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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo de titulacion tiene como objetivo realizar la propuesta de un plan
estratégico para la empresa Deuston del Ecuador S.A, dedicada a prestar servicios de asesoria

en materia de gestion empresarial y comercializacion de equipos informaticos.

La realizacion de la propuesta del plan estratégico inici6 con la descripcion de la situacién
actual de la empresa, que permite entender el modelo de negocio de Deuston utilizando la
herramienta Canvas que es una plantilla de gestion estratégica. Posteriormente, para realizar
la propuesta del proyecto se realizd un diagnéstico estratégico analizando los factores
externos que contemplan factores politicos y legales, sociales y tecnologicos, ademas de los
factores competitivos en base a Michael Porter. Para el andlisis de los factores internos se
tomaron en cuenta los recursos tangibles, intangibles y humanos de la organizacion, asi como

sus capacidades.

Este analisis permitio determinar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas para
la construccion de la matriz FODA. EI plan estratégico se realiza en base a cuatro
perspectivas principales, financiera, del cliente, de procesos internos y de aprendizaje. Se
plante6 objetivos estratégicos para cada una de las perspectivas y se disefio los respectivos
planes operativos anuales con el fin de sustentar los lineamientos para conseguir los los
objetivos estratégicos propuestos. Finalmente se realizé la evaluacion financiera que

demuestra la viabilidad de la propuesta.
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INTRODUCCION

Las empresas en la actualidad invierten gran cantidad de recursos y de tiempo para el disefio
de su plan estratégico con el fin de alcanzar sus objetivos y metas planteadas, el desarrollo
de la planificacion puede ser a corto, mediano y largo plazo, todo depende de la organizacion
y también de su tamafio ya que esto implica que cantidad de actividades debe ejecutar cada

departamento, sea cual sea su nivel jerarquico.

El presupuesto que se vaya a emplear en la ejecucion de su plan estratégico debe de
considerarse fundamental para poder lograr los objetivos planteados por las empresas.
También es importante que la empresa defina con exactitud la mision que se va a regir la
empresa, esta representa las funciones operativas que va a ejecutar en el mercado y va a

suministrar a sus clientes.

La empresa Deuston del Ecuador S.A inicio sus actividades como un emprendimiento en el
afio 2010 con el objetivo de brindar asesoramiento a las empresas en materia de gestion. Sin
embargo, no se tomd en cuenta que en el camino iban a existir oportunidades de
diversificacion de productos y servicios en el mercado en el que se desenvolvia. Por esta

razén la empresa aumento su objeto social y le permitié conseguir ese objetivo.

En el transcurso de los afios, Deuston ha tenido un crecimiento estable, pero, por otro lado,
la capacidad operativa se ha visto afectada con la entrada de nuevos clientes, gestiéon de
proveedores, retraso en cobro a clientes, generando una sobrecarga laboral y descuidando la
cultura organizacional de la empresa. La alta direccion ha tomado la decision de establecer
una nueva estrategia para competir en la industria con el fin de generar una nueva ventaja
competitiva. El trabajo a continuacion propone una planificacion estratégica para la empresa

para el afio 2019.



1 CAPITULO I: GENERALIDADES Y SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

1.1 Historia y Antecedentes

Deuston del Ecuador es una microempresa dedicada a la asesoria empresarial, se constituyo
en agosto de 2010, es una sociedad anonima y se fund6 con dos socios. Sus antiguos
propietarios la mantuvieron inactiva hasta el afio 2015, hecho que le causé inconvenientes
con la Superintendencia de Compafiias interviniendo a la empresa y decretando un estado de
disolucién por incumplimiento del articulo 20 de la ley de compafiias del Ecuador. Esta
accion preocupo a sus ejecutivos y es asi como deciden vender a Deuston a sus actuales

socios, quienes la regularizaron y deciden ponerla en marcha hasta la actualidad.

Finalmente, luego de que se regularizaran todos los inconvenientes con los que contaba
Deuston, la empresa comenzO a operar y contaba Unicamente con una persona: el
emprendedor, hoy la organizacidn cuenta con siete colaboradores que la integran. A lo largo
de estos ultimos dos afios se ha evidenciado un crecimiento en la organizacién, este
crecimiento le ha obligado a la empresa a tomar medidas de control en temas de operaciones,
procesos, politicas, entre otros.

Uno de los pensamientos que maneja la compafiia es que muchas veces no es suficiente las
actividades de responsabilidad social ni la filantropia para responder efectivamente ante
problemas sociales. Para ello la empresa consiente que debe redefinir el enfoque de sus
estrategias para suplir las necesidades del mercado de una manera innovadora, desea
implementar modelos que retribuyan ganancia a la empresa y que sean sustentables en el

tiempo.



1.2 Estructura organizacional

En el siguiente grafico podemos apreciar la estructura organizacional de Deuston:

JUNTA GENERAL
ACCIONISTAS

Deuston del Ecuador

Departamento
Contable y
Financiero

Mayra Feijo

Gerente General Presidente
L Pedro Ponce L Karla Ramirez
Departamento Departamento de Departamento
Comercial Recursos Humanos Sistemas
L LauraBonilla L Cristina Feijé Santiago Feijé

La estructura organizacional puede resumirse de la siguiente manera: la parte superior esta
compuesta por un directorio que lo componen los dos unicos socios con los que cuenta
Deuston, a continuacion, contamos con el gerente general y el presidente que son los que
Ilevan las riendas y toman las principales decisiones de la empresa. Finalmente, en la parte
posterior del gerente y presidente tenemos a los directores de las cuatro areas con las que
cuenta la empresa, director comercial, director contable y financiero, director de recursos

humanos y capacitacion y al director de sistemas. Cada uno debe de reportar los resultados

Figura 1. Organigrama
Fuente: (Deuston del Ecuador, 2018)

obtenidos de cada trabajo realizado.

Con esta estructura organizacional se pretende desarrollar un modelo horizontal que facilite
una mayor comunicacion entre los colaboradores y las jefaturas. Ademas, permite que la
empresa tenga una mayor facilidad para tomar decisiones y que se pueda empoderar a sus
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trabajadores al darles més responsabilidades. Las decisiones son, por lo tanto, méas rapidas y

contienen menos burocracia.

Este modelo desarrolla una jerarquia centralizada segun el tamafio de la empresa y
dependiendo de su crecimiento la alta direccion decidira si optar por un modelo diferente o

mas vertical que se adapte a las necesidades.

1.3 Cargos

Con respecto a los cargos, la organizacion los ha segmentado a partir de las funciones que va
a realizar cada colaborador. Siguiendo la jerarquia establecida, primero tenemos a la junta
directiva quienes son encargados principalmente de evaluar los resultados obtenidos durante
cada ciclo econémico y determinar el destino de los fondos siempre y cuando la empresa
haya generado rendimientos.

Continuando con la estructura organizacional, esta cuenta con el gerente general y el
presidente de la empresa, el primero funge las funciones de representante legal y ademas es
el que controla y evalla las decisiones que ha tomado cada departamento. Por otro lado, el
presidente es el encargado de cubrir al gerente en el caso de ausencia y es el segundo al
mando, sus funciones principales es brindar apoyo a los departamentos para que realicen el

reporte de su trabajo de acuerdo con la planificacion establecida.

Para cada departamento existe un director. El principal objetivo de cada uno es maximizar
los resultados para optimizar la cadena de valor y establecer empatia entre cada
departamento. Cada director mantiene un equipo de trabajo que no sobrepasa las dos

personas. Estos colaboradores constan en ndmina como analistas en su departamento.



Deuston del Ecuador no tiene una estructura de cargos muy amplia, esto se debe a que la
capacidad operativa no lo permite, sin embargo, conforme la organizacion siga creciendo se

ird incorporando mas cargos de acuerdo con las necesidades.

1.4 Responsabilidades

Cabe destacar que la manera de trabajo que tiene Deuston es el desarrollo de proyectos, la
empresa opera de esta forma para poder cumplir con sus objetivos estratégicos. La planeacion
de un proyecto significa mucho trabajo, recursos y esfuerzos, partiendo de esta introduccién
se determina que las responsabilidades con las que cuentan los miembros de la organizacion,
es principalmente ayudar a sus clientes a encontrar soluciones a sus dificultades y que su

trabajo este acorde a los més altos estandares de confidencialidad y seguridad.

Todos los miembros de la empresa son responsables de sacar adelante cada proyecto, para
ello brindan todo su apoyo y conocimiento. Otro aspecto importante es la creacion de un
ambiente de confianza y respeto a la manera de trabajo de cada persona dentro de cada

departamento y entre areas.

Cada director de departamento es el responsable de que su equipo de trabajo entregue
puntualmente los avances de cada proyecto y ademas es el encargado de presentar estos
resultados a la alta direccion. Solucionar los problemas surgidos paso a paso sin saltarse

ninguna etapa e inculcar este comportamiento a su equipo.

Después de ajustado los resultados de cada avance en cada proyecto, la alta direccion es la
responsable de exponer toda esta informacion obtenida al cliente, de esta manera se realiza
un proceso de acompafiamiento especializado y fidelizacion con cada uno de ellos. Esto

muestra claramente el compromiso de Deuston para brindar un servicio de calidad.
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1.5 Actuales Clientes

Recordando las dos lineas de negocio que tiene Deuston del Ecuador, en su primera linea de
negocios que es la venta y comercializacion de equipos de hardware y software, se lo maneja
segun la demanda existente que se genera en sus proyectos, principalmente sus clientes son
empresas recién constituidas que necesitan de estos equipos para poder realizar sus

actividades iniciales.

Un ejemplo de empresas que han adquiridos los equipos que comercializa Deuston son: Siati
Group y Siati Aduanas, ambas empresas se dedican a la importacion de todo tipo de
productos que se venden a través de internet especificamente desde Miami, otro de sus
principales clientes es Incasi, que realiza actividades de capacitacion a personal de seguridad
fisica. Rainbow Leadersmakers es otro de sus clientes, el giro de negocio de esta compafiia

es la comercializacion de purificadores de agua y purificadores de aire domésticos.

La segunda linea de negocio que es la asesoria en gestion empresarial, los clientes de Deuston
son empresas que tiene inconvenientes con entes de control como la Superintendencia de
Compafiias principalmente por incumplir con sus requerimientos. Entre los clientes actuales
que posee la compariia en asesoria empresarial son las siguientes: Prophar S.A, Garcos S.A,
ambas empresas pertenecientes al mismo grupo empresarial que se dedican a la industria
farmacéutica, comercializando productos conocidos en el mercado como es finalin, femen y
productos genéricos Nifa. Entre otros clientes actuales, podemos mencionar a Green Qil, que
brinda servicios petroleros, Pitura y Pifian son de igual manera clientes de la empresa, cada

una se dedica a la industria ganadera en la provincia de Imbabura.

Si se analiza la cartera de clientes de Deuston, es practicamente pequefia, sin embargo,

aplicando el famoso argumento de Pareto del 80-20. La compaiiia se enfoca en que la mayor



parte de sus ingresos provengan de pocos, pero buenos clientes que necesiten desarrollar
proyectos importantes dentro de sus empresas.

1.6 Modelo de negocio.

En el nivel econdmico mas basico un modelo de negocio se describe como la manera en la
gue una organizacion crea, entrega y captura valor. Para la realizacion del analisis interno de
Deuston del Ecuador se propone la aplicacion de la metodologia canvas, este modelo es muy
bueno para analizar cualquier proyecto ya que abarcan todos los elementos que forman parte
de él. (Osterwalder, Pigneur, 2010)

Esta metodologia se trata de disefiar un lienzo que contenga nueve elementos que empiezan
por determinar cudl es la propuesta de valor de nuestro negocio, seguido de especificar cual
es el segmento de clientes a los que nos vamos a enfocar. A continuacion, se esclarecen los
canales de distribucién, todos estos factores podran determinar los ingresos y beneficios.
Después clarificamos los recursos y las actividades esenciales que nos ayudaran a especificar
cudles seran nuestros costos mas importantes. Por Gltimo, escogemos cuales seran las

alianzas que debemos tener para poder empezar a operar. (Osterwalder, Pigneur, 2010)

A continuacion, se menciona las competencias con la que realiza la empresa sus actividades,
usualmente aqui se encuentra la clave para que una empresa obtenga buenos o malos
resultados, aunque una empresa esta en el deber de alcanzar competencias en todas las
actividades que realiza, solo algunas de estas actividades son las que determinan las
capacidades de una empresa para superar a su competencia. Aqui se puede construir una base

para la obtencién de nuevas oportunidades. (Pedros, 2005)

Poder especificar y describir el modelo de negocio de nuestra organizacion determinara los

elementos necesarios para poder triunfar y especialmente saber que decisiones tomar en



épocas de crisis. Gracias a la transformacion digital los nuevos modelos de negocio estan
cambiando la manera en la que las personas trabajan tanto en los sectores de manufactura
como también los sectores que brindan servicios. Las empresas deben de evaluar y modificar
sus modelos de negocio para poder sobrevivir en la industria en que se desenvuelven.
(Osterwalder, Pigneur, 2010) A continuacion, se propone desarrollar cada elemento que
integra el lienzo canvas adaptado al giro de negocio que tiene Deuston del Ecuador para
poder determinar cual es su modelo de negocio que le va a ayudar a crear valor para sus

grupos de interés.

1.8.1. Segmentos de clientes. En este apartado se define los diferentes grupos de personas u
organizaciones a los que se enfoca una empresa. Los clientes son el elemento méas importante
para que una organizacion desarrolle sus actividades y para que un negocio pueda crecer.
Una empresa sin clientes no va a poder sobrevivir mucho tiempo. Todas las organizaciones
tienen uno o varios grupos de clientes distintos. Las empresas que brindan servicios a otras
empresas son consideradas como organizaciones B2B (Business to Business), en cambio las
que ofrecen sus productos o servicios a los consumidores son consideradas como B2C

(Business to Consumer) (Osterwalder, Pigneur, 2010)

Existen varios segmentos de mercado, por ejemplo, el mercado de masas que es el que se
enfoca en el publico en general y no distinguen segmentos. La propuesta de valor de este
segmento se centra en un grupo de clientes que tienen necesidades y caracteristicas similares.
Este modelo de negocio suele ser habitual en las empresas que comercializacién productos
para consumidores finales. (Osterwalder, Pigneur, 2010)

También se encuentra los nichos de mercado que son segmentos especificos y especializados.
La propuesta de valor se encuentra en atender necesidades puntuales a una fraccion del
mercado. Estos modelos de negocio se pueden presenciar en empresas con relaciones de
proveedor — cliente. Un ejemplo son las organizaciones que fabrican piezas y repuestos para

automoviles que dependen en su mayoria de los principales ensambladores de autos. Por otro
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lado, se encuentran las empresas con modelos de negocio diversificado y que atienden a dos
tipos de segmentos que no son similares y que presentan necesidades muy diferentes.
(Osterwalder, Pigneur, 2010)

Figura 2. Segmentos de Clientes.

Fuente. (Osterwalder, Pigneur, 2010, pag. 23)

Deuston del Ecuador segmenta a sus clientes por sus lineas de negocio, en su primera linea
que es la venta y comercializacion de equipos de hardware y software, sus clientes son las
pequefias y medianas empresas de la capital y también nuevas empresas constituidas, ya que

necesitan de estos equipos para poder realizar sus actividades iniciales.

Por otro lado, la asesoria en gestion empresarial es la segunda linea de negocio de la empresa,
en esta linea los principales clientes son empresas con irregularidades en las entidades de
control, principalmente en la Superintendencia de Compafiias. También son las empresas que

deciden realizar cambios en sus estatutos debido al crecimiento de su negocio.



Business Model Canvas
Asociados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion con los Clientes Segmento de
Clientes
Peguefias y
medianas
empresas de
Quito
Pequefias y
Recursos Clave Canales medianas
empresas de
Quito con
problemas en
L entes de control
Estructura de Costos Vias de Ingreso

Figura 3. Segmentos de Clientes.

1.8.2. Propuesta de valor. Como propuesta de valor se entiende como el conjunto de
productos y servicios que crean beneficios y bondades a un grupo de segmento de mercado
especifico. Al momento de adquirir un producto o servicio el cliente siempre va a elegir aquel
que proporciona un valor excepcional. La propuesta de valor es el principal factor de
diferenciacion que las empresas deben desarrollar. Los principales elementos relacionados
con la propuesta de valor son aspectos como la comodidad, precio, disefio, marca o estatus,

reduccidn de costes, reduccion de riesgos. (Osterwalder, Pigneur, 2010)
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Figura 4. Propuesta de valor.

Fuente. (Osterwalder, Pigneur, 2010, pag. 25)

A partir del 2015 la legislacion ecuatoriana reformo los parametros que debe de cumplirse
para poder formar una compafia, es asi como se establece que las empresas que se
constituyan a partir de este afio ya no podran constituirse con mas de un objeto social. Esta
disposicion no fue retroactiva y llegé a beneficiar a las organizaciones que se constituyeron
en afios anteriores, ya que muchas de estas empresas contaban con varios objetos sociales

gue no tenian relacién entre si.

Deuston del Ecuador fue creada principalmente con el objetivo de realizar actividades de
capacitacion y desarrollo del talento humano a las organizaciones; sin embargo, gracias a que
se formd en el afio 2010 se pudo agregar a su objeto social las siguientes actividades: edicion,
impresion, publicacion y administracion de todo tipo de publicaciones, convencionales,
analdgicas, digitales o medios de comunicacion colectiva, prestacion de servicios de
administracion comercial, asesoria en el manejo y direccion de empresas. Inclusive se pudo
agregar la compra e importacién de todo tipo de maquinarias, materias primas, repuestos,
equipos de computacion y ademas se incluyé el manejo, administracion y funcionamiento de
todo tipo de restaurantes, bares, discotecas, hoteles, clubes vacacionales, servicios de

catering, recepciones y eventos.

11



Si se analiza el objeto social con el que se constituyé Deuston, este es muy amplio; esto
representd una oportunidad para los nuevos propietarios, que decidieron adaptarse a las
necesidades de sus clientes creando dos lineas de negocio, la primera fue la distribucién de
equipos de hardware y software. Para esta linea de negocio Deuston necesitd entablar
relaciones con proveedores mayoristas de equipos electronicos de la ciudad de Quito, estas
negociaciones dieron como resultado que la empresa adquiera un cédigo de distribuidor y le
permitiera desarrollar sus actividades con tranquilidad. Las principales marcas de equipos
electronicos que la empresa comercializa son: Dell, Hp, Adata, Lg, Epson, Tp-Link, Ubiquiti,

Grandstream.

Para su segunda linea de negocio los socios deciden implementar servicios en gestion
empresarial brindando apoyo a empresas en las siguientes perspectivas: gestion financiera,
gestién de planificacion, gestion comercial, gestion del talento humano, infraestructura y
gestién legal, ademas de incorporar un coworking en sus oficinas. La empresa a lo largo de
los Gltimos semestres se ha enfocado en estar pendiente de las resoluciones que emite la
superintendencia de compafiias, ya que este ente de control cada cierto tiempo desarrolla una
lista de empresas que han incumplido algin requerimiento, convirtiéndose en clientes
potenciales y abriendo la posibilidad de trabajar con estas empresas para ayudarlas a

solventar todos sus problemas con esta entidad de control.

La estrategia de la empresa debe estar definida en la propuesta de valor y debe comunicar
aquello que la empresa espera hacer mejor o de manera diferente que la competencia. Con
respecto a Deuston del Ecuador su propuesta de valor también se encuentra en la metodologia
que usa para el desarrollo de sus proyectos, que consiste en la atencion personalizada con
cada uno de sus clientes, ademas la organizacion les propone implementar herramientas y
procedimientos para la gestion eficiente de sus empresas. La empresa dispone de una red
colaborativa que brinda soporte para generar las condiciones necesarias en la ejecucion de

los negocios de sus clientes.

12



1.8.3.

diferentes segmentos de mercado para acercarse a ellos y ofrecerles una propuesta de valor.
Por lo general los canales tienen cinco fases y podemos diferenciar entre canales directos e

indirectos, también existen canales propios o canales que pertenecen a socios comerciales.

Business Model Canvas

Asociados Clave

Actividades Clave

Recursos Clave

Propuesta de Valor

Comercializacion
de equipos
electronicos

Dar asesoria a las
empresas en
gestién financiera,
planificacian,
comercial y
talento humano

Relacién con los Clientes

Canales

Segmento de
Clientes

Pequefias y
medianas
empresas de
Quito

Pequenas y
medianas
empresas de
Quito con
problemas en
__entes de control

Estructura de Costos

Vias de Ingreso

Canales. Los canales se refieren al modo en que una empresa se comunica con los

(Osterwalder, Pigneur, 2010)

La primera fase corresponde a la informacion y trata de responder la siguiente interrogante
¢Como damos a conocer los productos y servicios de nuestra empresa?, la segunda fase se
refiere a la evaluacion con la siguiente pregunta ;Cémo ayudamos a los clientes a evaluar
nuestra propuesta de valor?, la tercera fase es la de compra y menciona ;Cémo pueden
comprar los clientes nuestros productos y servicios?, la siguiente fase es la entrega y explica

¢Como entregamos a los clientes nuestra propuesta de valor? Y por ultimo la fase de
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Figura 5. Propuesta de valor.




postventa respondiendo a ¢(Qué servicio de atencion postventa ofrecemos? (Osterwalder,
Pigneur, 2010)

Figura 6. Canales.

Fuente. (Osterwalder, Pigneur, 2010, pag. 29)

La comercializacion y participacion en el mercado son capacidades fundamentales en una
empresa, la definicidn de los canales de distribucion, el uso correcto de las comunicaciones,
pagina web, marketing, marcay calidad del servicio son factores que determinan el desarrollo
correcto de una organizacion. Deuston Gnicamente opera por recomendaciones de clientes y

empresas que mantienen contacto con los socios de la empresa.

