerira de personal adicional para su

funcionamiento.

Esta herramienta nos permite administrar, visualizar y gestionar la siguiente informacion del

cuadro de mando integral de la empresa:
1. Objetivos estratégicos e iniciativas por implementar
2. Perspectivas y lineas estratégicas

3. Pesos ponderados, indicadores de desempefio y sus valores de seguimiento

4.3.1 Resultado de la implementacidn del sistema de gestion estratégica

Toda la informacion del cuadro de mando integral para el afio 2022 ha sido alimentada en el

sistema y puede ser accedida a través de la direccion https://es.webbsc.com. Por motivos de

presentacion se ha procedido a exportar la informacion del sistema con los valores
preliminares del primer trimestre de 2022, esta informacion la podemos visualizar a

continuacion en la Figura 23 y Figura 24.
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Adicionalmente, la herramienta BSC DESIGNER® también genera informes de seguimiento
que pueden ser descargados o visualizados dentro del mismo sistema. En la Figura 25

podemos observar un ejemplo del informe “Vision general” en su seccidon resumen.
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Figura 25. Informe de vision general del cuadro de mando integral Maxotone para el afio 2022
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Como se puede apreciar en las graficas anteriores el seguimiento de los indicadores que
evaluan el avance de las iniciativas implementadas se encuentra activo. La gerencia ha
decidido realizar un seguimiento mensual de este panel de informacién, actualizando los
indicadores que puedan tener nuevos datos, para asi detectar posibles riesgos y oportunidades

de forma anticipada.

A continuacion, en la Tabla 11 se muestran los periodos de actualizacion de los indicadores

incluidos en el cuadro de mando integral de la empresa Maxotone para el afio 2002.

Tabla 11. Periodicidad del cuadro de mando integral Maxotone para el afio 2022

Objetivo Indicador Periodo
Aumentar la utilidad generada por la  Margen de utilidad Mensual
empresa

Incrementar los ingresos de ventas Incremento del volumen de ventas Mensual
Crear un catalogo innovador de Desarrollo de nuevos productos y Trimestral
productos y servicios servicios

Mejorar la relacion con los clientes  Indicador de promocion neto Mensual
Posicionar la marca como lider en el  Posicionamiento digital de la marca  Mensual

mercado
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Tabla 11. (Continuacion)

Objetivo Indicador Periodo
Mejorar la estrategia de mercadeo de  Costo de adquisicion de clientes Mensual
la empresa (Implementacion en 6 meses)

Optimizar los canales de distribucion  Participacion por canal Trimestral
y comercializacién

Implementar sistemas de Cumplimiento de plan de Tl Trimestral
informacion

El resultado de este plan de seguimiento de la gestion estratégica ha sido muy beneficio para

la gerencia, se han realizado un total de cinco reuniones de seguimiento en lo que va del

2022, tal como podemaos apreciar en la Figura 26. En la tltima sesion se solicito al propietario

de la empresa su evaluacion sobre el sistema, describiéndola como “un nuevo giro al

negocio”.

Los indicadores del cuadro de mando integral han permito que se tenga una clara vision de

la estrategia y las metas, tambien le han permito a la direccion tomar decisiones informadas

y controlar su efectividad. “William Boada” (Gerente de Maxotone) asegura que “el

comportamiento era similar a lo que hemos visto, pero el tener datos y poder utilizarlos nos

Ilevan al siguiente paso”.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Se establecid la situacion de la empresa en relacion con su macro y microentorno, lo que
permitio determinar las oportunidades de crecimiento que la direccion estaba buscando para
solventar la caida en ventas de los ultimos afios. En el analisis del macroentorno se
identificaron oportunidades de caracter normativo y social importantes para el desarrollo del
mercado de la empresa, mientras que en la vision del microentorno se pudo establecer la
capacidad de innovacion y el relacionamiento con los clientes como una fortaleza importante

para apalancar la estrategia futura de la organizacion.

Se determind que la estrategia de diferenciacion era el camino adecuado para Maxotone,
implementando una visién a corto y mediano plazo apalancada en la innovacion y calidad de
sus productos. También se pudo identificar que los objetivos enfocados en mejorar el
relacionamiento con los clientes de la empresa y ofrecer un catadlogo de productos de

excelencia permitirian alcanzar las metas financieras de la compaiiia.

Se establecieron tres iniciativas estratégicas prioritarias para la consecucion de los objetivos
de la empresa, la implementacion de un sistema de gestion de relacionamiento con los
clientes, la construccion de un nuevo catalogo de productos y servicios, y la adopcion de un
nuevo sistema de gestion estratégica. La empresa en la actualidad esta en capacidad de medir
y controlar el avance de sus objetivos con el uso de indicadores de gestion que identifiquen

el avance de sus planes estratégicos.
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Se elabor6 un cronograma de implementacion de iniciativas estratégicas que logro ser
realizado en los tiempos y costos planificados. El sistema de gestion de relacionamiento de
la empresa cuenta con mas de 30 cuentas identificadas y ha permitido establecer el
comportamiento de los diferentes segmentos de mercado en los que la empresa participa. El
nuevo catalogo de productos ha permitido incrementar las ventas y posicionarse mejor frente
a los clientes. El sistema de gestion estratégica ha permitido identificar el avance de los

objetivos y el resultado de las iniciativas de forma agil y eficiente.