El canal con los que cuenta la empresa es directo. El equipo comercial interno es el que
gestiona las acciones de venta y se comunica con los clientes de forma directa, ademas la
utilizacion de herramientas como correo electrénico, social media, teléfono facilitan también

la comunicacion para ofrecer los productos y servicios.
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Asociados Clave

Actividades Clave

Recursos Clave

Propuesta de Valor

Comercializacién
de equipos
electrénicos

Dar asesoria a las
empresas en
gestion financiera,
planificacion
comercial y
talento humano

Relacion con los Clientes

Canales

Atencion directa,
correo electrénico,
social media,
teléfono

Segmento de
Clientes

Pequefias y
medianas
empresas de
Quito

Pequefias y
medianas
empresas de
Quito con
problemas en
_ entes de contro

Estructura de Costos

Vias de Ingreso

Figura 7. Canales.

empresa y el cliente. (Osterwalder, Pigneur, 2010)

15

1.8.4. Relacidn con clientes. En esta parte se describe los diferentes tipos de relaciones que
tienen una organizacion con los segmentos de clientes. Este elemento es de mucha ayuda al
momento de identificar qué recursos financieros y de tiempo vamos a utilizar para mantener
el contacto con los clientes. Muchas veces, los productos y servicios que cuentan con un

mayor precio van a ser los que se esperan que tengan una relacion mas cercana con nuestra

El tipo de relacion que mantengamos va a determinar la experiencia del consumidor y muchas
veces puede variar desde las relaciones personales hasta una relacion mas automatizada a
través de medios digitales como internet, correo electrénico o social media. Por otro lado, es

importante determinar cual es el objetivo de la relacion que se mantenga, podria ser para




captar nuevos clientes, fidelizar a los existentes o para obtener mas ingresos de nuestra cartera

actual de clientes.

Figura 8. Relacion con clientes.

Fuente. (Osterwalder, Pigneur, 2010, pag. 31)

Con respecto a Deuston del Ecuador la relacion que se pretende mantener con los clientes es
el de brindarles soporte en todo momento y a cualquier hora del dia para que se convierta en
un aliado estratégico. La empresa realiza reportes del avance de los proyectos a sus clientes
de manera continua para que se sientan acomparados en todo el proceso y puedan evaluar
transparentemente el porcentaje de trabajo realizado. La generacién de contenidos a través
de correos y plataformas digitales también son de mucha ayuda para ir formando una fuerte

relacion con los clientes.

Sin embargo, a lo que respecta con la comercializacidn de equipos electronicos la relacion
gue se mantiene se centra desde el momento de la cotizacion de algin producto, distribucion
y hasta el servicio post venta, esto ayuda al cliente a darse cuenta de que, de existir algin
inconveniente con su equipo, la empresa va a estar brindandole soporte y si es necesario

aplicar la garantia y realizar el cambio del equipo respectivo.
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Business Model Canvas

Asociados Clave

Actividades Clave

Recursos Clave

Propuesta de Valor

Comercializacion
de equipos
elecironicos

Dar azesoria a las
empresas en
gestion financiera,
planificacian,
comercial y
talento humano

-

Relacion con los Clientes

Asistencia personal
exclusiva.
Plataformas
digitales. .

Canales

Atencion directa
correo electrénico
social media,
telefono.

Segmento de
Clientes

Pequefias y
medianas
empresas de
Quito

Pequefias y
medianas
empresas de
Quito con
problemas en
_‘entes de control

Estructura de Costos

Vias de Ingreso

1.8.5. Fuente de Ingresos. Se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los
diferentes segmentos de clientes. Todas las empresas deben de evaluar qué monto es el que
estan dispuestos a pagar sus clientes y estar conforme con los métodos de pago que puedan
preferir. Los ingresos tienen como principal objetivo identificar de donde viene el flujo de

efectivo y cual es el valor de esa aportacion. Esto ayudara a la organizacion a identificar

Figura 9. Relacion con clientes.

cudles son sus clientes més rentables y cuales no. (Osterwalder, Pigneur, 2010)
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Figura 10. Fuente de ingresos.

Fuente. (Osterwalder, Pigneur, 2010, pag. 33)

Existen algunos tipos basicos de ingresos, en los que tenemos por ejemplo los pagos
puntuales de clientes, los pagos periddicos por servicios, mantenimiento o soporte post venta
y las ventas a crédito. En el caso de Deuston su fuente de ingresos son los pagos generados

de asesorias empresariales y la comercializacion de equipos electrénicos.
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Business Model Canvas

Asociados Clave

Actividades Clave

Recursos Clave

Propuesta de Valor

Comercializacion
de equipos
electronicos

Dar asesoria a las
empresas en
gestion financiera,
planificacion,

Relacion con los Clientes

Asistencia personal
exclusiva.
Flataformas
digitales.

Canales

Atencion directa,

Segmento de
Clientes

Pequefias y
medianas
empresas de
Quito

Pequefias y
medianas
empresas de
Quito con
problemas en
|_entes de control

comercial y correo electrdnico,
talento humano social media
- teléfono
-
Estructura de Costos Vias de Ingreso

Asesoria en Comercializacion
gestion de equipos

empresarial electrénicos

1.8.6. Recursos clave. Al desintegrar los tipos de recursos, se menciona a los fisicos que se
refieren a propiedad planta y equipo, tecnologia fisica, localizacion demografica, materias
primas, infraestructura y entre otros factores que inciden en el costo de produccion. En este
grupo también podemos considerar a los recursos financieros, muy importantes al ser los
responsables del financiamiento de inversiones en una empresa, estos pueden ser

provenientes externamente por entidades bancarias o a su vez pueden ser internos como son

Figura 11. Fuentes de ingreso.

los aportes de capital de los socios en una empresa. (Cardona, 2011)
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Figura 12. Recursos clave.

Fuente. (Osterwalder, Pigneur, 2010, pag. 37)

En este mddulo se describen los activos mas importantes para que un modelo de negocio
funcione. (Osterwalder, Pigneur, 2010) Deuston del Ecuador al manejar dos lineas de negocio
ha decidido gestionar de diferentes formas sus recursos, estas lineas de negocio estan
conformadas por el servicio de asesoria empresarial y la comercializacién de equipos
electrénicos. Para la asesoria empresarial la empresa cuenta con personal capacitado que
realiza las asesorias y para la comercializacion de equipos electronicos la empresa posee un

sistema logistico, que le permite adquirir el inventario que necesita.
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Business Model Canvas

Asociados Clave

Actividades Clave

Recursos Clave

Asesores
empresariales

Propuesta de Valor

Comercializacion
de equipos
electronicos

Dar asesoria a las
empresas en
gestian financiera,
planificacidn,
comercial y
talento humano

Relacion con los Clientes

Asistencia personal
exclusiva.
Plataformas
digitales. .

Canales

Atencion directa,
correo electronico,

Segmento de
Clientes

Pequefias y
medianas
empresas de
Quito

Pequefias y
medianas
empresas de
Quito con
problemas en
g entes de control

Inventario de L social media,
equipos teléfono
Estructura de Costos Vias de Ingreso
Asesoria en Comercializacion
gestion de equipos
empresarial electrénicos

1.8.7. Actividades clave. En este médulo se detallan las actividades mas importantes que
debe realizar una empresa para que su modelo de negocio funcione. Al igual que los recursos
clave las actividades son importantes para que una empresa logre tener éxito y ademas
proporcionar una propuesta de valor. Se pueden dividir en tres categorias. La primera es la
produccion que son las actividades relacionadas con la creacion, fabricacion y distribucion
de un producto. La segunda categoria es la resolucion de problemas que considera la

busqueda de nuevas soluciones a problemas especificos de cada cliente y por ultimo se

Figura 13. Recursos clave.

encuentra la plataforma o red. (Osterwalder, Pigneur, 2010)
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Figura 14. Actividades clave.

Fuente. (Osterwalder, Pigneur, 2010, pag. 39)

Estas actividades pueden referirse tanto al area de produccion, ventas, soporte, marketing,
entre otras. Para la empresa su actividad principal yace en la resolucion de problemas cuando
realiza asesorias empresariales y busca soluciones especificas para cada tipo de cliente. Estas
acciones conllevan tareas como visitas empresariales, campafias de email marketing y
Ilamadas telefénicas. Sin estas acciones seria imposible para la empresa poder operar.
(Osterwalder, Pigneur, 2010)

Por otro lado, las actividades clave para la comercializacion de equipos electrénicos son la

compra de inventario y la distribucién de los productos a los clientes.
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Business Model Canvas

Asociados Clave

Actividades Clave

Resolucion de
problemas
empresariales

Compra de
inventario.

Recursos Clave

Asesores
empresariales

Propuesta de Valor

Comercializacion
de equipos
electronicos

Dar asesoria a las
empresas en
gestion financiera,
planificacidn,
comercial y
talento humano

Relacion con los Clientes

Asistencia personal
exclusiva.
Plataformas
digitales. .

Canales

Atencion directa,
correo electrénico,

Segmento de
Clientes

Pequefias y
medianas
empresas de
Quito

Peqguefias y
medianas
empresas de
Quito con
problemas en
_emes de control

Inventario de L social media,
equipos teléfono
-
Estructura de Costos Vias de Ingreso
Asesoria en Comercializacion
gestion de equipos
empresarial electrénicos

Figura 15. Actividades clave.

1.8.8. Asociaciones clave. Una empresa casi nunca puede tener todos los recursos para
realizar sus actividades de manera interna, ya que existen actividades que se necesita de un
equipo externo con un grado determinado de especializacién. Es por esta razon por la que
organizaciones optan por subcontratar tareas a otras empresas. (Osterwalder, Pigneur, 2010)
Pero esto no quiere decir que la empresa va a dejar en manos externas sus actividades méas

importantes ya que esto podria afectar a su propuesta de valor.
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Figura 16. Asociaciones clave.

Fuente. (Osterwalder, Pigneur, 2010, pag. 41)

Deuston del Ecuador ha creado a lo largo del tiempo una red colaborativa y un grupo de
contactos que se han vuelto sus aliados, el concepto de la organizacién es mantener una
ideologia de ganar — ganar y apoyar a todos los miembros del equipo a cumplir con todos sus
proyectos de manera eficaz. Esto le ha permitido a la empresa a crear una excelente red de
networking que le han ayudado a expandir su cartera de servicios ya que la empresa sabe que
conoce a los profesionales capaces de brindar un excelente servicio en un determinado ambito

de gestién empresarial.

En relacion con la distribucion de equipos electronicos, la empresa a lo largo de los ultimos
afios ha logrado realizar alianzas con la mayoria de las empresas mayoristas de equipos del
pais logrando obtener un cédigo de distribuidor, esto le ha permitido brindar precios

competitivos a sus clientes potenciales, generando una fortaleza para Deuston.
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Business Model Canvas

Asociados Clave
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1.8.9. Estructura de Costos. En este ultimo médulo se describen los costos que implica la
puesta en marcha de un modelo de negocio. Realizar las actividades clave, adquirir los
recursos necesarios para una organizacion y trabajar con alianzas estratégicas implican
costos. La escalabilidad es un término que ayuda a evaluar tanto los costos y al mismo tiempo
la eficacia general de un modelo de negocio. Este término hace referencia a la capacidad de
una empresa para hacer frente a un fuerte aumento de la demanda con eficacia, atendiendo a

todos sus clientes sin que esto represente un esfuerzo muy fuerte para la empresa o afecte en

Figura 17. Asociados clave.

la calidad de sus productos o servicios. (Osterwalder, Pigneur, 2010)
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Figura 18. Estructura de costos.

Fuente. (Osterwalder, Pigneur, 2010, pag. 43)

Los costos de la empresa son los pagos a los asesores de gestion empresarial y el costo de
equipos electronicos. Esta claro que una empresa que tenga escalabilidad resulta mas
atractiva en el mercado, Deuston gracias a las alianzas que ha establecido puede hacer frente
a las necesidades de asesoria en gestion empresarial que tenga una empresa. Por otro lado, el
area de finanzas y contabilidad ya ha determinado cuales son los costos fijos que debe de
solventar la empresa cada mes, estos costos se refieren a: arriendo, personal administrativo,

servicios basicos, alicuotas, internet y sistemas de informacion gerencial.

En referencia a la comercializacion de productos electronicos, los costos a cubrirse dependen
mucho de la demanda que un cliente tenga, pero para poder sustentar los costos de
adquisicion de productos electronicos, la empresa ha logrado obtener credito de un mes con
los proveedores a través de un cheque posfechado.
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Figura 19. Estructura de costos.

Los nuevos modulos del modelo de negocio conforman la base de una herramienta util que
el lienzo del modelo de negocio. A continuacion, se muestra el lienzo del modelo de negocio

de la empresa Deuston del Ecuador. (Ver figura 18)
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Figura 20. Lienzo modelo de negocio Deuston del Ecuador.
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2 CAPITULO II: ANALISIS SITUACIONAL

2.1 Analisis Externo

Las empresas siempre han estado sumergidas en un ambiente externo, debido a que se
relacionan con otras organizaciones y de esta manera pueden desarrollarse en su industria. El
analisis externo se vuelve sumamente importante debido a que las empresas no influyen, en
este entorno se dan los mas importantes cambios que una empresa puede tener, aqui se
encuentran las tendencias y acontecimientos que va mas alla del control de una sola empresa.
(Torres, 2014)

El ambiente externo se encuentra superabundante de oportunidades y amenazas que deben
de enfrentar las empresas, estas se convierten en un reto para que la alta gerencia muestre su
capacidad para aprovechar las oportunidades y de disminuir o eliminar las consecuencias que
conllevan las amenazas. La identificacion de amenazas y oportunidades logran que una
empresa genere una misién bien definida y disefie estrategias para conseguir objetivos a corto
plazo, ademas de elaborar politicas para lograr objetivos a largo plazo. En consecuencia, los
factores y fuerzan que existen en el Macroambiente se refieren al ambiente competitivo
inmediato como, por ejemplo, decisiones politicas, desarrollo de la economia de un pais,
comportamiento del comprador, consideraciones relacionadas con los proveedores, entre
otros. (Thompson & Gamble, 2012)

2.1.1. Factores Politicos y Legales. Estos factores deben ser evaluados al ser de gran
importancia y en su analisis debe de entenderse que la empresa privada esta sujeta a las leyes
y politicas impuestas por la empresa publica representada por el gobierno. El gobierno crea
marcos juridicos que los negocios deben acatar y cumplir responsablemente, ejemplos de

estas son la creacion de tributos, medidas arancelarias, cddigos laborales, entre otras. Este
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enfoque estratégico muestra como los gobiernos influyen en la manera como las empresas

realizan sus transacciones comerciales. (Luna, 2014)

Las politicas gubernamentales y leyes atienden comportamientos, conductas Yy
procedimientos que deben considerarse para determinar el impacto que va a tener en un
negocio. Si una empresa opera en varios mercados internacionales es necesario aplicar el

analisis a cada uno de ellos para la generacion correcta de la estrategia. (Cervantes, 2015)

Hace aproximadamente dos afios que existié un cambio de administracion en el gobierno de
Ecuador, la llegada del presidente Lenin Moreno al poder sorprendié a muchas personas que
pensaban que este continuaria con el proyecto de su predecesor Rafael Correa con la
Revolucion Ciudadana, sin embargo, Lenin desde el primer momento de su mandato tomé
decisiones y rompio definitivamente con lo que fue el gobierno de Correa, desprendiéndose
de sus principios, perspectiva politica e incluso con su proyecto de sociedad. (Romero, 2018)
Esta situacion puede representar claramente una oportunidad para la empresa ya que en los
ultimos meses el gobierno ha intentado mostrar su postura positiva en ayudar al sector

privado para que pueda invertir y crecer.

En estos ultimos dos afios la politica ecuatoriana ha tenido grandes cambios y se ha vivido la
retirada de funciones de dos vicepresidentes, el primero Jorge Glas, quién gand las elecciones
juntamente con Moreno y que fue cesado de sus funciones al ser acusado de enriquecimiento
ilicito. Por otro lado, Maria Alejandra Vicufia que renuncio a su cargo al verse inmersa en
medio de una investigacion por presuntos cobros irregulares a excolaboradores. Luego de la
destitucion de los exvicepresidentes, la asamblea nacional designd al empresario Otto
Sonnenholzner como vicepresidente de la republica. EI segundo mandatario tendra cuatro
funciones especificas al interior del gobierno, la principal funcion sera la busqueda de
inversion extranjera para la implementacion de proyectos que fomenten el desarrollo

empresarial en el pais. (Garcia, 2018)
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El gobierno de Moreno el pasado abril de 2018 presentd el Programa Econdmico de
Estabilizacion Fiscal y Reactivacion Productiva, el mandatario anunci6 su plan econdmico
con cuatro ejes de accion y catorce medidas en donde su mayor objetivo sera combatir el
excesivo nivel de endeudamiento, las desventajas que tiene el gobierno para la recaudacion
de ingresos fiscales y solventar el problema de liquidez que enfrenta el gobierno para la

realizacion de obras y gasto corriente. (Guayaquil, 2018)

Tal como lo anuncio el presidente Moreno las medidas que se contemplan en el plan son
basicamente para solucionar problemas en el corto plazo principalmente las necesidades de
fondos para cubrir el gasto publico y permitir aumentar el ingreso tributario del estado en

$5.614 millones entre 2018 y 2021 como se muestra a continuacion. (Ver figura 19)

Ingresos extra "Plan Econdmico"

$1.663

$1.356 $1.334
5 . .
2018 2019 2020 2021

Figura 21. Ingresos extra “Plan Econdmico”

Fuente: (Ministerio de Finanzas, 2019)

Se puede considerar que las medidas optadas por el gobierno podrian ayudar a resolver sus
problemas de endeudamiento y de liquidez, sin embargo, en el mediano plazo se podria
convertir en una amenaza para las pequefias y medianas empresas ya que en algin momento
el gobierno podria anunciar un alza de impuestos afectando directamente al sector

empresarial.
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Por otro lado, en diciembre de 2018 el gobierno anuncio el plan de crédito, inversion y
empleo para la prosperidad en donde el presidente Moreno presento a la Corporacion
Financiera Nacional, Biess, Banecuador, Banco del Estado, Conafips y Banco del Pacifico,
entidades financieras que entregaran fondos que seran enviados directamente a créditos para
pequefias y medianas empresas, cooperativas y bancos para el desarrollo de sus actividades
productivas, el monto entregado seria de alrededor de $1.300.000.000 millones de dolares
los cuales generarian beneficios a mas de tres millones de ecuatorianos. (Ecuadorinmediato,
2018) Situacion que claramente podria convertirse en una oportunidad que se puede
aprovechar en Deuston, ya que al solicitar un crédito se invertiria en el desarrollo de

proyectos y ayudaria a su crecimiento en el mediano plazo.

Sobre aspectos legales se encuentra la emision de la Ley de Fomento Productivo que se
publico en el registro oficial el 21 de agosto de 2018 en donde se detalla la condonacion de
intereses, multas y recargos tributarios en donde los contribuyentes pueden acogerse y
acceder a este beneficio de manera rapida y segura. Uno de los aspectos mas importantes de
la remision tributaria es que el contribuyente deberia cancelar la totalidad del monto
pendiente y negarse a las impugnaciones administrativas y judiciales, ademas el
contribuyente no podra comenzar con acciones legales sobre las deudas pagadas bajo la

remision.

Otro aspecto importante que destacar es la decision de la Corte Constitucional el pasado
marzo de 2018 en el cual se resolvid que se restituya los derechos a los trabajadores respecto
a sus utilidades ya que en el articulo 15 de la Ley de Justicia Laboral y reconocimiento de
Trabajo en el Hogar se menciona la fijacion de limites para la distribucion de las utilidades a
los trabajadores del sector privado, los cuales se limitaban a los 24 salarios basicos
unificados. Ademas, en la misma sesion se tomd la decision de que el Estado vuelva a
financiar el 40% del fondo de jubilaciones que mantiene el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social, este porcentaje se dejo de inyectar desde el 2015 gracias a una reforma

legal. (EI telégrafo, 2018) Estos aspectos pueden representar claramente una oportunidad
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para las pequefias y medianas empresas ya que los trabajadores del sector privado aumentaran
la satisfaccion laboral gracias a estas decisiones gubernamentales y beneficiara a la eficiencia

de las organizaciones.

La canciller Maria Fernanda Espinosa mencioné la iniciativa de restaurar las relaciones
internacionales con los demas paises, esto responde al interés que tiene el gobierno de crear
un nuevo enfoque a lo que se refiere a politica exterior. Esta decision sin duda aportara
positivamente al Ecuador y los sectores productivos para generar inversion extranjera y
ademas promover la exportacion de bienes y servicios del pais, lo que permitird dinamizar a
la economia. Estas decisiones representan una clara oportunidad para mejorar el desarrollo
econdmico del pais, sin embargo, para la empresa esto puede desencadenar en una amenaza
ya que puede existir un aumento de la competencia o incluso el surgimiento de nuevos

competidores en el mercado que se desenvuelve.

Tabla 1.

Oportunidades y amenazas de factores politicos y legales.
Oportunidades
Entidades financieras publicas entregaran fondos para créditos
Ley de Fomento Productivo condona intereses, multas y recargos tributarios.
Corte Constitucional elimina el limite en la distribucion de utilidades del sector privado.
Amenazas
Gobierno analiza un alza de carga tributaria.
Reformas en politicas de comercio exterior puede desencadenar surgimiento de nuevos
competidores para la empresa.

2.1.2. Factores econdmicos. El desarrollo de la economia de un pais o del mundo afecta
directamente al desenvolvimiento de una organizacion. Todas las empresas deben de tomar
en cuenta el contexto econdmico para establecer cambios, tendencias y consecuencias en el
proceso estratégico. Estos factores pueden definirse como aspectos que afectan al desarrollo

econdmico de un pais en donde una empresa planea competir. (Luna, 2014)
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Algunos ejemplos de las fuerzas econdmicas que afectan a las industrias son las tasas de
interes, inflacion, producto interno bruto, balanza comercial, entre otros. Los factores
econdmicos también son las condiciones en los mercados bursatiles que afectan la confianza
del consumidor. En el analisis de estos factores debemos tomar en cuenta las oportunidades
para saberlas aprovechar en favor de la empresa y precisar las amenazas para solucionarlas
0 a Su Vez no provocar que nuestra estrategia tenga consecuencias negativas. (Thompson &
Gamble, 2012)

El desarrollo de la economia en nuestro pais ha sufrido muchos cambios gracias a la
inestabilidad politica que hemos presenciado durante la Gltima década. Esto ha generado que
muchas empresas no se desarrollen por igual. En el Balance Preliminar de las Economias de
América Latina y el Caribe del 2018 se puede pronosticar que el Producto Interno Bruto
(PIB) del Ecuador creceré en aproximadamente un 2% para el 2019. (Cepal, 2018)

Segun el analista econémico Larry Yumibanda, presidente del Colegio de Economistas del
Guayas indico que durante los Gltimos periodos se presentd una variacion en el crecimiento
econdmico del pais, si bien es positivo, se desacelerd en comparacion con el Gltimo trimestre
del afio pasado. El analista explico que esto puede entenderse ya que la ciudadania suele
consumir mas en los ultimos meses del afio debido a las festividades mientras que en los
primeros meses del afio es menor el ritmo de compras, ventas y produccion. Ademas, el
recorte en el gasto corriente del gobierno permitié también que se viera afectado en la
evolucion del PIB. (El Telégafo , 2018)

Sin embargo, Yumibanda expresé su preocupacion a que existe una tendencia de que cada
vez se esta creciendo menos. A su criterio, si la economia muestra un mejor rendimiento en
los préximos trimestres el crecimiento anual podria ser un poco menos del 2%. Por otro lado,

el Banco Central del Ecuador sostiene que el crecimiento esta empujado principalmente por
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el sector no petrolero el cual ha aumentado un 2,7% mientras que el sector petréleo decayd
en un 4.8%. (BCE, 2018)

En el repositorio de estadisticas del Banco Central del Ecuador se muestra la evolucion del
PIB durante los Ultimos afios y se puede evidenciar drasticas variaciones que han afectado a
la economia del pais. La prueba més contundente fue en el 2016 que debido al terremoto de
Manabi el PIB logré en el primer semestre decaer en un -1.3% como Se muestra a

continuacion. (Ver figura 20)
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Figura 22. Evolucion del Producto Interno Bruto del Ecuador
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2019)

La disminucion del PIB en el Ecuador provoco que las empresas reduzcan sus ingresos y que
entren en un proceso de austeridad causando un aumento de los despidos y por ende un
aumento en el porcentaje de desempleos del pais.

El entorno econdmico afecta en el desarrollo de las empresas y negocios, pudiendo crear
oportunidades y amenazas que deben de ser identificadas y gestionadas correctamente. Uno
de los indicadores mas importantes con los que cuenta una organizacion a nivel externo es el
indice de actividad econdmica coyuntural, este es un indicador mensual que recoge varias

variables de produccion y que sefiala la tendencia de la actividad econémica de un pais. En
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el Ecuador a finales del afio 2018 se pudo evidenciar la recuperacion de la produccion
acercandose a cifras positivas similares de inicios del 2015, afio en donde la produccion
empez0 a decaer, mayormente por factores externos como la caida del precio del petroleo y
la fuerte apreciacion del dolar. Este indice muestra una variacion positiva de 2,6% en el
segundo trimestre del 2018 y una variacion anual positiva de 2,8% con respecto al 2017. (Ver
figura 21)

-=Ciclo - Tendencia Serie Bruta

Figura 23. indice de Actividad Econdémica Coyuntural (IDEAC)
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)

En el sector exterior se analiza la balanza comercial que registro al cierre del 2018 un déficit
de 515 millones de délares segun el informe de la Federacion Ecuatoriana de Exportadores
(Fedexpor), esto debido a que la balanza petrolera disminuy6 debido a los precios bajos del
petroleo, sin embargo, poco a poco se comenzo a recuperar al aumentar el precio del barril
del petréleo de $50,14 dolares en 2017 a $69,50 dolares en el 2018. Ademaés, porque se
incrementaron las importaciones en bienes de consumo, bienes de capital y materias primas.
Este aspecto puede beneficiar en el futuro al crecimiento de pais ya que al importar bienes
de capital y materia prima permite aumentar la capacidad productiva de las empresas

manufactureras convirtiéndose en una inversion para las organizaciones.
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El analista econdmico Jorge Calderon destacd que el déficit de la balanza comercial ya era
previsible ya que los superavits ya empezaron a reducirse en periodos anteriores, a ello
también debe de mencionarse que el gobierno quito algunas trabas que tenian algunos
productos para ingresar al pais. De igual manera menciona que el gobierno deberia de unir
esfuerzos para vender mas al mundo, encontrar acuerdos comerciales con otros paises para
conseguir un superavit por competitividad y no por imponer restricciones a las

importaciones. (Diario Expreso, 2018)

Exportaciones

UsD 193200 MM

Balanza

UsD -515 MM

Importacicnes

USD -20.415 MM

Figura 24. Balanza Comercial
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)

Si es que el gobierno optaria por implementar medidas en materia de comercio exterior e
incentivar las exportaciones se podria presentar una oportunidad para las organizaciones ya

gue podrian apuntar al desarrollo de proyectos de exportacion de bienes y servicios.

En el mes de agosto de 2018 la inflacion mensual indico un porcentaje de 0,27% y en -0,32%
la inflacién acumulada anual. Este indicador ha mostrado consecutivos datos negativos lo
que significa que el pais esta en deflacidn, principalmente esto se debe a la contraccion de la

demanda y a que las personas no consumen como antes lo hacian. La canasta béasica llego a
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costar $710,76 dolares y los ingresos promedios de una familia se ubicaron en $720,53
dolares. Por lo tanto, se muestra una cobertura total ocasionando un excedente de $9,77

ddlares para los hogares. (Vélez & Montoya, 2018)

Francisco Briones, director de investigacion de la Camara de Comercio de Guayaquil expresa
de igual manera la preocupacion que existe al ver la tasa de deflacion en la que se encuentra
el pais y menciona que el consumo en los hogares sigue sin recuperarse y aungue los precios
bajos convienen a los consumidores este escenario no es tan positivo. Las caidas de los
precios también pueden desencadenar un efecto perjudicial en las ventas. Esto representa una
amenaza para las empresas en la capacidad para mantener o generar fuentes de trabajo.
(Diario Expreso, 2018)

Briones menciona que aun es muy dificil pronosticar el comportamiento con el que cerrara
lainflacion en el afio 2019 ya que esto depende basicamente de las politicas fiscales que tome
el gobierno, sin embargo, acota que si se persisten en tomar medidas erradas como la
propuesta de subir dos puntos al Impuesto al Valor Agregado (IVVA) como medida para aliviar
el alto déficit fiscal, las ventas podrian entrar en un estancamiento o inclusive en una

contraccion. (Diario Expreso, 2018)

La inevitable situacion de deflacion que vive el pais muestra claramente que el gobierno debe
obligatoriamente implementar politicas econdmicas que inciten a la dinamizacion de la
economia, un ejemplo podria ser la disminucion de las tasas de interés para los créditos de
consumo y productivos. En conclusién, medidas que afecten directamente a los ingresos de
las familias ecuatorianas como la eliminacion de subsidios, reduccion de salarios o el

aumento de impuestos no son aconsejables para sobrellevar la situacion actual del Ecuador.
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Figura 25. Evolucién de la inflacién anual
Fuente. (indice de precios al consumidor (IPC), 2018)

La Junta monetaria y financiera en el ltimo semestre del afio 2018 abri6 el debate sobre un
andlisis para el posible ajuste en las tasas de interés. Esta organizacion es la encargada de
imponer los topes maximos a las tasas de interés del pais. Marco Lopez encargado de la Junta,
menciond que el analisis se enfocara en que el ahorro del pais este canalizado a la inversion

del sector productivo. (El Comercio , 2018)

Para Julio José Prado, presidente de la Asociacion de Bancos Privados del Ecuador, expresé
que no es el mejor momento para realizar el ajuste y argumento que durante los Gltimos
periodos se han ido bajando las tasas de interés debido a la alta liquidez que existia en el
sector bancario. Las tasas en promedio se encontraban en el 12% para todos los sectores, pero
para el afio 2017 las tasas ya disminuyeron en promedio al 8,02% y en lo que va del afio se
ubican en 7.99% Esta disminucién favorece a los sectores empresariales que tienen la

oportunidad de obtener créditos para el desarrollo de sus negocios. (El Comercio , 2018)
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Figura 26. Evolucion de las tasas de interés

Fuente. (Banco central del Ecuador, 2019)

Tabla 2.

Oportunidades y amenazas de factores econémicos.

Oportunidades

ElI PIBy el crecimiento economico esta empujado principalmente por el sector no petrolero
el cual ha aumentado un 2,7% oportunidad para el desarrollo de empresas no
manufactureras.

Incentivar a importar bienes de capital y materia prima permite aumentar la capacidad
productiva de las empresas convirtiéndose en una inversion para las organizaciones.

Disminucion de las tasas de interés para los créditos de consumo y productivos.

Amenazas

Disminucion del PIB en el Ecuador provocé que las empresas reduzcan sus ingresos y que
entren en un proceso de austeridad.

El deficit de la balanza comercial no petrolera tiene una tendencia negativa consecuencia
a que los precios internacionales han disminuido.

La caida en los precios también puede desencadenar un efecto perjudicial en las ventas.
Esto representa una amenaza para las empresas en la capacidad para mantener o generar
fuentes de trabajo.
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2.1.3. Factores sociales y culturales. Estos factores son considerados como las fuerzas que
interactian dentro de una sociedad y que afectan directamente a las actitudes, decisiones y
comentarios que la gente tiene en el proceso de compra. Estos factores pueden variar
dependiendo el territorio en donde se encuentra una organizacion y pueden cambiar con el
tiempo. Aqui se encuentra los valores culturales que tiene una sociedad y dado que la
sociedad es el pilar de toda organizacién generalmente motiva las condiciones econémicas,

politicas y tecnologicas. (Luna, 2014)

En el Ecuador hasta el primer semestre del afio 2018 se estima que exista un total de 884.236
empresas activas, esto quiere decir que cada una por lo menos registro alguna de las
siguientes actividades: declararon ventas en el Servicio de Rentas Internas (SRI), registraron
personal afiliado al Instituto Ecuatorianos de Seguridad Social (IESS) o pagaron impuestos
através del Régimen Impositivo Simplificado (RISE). Esta informacion se la puede constatar

en el repositorio de datos del INEC. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2018)

Con respecto a afios anteriores se evidencia un incremento de 13.394 empresas, equivalente
al 1.5%. Este escenario es positivo ya que en periodos anteriores en el afio 2016 se mostro
unareduccién en el nimero de empresas en un 0.83%. En relacion con el nimero de empresas
por su tamafio se destaca que el 90.78% representa a las microempresas y solo el 0.46% son
grandes empresas, sin embargo, aqui se concentra la mayor generacion de ventas y de
personas afiliadas a la seguridad social, esto se puede corroborar en la siguiente figura. (Ver
figura 25)
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Figura 27. Distribucion del nimero de empresas segun tamafio.
Fuente. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), 2018)

En cuanto a la clasificacion del nimero de empresas por sector econémico se muestra que
los servicios abarcan cerca del 40.84% seguido de las empresas de comercio con un 36.13%,
estos son los sectores que mas empresas concentran, por otro lado, el sector de la mineria 'y
canteras es el que posee menor participacion correspondiendo solo el 0.24%. (Instituto
Nacional de Estadistica y Censos, 2018)

M Servicios

40.84%

M Comercio

W Agricultura, ganaderia,
silvicultura y pesca

W Industrias Manufactureras

Construccion

Explotacion de Minas y
Canteras

Figura 28. Distribucion del namero de empresas segun sectores econémicos.
Fuente. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), 2018)

42



Este andlisis beneficia a la empresa ya que Deuston esta enfocado en proveer de sus productos
y servicios a pequefias y medianas empresas, es decir un modelo de negocio business to
business (B2B) y como se pudo evidenciar en el pais la mayor parte de empresas constituidas
se tratan de microempresas representando una oportunidad para la organizacion ya que
abarcaria un mercado méas amplio y puede tener mas posibilidades de comercializar sus
productos y servicios. Ademas, con respecto a la clasificacion de empresas seguin sectores
econdémicos también resulta un aspecto positivo para Deuston ya que la mayoria son

empresas dedicadas a proveedor servicios y empresas de comercio.

Muchas organizaciones se mantienen en su zona de confort al seguir interactuando con
clientes, proveedores e incluso competidores, esto con el fin de lograr rentabilidad y controlar
sus costos, pero algunas veces la estrategia empresarial, aunque sea implementada con éxito
puede llegar a fracasar. Esto sucede porque no se percatan el analisis del entorno social y
cultural en el que puede desarrollarse una empresa. El alejarse de esos ambitos es un error
frecuente en las organizaciones no solo nacionales sino a nivel mundial inclusive. En nuestro
pais podriamos mencionar algunos ejemplos de como puede influir el entorno social y

cultural en el desarrollo de los negocios.

Un caso puntual es el incremento de la migracién a lo largo de los ultimos dos afios en nuestro
pais. La entrada de extranjeros es cada vez mas evidente al recorrer las calles de la ciudad y
se puede evidenciar grandes cambios culturales. En nuestro pais viven alrededor de 400.000
inmigrantes, lo que representa el 2.4% de la poblacidn. Esto nos coloca en la posicion niUmero
siete del ranking regional. De acuerdo con estos datos el 57.5% son hombres y el 42.5% son
mujeres. El canciller José Valencia menciono, que el pais esta enfrentando una fuerte oleada
de ingreso de extranjeros desde el afio 2001 y esto se debe a que los inmigrantes prefieren

vivir en una economia dolarizada. (EI Comercio , 2018)

Valencia sefialé que se encuentra en marcha un plan de contingencia para enfrentar la llegada

de extranjeros al pais, que se pronostica que cada dia entran 2000 venezolanos al pais. La
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cifra es alarmante, qué segun calculos de la Organizacion de Naciones Unidas (ONU), estima
que hasta diciembre de 2019 en el Ecuador habrd 500.000 migrantes provenientes de
Venezuela. (El Comercio , 2018)

Una persona que se traslada a vivir a otro pais experimenta un enfrentamiento cultural muy
fuerte, en el ambito laboral es muy similar ya que la gente que trabaja en una cultura muy
distinta puede que al realizar actividades en una empresa les pueda parecer extrafias y la
productividad de la empresa podria verse afectada hasta que esta persona se logre adaptar al

medio.

Las empresas ecuatorianas cada vez mas han tomado la decision de incorporar en sus
néminas a extranjeros, especificamente a venezolanos, ya que creen que se pueden
beneficiarse al contratar mano de obra barata, sin embargo, esto en términos de
responsabilidad social es muy grave, las consecuencias van mas alla del impacto social al no
preferir contratar a ecuatorianos y de esta manera aumentar la tasa de desempleo nacional
sino también hacen un dafio a las familias extranjeras ya que podrian verse inmersos en un

caso de explotacion laboral. (Jimenez, 2017)

Estos factores podrian verse como una amenaza, pero si tomamos en cuenta que, si se lleva
un buen proceso de seleccion de personal y un buen manejo de salarios, el incremento de
extranjeros en el pais se veria como una oportunidad para que se incorporen ideas nuevas a

las empresas y que de esta manera aumente su productividad. (Jimenez, 2017)

Otra variable importante de analizar es el empleo y el escenario que estd viviendo nuestro
pais, la tasa de desempleo nacional en el primer semestre de 2018 termind en 4,1% esta tasa
respecto al afio 2017 no es significativa deduciendo que los niveles de desempleo se han
quedado estables en ese periodo. Las tasas de empleo adecuado y subempleo en el primero
semestre de 2018 fueron 38,9% y 19,4% respectivamente y de igual manera se han mantenido
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estables a comparacion del mismo periodo en el 2017. (Ver figura 26). (Vélez & Montoya,
2018)

Indicadores laborales
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Empleo adecuado Subempleo Empleo no pleno

W jun-17 40,1% 20,5% 24,3%
W jun-18 38,9% 19,4% 26,5%

Figura 29. Indicadores Laborales
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), 2018)

Es evidente la necesidad de ejecutar politicas laborales a largo plazo por parte del gobierno
de manera que cambien la estructura del mercado laboral, la decision de la reduccién del
estado conlleva a que la tasa de desempleo incrementara inevitablemente, en ese punto es
necesario el apoyo del sector empresarial, a través de una regulacion estable que, genere
confianzay que fomente la inversion extranjera y nacional convirtiéndose en una oportunidad

que tendrian las empresas para aumentar su productividad.
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Tabla 3.

Oportunidades y amenazas de factores sociales y culturales.
Oportunidades
El 90,78% de las empresas constituidas en el Ecuador son pequefias y medianas empresas,
beneficiando al nicho de mercado que pretende enfocarse la organizacion.
La mayoria son empresas dedicadas a proveer servicios (40.84%) y empresas de comercio
(36.13%) respectivamente.
Amenazas
Incremento en la migracion de extranjeros en el pais puede desencadenar una alta
competencia laboral y disminucion en las plazas de trabajo.
Contratacion de extranjeros con mano obra barata por parte de la competencia puede causar
precios no competitivos y desestabilizar al mercado ecuatoriano. Ademas de explotacion
laboral.

2.1.4. Factores tecnolégicos. Estos factores pueden definirse como los avances técnicos que
pueden tener un impacto importante en el diario vivir de una sociedad. Este sector también
contempla a las instalaciones y personas necesarias para la creacion de nuevos conocimientos
y convertirlos en productos, servicios y materia prima nueva. El rapido crecimiento de estos
factores es un aspecto importante que una empresa debe de tomar en cuenta al momento de
evaluarlos para obtener una ventaja competitiva y generar mayores utilidades. Ante el
evidente desarrollo del &mbito tecnoldgico, la alta direccidén no debe de descuidar el estudio
del ambiente externo para de esta forma identificar nuevas tecnologias que podrian sustituir
a las que utiliza para aumentar la productividad y generar una estrategia sostenible en el
tiempo. (Luna, 2014)

La utilizacion de tecnologia tiene muchas ventajas en una organizacion, por ejemplo, pueden
reducir las barreras de entrada, las cantidades minimas para producir eficientemente e influir
si utilizar una estrategia de tercerizacion al momento de producir, pero también hay que tener
en cuenta que es dificil para las empresas adoptar estos cambios debido al alto costo y a la

disponibilidad de expertos que puedan manejar esta tecnologia. (Cervantes, 2015)
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El desarrollo de nuevas estrategias de posicionamiento para que una empresa pueda
mantenerse en el mercado es cada dia mas innovador y llevan de la mano un fuerte desarrollo
tecnoldgico. Las empresas que no se logran adaptar a esta transformacion digital en el corto
plazo fracasa. Las implementaciones de un buen equipo de sistemas pueden determinar el

beneficio y valor agregado que una organizacion pueda brindar.

Las compafiias que no se adapten a la transformacion digital simplemente quedaran atras y
daran espacio libre a que se posicionen nuevos competidores que si sepan aprovechar estas
oportunidades. La tecnologia avanza cada vez mas rapido y se crean nuevos modelos de
negocio diferente. EI Ecuador poco a poco ha ido comprendiendo que debe de sumergirse en
este campo tecnoldgico para poder salir adelante y ser competitivo en el mercado global,
durante los altimos afios en el pais han ido surgiendo algunas iniciativas para fomentar el
emprendimiento y la innovacion. Podemos ver como se han creado espacios de trabajo
colaborativos (coworking) y ademas la creacion de la alianza para el emprendimiento e
innovacion (AEI) ha ayudado a los empresarios a que generen ideas que sean sustentables en

el tiempo y que se adapten a las nuevas tecnologias que estan surgiendo. (Mérquez, 2018)

Lo que mas preocupa a nuestra situacion es la falta de presupuesto para invertir en tecnologia,
no existe una cantidad especifica que se destine con ese fin y la situacion es ain mas compleja
ya que la inversion que se realiza para adquirir la tecnologia indicada es fuerte. Nuestro pais
se encuentra en una gran desventaja debido a la dependencia de adquisicion de tecnologia de
otros paises, pues nos brindan tecnologia que nosotros carecemos. El incorporar tecnologias
de informacién y comunicacion en las empresas llegan a facilitar con los procesos de
produccion y eficacia con la mano de obra provocando de esta manera reducir costos de

produccién y aumentar la productividad y competitividad de la empresa. (Méarquez, 2018)

El entorno en el que se desenvuelven las empresas les obliga a que continuamente se

renueven e inviertan en nuevas tecnologias con el fin de generar valor al cliente, controlar
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sus costos, ayudar al posicionamiento de la marca con estrategias digitales, entre otras.
Claramente se evidencia una oportunidad que pueden utilizar los ejecutivos de la empresa
para que sepan adaptarse a los nuevos cambios que se avecinan en materia de tecnologia y

ademas puedan transmitir confianza a sus clientes y de esta forma fidelizarlos.

Tabla 4.

Oportunidades y amenazas de factores tecnoldgicos.
Oportunidades
Incorporar tecnologias de informacion y comunicacion pueden facilitar con los procesos
de produccion y eficacia para reducir costos, aumentar la productividad y competitividad
de la empresa.
Son pocas las empresas en el pais que estan incorporando nuevas tecnologias e
incorporando metodologias de transformacion digital. Con la implementacion de estas
herramientas la empresa puede generar valor al cliente.
Amenazas
Dependencia de adquisicién de tecnologia de otros paises, pues nos brindan tecnologia que
el pais carece.
Falta de presupuesto para invertir en tecnologia, no existe una cantidad especifica que se
destine con ese fin y la situacion es ain mas compleja ya que la inversién que se realiza
para adquirir la tecnologia indicada es fuerte.

2.1.5. Factores competitivos. Michael Porter, profesor de la universidad de Harvard en
Estados Unidos, durante algunos afios de investigacion logré demostrar que las empresas
enfrentan una mezcla de cinco fuerzas competitivas. Esta metodologia es una valiosa
herramienta para evaluar de manera ordenada los principales factores competitivos de un
mercado y diagnosticar por ende las oportunidades de una empresa. Esta herramienta no solo

es la que mas se utiliza, sino también es una de las mas faciles de aplicar. (Luna, 2014)

El profesor Michael Porter, en su libro llamado “Las cinco fuerzas competitivas que le dan

forma a la estrategia” menciona que los estrategas obligatoriamente tienen que entender y
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enfrentar a su competencia; pero en la actualidad existen muchas organizaciones que solo se
limitan GUnicamente a estudiar a sus competidores actuales. Por esta razon, Porter establece
que hay maés factores importantes en el andlisis de la competencia. Estos son: los proveedores,

los clientes, los productos sustitutos y los posibles nuevos competidores.

Las caracteristicas de cada fuerza competitiva van a variar en cada industria. Esta herramienta
define que las fuerzas competitivas que perjudican la rentabilidad de un mercado provienen
de la rivalidad entre competidores. (Thompson & Gamble, 2012) Las cinco fuerzas de Porter
incluyen: la rivalidad actual entre competidores, el poder de negociacion de los clientes, el
poder de negociacion de los proveedores, la amenaza de nuevos competidores y la amenaza

de productos sustitutos.

Sin duda alguna las cinco fuerzas de Porter son esenciales en el mundo de los negocios y son
el medio por el cual una empresa puede maximizar sus recursos y superar a su competencia.
El profesor Michael Porter concluye que si una empresa no define su planificacion estratégica
no va a sobrevivir en el mercado de ninguna manera lo que hace concluir que la formulacion
de una estrategia no solamente debe hacerse por supervivencia, sino que es el eje central para

gue una organizacion pueda conseguir todos sus objetivos y metas sofiadas.