La gerencia de la empresa esté satisfecha con la implementacion de las iniciativas y el modelo
estratégico que se ha disefiado para Maxotone. Los indicadores financieros se han recuperado
notablemente, incluso superando las expectativas de la direccion. Este resultado solo ha
podido ser conseguido por el compromiso de adopcion y participacion por parte del

propietario de la compafiia.

5.2 Recomendaciones

Se recomienda realizar un analisis de lienzo de modelo de negocio As Is de forma anual para
poder determinar si existen cambios en los clientes de la empresa, su oferta de productos y
servicios, los componentes de su infraestructura y sus finanzas. Esta foto periddica de la
empresa permitira dar seguimiento a los cambios implementados y como afectan la estructura

interna.

Se recomienda realizar una revision anual de los objetivos estratégicos de la empresa y
evaluar las iniciativas planteadas y su prioridad. EI cumplimiento o no de los metas de la
empresa podria modificar las necesidades de corto y mediano plazo, por lo que es adecuado
que la direccién realice este andlisis, sin llegar a ser mandatorio que se ejecute una

reestructuracion.
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El cronograma inicial de iniciativas estratégicas de la empresa puede ser revisado y
modificado segin cambien las circunstancias internas o externas de la misma. Sin embargo,
se recomienda en lo posible seguir el plan de ejecucion, esto generara un cambio de cultura
en la empresa, dando valor a los temas estratégicos y su cumplimiento. Las herramientas
implementadas durante este trabajo de investigacion pueden ser evaluadas periddicamente
para determinar su valor. Se recomienda a la direccion adoptar una ideologia empresarial de

innovacion y mejora continua que acomparie su estrategia de diferenciacion.

La contratacion de una empresa o profesional especializado que acompafie la
implementacién de las iniciativas de mercadeo y digitalizacion de los productos y ofertas es
recomendable. La gerencia de la empresa reconoce la falta de experiencia en estos puntos,
por lo cual es recomendable realizar un caso de negocio pensando en la inversion y el retorno

que estas estrategias puedan tener, antes de iniciar su ejecucion.

Se recomienda a la empresa que antes de empezar a planificar su plan de expansion regional,
realice un estudio de mercado en los paises vecinos. Las inversiones que podrian ser
necesarias para lograr esta vision pueden ser muy altas, por lo que la decisién del momento
y la forma de iniciar este proceso toma mucha relevancia. También recomendamos a la
gerencia que se cumplan los objetivos en el mercado nacional antes de planificar el modelo
de expansion, ya que la informacion del éxito o fracaso de las iniciativas a mediano plazo

serd de utilidad al momento de minimizar los riesgos de este plan.

El éxito en la adopcion de herramientas tecnoldgicas y nuevos modelos de negocio tienen
mucho que ver con el compromiso de la direccion, por lo que recomendamos al gerente de
la empresa que planifique su capacitacion en temas estratégicos. Se recomienda también que
todos los procesos de mejora relacionados con la empresa tengan un presupuesto determinado

para evaluar su impacto.
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APENDICE

ANEXO A. Registro unico de contribuyentes Maxotone

Certificado
Registro Unico de Contribuyentes
Apellidos y nombres Namero RUC
BOADA FLORES WILLIAM IVAN 1707313225001
Estado Régimen Artesano
ACTIVO REGIMEN No registra
MICROEMPRESARIAL
Fecha de registro Fecha de actualizacién
03/08/1995 20/07/2017
Inicio de actividades Reinicio de actividades Cese de actividades
10/07/1995 29/06/2010 No registra
Jurisdicciéon Obligado a llevar contabilidad
ZONA 9/ PICHINCHA / QUITO NO
Tipo Agente de retencién Contribuyente especial
PERSONAS NATURALES NO NO
Domicilio tributario
Ubicacién geografica
Provincia: PICHINCHA Cantén: QUITO Parroquia: KENNEDY
Direcciéon

Calle: AV 6 DE DICIEMBRE Numero: N56-61 Interseccién: LOS FRESNOS Numero de
oficina: PB. Numero de piso: 0 Referencia: JUNTO AL CUARTEL RUMINAHUI

Medios de contacto
Teléfono domicilio: 022258680

Actividades econémicas
« G46000002 - VENTA AL POR MAYOR DE OTROS PRODUCTOS DIVERSOS PARA EL CONSUMIDOR.

Establecimientos
Abiertos Cerrados
1 0

Obligaciones tributarias
+ 2011 DECLARACION DE IVA

= 1024 IMPUESTO A LA RENTA REGIMEN IMPOSITIVO PARA MICROEMPRESAS

o Las obligaciones tributarias reflejadas en este documento estan sujetas a cambios. Revise

periodicamente sus obligaciones tributarias en www.sri.gob.ec.