2.15.1. Rivalidad actual entre competidores. La fuerza competitiva mas poderosa es
la que trata de alcanzar posicionamiento, ademas de lograr que el comprador prefiera a
nuestra empresa y no a la competencia. Este factor lo representa la competencia por precios,
productos innovadores, calidad de productos, marca, promociones, entre otras. Existen varias
caracteristicas que influyen en esta fuerza competitiva, estas pueden ser las siguientes: la
rivalidad se intensifica mientras el nUmero de competidores aumenta en una industria, la
rivalidad es mas significativa cuando existe un aumento en la demanda, la rivalidad aumenta

cuando el consumidor no le resulta significante el cambiar de marca, entre otras. (Luna, 2014)
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Para muchos estrategas esta fuerza competitiva es la mas importante ya que en esta se
encuentra la capacidad de la empresa para poder construir una ventaja competitiva sobre su
competencia para encontrar el éxito en su mercado. Esta fuerza puede verse refleja en
actividades como disminucion de precios, inversion en publicidad, desarrollo de nuevos
productos, entre otros. Se incrementa la competencia si existen mayor numero de

competidores.

Michael Porter comenta que una competencia de precios puede surgir si los servicios o
productos de la competencia son similares. Por otro lado, si los costos fijos son elevados y
los costos marginales son bajos, la capacidad debe ser expandida en grandes cantidades para
ser eficaz o si un producto es perecible. Sin embargo, la rivalidad puede ser buena e incluso
brindar més rentabilidad cuando cada competidor se enfoca en atender las necesidades de
diferentes segmentos del mercado en lo que hace referencia a precio, servicio, marca y
producto. (Porter, 2008)

Deuston del Ecuador se desenvuelve en un mercado donde existen gran cantidad de empresas
que desarrollan actividades similares en el campo de la gestion empresarial al igual de la
existencia de gran cantidad de personas juridicas dedicadas a la comercializacién de
productos electronicos. Esto genera como consecuencia una disminucién a la hora de captar
nuevos clientes y por ende aumenta la rivalidad entre competidores existentes y produce una
amenaza de tipo alta. Sin embargo, dada la existencia de que la empresa cuenta con dos lineas

de negocio tiene la oportunidad de diversificar sus servicios y expandir sus productos.

Analizando la linea de negocio de productos electrénicos encontramos una amenaza alta al
percatarse que existen algunos proveedores que ademas de ofrecer estos productos a los
distribuidores también lo hacer al consumidor final, produciendo una competencia desleal y
alterando al mercado. La rivalidad actual que presenta la organizacion es bastante dura, pero

sabiendo aprovechar las alianzas estratégicas que se pueden generar con otras empresas y
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asociaciones de trabajadores, Deuston del Ecuador puede proponer un modelo de negocio en

el que genere valor y formule una ventaja competitiva sostenible en el tiempo.

Tabla 5.

Rivalidad actual de competidores.
Alta rivalidad actual entre competidores.

2.15.2. Poder de negociacion de los clientes. Los clientes poseen un poder de
negociacion poderoso cuando se trata al precio, calidad, servicio y otros factores de venta.
Las condiciones para que se genere un alto grado de negociacion pueden ser: si existen muy
pocos clientes que quieran comprar el producto, si los costos de cambiarse de marca son
relativamente bajo y si es que un cliente es de suma importancia para un vendedor. Por esta
razén no es probable que los clientes tengan el mismo poder de negociacién, existen algunos
que pueden ser mas sensibles al precio, a la calidad o al servicio que ofrece nuestra

competencia. (Luna, 2014)

De igual manera como los proveedores, encontramos diversos grupos de clientes con
caracteristicas de negociacion. Por un lado, existen los clientes que son intermediarios y que
adquieren el producto, pero, sin embargo, no son los usuarios finales y luego estan los
usuarios finales que adquieren directamente los productos o servicios. Los clientes que
cumplen la funcién de intermediarios influyen en las decisiones de los usuarios finales, por

esta razon estos adquieren un alto poder de negociacion. (Porte, 2008)

Los clientes tienen un alto grado de negociacidén cuando se encuentran en las siguientes
situaciones: si la industria la conforman muchas pequefias empresas y los compradores son

poco y grandes, cuando los compradores adquieren grandes cantidades de producto, si al
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cambiar de producto resulta ser a un menor costo y cuando los mismos compradores son

capaces de ingresar a la industria. (Porter, 2008)

El poder de negociacién de clientes debe de separarse dependiendo la linea de negocio que
se analice ya que cada uno tiene una perspectiva diferente. El ambito de gestion empresarial
se refiere a que los clientes son personas juridicas, el poder de negociacién cambia ya que la
decision de adquirir un servicio empresarial depende mucho de la alta direccion de la
empresa. En el mercado ecuatoriano existen actualmente una gran cantidad de empresas que
realizan actividades de asesoramiento empresarial por esta razon el poder de negociacion es

alto ya que los clientes pueden elegir entre una variedad de ofertas.

Tabla 6.

Poder de negociacion de clientes.
Alto poder de negociacidn de clientes.

2.15.3. Poder de negociacion de los proveedores. Este andlisis se refiere a como los
proveedores influyen en los términos para la compra, abastecimiento de materias primas,
suministros, mercaderia, entre otros. Esta fuerza incide directamente en las empresas ya que,
si existen pocos proveedores o si incluso solo existiese uno, la empresa tendrd una gran
desventaja pues no podré la libertad de negociar los términos comerciales sino mas bien

tendré que aceptar las condiciones que desee imponer el proveedor. (Torres, 2014)

Cuando existen proveedores que cuentan con un alto grado de negociacion estos causan una
competencia intensa en una industria, y mucho mas cuando hay gran variedad de proveedores
0 si no existen productos sustitutos. Los proveedores podrian obtener mas beneficios si
decidieran trabajar entre ellos y pactar alianzas estratégicas como el control de precios

razonables o mejorar la calidad de sus productos. Si un proveedor no es confiable, muy
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costoso o simplemente no puede abastecer a la organizacién, la empresa puede elegir usar
una estrategia vertical. (David, 2013)

Porter aclara que un proveedor puede volverse poderoso cuando cumple con las siguientes
caracteristicas: se encuentra enfocado con el sector al cual le vende, el proveedor no depende
completamente del sector para generar ingresos, es muy costoso cambiar de proveedor para
las empresas de la industria, si el proveedor ofrece un producto diferenciado, si no existen
productos sustitutos para ofrecer a la industria y si el proveedor puede convertirse en parte

de la industria para competir de manera mas avanzada. (Porter, 2008)

Para poder determinar cual es el poder de negociacion que tiene un proveedor en un mercado
primero de debe de establecer qué tipo de proveedor es el que transacciona con la empresa.
Asi que el primer paso seria ver cuales proveedores son los que suministran los recursos mas
importantes, ya que de haber algin inconveniente con estas empresas pondria en riesgo el

desarrollo productivo de una organizacion. (Thompson & Gamble, 2012)

En el mercado ecuatoriano existen una cantidad grande de empresas cuyo giro de negocio es
la asesoria empresarial y la distribucion de equipos electrénicos, esta es la razon por la cual
el poder de negociacion de proveedores no es alto, estas empresas deben de establecer
estrategias efectivas que les ayuden a luchar y mantenerse en el mercado. Para los
proveedores generar una guerra de precios entre ellos podria causar una competencia desleal

y ademas generaria muchas perdidas de clientes que les compran suministros o equipos.

Tabla 7.

Poder de negociacion de proveedores.
Bajo poder de negociacion de proveedores
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2.1.5.4. Amenaza de nuevos competidores. Esta fuerza hace referencia al ingreso de
nuevos competidores con mayores capacidades productivas 0 mayores recursos que pueden
Ilegar a representar una alta amenaza competitiva. El riesgo del ingreso cambia a medida en

que incrementan o disminuyen las barreras de entrada en ese mercado. (Luna, 2014)

La amenaza de nuevos competidores implica en que nuevas empresas entrantes de una
industria puedan introducir nuevos modelos de negocio y ganar rapidamente una cuota en el
mercado, esto provoca que la rentabilidad del sector se vea limitada. Porter propone que, si
esta fuerza es elevada, la empresa opte por una estrategia en donde los precios sean bajos o

por otro lado se aumente la inversién con el proposito de ahuyentar a estos nuevos entrantes.

El hecho de que surja una nueva empresa en la industria depende de dos factores: la reaccion
esperada de las empresas de esa industria y de las barreras de entrada. Algunos ejemplos de
barreras de entrada que existen son: economias de escala, ventajas en costos de las empresas
existentes debido a la experiencia y por la curva de aprendizaje. Que exista un alto requisito
de capital y preferencia por marcay lealtad son otros de los ejemplos de barreras que pueden
existir en una industria y que dificultarian a una nueva empresa a posicionarse en el mercado.
(Thompson & Gamble, 2012)

En la actualidad para el mercado ecuatoriano, constituir una nueva empresa que tenga el
mismo objeto social y giro de negocio que tiene Deuston del Ecuador es complicado ya que
la legislacion ecuatoriana prohibid en la ley de compafiias que las nuevas empresas que se
constituyan tengas mas de un objeto social, beneficio que tiene la empresa ya que al ser
constituida en el afio 2009 no le afecto estas nuevas imposiciones y logro anexar un objeto
social muy amplio en sus estatutos sociales. Sin embargo, cada vez mas existen empresas
gue se constituyen con el objeto de realizar asesoria en gestion empresarial convirtiéndose

en una alta amenaza para Deuston ya que su giro principal es el asesoramiento a empresas.
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Tabla 8.

Amenaza de nuevos competidores.
Alta amenaza de nuevos competidores

2.155. Amenaza de productos sustitutos. Podemos calificar a los productos sustitutos
como aquellos que pueden satisfacer una misma necesidad y que pueden ser consumidos en
lugar de otros. La existencia de este tipo de productos representa una amenaza muy alta y
puede generar consecuencias graves para una empresa como por ejemplo la pérdida de
ingresos. El que existan estos tipos de productos obliga a que el cliente compare calidad,
desempefio, servicio, precio, entre otros. Esto llega a motivar a la empresa a generar esfuerzos
para convencer a sus clientes de que sus productos contienen mejores atributos que los
sustitutos. (Luna, 2014)

El que existan productos sustitos hace que las empresas de la industria ajusten
constantemente su precio para que los compradores no se vean atraidos de adquirir productos
sustitutos. Como consecuencia se evidenciaria una competencia intensa entre rivales y la
rentabilidad se veria limitada. Porter menciona que de existir una alta amenaza de un
producto sustituto las empresas deben de dirigir sus esfuerzos en mantenerse alejados de

estos productos y esforzarse en generar fidelidad con sus compradores. (Porter, 2008)

Los negocios deben de estar cada dia mas informados y actualizados, esto quiere decir que
una empresa debe de brindar calidad, tecnologia, pero lo mas importante innovacion, esta
ultima cualidad es la mas importante y que todo negocio debe de tenerlo para enfrentar

exitosamente a su competencia.
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Analizando el giro de negocio que posee la empresa podemos darnos cuenta de que no existen
productos sustitutos en el mercado que se encuentra la organizacion, esto se convierte en una

baja amenaza para Deuston.

Tabla 9.

Amenaza de productos sustitutos.
Baja amenaza de productos sustitutos.

2.2 Matriz de evaluacién de factores externos (EFE)

La matriz de evaluacion de factores externos es una herramienta que permite que se resuman
y se evalué toda la informacion recolectada en los aspectos econdémicos, sociales, culturales,
demogréficos, politicos, legales y tecnoldgicos. Ademas de evaluar el analisis de los factores
competitivos que afectan a la industria que se desenvuelve una empresa. Para la realizacion
de la matriz se debe de asignar una ponderacion y calificacién en base a como la industria y
la empresa responden a estas variables.

La principal meta de la matriz es determinar como responde la organizacion ante las
oportunidades y amenazas y verificar si es adecuada o no. Un resultado promedio ponderado
de 4.0 establece que la compariia se desenvuelve excelente, mientras que una calificacién de
1.0 muestra que las estrategias de la empresa no responden a las oportunidades que se le
presentan y que tiene problemas en evitar las amenazas. A continuacién, se muestra su

aplicacion en la empresa Deuston del Ecuador. (David, 2013)

Como primer paso se determinaron los factores externos que se convirtieron en
oportunidades y amenazas para la empresa, a continuacion se asigna un peso en relacion a

cuan importante es este factor, este se encuentra entre 0.0 (sin importancia) y 1.0 (muy
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importante) La suma de todos los factores debe de ser igual a 1.0, después se calificd en una
escala de 1 a 4 cada factor indicando la eficacia con la que responden las estrategias actuales
de la empresa, donde: 4. respuesta excelente, 3: respuesta por arriba del promedio, 2:
respuesta de nivel promedio y 1: respuesta deficiente. Esto quiere decir que las calificaciones
se basan en la eficacia de las estrategias internas que ha implementado la empresa, mientras
que las ponderaciones se basan en el sector. Los datos de la columna cinco se obtienen

multiplicando los valores de la columna tres y cuatro para obtener un valor ponderado.

En la ultima columna colocamos el area clave que va a ser responsable en atender las
oportunidades o0 amenazas resultantes. El valor ponderado total promedio es de 2.28, esto
significa que si los valores se encuentran entre valores menores que 2.5 la empresa no esta
siendo eficaz en la aplicacion de sus estrategias actuales, un valor mayor a 2.5 significara
todo lo contrario. (Torres, 2014) (Ver tabla 10)

La compafiia podria mejor considerablemente si se saben aprovechar las oportunidades y
evite las amenazas mejor que el promedio. Existen varios puntos en los que las estrategias
que la empresa esta implementando actualmente deben ser mejoradas. Entre las
oportunidades que la empresa esta aprovechando es la gestion para aplicacion de un crédito
entregado por organismos publicos que le ayudaran a invertir en el desarrollo de nuevos
productos y servicios; otra oportunidad que se aprovecha es que en la industria en donde

compite la empresa no existen productos sustitutos.

Por otro lado, las oportunidades que no estan siendo aprovechadas de manera adecuada son
entre otras que existen muchas empresas gque tienen inconvenientes con entes de control y
debido a una inexperta gestion comercial interna no se ha aprovechado en contactar a estas

empresas para que se convertian en futuros clientes.
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Por otro lado, las amenazas que ha logrado evitar Deuston del Ecuador es el alto poder de
negociacion con los clientes ya que una ventaja competitiva que existe en la empresa es que
el tiempo con el que se puede solventar los inconvenientes en los entes de control del cliente
es sumamente bajo dada la experiencia en el area societaria y tributaria del equipo de trabajo.
Sin embargo, la caida de los precios si ha generado una disminucion en las ventas y ha

dificultado la recuperacion de la cartera.
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Tabla 10.

Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Factores internos clave Pesoo  Calificacion Valor Area clave
pondera ponderado para
cion resultados
Oportunidades

Entidades  financieras publicas 0.08 4 0.32 Contabilidad

entregaran fondos para créditos y Finanzas

El crecimiento econoémico esta 0.05 2 0.10 Direccion

empujado por el sector no petrolero. General

Disminucion de las tasas de interés 0.08 4 0.32 Contabilidad

para los créditos de consumo Yy y Finanzas

productivos.

El 90,78% son pequefias y medianas = 0.05 2 0.10 Direccion

empresas. General

Existe gran cantidad de empresas con 0.05 2 0.10 Comercial y

irregularidades en entes de control Marketing

Bajo poder de negociacion de 0.05 2 0.10 Comercial y

proveedores Marketing

Baja amenaza de productos sustitutos. = 0.10 5 0.10 Direccion
General

Amenazas

Gobierno analiza un alza de carga 0.08 2 0.16 Direccién

tributaria. General

Caida de precios desencadena un 0.10 1 0.10 Comercial y

efecto perjudicial en las ventas. Marketing

Disminucién del PIB provoca que las 0.06 3 0.18 Direccion

empresas reduzcan sus ingresos. General

Alta rivalidad actual entre  0.10 2 0.20 Direccién

competidores. General

Alta amenaza de nuevos competidores = 0.10 2 0.20 Direccién
General

Alto poder de negociaciéon de clientes.  0.10 3 0.30 Comercial y
Marketing

Suma: Suma: 2.28
1.00
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2.3 Andlisis Interno

El andlisis interno de una empresa se enfoca en la ventaja competitiva que presenta frente a
sus competidores, una de las claves principales para generar esta ventaja es la creacion de
valor y esta resulta de la combinacion de recursos, capacidades y competencias que se han
ido generando y utilizando a lo largo del tiempo. Las organizaciones estan en constante
bldsqueda para encontrar personas con la capacidad de pensamiento critico, toma de buenas
decisiones para que realicen un buen uso de los recursos. La utilizacion adecuada de los
recursos afectara directamente a la competitividad estratégica de la compafiia. (Hitt, Duane,
& Hoskisson, 2015)

Para los profesores Davidson y Miachael Hitt el analisis interno se debe de realizar a través
de un estudio de los recursos y capacidades centrales de la empresa. Por esta razon se

analizaran estas variables dentro de la empresa Deuston del Ecuador.

2.3.1. Recursos. Un andlisis estratégico de los recursos tangibles puede resultar ser facil ya
que su identificacién es sencilla, sin embargo, para su correcta valoracion se podria
relacionarlos con dos preguntas clave: ;Qué oportunidades existen para economizar el uso
de los recursos financieros, inventarios y activos fijos? Esto quiere decir que la empresa
utilizara menos recursos tangibles para obtener el mismo nivel de negocio. Otra pregunta que
puede lograr un eficaz analisis es ¢ Cuales son las posibilidades de emplear activos existentes
en usos mas rentables? o lo que puede traducirse a usar los recursos existentes para maximizar

el volumen de su actividad. (Pedros, 2005)

Es importante poder distinguir entre recursos y capacidades. Por un lado, los recursos son los

activos productivos que tiene una organizacién, mientras que las capacidades son lo que la
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empresa puede lograr hacer. Los recursos de forma individual no pueden generar una ventaja
competitiva, estos deben de trabajar juntos para poder crear una capacidad organizativa.
Hacer un inventario de todos los recursos que tiene una empresa puede resultar complicado,
muchas empresas no cuentan con un documento que detalle los recursos que posee ni mucho

menos estan integrados en los sistemas de informacion gerencial. (Grant R. , 2010)

La mayoria de las organizaciones solo se limita a presentar sus balances financieros sin
considerar todos los recursos que integran las organizaciones. Se pueden destacar tres tipos
principales de recursos: tangibles, intangibles y humanos. (Grant R. , 2010)

{4
4 . ~

TANGIBLES INTANGIBLES

Figura 30. Los vinculos entre recursos y ventaja competitiva.

2.3.1.1. Tangibles. Los recursos tangibles son los més féciles de identificar y evaluar, a estos
se los divide en dos tipos de recursos tangibles, los financieros y los fisicos. Estos recursos
estan presentes al momento de presentar los balances de una empresa. (Grant R. , 2010)
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e Financieros.

De acuerdo con Hitt los recursos financieros pueden considerarse como la capacidad que
tiene una empresa para endeudarse y generar fondos internos. Sin embargo, su colega Hasan
Dinger expone que los recursos financieros son aquellos de los cuales se obtienen los fondos
necesarios para realizar inversiones y capital de trabajo para sus actividades diarias. Para
obtener estos recursos, la empresa puede solicitarlos a través de tres maneras diferentes:
Mercado de capitales, accionistas 0 socios y instituciones financieras. (Dinger, Hacioglu, y
Beyaztas, 2015)

En lo que respecta a los recursos financieros encontramos al activo, caja disponible y ademas
la capacidad de endeudamiento de la empresa. Deuston del Ecuador comenz6 de nuevo con
sus operaciones en el segundo semestre del afio 2016 y la mayor fuente de recursos
financieros la obtuvo por medio de la inyeccion de capital por parte de sus accionistas,
quienes aportaron con capital de trabajo para el desarrollo de sus actividades con alrededor

de $5.000, incluyendo muebles de oficina y equipos de computacion.

A lo largo del afio 2018 la empresa crecié como se lo habia pronosticado y paso de ser una
microempresa a ser una pequefia empresa, esto quiere decir que sobrepaso los $100.000
dolares de ingresos durante ese afio. Esta situacion claramente puede convertirse en una
fortaleza ya que podria aprovechar la adquisicién mas facil de un crédito con una entidad
financiera y de esta manera inyectar liquidez a la empresa e invertir en proyectos mas

grandes.

Otro aspecto que se debe analizar en los recursos financieros es el flujo de efectivo que
ingresa a la empresa por motivo de anticipos de clientes. Este recurso lo utiliza como capital
de trabajo para solventar sus necesidades a corto plazo que son principalmente para pagar

remuneraciones a sus colaboradores, pago de arriendo, servicios basicos, mantenimiento de
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la oficina, suministros de oficina y actividades propias de su giro de negocio. Todos estos
gastos se convierten en un costo fijo para la empresa y que deben ser solventados mes a mes.
Esto representa claramente una debilidad ya que al no existir un ingreso fijo la empresa no
podria responder a sus obligaciones financieras y dejaria de realizar sus actividades

operativas.

Por otro lago hoy en dia Deuston del Ecuador S.A no mantiene ninguna deuda con
instituciones financieras ni tampoco se encuentra en el mercado de valores. La Unica
obligacion financiera que mantiene la empresa estd en los socios y sus proveedores. Sin
embargo, la empresa durante el Gltimo afio establecid politicas para realizar ventas a crédito
a sus clientes, esto genero una buena aceptacién, pero ha resultado complicado el cobro. Si
la empresa no implementa politicas de cobro se convierte en una debilidad y a largo plazo

las cuentas por cobrar podran aumentar significativamente.

Tabla 11.

Fortalezas y debilidad recursos financieros

Fortalezas

No existen obligaciones con instituciones financieras

Ingresos anuales mayores a $100.000 ddlares, requisito para adquisicion de préstamo.
Debilidad

La empresa no cuenta con liquidez

No existe politica de recuperacion de cartera para clientes con ventas a crédito.

e Fisicos.

Los recursos fisicos son aquellos que son necesarios y se usan para el funcionamiento de una
empresa. Entre algunos ejemplos encontramos el equipamiento de la empresa, sofisticacion
de la planta, ubicacion, inventario de productos, entre otros. Estos se usan en las operaciones

diarias de la organizacion y también se caracterizan por ocupar un lugar fisico. Para las
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empresas de servicios, los recursos fisicos facilitan la entrega del servicio mediante

herramientas que son necesarias y conforman el lugar del trabajo. (Schofield. 2016)

Cabe destacar que Deuston es una empresa de comercializacion y servicios por ende no se
ve necesitada de maquinaria para cumplir con su ciclo productivo. En adquisicion de equipos
modernos se menciona que durante el afio 2018 se realizd un cambio de equipos de
computacion a todo el personal ademas de una remodelacién a sus instalaciones ya que la

empresa sufrio un cambio de domicilio.

La ubicacion de la empresa es favorable para el desarrollo de negocios en la ciudad de Quito
ya que Deuston esta ubicada en el sector de Ifiaquito, barrio que se destaca por su facil
movilizacion y cercania a las principales entidades comerciales de la capital, esto evidencia
una fortaleza para la empresa, sin embargo, las instalaciones no son propias y Deuston cada
mes debe de desembolsar un valor por canon de arrendamiento, convirtiéndose en un costo

fijo que debe solventar la empresa.

Tabla 12.

Fortalezas y debilidades de recursos fisicos

Fortaleza

La ubicacién de la empresa es favorable para el desarrollo de negocios en la ciudad de Quito.
Necesidad de pocos recursos fisicos.

Debilidad

Las instalaciones no son propias y la empresa cada mes debe de desembolsar un valor por canon
de arrendamiento

2.3.1.2. Intangibles. En los recursos intangibles se destacan aquellos que permanecen en su
mayoria invisibles, muchas veces los recursos intangibles son mas valiosos que los recursos

tangibles. Las marcas registradas son un tipo de activo de reputacion y su valor se encuentra
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en la confianza que inculcan a los clientes. Aqui encontramos a la implementacién de

tecnologia, marcas, cultura organizacional.

e Tecnologia.

Segun Pearson los recursos tecnoldgicos son la propiedad intelectual, disefios, texto, musica,
videos; también puede considerarse las habilidades y experiencia, asi como las licencias de
software, patentes y derechos de autos. (Pearson, 2010)

Este recurso intangible integra una parte muy importante en la empresa, en los Gltimos meses
Deuston del Ecuador ha invertido en la adquisicion de una herramienta contable online que
le permite gestionar a cualquier momento, en cualquier lugar la parte financiera de la
empresa, ademas la creacion de la firma electronica con el servicio de rentas internas le
permitid en el 2018 la emisién de facturacion electronica, esto ayudo a que el area contable

automatice sus procesos y ayude al control de documentos tanto para proveedores y clientes.

La transformacion tecnoldgica es una fortaleza para Deuston ya que sus colaboradores
buscan estar siempre a la vanguardia y transmiten ideas para la implementacién de nuevas
tecnologias de informacion y comunicacion que brinden valor agregado a sus grupos de
interés. El area de sistemas desarrollo una pagina web para generar un nuevo canal de
informacién para los clientes y ademas la creacion de casillas de correo electrénico
corporativo para cada uno de sus colaborares brindando asi que la informacién enviada y

recibida no se pierda y se mantenga segura.
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Tabla 13.

Fortalezas y debilidades de recursos tecnoldgicos

Fortaleza
Implementacidn de facturacién electrénica y sistema contable online
Desarrollo de pagina web y casillas de correo corporativo para colaboradores

e Marca.

Como marca podemos definirla como el conjunto de atributos que logran identificar a un
producto y servicio para diferenciarlo de su competencia. Ademas, esta puede lograr un valor
competitivo en la gestion comercial de la empresa. La presencia de la marca debe de
encontrarse en todas las actividades comerciales que realice la empresa. (Cardona, 2011)

Deuston durante el dltimo periodo ha realizado sus actividades operativas mediante
referencias empresariales de clientes, esto representa una debilidad ya que la empresa no
cuenta con una planificacion de marketing ni una estrategia de posicionamiento para poder

atraer mas clientes.

Tabla 14.

Fortalezas y debilidades de marca

Debilidad
No existe planificacién de marketing
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e Cultura organizacional.

La cultura organizacional se refiere al conjunto de comportamientos, creencias, valores y
habitos que tiene una empresa. Ya que las empresas son conformadas por personas, la cultura
organizacional esta compuesta por los diferentes valores individuales que hacen un todo. El
principal objetivo de la cultura organizacional es controlar el modo en que las personas

interactUan entre ellas para relacionarse.

La cultura de una empresa conforma la base del desempefio empresarial, es por esta razén
que su identificacién, medicion y evaluacion resulta importante a la hora de gerenciar y lograr
los objetivos de manera apropiada. A lo largo de los afios se ha logrado demostrar que la
cultura organizacional esta altamente relacionada con el desempefio laboral. Ya que el
desempefio de una persona esté ligado al conocimiento de la cultura organizacional por esa
razdn es importante colocar un gran esfuerzo en informar a cada trabajador de la cultura, esto
desencadenara que el desempefio laboral sea capaz de generar un Optimo nivel de
productividad y genere mayores niveles de rentabilidad. (Aular, 2018)

Deuston del Ecuador esta conformado por un equipo de trabajo que va mas alla de una
relacion laboral ya que se trata de una empresa familiar, esto le ha permitido generar una
fuerte cultura organizacional durante los Gltimos afios. Esta cultura se ha ido informando a
los colaboradores externos que se han ido uniendo al equipo de trabajo de la empresa, esto
convierte en una fortaleza la Deuston ya que ademas de tener habitos y comportamientos
positivos también ha generado que todos sus trabajadores desarrollen empoderamiento y

puedan tener poder de decision en sus actividades diarias.
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Tabla 15.

Fortalezas y debilidades de cultura organizacional

Fortaleza
Fuerte cultura organizacional.

2.3.1.3. Humanos. Se refieren a la experiencia y esfuerzo generado por parte de los
empleados. De igual manera que los recursos intangibles estos recursos no son reflejados en
el balance de la empresa por la sencilla razon que la empresa no es propietaria de sus
empleados. La razon para incluir a estos recursos como importantes es por su estabilidad y
aporte obligatorio a la operacion de una organizacion. Sin recursos humanos la empresa no

podria poner en marcha su modelo de negocio. (Grant R. , 2010)

La contribucion del capital humano de la empresa es dificil de valorar, sin embargo, el
desarrollo de un sistema por competencias es apropiado para superar este inconveniente. La
definicion de perfiles para un cargo especifico ha logrado que se pueda evaluar el
cumplimiento de dichos perfiles, de esta forma se puede estructurar procesos de capacitacion

y formacidn haciendo que los colaboradores adquieran nuevas habilidades. (Cardona, 2011)

Deuston al ser una empresa familiar y una pequefia empresa no posee de un equipo de trabajo
extenso, esto le facilita al momento de tomar decisiones ya que la piramide jerarquica es muy
pequefia, esto le genera una alta capacidad de comunicacion lo que se convierte claramente

en una fortaleza.

Sin embargo, el crecimiento evidente de la empresa en temas comerciales hace que la gestion
del talento humano llega a ser una debilidad, ya que la capacidad operativa se desestabiliza
y la carga laboral se incrementa de forma significativa, por esta razon es recomendable que

la organizacion tenga una planificacion para reclutamiento y seleccion de personal que sea
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adecuado para que las personas que se integren a la empresa cumplan con el perfil que se

esta buscando.

Tabla 16.

Fortalezas y debilidades de recursos humanos

Fortaleza

Fuerte capacidad de comunicacion.

Debilidad

No existe un proceso para reclutamiento y seleccion de personal.

2.3.2. Capacidades. Cuando se combinan los recursos tangibles e intangibles de una empresa
surgen las capacidades, también se crean a través de intercambiar los conocimientos entre los
recursos humanos de la empresa. Estas capacidades se utilizan para desempefiar las
operaciones necesarias para ofrecer sus servicios y productos a los clientes con el objetivo

de generar valor para ellos. (Hitt, 2015)

Grant manifiesta que la capacidad organizativa es la capacidad en la que una empresa utiliza
sus recursos para obtener un resultado final. Los recursos por si solos no pueden generar
valor, para ello es necesario que vayan acompariados de las capacidades y asi produzcan una
ventaja competitiva. Las capacidades organizativas pueden determinarse a partir de dos tipos
de andlisis, el primero consta de identificarlas a partir de una cadena de valor y la segunda es
identificar las capacidades de la empresa de acuerdo con las principales areas funcionales.
En el caso de Deuston del Ecuador se realizara un andlisis de sus areas funcionales para de

esta manera encontrar sus capacidades.

La estructura organizacional de la empresa cuenta con cuatro areas: direccion comercial,

contabilidad y finanzas, recursos humanos y el area de sistemas. Cada area tiene un equipo
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de trabajo que no sobrepasan las dos personas ya que la capacidad operativa ain no requiere

la contratacion de més colaboradores.

A continuacion, se detallan cada uno de los departamentos mencionados.

e Departamento contable y financiero

Este departamento se encarga principalmente de gestionar la parte financiera y contable de
la empresa. La directora de este departamento es la Sra. Mayra Feijé que a través de su
experiencia se encarga del control contable de las operaciones diarias que desarrolla Deuston.
Ademas, se encarga de actividades esenciales como la planificacion de recursos, el
asesoramiento respecto a que tan viable son las posibles operaciones que se pretenden realizar

y la toma de decisiones para el correcto financiamiento de la organizacion.

Esta area ha desarrollado muy bien sus capacidades ya que la mayoria de las tareas las realiza
a tiempo y brinda informacion contable a cualquier momento. La actualizacidn de las cuentas
por cobrar se las hace diariamente lo que permite analizar la cartera de clientes por parte del
area comercial quien inicia una gestion de cobro. Por otro lado, el area contable ha logrado
Ilevar un control sobre la liquidez de la empresa, lo que le ha ayudado a evitar sobregiros con

el banco y pagar a tiempo a sus proveedores.

Tabla 17.

Fortalezas y debilidades departamento contabilidad y finanzas
Fortaleza
Actualizacion diaria de la informacion contable.
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e Departamento comercial

La tarea principal del departamento comercial es gestionar un eficiente desarrollo del nivel
de ventas de la empresa y ademas de fidelizar a los clientes. Este departamento est4 también
asociado a las actividades de marketing y publicidad que tiene la empresa. A cargo de esta
direccidn se encuentra la Sra. Laura Bonilla quien cuenta con aproximadamente diez afios de
experiencia en el area comercial y que se desempefia en procesos de ventas, mercadeo, redes

de contacto y control a proveedores.

En los ultimos afios la cartera de clientes de Deuston del Ecuador ha crecido
significativamente. Uno de los inconvenientes por los que atraviesa la empresa es la
dificultad que tiene el area comercial por realizar una gestion de cobro oportuno. La mayoria
de los clientes realizan un pago de anticipo por los servicios prestados, sin embargo, cuando
ya se concluye la prestacion de servicios, la mayoria de ellos no cancelan sus valores

adeudados excusandose de no tener liquidez.

Por otra parte, el area comercial ha logrado establecer buenas relaciones de confianza con
sus clientes, por lo que tanto ellos como la empresa se ven beneficiados con este tipo de

relacién ya que el objetivo de la empresa es generar alianzas estratégicas a largo plazo.

Tabla 18.

Fortalezas y debilidades departamento comercial

Fortaleza
Estrecha relacion con clientes y alianzas estratégicas a largo plazo

Debilidad
Gestion de cobro ineficaz
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e Departamento recursos humanos

Este departamento esta conformado Unicamente por una persona que es la Ing. Cristina Feijo,
esta persona se ha capacitado durante aproximadamente quince afios en el area de talento y
desarrollo humano, ademas de contar con una certificacion en coaching empresarial. Esto le
ha permitido desarrollar habilidades para formar equipos de trabajo efectivos que se
apalanguen en el cumplimiento de objetivos estratégicos en la organizacion. Otras de sus
actividades son establecer modelos de comisiones justas para la fuerza de ventas con la que

cuenta Deuston.

Consecuencia del crecimiento de la empresa, el departamento de recursos humanos no ha
puesto atencion en realizar un plan de capacitacién anual donde programe las actividades que
van a realizar los colaboradores para que sigan su formacion profesional. Ademas de no

existir un plan claro de compensaciones para su fuerza de ventas.

Tabla 19.

Fortalezas y debilidades departamento recursos humanos

Debilidad
No existe plan de capacitacion anual
Programa de compensaciones para fuerza de ventas inexistente

e Departamento de sistemas

Este departamento se encarga principalmente del correcto funcionamiento de los equipos
tecnoldgicos tanto en hardware como software, ademas de la implementacion de sistemas
que ayuden al desarrollo de las actividades de la empresa. Un ejemplo es la implementacién

de un sistema contable dinamico que permite a los colaboradores contar en todo momento
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con la informacion financiera en tiempo real. De este departamento esta a cargo el Sr.
Santiago Feijd, ingeniero en sistemas, quien se desempefia en estas actividades diariamente.

El &rea de sistemas ha manejado positivamente la actualizacion de la informacion y ademas
la realizacion de un mantenimiento oportuno de los equipos informéaticos. Una de las
herramientas que han logrado implementar ha sido la instalacion de una central telefonica a
través de la tecnologia IP. Esto le ha permitido a Deuston que cada colaborador tenga una
extension telefonica para que pueda comunicarse ademas de la colocacion de un sistema de

seguridad electronica para la empresa.

Tabla 20.

Fortalezas y debilidades de capacidades.

Fortaleza
Implementacion de sistema de seguridad electronica
Instalacion de central telefonica a través de tecnologia IP

2.4 Matriz de evaluacién de factores internos (EFI)

La matriz de evaluacion de factores internos (EFI) es una sintesis dentro del proceso de
auditoria interna de la administracion estratégica. Esta herramienta facilita para la
formulacién de estrategias, resume y evalla las fortalezas y debilidades mas importantes.
(David, 2013)

La herramienta de evaluacion de factores internos (EFI) hace referencia al analisis de las
fortalezas y debilidades que tiene la empresa partiendo de la definicion de sus recursos y
capacidades. La elaboracion de esta matriz es semejante a la matriz de factores externos (EFI)

que se abordo anteriormente. Para su elaboracion se realizo lo siguiente.
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Se definieron las areas funcionales clave de la organizacion, para definir cuales son los
recursos y capacidades con los que cuenta la empresa, a partir de aqui se determinan sus
fortalezas y debilidades. Se asigno un peso o ponderacién a cada factor. Esta ponderacion va

de 0.0 (sin importancia) a 1.0 (muy importante).

El valor asignado a cada factor determina la importancia relativa de este para que sea exitoso
en el mercado que se desenvuelve la empresa. La sumatoria de todos los valores debe ser
igual a 1.0. Se califica a cada factor clave en una escala entre uno y cuatro para indicar: 4:
fortaleza mayor, 3: fortaleza menor, 2: debilidad menor y 1: debilidad mayor. Las
calificaciones se basan en la empresa, mientras que los valores de la ponderacion se basan en
el mercado. Los datos de la columna 5 se obtienen multiplicando los valores de la columna

tres con los valores de la columna cuatro para tener un valor ponderado. (Torres, 2014)

El valor ponderado total promedio es 2.31. un valor superior a 2.5 y cercano a 4.0 indica una
posicion interna sélida, mientras que un valor menor a 2.5 y cercano a 1.0 indica una posicion
interna debil. De acuerdo con los resultados de la matriz de evaluacion de factores internos
(EFI) se destaca que la empresa Deuston del Ecuador S.A. mantiene una posicion interna

medianamente débil. (Ver tabla 21)

Como se puede observar la estrecha relacion con clientes, alianzas estratégicas a largo plazo,
la fuerte capacidad de comunicacion y la necesidad de pocos recursos han representado
importantes fortalezas que le han permitido desarrollarse durante los Gltimos afios. Por otra
parte, los principales factores que representan debilidades y que la empresa puede mejorar es
la falta de liquidez, la inexistencia de un plan de marketing y la gestion de cobro ineficaz.
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Tabla 21.

Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Factores internos clave

No existen obligaciones con
instituciones financieras

Estrecha relacion con clientes
y alianzas estratégicas a largo
plazo

Necesidad de pocos recursos
fisicos.

Fuerte capacidad de
comunicacion.
Implementacion de

facturacion electronica vy
sistema contable online

La empresa no cuenta con
liquidez

No existe planificacién de
marketing

Gestion de cobro ineficaz

No existe un proceso para
reclutamiento y seleccion de
personal.

No existe
capacitacion anual
Programa de compensaciones
para fuerza de ventas
inexistente

plan de

Peso o Calificacién
ponderacion
Fortalezas
0.10 4
0.12 4
0.11 3
0.08 3
0.05 3
Debilidades

0.13 1
0.12 1
0.12 1
0.05 2
0.05 2
0.07 2
Suma: 1.00
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Valor

ponderado

0.40

0.48

0.33

0.24

0.15

0.13
0.12
0.12

0.10

0.10

0.14

Suma: 2.31

Area clave
para
resultados

Contabilidad vy
Finanzas

Direccién
Comercial

Contabilidad vy
Finanzas

Gestién Talento
Humano
Contabilidad vy
Finanzas

Direccion
General

Gestion
Comercial
Direccion
Comercial
Gestién del
talento humano

Gestién del
talento humano
Gestion talento
humano



3 CAPITULO Ill: FORMULACION DEL PLAN ESTRATEGICO

3.1 Misién

Establecer una mision se define a describir el propésito y el negocio actual de una
organizacion, establecer quiénes somos, que somos y qué hacemos aqui. Por lo general las
declaraciones de mision en los informes anuales y sitios de web de las empresas suelen ser
breves pero concisos. La elaboracion de una mision suele estar relacionada con la identidad
de una empresa y para que este bien planteada debe de contener un lenguaje facil de
comprender para comunicar de manera correcta la razon de ser de la empresa a los grupos de
interés. Lo recomendable es que la mision de una compafiia sea lo bastante concisa como
para poder comunicar: los productos y servicios que brinda, explicar los grupos de clientes o
mercado al que quiere enfocarse, agradar a los clientes y establecer su propia identidad.
(Thompson & Gamble, 2012)

La mision va a ser la que nos ayude a que los colaboradores de una empresa se empoderen
por alcanzar y cumplir con la vision. Por lo general se revisa periédicamente y no existe un
tiempo especifico para su revisién, sin embargo, las empresas suelen revisarla luego de
periodos largos, como por ejemplo cada diez afios, pero se puede revisarla cuando se

considere necesario. (Torres, 2014)

Deuston del Ecuador desde que cambio de socios nunca reviso la mision de la empresa, sin
embargo para el desarrollo de este plan estratégico se propone la siguiente declaracion como
su mision: “Brindar soluciones integrales orientadas a la asesoria en gestion empresarial,
coworking y capacitacion, siendo aliados estratégicos de nuestros clientes en la
implementacion de herramientas que permitan desarrollar negocios exitosos y sustentables
en el tiempo, respaldados por profesionales altamente competentes y con reconocida

experiencia”
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3.2 Vision

Establecer la vision de una organizacion hace referencia al rumbo que tomara en el largo
plazo la compafiia, esta vision estratégica determina las aspiraciones de los altos directivos
respondiendo a una interrogante ;A donde vamos? Es de este modo que establecer una vision
determina el camino que una compafiia va a seguir durante los préximos periodos, ademas
contribuye a canalizar los esfuerzos del personal en una direccion comin. (Thompson &
Gamble, 2012)

Para gque una vision sea de ayuda para los directivos, esta debe de contener lo que esta quiere
que sea la organizacion y proporcionar a la alta gerencia un punto de partida para tomar
decisiones estratégicas y encaminar a la organizacion para el futuro. De igual manera que la
mision, la vision se revisa periédicamente y deberia de hacer al mismo tiempo ya que las dos

hacen referencia a la definicion del giro de negocio. (Torres, 2014)

Asi como la empresa no hizo una revision de su mision, Deuston del Ecuador tampoco
establecid su vision con la nueva directiva. Por esta razon se propone que la declaracion de
vision sea la siguiente: “En el 2023 ser la mejor empresa que brinde servicios integrales de
gestién empresarial, a través de metodologias que se adapten a las necesidades de las
organizaciones y que guien a los ejecutivos a crear grandes empresas, donde nuestros

profesionales hacen la diferencia todos los dias”

3.3 Principios y Valores

Los principios y valores de una organizacion se determinan como las creencias, costumbres,
caracteristicas conductuales que la alta gerencia define para el cumplimiento de su vision y
mision. Los valores se relacionan con varios factores como la ética, el servicio al cliente, la

calidad, responsabilidad social, entre otros. Muchas empresas redactan sus principios y

77



valores con el fin de reflejar la conducta de sus colaboradores y en la conduccién de las

operaciones de la compafiia.

Algunas organizaciones amalgaman la vision, mision y valores en un solo documento y lo
circulan a todos los miembros de la empresa e inclusive lo colocan en su sitio web para que
no solo los colaboradores la vean sino también que grupos de interés puedan leerlo. En
empresas nuevas es recomendable que la alta direccion establezca estos principios y valores
para que luego hagan circular un borrador entre directivos y empleados para su analisis y

posible modificacion. (Thompson & Gamble, 2012)

Deuston del Ecuador en junta general ordinaria de socios estableci6 sus principios y valores

con los que iba a comenzar sus operaciones. A continuacion, se detalla cada una:

e Honestidad

En todas nuestras actuaciones esté presente la honradez, la sinceridad y la integridad.

e Excelencia

Nuestra cultura de mejoramiento continuo, innovacion, liderazgo y perseverancia nos

permiten superar las expectativas de nuestros clientes y alcanzar los objetivos corporativos.

e Confidencialidad

Toda la informacion es manejada con absoluta reserva profesional, la cual implica el
compromiso de no revelar ninguna informacion confidencial obtenida durante el desarrollo

de la prestacion del servicio.
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e Trabajo en equipo

Entre los integrantes de nuestra firma se comparten conocimientos, experiencias y esfuerzos,
aportando lo mejor de cada uno y asumiendo responsabilidades para la consecucion de los

objetivos de nuestra organizacion.

e Compromiso

Cumplimos con los servicios que ofrecemos aceptamos las metas y estrategias como algo

propio. Cumplimos oportunamente.

e Buena atencion

Gozamos Yy disfrutamos de lo que hacemos. Damos respuesta a las necesidades de nuestros

usuarios y colaboradores de forma oportuna, amable y efectiva.