Numeros del RUC anteriores

No registra

172
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ANEXO B. Cuestionario de Situacién Actual Empresa Maxotone

'I"lll Cuestionario de Situacion
Actual

MA )(oroms

Para: William Boada, Propietario Maxotone

1. Fecha de respuesta del cuestionario

10/4/2021

2. ;Cuando Nacio Maxotone y que fue lo que le motivo para crear la empresa?

Maxotone nace en el ano 2010 como respuesta a la falta casi total de productos para hacer
Tratamiento Actstico, para entonces el sector de la actstica aplicada a la radio, television,
produccion musical etc. Tenia una oferta minima de productos importados y ninguna de
produccion nacional lo que motivo la creacion de la empresa.

3. ;Cuantas personas trabajan directa o indirectamente con la empresa y cuales
son sus responsabilidades?

Actualmente laboran en la empresa 2 personas encargadas de las siguientes areas: Gerencia,
Comercializacion y Marketing: 1 persona. (Directa) Logistica, transporte y Produccion: 1
persona. (Indirecta)

4. ;Maxotone tiene una estrategia definida? ;Cuenta con una definicion de mision
y vision de la empresa?

La empresa no tiene una estrategia definida, sin embargo tenemos una vision de como
queremos llevar el negocio para conseguir nuestros objetivos: una vez identificada la
necesidad de producir a nivel nacional articulos para tratamiento actstico queremos disefiar
periodicamente una estrategia para que esta produccion resulte en calidad competitiva
contra productos importados y en mejor precio para el mercado nacional. Si bien no
tenemos una mision y vision formal dentro de la empresa, nuestro objetivo es llenar el vacio
de productos nacionales de excelente calidad para hacer Tratamiento Actstico y asi apoyar
al sector que lo demanda y en un futuro cercano llegar a los mercados vecinos con alta
calidad de producto.
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5. ;Maxotone cuenta con objetivos medibles o metas para su desempeno?

La empresa se ha fijado como objetivo incrementar sus ventas nacionalesenun20a25 %y
a partir del 2024 llegar a los 2 mercados nacionales vecinos.

6. ;La empresa esta divida en lineas de productos y si es asi cuales son?

Actualmente la empresa tiene varias lineas de productos: - Aislamiento Acustico, con
produccion de elementos aislantes de sonido. - Acondicionamiento Actstico, produccion de
articulos para absorcion y difusion actstica. -Linea médica, produccion de cabinas
sonoamortiguadas para audiometria.

7. ;Que es lo que les diferencia a los productos de Maxotone?

El disefio y produccion de nuestros articulos esta en constante revision y mejoramiento lo
que hace que mantengamos actualizada nuestra gama de productos haciéndola modemna y
competitiva tanto en calidad como en precio.

8. ;Los productos que comercializa Maxotone tiene algun tipo de certificacion o
patentes?

Si, nuestros productos se rigen y estan avalados por las certificaciones y normas
correspondientes. Actualmente no contamos con patentes sobre los productos.

9.Si analizamos precio y calidad, ;Qué nos podria indicar sobre los productos de
Maxotone?

Dentro del mercado de produccion nacional somos definitivamente la empresa nimero 1

manteniendo calidad de nivel internacional, en cuanto a los precios son acordes al mercado
local.

10. ;Como describiria los productos y servicios de Maxotone en general?
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En general han sido una ayuda enorme para el sector que demanda de ellos porque le
ofrecio una alternativa de excelente calidad a precio totalmente asequible.

11. ;Todos los productos son rentables para la empresa?

Cada producto tiene un nicho definido el cual generalmente llena nuestras expectativas de
venta pero constantemente se hace una evaluacion de cada uno como parte del proceso de
produccion. Los productos especializados son mas rentables para la empresa, los productos
genéricos no aportan mucho debido al gran ndmero de competidores.

12. ;}Maxotone tiene una segmentacion de mercado definida?

Cada producto que sale al mercado lleva ya un analisis previo basados en expectativas de
un cliente o clientes especificos. Tambien investigamos a nivel internacional que nuevos
productos se desarrollan para los distintos tipos de dientes que tenemos.

13. jExiste alguna politica de la empresa para la mejora constante de los productos
existentes y la investigacion para nuevos productos?

Parte importante del proceso de produccion es el analisis constante de cada producto
existente asi como el estudio y disefio de nuevos productos para actualizar la oferta. No
tenemos una politica definida pero en la practica esto si se aplica.

14. jLos productos son estacionales o la demanda es constante?

No tenemos datos actualizados sobre la demanda.

15. Para que los productos sean mas competitivos ;Qué elementos serian
necesarios?

En la parte de calidad hay 2 elementos fundamentales: 1. El aspecto técnico acustico
funcional 2. El aspecto estético. En la comercializacion el tener precios acordes al mercado
es importante.
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16. ;jLos stocks de los productos mantienen un equilibrio a lo largo del afio?

Por ahora no contamos con stock de producto terminado, la reposicion de materias primas
se hace bajo demanda.

17. ;Gestiona el stock de sus productos con planificacion? Describa brevemente
como lo hace actualmente.

Se gestiona en base a las ventas. La produccion se realiza principalmente bajo demanda.