3.4 Politicas

Las politicas se definen como los medios para lograr los objetivos anuales. Son las
directrices, procedimientos y reglas que se disponen para dar apoyo a los esfuerzos que se
realizan para cumplir dichos objetivos. Las politicas sirven para tener una guia al momento

de tomar decisiones y manejar situaciones recurrentes. (David, 2013)

Deuston del Ecuador esta formada por algunos miembros que desempefian diferentes roles o
responsabilidades por lo que es recomendable establecer algunas politicas con el fin de
fomentar una organizacion grupal y lineamientos que deben ser cumplidos por todos los
miembros que conforman el equipo de trabajo de la empresa. La compafiia ha establecido
cuatro politicas en donde se encuentran las principales operaciones de la empresa, estas son:
politica de talento humano, politica de proveedores, politica de clientes, politica de

responsabilidad social corporativa.
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e Politica de talento humano

El departamento de talento humano es el responsable de administrar los procesos de seleccion

y vinculacion de los colaboradores para garantizar el recurso humano competente, de acuerdo

con las necesidades de la empresa. Esta area planifica cada afio las necesidades de personal

para atender la operacion del negocio y coordina todos los movimientos, desplazamientos y

traslados de los empleados de la compafiia.

Deuston del Ecuador contempla las siguientes politicas para el area de talento humano:

o

Adopcion y aplicacion de politicas se sujetaran de acuerdo con lo establecido en
el Cadigo de Trabajo de la Republica del Ecuador.

Se fomentara el sentido de pertenencia, identidad, compromiso en las actuaciones
de todas las personas que conforman el equipo de trabajo de Deuston del Ecuador.
Deuston del Ecuador para cumplir con los objetivos institucionales anuales
establecera una remuneracién mensual con cada uno de sus colaboradores, la cual
no podra ser inferior al salario basico unificado. La misma que se pagara de la
siguiente manera: 40% del salario a los primeros quince dias de cada mes y el
60% del salario se pagara hasta los primeros cinco dias del siguiente mes.

De acuerdo con lo establecido con la legislacion ecuatoriana se debe laboral ocho
horas al dia, sin tomar en cuenta el espacio destinado para el almuerzo, durante
cinco dias a ala semana y se mantendran dos dias de descanso forzoso por cada
semana.

Deuston del Ecuador ha decidido mantener un horario de trabajo cada semana de
lunes a viernes, dejando asi sdbado y domingo como dias de descanso forzoso. El
horario de trabajo sera desde las 9:00am a 18:00pm, dentro de ese tiempo los
colaboradores deberan cumplir con sus ocho horas diarias de trabajo.

En el caso que de algin miembro de la empresa por algun motivo llegase méas
tarde de la hora indicada de ingreso deberd justificarla con su supervisor. En el
caso de que su retraso exceda un tiempo de 30 minutos y este no sea justificado,

se procedera a cargar a sus vacaciones el tiempo atrasado.
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o Segun el cddigo laboral del Ecuador todo empleado tiene derecho a gozar
anualmente de un periodo ininterrumpido de quince dias de descanso, incluidos
los dias no laborables. Para los colaboradores que hayan prestado sus servicios
por mas de cinco afios al mismo empleador, tendran el derecho de disfrutar
adicionalmente de un dia de vacaciones por cada uno de los afios excedentes. Los
dias adicionales por antigiiedad no pueden sobrepasar de quince, es decir treinta
dias en total.

o Cuando los colaboradores deseen hacer uso de sus vacaciones, deberan hacerlo
con quince dias de anticipacién a la persona encargada mediante correo
electrénico. La fecha de salida e ingreso de las vacaciones tienen que ser

acordados por el empleado y el empleador.

e Politica de proveedores

Esta politica hace referencia a las directrices que constituyen una base para la gestion eficaz
de los proveedores de Deuston del Ecuador. Esta politica se adapta a diversas situaciones,
para ponerla en practica es necesario considerar el contexto y debera ser respetada por todos

los que conforman la organizacion.

Deuston del Ecuador contempla las siguientes politicas para proveedores:

o Los proveedores deben de mantener la calidad ofrecida de sus productos, de no
ser asi, el mismo no sera recibido por parte de la organizacion.

o Deuston del Ecuador, asi como también sus proveedores deben garantizar los
compromisos adquiridos ya sea de forma verbal o escrita. Previamente de que la
empresa contraiga compromisos con sus proveedores debe asegurar de tener la
facultado de cumplirlos.

o Las empresas proveedoras de Deuston del Ecuador deberan ajustarse a
negociaciones de precios mensuales, trimestrales o anuales, dependiendo de las

necesidades de la empresa
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El pago de proveedores se realizara acorde el contrato que se firme con cada uno,
con puntualidad siempre y cuando se cumpla con todas las estipulaciones de este.

e Politica de clientes

La politica de clientes de la empresa abarca todas las relaciones con ellos, pensando en su

satisfaccion. Ayudamos a nuestros clientes a desarrollar sus proyectos y aportamos para

generar rentabilidad en ellos fomentando ser socios de negocios. Para ello aplicamos las

siguientes politicas:

o

Escucha y comprension de nuestros clientes, anticiparse a sus necesidades y la
forma en que el mercado se esta desarrollando.

El Area Comercial debe hacer contacto presencial con cada cliente luego de
concertar una cita para explicar todos los beneficios de nuestras soluciones.

A todos los clientes se les informa de los términos comerciales y técnicos
cotizacion o propuesta formal enviada mediante correo electrénico que tiene un
tiempo de validez maximo. Cumplido el plazo, los precios pueden variar. Es
obligatorio enviar una nueva cotizacion en caso de requerir el cliente para
actualizar.

Satisfacer las necesidades de los Clientes en términos de Calidad, Costo y
Entrega.

Estamos constantemente adaptandonos y optimizando nuestra presencia para

satisfacer las demandas de nuestros clientes y del mercado.

e Politica de responsabilidad social corporativa

Deuston del Ecuador establece como parte importante de su estrategia de negocio a la

Responsabilidad Social Corporativa. Por esta razon establece como sus politicas las

siguientes:

o Motivar a sus empleados a participar en voluntariado con comunidades que

promuevan la solidaridad y la cultura organizacional.
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o Contribuir en la mejora de la calidad de vida de sus empleados, enlazando en
procedimientos de mejoramiento a sus grupos de interes.

o Brindar un trato justo y esmerado a todos los clientes tomando en cuenta sus
solicitudes, que permitan cumplir a cabalidad con todo lo acordado con los mismo,

Ilevando un registro nimero de todos los documentos que se generen.

3.5 Anadlisis FODA

Una herramienta sencilla pero poderosa es el analisis FODA, su principal objetivo es
ponderar las fortalezas y debilidad de los recursos de una empresa, sus oportunidades
comerciales y las amenazas externas con el fin de determinar el bienestar de la empresa en el
futuro. Plantear la estrategia de una empresa es el recurso competitivo méas valioso y sus
fortalezas de capacidad mejora la probabilidad de éxito comercial. (Thompson & Gamble,
2012)

No es suficiente con crear una lista de oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades; lo
mas importante de un andlisis FODA nace a partir de las conclusiones sobre la situacion de
la empresa y sus implicaciones para la mejora de la estrategia que se plantee del cruce de las
cuatro listas. (Thompson & Gamble, 2012)

La matriz FODA puede implementarse en todos los niveles jerarquicos de una empresa
usando siempre el mismo método, Unicamente se aconseja siempre estar al pendiente de qué
nivel se esta aplicando para tomar en cuenta las condiciones particulares de ese nivel. (Torres,
2014)

Para la adecuada realizacion del analisis FODA se implementd una tabla ponderada donde
se estudian los factores que constan en el estudio del Macroambiente donde se obtendran

oportunidades y amenazas, como del microambiente obteniendo fortalezas y debilidades.

A continuacion, se presenta la matriz FODA de la empresa Deuston del Ecuador S.A:
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Tabla 22.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

No existen obligaciones con
instituciones financieras

Estrecha relacion con clientes y
alianzas estratégicas a largo plazo
Necesidad de pocos recursos
fisicos.

Fuerte capacidad de
comunicacion.

Implementacion de facturacion
electrénica y sistema contable

online

La empresa no cuenta con liquidez
No existe planificacion de marketing
Gestidn de cobro ineficaz

No existe un proceso para
reclutamiento y seleccion de
personal.

No existe plan de capacitacion anual
Programa de compensaciones para
fuerza de ventas inexistente

OPORTUNIDADES

Estrategias FO

Estrategias DO

Entidades financieras publicas
entregaran fondos para créditos

El crecimiento econdmico esta
empujado por el sector no petrolero
Disminucion de las tasas de interés para
los créditos de consumo y productivos
El 90,78% son pequefias y medianas
empresas.

Existe gran cantidad de empresas con
irregularidades en entes de control
Bajo poder de negociacion de
proveedores

Baja amenaza de productos sustitutos.

Incrementar la cartera de
clientes locales con una
correcta gestion comercial.
Realizar una base de
proveedores calificados para
la generacion de alianzas

estratégicas.

Gestionar la adquisicion de un
crédito con alguna entidad
financiera.

Descentralizar las funciones del
area comercial para que solo un
colaborador realice gestion de
cobro.

Crear un plan de capacitacion
anual para la empresa.
Desarrollar un plan de marketing
con estrategias de

posicionamiento.

AMENAZAS

Estrategias FA

Estrategias DA

Gobierno analiza un alza de carga
tributaria.

Caida de precios desencadena un efecto
perjudicial en las ventas

Disminucion del PIB provoca que las
empresas reduzcan sus ingresos

Alta rivalidad actual entre competidores
Alta amenaza de nuevos competidores

Alto poder de negociacion de clientes

Posicionar en el mercado a la
empresa por la calidad de su
servicio.

Aumentar las alianzas
estratégicas con proveedores.
Evaluar el servicio otorgado a
los clientes con un servicio

postventa.

Crear un plan de compensaciones
para el &rea comercial que motive
a cumplir con la meta de venta.
Realizar una planificacion
adecuada de los recursos para

disminuir costos.
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3.6 Obijetivos estratégicos

Las personas poseen la capacidad de establecer y proponer objetivos y a la vez orientar
acciones para lograr conseguirlos. Al fijar objetivos se proyectan escenarios futuros
deseables y se escogen los que se propone alcanzar. Los objetivos son situaciones concretas
que se desea lograr, estos pueden ser a corto plazo, temporales, permanentes o de accion.
(David, 2013)

Para que un objetivo sea llamado asi, este debe de tener algunas caracteristicas como, por
ejemplo: tienen que ser medibles, cuantificables, realistas, desafiantes, alcanzables y
comprensibles. Ademas, debe de contar con una linea de tiempo. Los objetivos que estan
bien definidos brindan lineamientos positivos como, por ejemplo: sinergia, establecen
prioridades, disminuyen la incertidumbre, motivan al esfuerzo y sobre todo ayuda a definir
los recursos y tareas a realizar en una empresa. Por otro lado, los objetivos también ayudan
al momento de controlar y evaluar el desempefio de los colaboradores, departamentos y en
general a la empresa. (David, 2013)

Se puede mencionar temas muy variados al referirse de objetivos estratégicos al momento de
establecerlos en una empresa, pero sin duda alguna lo fundamental deben estar enfocados en
buscar ser mejores que la competencia. Es decir, que los objetivos estratégicos se orientan a
disponer de los productos y servicios que mejor cumplan con las necesidades de los clientes.
(Torres, 2014)

Los objetivos estratégicos se emplean para llegar a alcanzar su mision y vision. Estan
enfocados en responder las siguientes preguntas ¢qué queremos?, ;qué deseamos?, ;qué
vamos a hacer? Anteriormente los objetivos de una empresa estaban diversificados entre
financieros y estratégicos; los primeros se orientaban a las apreciaciones financieras y
contables, mientras que los segundos se referian a la competitividad de la empresa en el

mercado; el problema de aquello surgié que no se mostraba un analisis integral de la
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organizacion. Como solucion a este particular, Kaplan y Norton (2009) disefiaron una
herramienta que logra balancear estos dos tipos de objetivos y los plasmas en una herramienta
Ilamada como cuadro de mando integral. Este método vincula los objetivos de desempefio
financiero a objetivos estratégicos especificos que se derivan del modelo de negocio de una

empresa. (Thompson & Gamble, 2012)

En el cuadro de mando integral se propone que es necesario tomar en cuenta cuatro
perspectivas en las que se constituye una compafiia, que son: perspectiva financiera,
perspectiva del cliente, perspectiva procesos internos y perspectiva de aprendizaje y
crecimiento. Esta herramienta permite transformar la vision y estrategia de la organizacion
a un conjunto de indicadores que logran conseguir una medicion financiera como una
medicion méas amplia de manera que se vincula al cliente actual, los procesos internos, los

colaboradores y el éxito financiero a largo plazo.

3.5.1. Perspectiva financiera. Los objetivos financieros son una gran guia para los demas
objetivos de las siguientes perspectivas. Estos objetivos tienen una correlacion de causa-
efecto con los alcances econdmicos de la compafiia Existe una alta importancia al formular
estos objetivos ya que muestran si la estrategia estd contribuyendo a la mejora para
sobrepasar el punto de equilibrio. Generalmente los objetivos estan relacionados con la
rentabilidad, rendimiento del capital, valor econdémico afiadido, crecimiento de ventas y

generacion del flujo de caja. (Kaplan & Norton, 2009)

De acuerdo con estos parametros, se establece generar los siguientes objetivos financieros

para la empresa Deuston del Ecuador:

¢ Incrementar la utilidad de la empresa en un 10%
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3.5.2. Perspectiva del cliente. Para la correcta determinacion de los objetivos en la
perspectiva de cliente, estos deben de estar enfocados en los indicadores claves con los que
el cliente se relaciona. Estos son: satisfaccion, fidelidad, retencidn, adquisicion vy
rentabilidad. Ademas de que los clientes representan la fuente de ingresos de los objetivos
financieros y permiten identificar la propuesta de valor que se entregara a los clientes.
(Kaplan & Norton, 2009)

Para la empresa Deuston del Ecuador se determina los siguientes objetivos en la perspectiva

de clientes:

e Incrementar la cartera de clientes en un 10%

e Mejorar la satisfaccion del cliente.

3.5.3. Perspectiva de procesos internos. Los objetivos que se establezcan en esta perspectiva
forman parte del éxito de los objetivos tanto de la perspectiva financiera como de la
perspectiva del cliente. EI propoésito de esta perspectiva es proponer procesos internos que
satisfagan las necesidades de los clientes internos como de los futuros con el fin que la

empresa mantenga una sostenibilidad en el tiempo.

Los objetivos de procesos internos para Deuston del Ecuador son:

® Reestructurar las funciones de los puestos de trabajo

e Disminuir el tiempo de recuperacion de cuentas por cobrar

3.5.4. Perspectiva de aprendizaje y crecimiento. Esta Gltima perspectiva permite la estructura
para lograr alcanzar los objetivos de las anteriores tres perspectivas. Para esta perspectiva se
busca que la compariia invierta en sus colaboradores, sus sistemas y procedimientos que
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permitan el crecimiento financiero a largo plazo. En esta perspectiva es fundamental analizar
tres variables que logran este crecimiento, entre estos se encuentran: las capacidades del
talento humano, capacidades de los sistemas de informacion y por ultimo el empoderamiento

y la motivacion.

e Mejorar las competencias del personal.

3.5.5. Resumen de objetivos estratégicos

Tabla 23.
Objetivos estratégicos Deuston del Ecuador S.A.
Perspectiva Objetivo
Perspectiva Financiera e Incrementar la utilidad de Ila
empresa en un 10%
Perspectiva de clientes ¢ Incrementar la cartera de clientes en
un 10%
e Mejorar la satisfaccion del cliente.
Perspectiva de procesos internos ® Reestructurar las funciones de los
puestos de trabajo
e Disminuir el tiempo de recuperacion
de cuentas por cobrar
Perspectiva de aprendizaje y crecimiento e Mejorar las competencias del
personal
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3.7 Indicadores

La mejor herramienta para la determinacion de objetivos empresariales es la implementacion
del cuadro de mando integral, este permite plasmar una idea mas profunda de lo que es la
mision, vision a través de los objetivos estratégicos segmentados en cuatro perspectivas

diferentes: Financiero, Clientes, Procesos Internos, Aprendizaje y Crecimiento.

El desenvolvimiento de las metas planteadas en cada una de estas cuatro perspectivas se lo
puede medir con la ayuda de indicadores de gestion. Los indicadores pueden clasificarse por
sus caracteristicas por dos grandes grupos. Los primeros son los indicadores gerenciales o de
desempefio (lagging indicators) que son aquellos que miden resultados a corto plazo, el
resultado de estos indicadores es dificil de modificar, un ejemplo es el caso de los indicadores
financieros. Por otro lado, estdn los indicadores impulsores o motores de desempefio
(leanding indicators) estos son un conjunto de indicadores que lideran acciones para obtener
resultados a largo plazo, un ejemplo son los indices que se relacionan con el desempefio

frente al mercado, clientes y productividad. (Serna, 2014)

Para la empresa Deuston del Ecuador se plantea a continuacion los indicadores esenciales

que irdn construyendo el cuadro de mando integral.
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Tabla 24.

Indicadores
Perspectiva Objetivo Indicador Tipo de | Unidad de | Forma de célculo
indicador | medida
Perspectiva Incrementar la | Ventas Lagging Dolares
FinanCiera Uti“dad de Ia Ventas actuales—Ventas anterio‘res*loo
empresa en un Ventas anteriores
10%
Perspectiva Incrementar la | No. de clientes | Leading % Clientes
Clientes cartera de NUEVos NUevos Clientes actuales—Clientes anterior*loo
clientes en un Clientes anterior
10%
Mejorar la | Encuesta  de | Leading Encuesta Entre 1y 10. Indicando el valor més
satisfaccion satisfaccion al de bajo una satisfaccion muy baja con
del cliente cliente Satisfaccién nuestros servicios y el 10, el valor de
satisfaccion mas alto.
Perspectiva Reestructurar Definicion Leading Manual
Procesos las  funciones | de| manual de Evidencia del manual de funciones
Internos de los puestos funciones de los puestos de trabajo
de trabajo
Disminuir el | No. de CxC Leading Dias
tiempo de | recuperadas
L Cuentas por cobrar x 365
recuperacion —
Ventas anuales a crédito
de cuentas por
cobrar
Perspectiva Mejorar  las | Evaluacion del | Leading %
- . S Capacitaci lizad
Aprendizaje y | competencias | personal Eficiencia APAZATORES TEA TS

Crecimiento

del personal

Capacitaciones programadas
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3.8 Metas

Se establecen como metas al valor objetivo que se desea obtener para un indicador en un
periodo de tiempo determinado. En general, las metas deben ser retadoras pero realizables, y
deben establecerse con la periodicidad adecuada para poder corregir desviaciones antes de
que sea demasiado tarde. (Méarquez, 2018)

El proceso de fijacion de metas tiene una importancia alta en el proceso de implantacién del
Balanced Scorecard, ya que es en este momento cuando los diferentes responsables de la
Organizacion asumen compromisos importantes de cara al futuro. Debido a esto, el proceso
suele ser iterativo y estd intimamente relacionado con el proceso de seguimiento

presupuestario y control de gestion.

Estas metas deben ser compatibles y su consecucion facilitard a la empresa en la ejecucion
de la propuesta de valor y alcanzar su vision. Para la fijacion de metas de Deuston se propone

las siguientes.
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Tabla 25.

Metas
Perspectiva | Objetivo Indicador Metas
Perspectiva | Incrementar la | Ventas
Financiera utilidad de la
10%
empresa en un
10%
Perspectiva | Incrementar la | % de clientes
Clientes cartera de | nuevos
clientes en un 10%
10%
Mejorar la | Encuesta de
satisfaccion satisfaccion 10
del cliente. al cliente
Perspectiva | Reestructurar Definicion
Procesos las funciones | del manual de
Internos de los puestos | funciones !
de trabajo
Disminuir el | Dias
tiempo de
recuperacion 20 dias
de cuentas por
cobrar
Perspectiva | Mejorar  las | Evaluacién
Aprendizaje | competencias | de
y del personal desempefio 0%
Crecimiento
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3.9 Mapa Estratégico

Se define como mapa estratégico como un instrumento que pretende indicar de manera clara
los elementos esenciales de la estrategia de compafiia. Por lo general el mapa estratégico se
forma a través de la premisa de causa y efecto. Los mapas estratégicos muestran como
interactlan las cuatro perspectivas: financiera, clientes, procesos internos y aprendizaje y

crecimiento.

El resultado de la perspectiva financiera se consigue Unicamente si los clientes estan
satisfechos, es decir que la perspectiva financiera depende de cdmo se construya la
perspectiva del cliente. Por otro lado, la propuesta de valor para el cliente describe la manera
para realizar ventas y fidelizar al consumidor, esta perspectiva se encuentra intimamente
relacionada con los procesos internos necesarios para satisfacer las necesidades de los
clientes. La perspectiva de procesos internos constituye el engranaje que lleva a la practica

la propuesta de valor para el cliente.

Por Gltimo, la perspectiva de aprendizaje y crecimiento esta apalancada con la identificacion
de las tareas, tecnologia y cultura organizacional que se necesitan para apoyar a los procesos

internos, creacion de valor y perspectiva financiera. (Thompson & Gamble, 2012)

La construccion del mapa estratégico para la empresa Deuston se presenta a continuacion.
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MAPA ESTRATEGICO DEUSTON DEL ECUADOR

PERSPECTIVA
FINANCIERA

PERSPECTIVA
CLIENTES

PERSPECTIVA
PROCESOS
INTERNOS

PERSPECTIVA
APRENDIZAIEY
CRECIMIENTO

Figura 31. Mapa estratégico Deuston del Ecuador

3.10 Cuadro de mando integral

Esta poderosa herramienta administrativa reune varios indicadores diferentes de manera
equilibrada para promover la sinergia. Esta metodologia basada en el equilibrio
organizacional en todas las perspectivas que afectan al negocio de la organizacién. Sus
indicadores apuntan hacia el futuro y la estrategia empresarial en un sistema de constante

monitoreo.

Como primer paso para su construccion se debe de definir la estrategia, esta debera ser
descrita y comunicada de manera significativa por medio de un mapa estratégico, a
continuacion de desglosa la estrategia en sus perspectivas basicas, para cada una se
seleccionan las metas del negocio y los indicadores correspondientes. Por ultimo, se
transmite a las personas de manera consistente los objetivos estratégicos y su desglose.

Para la empresa Deuston se construye el siguiente cuadro de mando integral.
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Tabla 26.

Cuadro de mando integral Deuston del Ecuador S.A.

Perspectiva Objetivo Indicador Tipo de | Unidad de | Forma de calculo Meta | Optimo Tolerable
indicador medida
Perspectiva Incrementar la | Ventas Lagging Dolares
Financiera utilidad de la _ i
Ventas actuales Vent'as antenores*loo 10% >10% 4% _ 9% <4%
empresa en un Ventas anteriores
10%
Perspectiva Incrementar la | No. de Leading % Clientes
Clientes Ca-rtera de | clientes nuevos Clientes act‘uales—Clien‘tes anterior*loo 10% >10% 4% - 9% <4%
clientes en un | nuevos Clientes anterior
10%
Mejorar la | Porcentaje de | Leading Encuesta de Entre 1y 10. Indicando el valor mas
i i4 icienci i i} bajo una satisfaccion muy baja con
satisfaccion del | eficiencia satisfaccion J . y by 10 10 8-10 <8
cliente. nuestros servicios y el 10, el valor de
satisfaccion mas alto.
Perspectiva Reestructurar Definicion del | Leading Manual
Procesos las funciones | manual  de Evidencia del manual de funciones . ) ) .
Internos de los puestos funciones de los puestos de trabajo
de trabajo
Disminuir el | No.de CxC Leading Tiempo
tiempo - de | recuperadas Cuentas por cobrar)f 3'65 20 <20 20 - 25 95
recuperacion de Ventas anuales a crédito dias
CxC
Perspectiva Mejorar las | Productividad | Leading % Eficiencia
Aprendizaje y | competencias Capacitaciones reallzadas ), 90% >90% 75% - 90% <75%

Crecimiento

del personal

Capacitaciones programadas
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3.11 Estrategias

Hay varias estrategias que una organizacion puede desarrollar de acuerdo con la situacion en
la que se encuentren, el tipo de mercado en el que esta, el tamafio, entre otros factores.
Michael Porter propuso la creacion de cinco estrategias genéricas que todas las empresas
pueden implementarlas. Las dos primeras estrategias se enfocan en un liderazgo en costos en
grandes mercados, la una consiste en ofrecer productos o servicios al precio méas bajo del
mercado y la otra es ofrecer un “mejor valor” que consiste en ofrecer productos o servicios
al mejorar el precio disponible en el mercado. Mientras que la tercera estrategia consiste en
la diferenciacién de los productos o servicios frente a los de toda la industria y dirigirlos a
clientes que son relativamente insensibles al precio. Las Gltimas dos estrategias consisten en
cubrir las necesidades de pequefios grupos de consumidores mediante el enfoque de bajo

costo y el enfoque en el mejor valor. (David, 2013)

De acuerdo con el anélisis externo e interno que se ha desarrollado en la empresa Deuston
del Ecuador y lo propuesto por Michael Porter, se ha determinado que la estrategia que se
aplicara sera la estrategia de diferenciacion, esta se refiere a conseguir que nuestros productos
y servicios ofertados consigan diferenciarse de los demas del mercado, de esta manera logra
ser percibido como nico mediante factores como marca, disefio, servicio, tecnologia, entre

otros.

Existen algunas desventajas al utilizar esta estrategia, sin embargo, existen ventas que pueden
resultar altamente efectiva su implementacion. (David, 2013) manifiesta cuatro aspectos
positivos de esta estrategia. La primera expresa cuando se puede diferenciar el producto de
muchas maneras y bastantes clientes perciben dichas diferencias, la segunda cuando los
clientes tienen diferentes necesidades y a su vez usan de diferentes modos de productos
demandados, la tercera cuando no muchas empresas, 0 ninguna, aplica este tipo de
diferenciacion, por altimo, cuando el cambio tecnolégico avanza rapidamente y se compite

entorno al producto y como evolucionan sus caracteristicas.
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Tabla 27.

Estrategia de los objetivos estratégicos Deuston del Ecuador S.A.

Perspectiva

Objetivo

Estrategia

Perspectiva Financiera

Incrementar la utilidad
de la empresa en un
10%

Incrementar el ndmero
de ventas de la empresa
Determinar la
rentabilidad de cada
servicio para la correcta

fijacion de precios

Perspectiva de clientes

Incrementar la cartera

de clientes en un 10%.

Realizar una busqueda
continua de clientes a
través de plataformas
digitales y mediante
visitas empresariales.
Implementar
estrategias de

marketing digital.

Perspectiva de

procesos internos

Reestructurar las
funciones de  los
puestos de trabajo

Disminuir el tiempo de
recuperacion de

cuentas por cobrar

Crear un organigrama y
establecer funciones de
cada puesto de trabajo.
Establecer una nueva
metodologia para la

gestion de cobros.

Perspectiva de
aprendizaje y

crecimiento

Mejorar las
competencias del
personal

Ejecutar un plan de
capacitacion  continua

para el personal
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3.12 Plan de Accion

Luego de haber finalizado la determinacidn de objetivos y sus respectivas estrategias, estos

deben de ser estructurados de tal manera que exista un orden de ejecucion para las actividades

que tienen mayor grado de importancia y relevancia para poder cumplir las metas fijadas,

generar responsabilidades al equipo de trabajo y determinar tiempos para dar un seguimiento

a cada una de las actividades.

Un plan de accion es una guia para implementar un proyecto que permita conseguir los

objetivos establecidos en el plan estratégico. A continuacion, se muestra los planes de accién

para la empresa Deuston del Ecuador con el fin de conseguir los objetivos planteados en cada

una de las diferentes perspectivas.

Tabla 28.

Plan de accidon Deuston del Ecuador S.A.

Perspectiva

Objetivo

Estrategia

Plan de Accion

Perspectiva

Financiera

Incrementar la utilidad de

la empresa en un 10%

Incrementar el nimero de ventas de la
empresa

Determinar la rentabilidad de cada
servicio para la correcta fijacion de

precios

Perspectiva de

clientes

Incrementar la cartera de

clientes en un 10%.

Realizar una busqueda continua de
clientes a través de plataformas digitales
y mediante visitas empresariales.
Implementar estrategias de marketing
digital.

Plan de crecimiento de

cartera de clientes

Perspectiva de
procesos

internos

Reestructurar las
funciones de los puestos
de trabajo

Disminuir el tiempo de
recuperacion de cuentas

por cobrar

Crear un organigrama Yy establecer
funciones de cada puesto de trabajo.
Establecer una nueva metodologia para

la gestion de cobros.

Plan de reestructuracion
de funciones de los
puestos de trabajo

Plan de optimizacion de

gestion de cobros.

Perspectiva de
aprendizaje y

crecimiento

Mejorar las competencias

del personal

Ejecutar un plan de capacitacion

continua para el personal

Plan de capacitacion y

desarrollo.
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3.12.1 Proyecto estratégico 1

Nombre: Plan de capacitacion y desarrollo

Descripcion del plan: Deuston del Ecuador, proyecta capacitar a su recurso humano con el
objeto de incrementar su eficiencia y eficacia para asegurar su adaptacion laboral,
productividad y desarrollo. La Empresa toma en cuenta que la capacitacion, no solamente
auxilia a sus miembros a desempefiar su trabajo actual, por el contrario, sus beneficios pueden
prolongarse a toda la vida laboral y pueden apoyar el desarrollo de competencias que

permitan que el personal sea competente y competitivo.

Objetivo general del proyecto: Desarrollar en el recurso humano, sus competencias,
mediante la ejecucion de eventos que permitan actualizar los conocimientos, mejorar las

habilidades y destrezas y, generar una actitud de motivacién y compromiso con la mision.

Obijetivos especificos del proyecto

o ldentificar las necesidades de capacitacion.
e Determinar los temas de capacitacion y participantes de acuerdo con los programas
realizados por la Camara de Comercio de Quito.

e Estructurar cronograma de capacitacion del personal

Responsables: Los responsables de este proyecto sera el Gerente General a través del Ing.
Pedro Ponce y del departamento de talento humano a cargo de la Ing. Cristina Feijo

Duracion: La duracion del proyecto sera de 6 meses a partir del mes de abril hasta el mes de
agosto de 2020.
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Tabla 29.

Plan de capacitacion y desarrollo

Duracion

6 meses

Inicio 01/04/2020 Fin 30/09/2020

Objetivo Institucional

Mejorar las competencias del personal

Objetivo del proyecto

Objetivo General

Desarrollar en el recurso humano, sus competencias, mediante la ejecucion de eventos que permitan actualizar los

conocimientos, mejorar las habilidades y destrezas y, generar una actitud de motivacion y compromiso con la misién

Identificar las necesidades de capacitacion.

Objetivo Determinar los temas de capacitacion y participantes de acuerdo con los programas realizados por la Cémara de Comercio de
Especifico Quito.
Estructurar cronograma de capacitacion del personal
Actividad Alcance
- Fecha de Fecha de Indicador FiEELIEE
Duracion o o Responsable . Presupuesto
inicio finalizacion de éxito Humanos Tecnolégicos
Identificar las necesidades | Area 15 dias 01/04/2020 | 15/04/2020 Gerente Acta de Todo el Instalaciones, equipos, $-
de capacitacion administrativa General reunion personal muebles y enseres
Definir los temas de Area 1semana | 15/04/2020 | 22/04/2020 Gerente Informe Asistente | Instalaciones, equipos, $-
capacitacion administrativa General de temas | Gerencia muebles y enseres
Busqueda de programas Talento Humano 15 dias 06/05/2020 | 20/05/2020 _ Lista de Jefe de Instalaciones, equipos, $30,00
de capacitacion que se Coordinadora programas area muebles y enseres
RRHH -

adapten. disponibles
Coordinar y comunicar a | Talento Humano | 1semana | 20/05/2020 | 26/05/2020 Acta de Jefe de Instalaciones, equipos, $-

. . Coordinadora L. . muebles y enseres
los asistentes los horarios reunion area

RRHH

de capacitacion
Realizar los tramites de | Talento Humano 4 meses 26/05/2020 | 26/09/2020 Coordinadora | Factura del Asistente | [Instalaciones, equipos, $2500.00
inscripcion RRHH programa Gerencia muebles y enseres
Retroalimentacion de los | Area 4 dias 26/09/2020 | 30/09/2020 Gerente Informe de Todo el Instalaciones, equipos, $-
asistentes a los programas | administrativa General resultados personal muebles y enseres
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3.12.2 Proyecto estratégico 2

Nombre: Plan optimizacion de gestion de cobros

Descripcion del plan: Este plan tiene como propdésito lograr implementar una mejor
metodologia para la eficiente gestion de cobro de la empresa. Ademas de identificar de

manera precisa la informacion de las cuentas pendientes por cobrar.

Objetivo general del proyecto: Mejorar la gestion de cobros.

Objetivos especificos del proyecto

o Identificar cual es el proceso para la gestion de cobros.
e Implementar modulo de gestion de cobros en sistema contable
e Gestionar cronograma de actividades para la recuperacion de la cartera en el area

administrativa

Responsables: Los responsables de este proyecto sera el departamento de contabilidad a

través de la CPA Mayra Feij6 y del departamento administrativo

Duracién: La duracién del proyecto seré de 3 meses a partir del mes de febrero hasta el mes
de abril de 20109.
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Tabla 30.

Plan optimizacion de gestion de cobros

Duracion

3 meses

Inicio 01/02/2019

Fin

26/04/2019

Obijetivo Institucional

Disminuir el tiempo de recuperacién de cuentas por cobrar

Objetivo General

Mejorar la gestion de cobros

Identificar cual es el proceso para la gestién de cobros

Obijetivo del proyecto Objetivo _ — _
. . Implementar médulo de gestion de cobros en sistema contable
specifico
Gestionar cronograma de actividades para la recuperacion de la cartera en el area administrativa
Actividad Alcance
» Fecha de Fecha de Indicador de ST
Duracion o o Responsable . Presupuesto
inicio finalizacion éxito Humanos | Tecnolégicos
Identificacion de Departamento 2 dias 01/02/2020 | 02/02/2020 No. Todo el Instalaciones, $-
proceso gestion cobro Contabilidad Contadora Actividades personal equipos, muebles
Yy enseres
del proceso
Establecer rotacion Area administrativa | 5 dias 03/02/2020 | 06/02/2020 Contadora y Rotacion de | Jefe de area Instalaciones, $-
cartera en dias Administracion cartera y Gerente | eduipos, muebles
Yy enseres
Implementacion modulo | Departamento 2 meses 07/02/2020 | 07/04/2020 Medicion de Jefe de area Instalaciones, $800.00
contable para cobros Contabilidad Contadora procedimientos | y Gerente | eduipos, muebles
Yy enseres
Induccion del uso del | Areaadministrativa | 15 dias 07/04/2020 | 21/04/2020 Contadora y Factura Todo el Instalaciones, $-
sistema Administracion |  Proveedor | personal | P muebles
Yy enseres
Establecer el nimero de | Departamento 5 dias 21/04/2020 | 25/04/2020 Medicion de Jefe de area Instalaciones, $-
dias meta de Contabilidad Contadora procedimientos | y Gerente | eduiPos, muebles
Yy enseres
recuperacion de CxC
Comunicar a todos los Departamento 3 dias 24/04/2020 26/04/2020 Acta Todo el Instalaciones, $ -
Gerente i
involucrados, Contabilidad y personal | equipos, muebles
Contadora y enseres
incluyendo clientes
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3.12.3 Proyecto estratégico 3

Nombre: Plan de reestructuracion de funciones de los puestos de trabajo

Descripcion del plan: El fin de este proyecto es distribuir de una manera mas adecuada las
tareas y actividades que ejerce el area administrativa, mediante la estructuracion de un
organigrama funcional que permita brindar un mejor desempefio con las tareas asignadas, la

cual serén analizadas de acuerdo con el cargo que ocupen en la organizacion.

Objetivo general del proyecto: Estructurar de manera adecuada al departamento

administrativo para mejorar su competitividad.

Objetivos especificos del proyecto

e Identificar las actividades que realiza el &rea administrativa.
e Definir cargos, responsabilidades y funciones por puestos de trabajo.

e Estructurar un organigrama funcional.

Responsables: Los responsables de este proyecto sera el Gerente General a través del Ing.
Pedro Ponce y las personas encargadas del area administrativa.

Duracion: La duracion del proyecto sera de 3 meses a partir del mes de marzo hasta el mes
de mayo de 2019.
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Tabla 31.

Plan de optimizacién de funciones de los puestos de trabajo

Duracion

2 meses

Inicio

01/03/2019

Fin

30/04/2019

Objetivo Institucional

Optimizar las funciones de los puestos de trabajo

Objetivo General

Estructurar de manera adecuada al departamento administrativo para mejorar su competitividad

Identificar las actividades que realiza el area administrativa.

Objetivo del proyecto Objetivo _ _ _ ,
) Definir cargos, responsabilidades y funciones por puestos de trabajo
Especifico

Estructurar un organigrama funcional
Actividad Alcance Fecha de Fecha de Indicador LI

Duracion Responsable Presupuesto

inicio finalizacion de éxito e s Tecnolégicos

Socializacion del proyecto | Area 1dia 01/03/2020 | 01/03/2020 Gerencia Acta de Area Instalaciones, equipos, $-
con el area administrativa | gdministrativa General reunion administrativa muebles y enseres
Levantamiento de Gerencia y area 25 dias 02/03/2020 | 26/03/2020 Jefes de Listado de Area Instalaciones, equipos, $-
funciones y actividades de | administrativa departamento y funciones | administrativa muebles y enseres
los puestos de trabajo Gerencia
Disefio del organigrama | Gerencia 5 dias 27/03/2020 | 31/03/2020 Gerencia Organigrama Area Instalaciones, equipos, $-
funcional de la empresa General administrativa muebles y enseres
Estructuracion de Gerencia y area 25 dias 1/04/2020 25/04/2020 Jefes de Puestos de Area Instalaciones, equipos, $ 500.00
descripcion de los puestos | gdministrativa departamento y trabajo administrativa muebles y enseres
de trabajo Gerencia
Presentacion y evaluacion Area 4 dias 26/04/2020 30/04/2020 Gerencia Informe de Area Instalaciones, equipos, $-
de resultados administrativa General resultados | administrativa muebles y enseres
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3.12.4 Proyecto estratégico 4

Nombre: Plan de crecimiento de cartera de clientes

Descripcion del plan: El plan de crecimiento de cartera de clientes pretende lograr que
Deuston del Ecuador capte al menos tres nuevos clientes anuales y que ademas estos
mantengan relaciones a largo plazo. Para la implementacion de este plan se realizaran

propuestas comerciales y visitas empresariales a clientes potenciales.

Objetivo general del proyecto: Incrementar anual de la cartera de clientes.

Objetivos especificos del proyecto

¢ ldentificar un segmento de clientes cautivo
e Determinar clientes potenciales.

e Disefiar propuestas comerciales para los clientes potenciales

Responsables: Los responsables de este proyecto serd el Gerente General a través del Ing.

Pedro Ponce y del departamento comercial a cargo de la Ing. Laura Bonilla.

Duracién: La duracién del proyecto sera de 6 meses a partir del mes de mayo hasta el mes
de octubre de 2019.
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Tabla 32.

Plan de crecimiento de cartera de clientes

Duracion 6 meses ‘ Inicio 01/05/2019 Fin 02/10/2019
Objetivo Institucional | Incrementar la utilidad de la empresa en un 10%
Objetivo General Incrementar anual de la cartera de clientes.
o o Identificar un segmento de clientes cautivo
Obijetivo del proyecto Objetivo _ _ _
o Determinar clientes potenciales
Especifico — i _ _
Disefiar propuestas comerciales para los clientes potenciales
Actividad Alcance
» Fecha de Fecha de Indicador el
Duracion o o Responsable o Presupuesto
inicio finalizacion de éxito Humanos | Tecnoldgicos
Reunion con el area Gerente y area 1 dia 01/05/2020 | 01/05/2020 Acta de Comerciales Instalaciones, $-
- _ Gerente ., equipos, muebles
comercial para comercial reunion '
- General y enseres
socializar proyecto
Elaboracion de Gerente y area 30 dias 02/05/2020 | 01/06/2020 Propuestas Comerciales Instalaciones, $ -
propuestas para clientes comercial Jefe de ventas comerciales equipos, muebles
Yy enseres
Acercamiento con Gerente y area 30 dias 02/06/2020 | 01/07/2020 fe d No. Comerciales Instalaciones, $ -
posibles clientes y comercial Jefe de ventas acercamientos equipos, muebles
. y comerciales y enseres
agendar citas.
Visitas a clientes Gerente y area 90 dias 02/07/2020 | 02/09/2020 Jefe de ventas No. de Comerciales Instalaciones, $500.00
potenciales comercial " clientes equipos, muebles
comerciales
y visitados ¥ enseres
Seguimiento de clientes Gerente y area 29 dias 03/09/2020 | 02/10/2020 No. de Comerciales Instalaciones, $ -
y evaluacion de comercial Gerente General clientes equipos, muebles
Yy enseres
propuestas comerciales nUevos

106




4 CAPITULO IV: EVALUACION FINANCIERA

La elaboracién de un estudio financiero es de suma importancia para evaluar que tan viable
es la propuesta de un plan estratégico. Aqui se busca la factibilidad y rentabilidad en el tiempo
para poder cumplir con los objetivos propuestos en cada proyecto. En el caso de Deuston del
Ecuador se evaluarén los estados financieros del afio 2018 con el propdsito de determinar
cual sera el impacto para la empresa proyectando los resultados en los proximos tres afos

con la propuesta de plan estratégico.

Los estados financieros fueron presentados para la aprobacion de la Junta General de
Accionistas. En opinién de la Gerencia, estos estados financieros fueron aprobados sin
modificacion alguna. Durante el 2018 la compafiia ha realizado operaciones por venta de

equipos de computacion, servicios de asesoria, entre otros.

4.1 Principal informacion contable.

La informacion contable debe servir de instrumento para que los diferentes usuarios
fundamenten sus decisiones relacionadas con el control y optimizacion de los recursos de la
empresa, en procura de una gestion contable y financiera eficiente, transparente, para lo cual

se deberéa revelar con razonabilidad la informacion que conforma los estados contables.

4.1.1. Caja. Se recauda por caja unicamente los ingresos originados en transacciones de
ventas al contado y cobranzas de ventas a crédito, valores que serdn consignados o
depositados, a mas tardar el dia habil siguiente a su recaudo en la misma denominacion en
que se recibieron, quedando totalmente prohibido efectuar cambios con el dinero recaudado

0 custodiar valores que no correspondan a la empresa.
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4.1.2. Bancos. La entidad contara con las cuentas corrientes bancarias que de acuerdo con las

necesidades deban tenerse; su apertura y cancelacion se hara con sujecion a las normas que

rigen para las cuentas que manejan recursos de la empresa.

4.1.3. Inversiones. Dichas inversiones se realizaran cuando existan excedentes de recursos

financieros con la aprobacion de la Gerencia General y los cuéles sean demostrados

financieramente.

4.1.4. Deudores. Representan los derechos de cobro de la entidad originados en desarrollo de

actividades relacionadas con el giro de negocio.

4.1.5. Avances y anticipos.

Avances a empleados para gastos de viaje y adquisicién de bienes y servicios.
Los gastos de viaje corresponden a un fondo entre $0 y 300 doélares americanos, se
pagaran al beneficiario maximo con tres dias habiles de anticipacion con
respecto a la fecha de inicio del viaje. EI mismo que estara autorizado por la Gerencia
General. Los anticipos entregados a empleados por gastos de viaje seran legalizados
dentro del término de cinco dias laborables establecido en la normatividad vigente y
de acuerdo con los procedimientos establecidos para tal fin. En todo caso los
documentos soporte de la legalizacion deberan redactarse en Contabilidad a mas
tardar el ultimo dia de cada mes, contado a partir del siguiente dia de terminacion del
viaje, fecha limite para hacer el registro contable pertinente. De todas maneras, al
cierre de cada vigencia fiscal todos los avances deben ser debidamente legalizados.
Los empleados responsables de cajas menores y avances o anticipos que incurran en
malos manejos se haran acreedores a las sanciones previstos en los instructivos. Las
compras de articulos realizadas con cajas menores 0 avances estaran sujetas a las

normas pertinentes de control fiscal de inventarios sobre bienes de consumo y
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devolutivos. Con las sumas entregadas por avances sdlo se podrén pagar las

obligaciones previamente autorizadas.

e Anticipos a contratistas para adquisicion de bienes y servicios. El anticipo es la
suma de dinero que se entrega al contratista para ser destinada al cubrimiento de costo
en que éste debe incurrir para iniciar la ejecucion del objeto contractual, en otras
palabras, es la financiacion por parte de la empresa de los bienes y servicios
correspondientes a la prestacion a ejecutar, bajo estas condiciones se exige que el

mismo sea amparado.