18. ;Cuales son los canales de comercializacion de Maxotone?

Venta directa en Mercado Libre, Internet, Redes sociales.

19. ;Maxotone tiene identificados a sus competidores? Si es asi ;Cuales son?

Basicamente importaciones de algunos items por parte de empresas como Admco, Disetec,
Acustika y la produccion nacional practicamente inexistente.

20. ;La competencia tiene ventajas competitivas sobre sus productos?

Sobre todo en precios, es donde mas nos impactan.

21. ;Maxotone lleva la vanguardia de lanzamiento de productos o lo hace la
competencia primero?

En un alto porcentaje somos lideres en innovacion de productos lo que nos tiene a la
vanguardia del sector. Cuando entramos en el mercado lo hicimos con varios productos
nuevos que no se vendian en el pais. Las demas empresas tienen los productos
tradicionales.
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22. ;Considera que el mercado esta creciendo, estancado o en declive?

Durante la década pasada el sector y en consecuencia el mercado crecieron en forma
constante y aprediable, en los Gltimos 4 o 5 afos la tendencia no se ha mantenido y casi se
ha llegado a un estancamiento.

23. ;Tiene alguna politica de relacionamiento con los clientes?

Nos mantenemos siempre en contacto con los dientes, tenemos muy buenas relaciones con
los principales clientes. No tenemos una politica formar de relacionamiento, por ahora no la
consideramos necesana.

24. ;Como describiria la relacion con sus clientes?

Magnifica resultado del grado de satisfaccion de los clientes con el servicio.

25. ;Considera que hay quejas de sus clientes? Si es asi ;Como maneja estas
quejas?

Realmente el porcentaje es minimo.

26. ;Conoce el grado de satisfaccion de sus clientes? Si es asi ;Como lo mide?

No lo conocemos, sabemos que es alto por la retroalimentacion que tenemos de parte de
ellos.

27. ;Maxotone cuenta con un plan de mercadeo y comunicacion?

No por ahora.
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28. ;Quisiera compartir algun comentario adicional sobre la empresa que
considera relevante?

Creemos que es el momento de invertir en nuevos productos o canales de ventas para
recuperar el territorio perdido, estamos seguros de la calidad y beneficios de nuestros
productos, nuestros dientes actuales son muy fieles a la marca pero necesitamos
incrementar nuestro mercado.

i3 § 51-»1(4:‘3/%/ s
William Boada Flores
Propietario
MAXOTONE
2021-10-07
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ANEXO C. Declaraciones de impuesto a la renta

Ao 2012

RENTAS )AS DE TRABAJO Y CAPITAL AVALUO GASTOS DEDUCIBLES
ACTIVIDADES EMPRESARIALES CON REGISTRO DE INGRESOS Y EGRESOS 481 |+ 14552.74 | 491 I + | 9938.29
INGRESOS SUJETOS A IMPUESTO A LA RENTA UNICO 510 0.00
LIBRE EJERCICIO PROFESIONAL 511 [+ 0.00 [ 521 |(-) 0.00
OCUPACION LIBERAL (INCLUYE COMISIONISTAS, ARTESANOS, AGENTES, REPRESENTANTES ¥ DEMAS
TRABAJADORES AUTONOMOS) pizy) + 0.00 [FS228 () 0:00
ARRIENDO DE BIENES INMUEBLES 503 0.00 [ 513 |+ 0.00 | 523 [() 0.00
ARRIENDO DE OTROS ACTIVOS 504 0.00 | 514 |+ 0,00 | 524 [(-) 0.00
RENTAS AGRICOLAS 505 0.00 | 515 | + 0.00 [ 525 |(-) 0.00
INGRESO POR REGALIAS 516 |+ 0.00
INGRESOS PROVENIENTES DEL EXTERIOR 517 |+ 0.00
RENDIMIENTOS FINANCIEROS 518 |+ 0.00
DIVIDENDOS 519 [+ 0.00
OTRAS RENTAS GRAVADAS 520 |+ 0.00 | 530 [() 0.00
SUBTOTAL 529 | = 14552.74 | 539 | = 9938.29
Afio 2013
RENTAS GRAVADAS DE TRABAJO Y CAPITAL AVALUO INGRESOS GASTOS DEDUCIBLES
ACTIVIDADES EMPRESARIALES CON REGISTRO DE INGRESOS Y EGRESOS 481 |+ 31798.50 | 491 | = | 27641.28
INGRESOS SUJETOS A IMPUESTO A LA RENTA UNICO 510 0.00
LIBRE EJERCICIO PROFESIONAL BRI + 0.00 | 521 | - 0.00
OCUPACION LIBERAL (INCLUYE COMISIONISTAS, ARTESANOS, AGENTES, REPRESENTANTES Y DEMAS N
TRABAJADORES AUTONOMOS) B+ 0.00 JESes 0.00
ARRIENDO DE BIENES INMUEBLES 503 0.00 | 513 |+ 0.00 | 523 | - 0.00
ARRIENDO DE OTROS ACTIVOS 504 0.00 | 514 |+ 0.00 | 524 | - 0.00
RENTAS AGRICOLAS 505 0.00 | 515 |+ 0.00 | 525 | - 0.00
INGRESO POR REGALIAS 516 | + 0.00
INGRESOS PROVENIENTES DEL EXTERIOR ST + 0.00
RENDIMIENTOS FINANCIEROS 518 | + 0.00
DIVIDENDOS 519 | + 0.00
OTRAS RENTAS GRAVADAS 520 | + 0.00 | 530 | - 0.00
SUBTOTAL 529 | = 31798.50 | 539 | = 27641.28
Afo 2014
ACTIVOS CORRIENTES ToTAL
EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO 311 [+ 0.00 |VENTAS NETAS LOCALES GRAVADAS CON TARIFA 12% DE IVA 6011 | + 67051.04
INVERSIONES CORRIENTES 312 |+ 0.00 | VENTAS NETAS LOCALES GRAVADAS CON TARIFA 0% DE IVA O EXENTAS DE IVA 6021 | + 0.00
LOCALES 314 |+ 0.00 | EXPORTACIONES NETAS 6031 | + 0.00
CUENTAS Y RELACIONADOS
DOCLMENTGS POR DEL EXTERIOR 315 |+ 0.00 | RENDIMIENTOS FINANCIEROS 6041 | + 0.00
COBRAR CLIENTES LOCALES 316 |+ 0.00 |UTILIDAD EN VENTA DE PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 6051 | + 0.00
CCORRIENTES NO RELACIONADOS
DEL EXTERIOR 317 [+ 0.00 | DIVIDENDOS 6061 | + 0.00
LOCALES 318 |+ 0.00 | OTROS INGRESOS PROVENIENTES DEL EXTERIOR 6101 | + 0.00
RELACIONADOS
'OTRAS CUENTAS Y DEL EXTERIOR 319 |+ 0.00 | OTRAS RENTAS 6111 | + 0.00
DOCUMENTOS POR
‘COBRAR CORRIENTES LOCALES 320 |+ 0.00 | TOTAL INGRESOS SUMAR DEL 6011 AL 6111 |6999 | = 67051.04
NO RELACIONADOS
DEL EXTERIOR 321 |+ 0.00 | VENTAS NETAS DE PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO (INFORMATIVO) 6001 0.00
(-) PROVISION CUENTAS INCOBRABLES 32 |- 0.00 |INGRESOS POR REEMBOLSO COMO INTERMEDIARIO (INFORMATIVO) 6002 0.00
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR DEL SUJETO PASIVO (ISD) 323 [+ 0.00
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR DEL SUJETO PASIVO (IVA) 324 |+ 0.00 COSTOS Y GASTOS
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR DEL SUJETO PASIVO (RENTA) 25 [+ 0.00 cosTo GASTO
INVENTARIO DE MATERIA PRIMA 326 |+ 0.00 | INVENTARIO INICIAL DE BIENES NO PRODUCIDOS POR EL SUJETO PASIVO [ 7011 | + 0.00
INVENTARIO DE PRODUCTOS EN PROCESO 327 |+ 0.00:| SHPRASHETAS LOCNES DE BIENES O PRODUCIDOS PORELSUIETD. I -+ 43644.64
INVENTARIO DE SUMINISTROS Y MATERIALES 328 [+ 0.00 | IMPORTACIONES DE BIENES NO PRODUCIDOS POR EL SUJETO PASIVO 7031 | + 0.00 | 7032 | + 0.00
INVENTARIO DE PROD. TERM. Y MERCAD. EN ALMACEN 329 |+ 0.00 |(-) INVENTARIO FINAL DE BIENES NO PRODUCIDOS POR EL SUJETO PASIVO| 7041 | - 0.00
MERCADERIAS EN TRANSITO 330 |+ 0.00 | INVENTARIO INICIAL DE MATERIA PRIMA 7051 | + 0.00
INVENTARIO REPUESTOS, HERRAMIENTAS Y ACCESORIOS 331 [+ 0.00 | COMPRAS NETAS LOCALES DE MATERIA PRIMA 7061 | + 0.00
ACTIVOS PAGADOS POR ANTICIPADO 333 |+ 0.00 | IMPORTACIONES DE MATERIA PRIMA 7071 | + 0.00
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Ano 2015

ACTIVIDADES EMPRESARIALES CON REGISTRO DE INGRESOS Y EGRESOS

INGRESOS SUJETOS A IMPUESTO A LA RENTA UNICO

50824.39

43743.26

INGRESOS PROVENIENTES DEL EXTERIOR

RENDIMIENTOS FINANCIEROS

DIVIDENDOS

OTRAS RENTAS GRAVADAS

Ano 2016

ACTIVIDADES EMPRESARIALES CON REGISTRO DE INGRESOS Y EGRESOS

INGRESOS SUJETOS A IMPUESTO A LA RENTA UNICO

LIBRE EJERCICIO PROFESIONAL

‘OCUPACION LIBERAL (INCLUYE COMISIONISTAS, ARTESANOS, AGENTES, REPRESENTANTES Y

0.00

LIBRE EJERCICIO PROFESIONAL = 0.00
OCUPACION LIBERAL (INCLUYE COMISIONISTAS, ARTESANOS, AGENTES, REPRESENTANTES Y L 0.00
DEMAS TRABAJADORES AUTONOMOS 2
ARRIENDO DE BIENES INMUEBLES - 0.00
ARRIENDO DE OTROS ACTIVOS - 0.00
RENTAS AGRICOLAS