4.1.6. Propiedad, planta y equipo. La propiedad planta y equipo representa los bienes
tangibles con la caracteristica de permanentes los cuales son adquiridos para el
funcionamiento de la entidad, no para ser vendidos. Se deben registrar por su costo de
adquisicion y ajustar de acuerdo con el procedimiento contable fijado por la empresa
correspondiente al reconocimiento y revelacion de hechos relacionados con la propiedad,

planta y equipo. Con base en esta misma norma su vida Gtil debe revisarse anualmente.

4.1.7. Depreciacion y Amortizacion. Atendiendo la naturaleza de nuestros activos los cuales
son utilizados de manera regular y uniforme en cada periodo contable, la entidad aplica el
método de depreciacion por la linea recta. Cuando un activo depreciable sea reintegrado al
almacén, pero se tiene la intencién de seguir utilizdndolo en un tiempo no superior a dos
meses, se continuara depreciandolo sin tener en cuenta la interrupcion. Si el tiempo excede
del periodo anterior, se suspenderd la depreciacion hasta cuando empiece a usarse

nuevamente, con lo cual se reanudara su proceso de depreciacion.
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Vida util de la propiedad plana y equipo: para el calculo de la depreciacion y amortizacion

es la siguiente:

Tabla 33.
Activos Depreciables Afios de vida atil
Equipo de Oficina 10
Muebles de Oficina 10
Enseres de Oficina 10
Vehiculos 5
Equipo de Computacién 3

La vida Util debe revisarse anualmente conforme al procedimiento contable.

4.1.8. Depreciacion de activos de menor cuantia. Los activos que, con base en su valor de
adquisicién o incorporacion, pueden depreciarse en el mismo afio que se adquieran o
incorporan, teniendo en cuenta los montos establecidos anualmente por la empresa, se

depreciaran en el momento de su activacion.

4.1.9. Actualizacion. El valor de las propiedades, planta y equipo es objeto de actualizacion
de acuerdo con lo establecido en el procedimiento contable para el reconocimiento y
revelacion de hechos relacionados con propiedad planta y equipo expedido por las NIIF

vigente.

4.1.10. Activos de menor cuantia. Se registraran directamente al gesto, los bienes que sean
adquiridos por un valor inferior a cien ddlares ($100) conforme a los procedimientos

contables.
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4.1.11. Inventarios fisicos. En el departamento de contabilidad los inventarios se llevan
personalizados y por dependencia, se realizard inventario fisico anual; adicionalmente
realizard verificaciones periodicas. En todo caso el inventario debe ser conciliado
mensualmente por parte de los procesos a fin de verificar su consistencia con los registros

contables.

4.1.12. Baja de activos. Aprobado el informe presentado por la gerencia determinara los

elementos que dara de baja teniendo en cuenta algunos de los siguientes aspectos:

e Bienes servibles no utilizables, bienes no Utiles por obsolescencia.
e Bienes no utiles por cambio o renovacion de equipos. Bienes no Utiles por cambios
institucionales.

e Bienes inservibles por dafio total, parcial. Bienes inservibles por deterioro histdrico.

El responsable de contabilidad elaborara una relacion detallada de los elementos inservibles,
obsoletos o los elementos que no cumplan con las caracteristicas necesarios para su uso, y
mediante acta el encargado registrara la baja de los elementos, soporte con el cual se efectian
los registros contables. Asi mismo se procedera de conformidad con lo establecido en los

procedimientos de la entidad.

4.1.13. Bienes y servicios pagados por anticipado. Con el fin de ejercer un adecuado control
a los seguros, el proceso contable debe conciliar mensualmente con el proceso de gestién de
bienes con el fin de verificar que todas las polizas que posee la entidad se registran y

amortizan en forma adecuada.

4.1.14. Cargos diferidos. Las adquisiciones de bienes de consumo se registran en cargos

diferidos, una vez suministrados para el consumo o uso se afectara directamente al gasto.
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4.1.15. Intangibles. Representa el valor de los costos de adquisicion, desarrollo o produccion
del conjunto de bienes inmateriales que constituyen derechos, privilegios o ventajas de
competencia para la entidad, de cuyo ejercicio o explotacion produzca beneficio economico

en varios periodos determinables.

4.1.16. Pasivos. Para el registro de las cuentas por pagar se aplicard, el principio de causacion
contable que establece:

Los hechos econdmicos deben reconocerse y contabilizarse en el periodo contable en que
estos ocurras, es decir en el periodo en que se reciba el bien y la afectacion contable se efectiia

conforme al procedimiento.

4.1.17. Ingresos. Para el reconocimiento de los ingresos, se aplica el principio de causacion
contable que establece, los hechos econdmicos deben reconocerse y contabilizarse en el

periodo contable en que estos ocurran, es decir el periodo en que se preste el servicio.

4.1.18. Ingresos. Toda erogacion debe documentarse mediante soportes de origen interno o
externo debidamente fechados y autorizados por quienes intervengan en ellos o los elaboren.
Asi mismo los hechos economicos deben reconocerse y contabilizarse en el periodo contable
en que estos ocurran, es decir en el periodo que se reciba el bien o servicio. Toda erogacién
debe estar autorizada por el ordenador del gasto o funcionario autorizado. La mayoria de los
pagos a proveedores y terceros se efectlian a través de cheques y en forma electrénica el pago

de impuestos con el Servicio de Rentas Internas.
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4.2 Balance General

La informacion financiera es la base mas importante para la planeacion financiera
empresarial. Esta se encuentra en los principales estados financieros, en donde los principales
son: estado de situacion financiera, estado de resultados integral, estado de flujos de efectivo
y estado de cambios en el patrimonio. (Morales, 2014)

El estado de situacion financiera o balance general muestra los activos que la empresa usa
para realizar sus operaciones como, por ejemplo: efectivo, inversiones, inventarios,
propiedad planta y equipo, marcas, patentes, entre otras. Por otro lado, también se muestra
los pasivos con los que cuenta la empresa, es decir, los diferentes tipos de deudas como son:
proveedores, cuentas por pagar, préstamos a largo plazo, entre otros. Por Gltimo, se muestra
el capital contable representado principalmente por las aportaciones que realizan los socios

y las utilidades logradas en ejercicios anteriores. (Morales, 2014)

DEUSTON DEL ECUADOR SA
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA COMPARATIVO POR LOS

ARNOS TERMINADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018, 2017
(Expresados en délares de los Estados Unidos de América)

ACTIVOS 2017 2018
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivos y Equivalentes S 1.067 | 5 10.546
Cuentas por cobrar 5 18364 |5 12.943
Anticipos s 2.071 |5 3.821
Impuestos 5 2244 |5 3.378
Total Activo Corriente $ 217455 30.687
ACTIVOS MO CORRIENTES
Propiedad Planta y Equipo (Neto
depreciacidn) 5 -5 9.786
TOTAL ACTIVOS s 21.745 % 40.473
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Cuentas y Documentos por pagar|$  16.250 | S 1.075
Obligaciones laborales & 601 |5 625
Impuestos 5 168 | S 877
Otras cuentas por pagar S 3.229 |5 11.429
PASIVOS NO CORRIENTES 5 20.248 | 5 14.006
Otras cuentas por pagar LP S S 21.886
TOTAL PASIVOS s 20248 5 35.802
PATRIMONIO
Capital suscrito y pagado S 800 | S 800
Reservas 5 655 65
Resultados acumulados 5 6315 3.716
5

Figura 32. Balance General Consolidado
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4.3 Estado de Resultados

El principal objetivo del estado de resultados es determinar cual es la pérdida o utilidad que
obtuvo una empresa dentro de un periodo contable, ademas de detallar como se obtuvieron
esos resultados a través de los ingresos, costos de produccion y cuales son sus gastos
incurridos. (Morales, 2014)

Deuston del Ecuador obtuvo la siguiente informacidn en su estado de resultados integral:

DEUSTON DEL ECUADOR 5A
ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL POR LOS ANOS
TERMINADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018, 2017.

(Expresados en ddlares de los Estados Unidos de América)

INGRESOS 2017 2018
INGRES(OS OPERACIONALES 4 36.244 | § 143.324
Total Ingresos %  36.244 | % 143.324
Costo de Ventas 5 23.303|§ 84.286
GANANCIA BRUTA 5 12,041 | % 59.037
Gastos de Ventas 5 6.817 |5 39.246
Gastos de Administracidn 5 4926 5 16.453
Gastos Financieros 5 114 | 5 254
GANANCIA ANTES DE

IMPUESTOS Y PARTICIPACION

TRABAJADORES 5 1.086 | 5 3.084
15% Participacion Trabajadores | % 163 | 5 463
Impuesto Sobre la Renta 5 278 | 5 -

Figura 33. Estado de Resultados Integral Consolidado
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4.4 Estado de resultados proyectados

4.4.1. Estado de resultados proyectados sin proyecto

DEUSTON DEL ECUADOR SA

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL PROYECTADOS

SIN PROYECTO (Expresado en délares)

INGRESOS 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
INGRESOS OPERACIONALES $ 36.244,00|§  143.324,00 | $148.413,36 | $153.459,41 | $158.677,03 | $164.072,05 | § 169.650,50
Total Ingresos $ 36.244,00|§  143.324,00 | $148.413,00 | $153.459,00 | $158.677,00 | $164.072,05 | § 169.650,50
Costo de Ventas $ 23.303,00|5  84.286,00 |5 99.041,21 | $102.408,61 | $105.890,50 | $109.490,78 | $113.213,47
GANANCIA BRUTA $ 12.041,00|$  59.037,00 | $ 49.371,79 [$ 51.050,39 | § 52.786,50 [ $ 54.581,27 [$§ 56.437,03
Gastos de Ventas $ 6.817,00|5  39.246,00 |5 27.160,31|$ 28.083,76 | $ 29.038,61 S 30.025,92|$ 31.046,80
Gastos de Administracion $ 4926005  16.453,00 |5 21.572,68 | $ 22.306,15 | $ 23.064,56 | $ 23.848,76 | $ 24.659,61
Gastos Financieros §  114,00(3 254,00 | $ 38,24 | § 39,54 | $ 40,88 | 5 42,273 43,71
RESULTADO DEL EIERCICIO $ $ 5

Figura 34. Estado de Resultados proyectados sin proyecto

4.4.2. Estado de resultados proyectados con proyecto

DEUSTON DEL ECUADOR 5A

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL PROYECTADOS

CON PROYECTO (Expresado en dolares)

INGRESOS 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
INGRESOS OPERACIONALES $ 36.244,00 |5  143.324,00 | $157.656,40 | $173.422,04 | $190.764,24 | $200.840,67 | $230.824,74
Total Ingresos $ 36.244,00 | &  143.324,00 | $157.656,40 | $173.422,04 | $190.764,24 | §200.840,67 | $230.824,74
Costo de Ventas $ 23.303,00|5  84.286,00|$ 92.714,60 | $101.985,06 | $112.184,67 | $123.403,13 | $135.743,45
GANANCIA BRUTA $ 12.941,00%  59.037,00 [ $ 64.941,80 [§ 71.435,98 [ 78.579,58 [§ 86.437,54 | 95.081,29
Gastos de Ventas $ 68170035  39.246,00|$ 43.170,60 |$ 47.487,66 | S 52.236,43 | $ 57.460,07 | $ 63.206,08
Gastos de Administracian $ 492600|$%  16.453,00|$ 18.098,30 |$ 19.908,13 |$ 21.898,94 |$ 24.088,84 | $ 26.497,72
Gastos Financieros $ 114,003 254,005 279,40(|$ 307,34|S$  33807|$ 371,88 |5 409,07
RESULTADO DEL EJERCICIO $ $ 3.084,00 $ 3.393,50 $ 3.732,35 $ 410614 $ 4.516,75

Figura 35. Estado de Resultados proyectados con proyecto

4.5 Evaluacion financiera

4.5.1. Flujo de caja. En lo que respecta al Estado de Flujo de efectivo, que se define como

un estado financiero que resume los origenes del efectivo durante un periodo, se comprobé

la fuerte necesidad de liquidez en los flujos proyectados debido al corto nivel de entrada de

efectivo a lo largo del periodo analizado.

A partir del flujo de caja se extraeran los datos para el calculo del VAN y el TIR.
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DEUSTON DEL ECUADOR SA
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Ingresos Operacionales 143.323,67 157.656,40 | 173.422,04 | 190.76d4,24 | 209.840,67 | 230.824,74
Venta de Bienes 74.108,41 80.404,76 88.445,24 97.289,76 | 107.018,74 | 117.720,61
Venta Equipos de Computacion 42.013,64 45.830,72 50.413,79 55.455,17 61.000,68 67.100,75
Venta Equipo Periférico 9.724,13 10.549,11 11.604,02 12.764,42 14.040,86 15.444,94
Venta de Productos sin especializacion 22.370,64 24.024,94 26.427,44 29.070,18 31.977,20 35.174,92
Prestacion de Servicios 69.212,06 75.675,07 83.242,58 91.566,84| 100.723,52| 110.795,87
Servicios de Asesoria Empresarial y Gestion 43.910,83 53.729,30 59.102,23 65.012,45 71.513,70 78.665,07
Arriendos Bienes Inmuebles 2.230,00 2.436,74 2.680,41 2.948,45 3.243,30 3.567,63
Mantenimiento de equipos 11.910,52 13.023,68 14.326,05 15.758,65 17.334,52 19.067,97
Mantenimiento equipos 6.160,71 6.485,35 7.133,89 7.847,28 8.632,01 9.495,21
Otros Ingresos de Actividades Ordinarias 3,20 1.576,56 1.734,22 1.907,64 2.008,41 2.308,25
Egresos Operacionales 139.985,16 153.983,68| 169.382,04| 186.320,25| 204.952,27| 225.447,50
Costos de Venta y Produccion 84.286,44 92.390,21| 101.629,23| 111.792,15| 122.971,36| 135.268,50
Materiales Utilizados o Productos Vendidos 72.766,86 79.455,58 87.401,13 96.141,25| 105.755,37| 116.330,91
Costos Indirectos de Fabricacion 11.519,58 12.934,63 14.228,09 15.650,90 17.215,99 18.937,59
Ventas 39.245,92 43.115,43 A47.426,97 52.169,67 57.386,64 63.125,30
Administrativos 16.452,80 18.478,04 20.325,85 22.358,43 24.594,27 27.053,70
Otros Egresos No Operativos 89,89 98,88 108,77 119,64 131,61 144,77
Egresos Financieros 164,17 180,59 198,65 218,51 240,36 264,40

FLUJO NETO 3.393,26 3.732,58 4.105,84 4.516,43

Figura 36. Flujo de caja proyectado

4.5.2. Tasa de descuento y valor terminal. La formula para calcular el costo medio ponderado

de capital es:

D

E
WACC = ——
re) + 57

—— r)(t -

Figura 37. Férmula de Costo medio ponderado de capital

El costo medio ponderado de capital es conocido como la tasa de descuento que se utiliza
para la evaluacién de un proyecto. A continuacién, se muestran las variables para calcular el
CAPM.

La tasa prima de riesgo de mercados de los EUA es 6,38%, mientras que la tasa libre de
riesgo es 1.75%, Los valores del Tesoro se consideran de riesgo cero porque estan
respaldados por la responsabilidad general del gobierno estadounidense. Por este motivo,

podemos utilizarlos como representacion del tipo de riesgo cero. Ademas, se utilizo el Beta
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desapalancado de las industrias de EUA a finales de noviembre de 2019 siendo 0.96 los
cuales se obtuvieron de Damodaran Betas By Sector. Finalmente, el riesgo pais segun el
Banco Central del Ecuador para finales de noviembre de 2019 es de 14,18% siendo el mas
alto de los ultimos 4 afos, el riesgo pais es un indicador utilizado para medir la capacidad

que tiene una nacién de pagar su deuda.

En base a esta informacion se realizd la operacion obteniendo un CAPM desapalancado de

20.37% ya que en el proyecto no existe deuda.

TASA DE DESCT CAPM

Detalle Valor

Tasa sin riesgo - Risk Free 1,71%
Rendimiento mercado 6,38%
Beta desapalancado 0,96
Riesgo pais 14,18%
TASA CAPM 20,37%

Figura 38. Tasa de descuento CAPM

4.5.3. Valor Actual Neto (VAN). El valor actual neto representa la suma total de los flujos
netos futuros de una inversidbn menos el costo inicial de esta. Expresa la rentabilidad
proyectada de la inversion de un proyecto en base a los flujos de efectivo descontados a una
tasa de interés establecida. (Walsh, 2008)

La formula del valor actual neto es la siguiente:

FG_, _ FG |
(1+ TMAR)" © (1+ TMAR)"

VAN = —FC, +

Figura 39. Férmula Valor Actual Neto
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El valor actual neto considerando una tasa de descuento del 20.37% mediante la herramienta
de Excel fue de VAN= $2.080,87 y por tanto el proyecto es factible y rentable.

PERIODOO PERIODO1 PERIODO2 PERIODO3 PERIODO4 PERIODOS

Inversion Inicial 9.736,00
Flujo de Caja - 9.786,00 3.393,26 3.732,58 4.105,34 4.516,43 4.968,07
CAPM 20,37%

2.080,87

Figura 40. Célculo Valor Actual Neto

4.5.4. Tasa Interna de Retorno (TIR). La tasa interna de retorno es la tasa de interés que hace
que los flujos de caja proyectados de una inversion sean igual al costo del proyecto y permite

saber si la inversion vale la pena. (Walsh, 2008)

La tasa interna de retorno del proyecto es de 29.11% la cual es mayor a la tasa de descuento
de 20.37%, por lo que se puede concluir que el proyecto mantiene una rentabilidad mayor a
la esperada.

Tasa Interna de Retorno

CAPM 20,37%
TIR 29,11%

Figura 41. Tasa interna de retorno
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5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

e Deuston del Ecuador es una pequefia empresa que fue constituida hace 10 afios. Esta
empresa en la actualidad estd compuesta por cuatro departamentos: Departamento
Contable y Financiero, Departamento Comercial, Departamento de Recursos

Humanos y Departamento de Sistemas.

e La organizacion se dedica a brindar asesoramiento a las empresas en materia de
gestion y ademas realiza venta y comercializacion de equipos de hardware y software
segun la demanda existente que se generan en sus proyectos. Principalmente sus
clientes son empresas con una existencia legal corta y empresas con inconvenientes

en entes de control.

e El duefio y gerente actual manejaba la empresa de acuerdo con decisiones en base al
crecimiento, sin embargo, no contaba con un plan estratégico que brinde las
directrices hacia situaciones futuras y provea un procedimiento adecuado para la toma
de decisiones que le permitan crecimientos y mejor posicionamiento, por tal motivo

se plantea esta propuesta de plan estratégico.

e De acuerdo con el andlisis externo se determind que existen oportunidades en el
campo econdémico ya que entidades financieras publicas entregaran fondos para
créditos, ademas existe gran cantidad de empresas con irregularidades en entes de
control. Hay un bajo poder de negociacion de proveedores y una baja amenaza de

productos sustitutos.

e Las principales amenazas que enfrenta Deuston del Ecuador son, la proyeccion de
disminucion del PIB provoca que las empresas reduzcan sus ingresos, hay una alta
rivalidad actual entre competidores, alto poder de negociacién de clientes y una alta

amenaza de nuevos competidores.
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Dentro del analisis interno se determind que la empresa no mantiene obligaciones con
instituciones financieras, hay una estrecha relacion con clientes y alianzas
estratégicas a largo plazo. Deuston del Ecuador posee poca necesidad de recursos

fisicos y ademas de tener una fuerte capacidad de comunicacion.

Deuston del Ecuador no cuenta con una planificacién de marketing, ademas la
empresa posee problemas de liquidez. Se evidencio que la gestion de cobro es ineficaz
para clientes que compran a crédito. No existe un plan de capacitacion anual ni un

programa de compensaciones para la fuerza de ventas.

Se realiz6 la propuesta de plan estratégico en base a cuatro perspectivas: perspectiva
de aprendizaje y crecimiento, perspectiva de procesos internos, perspectiva de

clientes y perspectiva financiera.

Para la perspectiva de aprendizaje y crecimiento se propuso realizar un plan de
capacitacion y desarrollo para el desarrollo de las capacidades del Talento Humano

en temas comerciales, marketing digital, contables y tributarios.

En la perspectiva de procesos internos se propuso un plan de reestructuracion de
funciones de los puestos de trabajo con el fin de distribuir de una manera mas
adecuada las tareas y actividades que ejerce el area administrativa. Ademas de
proponer la optimizacién de gestion de cobros para implementar una mejor
metodologia e identificar de manera precisa la informacion de las cuentas pendientes

por cobrar.

Se concluye que Deuston del Ecuador en la perspectiva de enfoque de clientes debe
enfocarse en mejorar la gestion comercial que posibilite el incremento de su cartera
actual de clientes para que le permita tener un crecimiento en ventas y se reduzca la

concentracion de ingresos en pocos clientes.

Finalmente, la implementacion de este plan estratégico proveera las mejores

condiciones para mantenerse en el mercado y las propuestas estratégicas sugeridas
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5.2

que conllevan una inversion inicial son viables ya que se obtiene una tasa interna de
retorno positiva de 29.11% y un valor actual neto de $2.080,87 los cuales son mayores

a la tasa de descuento CAPM y mayor a 0 respectivamente.

Recomendaciones

Realizar constantemente un analisis de movimientos del efectivo para de esta manera

determinar el nivel de liquidez de la empresa.

Capacitar periodicamente al equipo de trabajo en temas técnicos para brindar el
servicio, asi como herramientas informaticas que les permitan desarrollar actividades

de manera mas efectiva.

Se recomienda implementar nuevos medios y canales tecnoldgicos como medios de
difusion publicitario de los servicios ofertados por la empresa, ademas de realizar un
plan de marketing de contenidos que permita la interaccion con clientes potenciales.

Identificar molestias, inconvenientes y resultados manteniendo reuniones periodicas

con todo el equipo de trabajo al menos una vez a la semana.

Conforme el crecimiento de la empresa se recomienda contratar personal calificado

en el area comercial, administrativo y para brindar el servicio.

Mantener un estudio periddico del ambiente externo ya que Ecuador atraviesa
cambios politicos muy impredecibles para asi buscar oportunidades contra cualquier

situacion.
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