INGRESO POR REGALAS

0.00

50824.39

43743.26

81276.55

INGRESOS PROVENIENTES DEL EXTERIOR

RENDIMIENTOS FINANCIEROS

DIVIDENDOS

UTILIDAD EN LA ENAJENACION DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL

OTRAS RENTAS GRAVADAS

Ano 2017

ACTIVIDADES EMPRESARIALES CON REGISTRO DE INGRESOS Y EGRESOS

INGRESOS SUJETOS A IMPUESTO A LA RENTA UNICO

LIBRE EJERCICIO PROFESIONAL

OCUP
DEMAS

ACION LIBERAL (INCLUYE COMISIONISTAS, ARTESANOS, AGENTES, REPRESENTANTES Y
TRABAJADORES AUTONOMOS!

ARRIENDO DE BIENES INMUEBLES

0.00

DEMAS TRABAJADORES AUTONOMOS) & 0.00
ARRIENDO DE BIENES INMUEBLES - 1080.00
ARRIENDO DE OTROS ACTIVOS - 0.00
RENTAS AGRICOLAS

INGRESO POR REGALIAS

0.00

81276.55

61669.35

ARRIENDO DE OTROS ACTIVOS

RENTAS AGRICOLAS

INGRESO POR REGALIAS

INGRESOS PROVENIENTES DEL EXTERIOR

RENDIMIENTOS FINANCIEROS

DIVIDENDOS

UTILIDAD EN LA ENAJENACION DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL

(OTRAS RENTAS GRAVADAS
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Ao 2018

EST. DE RESULTADOS
RENTAS GRAVADAS TRABAJO Y CAPITAL QUE NO SE REGISTRAN EN CONTABILIDAD
INGRESOS COSTOS Y
GASTOS
GRAVADOS DEDUCIBLES
ACTIVIDAD EMPRESARIAL
Actividad empresarial (distinta a la actividad sujeta al impuesto Unico) 611 55945.79 631 28307.89
ACTIVIDAD NO EMPRESARIAL
Libre ejercicio profesional 612 0.00 632 0.00
Ocupacion liberal (incluye comisionistas, artesanos, agentes, rep y demas trabajadores auténomos) 613 0.00 633 0.00
AVALUO
Arriendo de bienes inmuebles 604 0.00 614 0.00 634 0.00
Arriendo de otros activos 605 0.00 615 0.00 635 0.00
Rentas agricolas (distinta a la actividad sujeta al impuesto Unico) 606 0.00 616 0.00 636 0.00
Regalias 617 0.00
Rendimientos financieros 618 1447.00
Dividendos recibidos desde sociedades residentes o establecidas en Ecuador 619 0.00
Dividendos recibidos desde sociedades NO residentes o establecidas en Ecuador 620 0.00
Enajenacion de derechos representativos de capital no sujetas a impuesto a la renta tinico (hasta el 20 de agosto 621 0.00 641 0.00
de 2018)
Ofras rentas locales no registradas en casilleros anteriores de esta seccion (distinta a la actividad sujeta al 622 0.00 642 0.00
impuesto Gnico)
Otras rentas del exterior no registradas en casilleros anteriores de esta seccion 623 0.00 643 0.00

Ao 2019

RENTAS GRAVADAS DE TRAB CAPITAL QUE NO SE REGISTRAN EN CONTABILID.

INGRESOS COSTOS Y
GASTOS
GRAVADOS DEDUCIBLES
ACTIVIDAD EMPRESARIAL
Actividad empresarial (distinta a la actividad sujeta al impuesto Gnico) 611 43767.94 631 17636.70
ACTIVIDAD NO EMPRESARIAL
Libre ejercicio profesional 612 0.00 632 0.00
Ocupacién liberal (incluye comisionistas, artesanos, agentes, representantes y demas trabajadores auténomos) 613 0.00 633 0.00
AVALUO
Arriendo de bienes inmuebles 604 0.00 614 0.00 634 0.00
Arriendo de otros activos 605 0.00 615 0.00 635 0.00
Rentas agricolas (distinta a la actividad sujeta al impuesto Gnico) 606 0.00 616 0.00 636 0.00
Regalias 617 0.00
Rendimientos financieros 618 0.00
Dividendos recibidos desde sociedades residentes o establecidas en Ecuador 619 0.00
Dividendos recibidos desde sociedades NO residentes o establecidas en Ecuador 620 0.00
Otras rentas locales no registradas en casilleros anteriores de esta seccidn (distinta a la actividad sujeta al impuesto 622 0.00 642 0.00
unico)
Otras rentas del exterior no registradas en casilleros anteriores de esta seccion 623 0.00 643 0.00

Ao 2020

IMPUESTO A LA RENTA SEMESTRAL DEL REGIMEN IMPOSITIVO PARA MICROEMPRESAS

Ingresos Brutos de la Actividad Empresarial Sujetos al Régimen Impositivo para Microempresas 301 32273.75
(-) Valor de devoluciones o descuentos comerciales que correspondan a los ingresos brutos de la actividad 302 0.00
(-) Ingresos exentos del Impuesto a la Renta que correspondan a la actividad empresarial 303 0.00
(-) Ajustes en ingresos de la actividad empresarial por efecto de aplicacion de impuestos diferidos (Generacién) 304 0.00
(+) Ajustes en ingresos de la actividad empresarial por efecto de aplicacién de impuestos diferidos (Reversion) 305 0.00
(=) BASE IMPONIBLE PARA EL IMPUESTO A LA RENTA DEL REGIMEN IMPOSITIVO PARA MICROEMPRESAS 399 32273.75
Impuesto a la Renta causado del Régimen Impositivo para Microempresas 401 645.48
(-) Retenciones en la Fuente que le realizaron respecto de los ingresos de la actividad empresarial sujetos al Régimen Impositivo para Microempresas 402 658.50
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ANo 2021 Semestre 1

IMPUESTO A LA RENTA SEMESTRAL DEL REGIMEN IMPOSITIVO PARA MICROEMPRESAS

Ingresos Brutos de la Actividad Empresarial Sujetos al Régimen Impositivo para Microempresas 301 15868.79
(-) Valor de devoluciones o descuentos comerciales que correspondan a los ingresos brutos de la actividad 302 0.00
(-) Ingresos exentos del Impuesto a la Renta que correspondan a la actividad empresarial 303 0.00
(-) Ajustes en ingresos de la actividad empresarial por efecto de aplicacién de impuestos diferidos (Generacion) 304 0.00
(+) Ajustes en ingresos de la actividad empresarial por efecto de aplicacion de impuestos diferidos (Reversion) 305 0.00
(=) BASE IMPONIBLE PARA EL IMPUESTO A LA RENTA DEL REGIMEN IMPOSITIVO PARA MICROEMPRESAS 399 15868.79
Impuesto a la Renta causado del Régimen Impositivo para Microempresas 401 317.38
(-) Retenciones en la Fuente que le realizaron respecto de los ingresos de la actividad empresarial sujetos al Régimen Impositivo para Microempresas 402 275.13
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ANEXO D. Catalogo de productos Maxotone 2021.

MA)(OTONE

TRATAMIENTO
ACUSTICO
INTEGRAL
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MA)(OTONE

ABO1-P
PANEL DE ABSORCION ACUSTICA PIRAMIDAL

. Dimension: 50cm. x 50cm. X Scm.

. Panel de absorcidon en espuma de poliuretano
de alta densidad.

- Panel de camara abierta con un coeficiente de
absorcion promedio de 0,6 / 0,65.

° Ideal para absorcion de frecuencias medias y
altas.

B Retardante al fuego.

B Disponible en 5 colores.

- También disponible en 100 x 100 x 5 cm.

ABO1-T

PANEL DE ABSORCION ACUSTICA TRIANGULAR

. Dimension: 50cm. x 50cm. X Scm.

. Panel de absorcion en espuma de poliuretano
de alta densidad.

. Panel de camara abierta con un coeficiente de
absorcion promedio de 0,6 / 0,65.

. Ideal para absorcion de frecuencias medias y
altas.

. Retardante al fuego.
. Disponible en 5 colores.

. También disponible en 100 x 100 x 5 cm.

TRATAMIENTO ACUSTICO INTEGRAL
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MAXOTONE

ABO1-S
PANEL DE ABSORCION ACUSTICA ESTANDAR

. Dimension: 50cm. x 50cm. X Scm.

. Panel de absorcion en espuma de poliuretano
de alta densidad.

. Panel de cdmara abierta con un coeficiente de
absorcion promedio de 0,6.

B Ideal para absorcion de frecuencias medias y
altas.

B Retardante al fuego.

- Color Gris.

B También disponible en 100 x 100 x 5 cm.

ABO2
PANEL DE ABSORCION ACUSTICA HEXAGONAL

. Dimension: 49cm. x 42cm. X Scm.

. Panel de absorcion en espuma de poliuretano
de alta densidad.

. Panel de camara abierta con un coeficiente de
absorcion promedio de 0,6 / 0,65.

. Ideal para absorcion de frecuencias mediasy
altas.

- Retardante al fuego.

. Disponible en 5 colores.

TRATAMIENTO ACUSTICO INTEGRAL
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MAXOTONE

ABO4

PANEL DE ABSORCION ACUSTICA

. Dimension: 60cm. x 60cm. X 7cm.

. Panel de absorcion en madera lacada y tela ny-

lon.

. Dos capas internas de lana mineral de 2

pulgadas.

. Coeficiente de absorcion promedio de 0,6 /
0,65.

. Ideal para absorcion de frecuencias medias y
altas.

. Color: Cualquier color.

ABO3
PANEL DE ABSORCION ACUSTICA ONDULADO

. Dimension: 100cm. x 50cm. X 9cm.

. Panel de absorcion en espuma de poliuretano
de alta densidad.

. Panel de cdmara abierta con un coeficiente de
absorcion promedio de 0,6.

. Ideal para absorcion de frecuencias medias y
altas.

. Retardante al fuego.
. Color Gris.

e Ideal para instalaciones en cielo raso.

TRATAMIENTO ACUSTICO INTEGRAL
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DFO1
DIFUSOR ACUSTICO

. Dimension: 45cm. x 45cm. X 8cm.

o Difusor acustico en poliestireno de 0,8mm. de
espesor.

B Alturas y formas variadas, altura maxima 8cm.

. Color Blanco.

DF02

DIFUSOR ACUSTICO QRD

. Dimension: 60cm. x 60cm. X 7cm.

. Difusor acustico QRD multidimencional en ma-
dera lacada.

. Cuatro alturas y direcciones diferentes.

. Color: Cualquier color.

TRATAMIENTO ACUSTICO INTEGRAL
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MA)(OTONE

DF03
CORRECTOR DE ESPACIOS

. Dimension: 60cm. x 60cm. X 7cm.
. Corrector de Espacios en madera lacada.

. Ideal para tumbados o grandes superficies pla-
nas.

- Color: Cualquier color.

TBO1

TRAMPA PARA BAJOS

- Dimension: 100cm x 25cm x 15cm.

. Trampa de bajos en espuma de poliuretano de
alta densidad.

o Frente triangular.
. Ideal para absorcion de frecuencias bajas.
. Retardante al fuego.

. Disponible en 5 colores.

TRATAMIENTO ACUSTICO INTEGRAL
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MA)(OTONE

PNO1
CABINA PARA CANTO Y LOCUCION

. Dimension: 100cm. x 100cm. X 200cm. (modelo
estandar)

. Cabina armable, 2 paneles configurables, piso,
techo y ventana de comunicacion.

. Paredes de madera con paneles de absorcion
acustica al interior.

. Insonoriza y acondiciona a la vez.

. Cualquier color.

PNO3
PANEL PARA MICROFONO

. Dimension: 65cm x 33cm.

. Panel para micréfono con pared de acrilico y
panel de absorcion acustica.

. Mecanismo de sujecion para pedestal.
. Excelente bloqueo y absorcion de voz.

. Color negro.

TRATAMIENTO ACUSTICO INTEGRAL
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MAXOTONE

MPO1
MOPADS PAD DE AISLAMIENTO PARA MONITOR

. Dimension: 30cm. x 24cm. X Scm.

. Pad de aislamiento en espuma de poliuretano
de alta densidad.

. Juego de 2 unidades.

. Retardante al fuego.
. Color Gris.

I1S01
PANEL DE INSONORIZACION

. Dimension: 100cm. x 100cm. X 6cm.

. Panel de insonorizacion en espuma de poliure-
tano de alta densidad y poliex.

e  Atenuacion de ruido de +/- (-16 dB).
. Insonoriza y acondiciona a la vez.
. Retardante al fuego.

. Panel triangular en color gris.

TRATAMIENTO ACUSTICO INTEGRAL
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LRO1 - Lana de Roca

. Dimensién: 100cm x 60cm. en espesor de 1y 2
pulgadas.

. Insonorizante y absorbente de primera calidad.

LVO1 - Lana de Vidrio

Rollos de 120cm de ancho, en espesoresde 1y
2 pulgadas.

Insonorizante y absorvente de primera calidad.
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MAXOTONE

SP77 - Adhesivo en Spray

. 750 ml.

. Especial para instalacion de paneles.

FTO3 - Cinta Adhesiva Sellante

- Cinta autoadhesiva en espuma de poliuretano. ,

B Especial para sellar puertas y ventanas.
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MA)(OTONE

CAO03 - CABINA SONOAMORTIGUADA PARA AUDIOMETRIA Y AUDIOLOGIA

- Cabina de aluminio con estructura en madera.
- Insonorizada con 4 capas internas mas paneles de absorcion acustica en el
interior.

— Puerta abatible de doble contacto, bisagras y cerradura de presion.

— Ventana con doble acristalamiento.

— Instalaciones y conexiones para 4 audios estéreo (valida con cualquier
audiometro).

— Incluye 4 cables estéreo de conexion.

— Luz de seguridad interior, ganchos colgadores para audifonos.

— Mesa exterior plegable para colocar equipos.

— Cabina armable y portatil.

— Ruedas para movilidad.

— Atenuacién Certificada de -32.2 dB.

— Garantia de | ano

— Medidas externas: 110 x 110 x 195 cm.

— Unica cabina nacional con certificado de atenuacion (Emitido por el
laboratorio de la Universidad Central del Ecuador).

TRATAMIENTO ACUSTICO INTEGRAL
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CASINAS

ACCESORIO=

Av. 6 de Diciembre N56-61 y Los Fresnos

02 2419239

09 98916540

09 87798560
info@maxotone.com
wWww.maxotone.com

facebook.com/maxotone
Quito - Ecuador
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