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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo trata del desarrollo de ventajas competitivas sostenibles en la
organizacion Electronica Galarza-GMF que se encuentra ubicada en el centro de Quito,

en la calle oriente oe3_143 y Vargas.

Uno de los problemas principales es la falta de utilizacion de técnicas administrativas y
afios de procesos empiricos, los cuales han provocado que el negocio no tenga un sustento

que sirva de guia para el conocimiento total interno de la empresa.

Para dicho estudio se  empled la utilizacion de diferentes herramientas administrativas
con la finalidad de conocer cuales son los recursos y capacidades mas importantes de la
empresa y de esta manera entender cuéles son los que deben ser explotados y mayor

importancia deben ser atribuibles.



| INTRODUCCION A LA EMPRESA

1.1 Antecedentes

1.1.1 Anélisis de la industria. La empresa pertenece al sector comercial el cual ha
incrementado en un 5% en el afio 2018 con respecto al 2017 segln el Banco Central del
Ecuador (BCE, 2019, pag. s.n). Dentro de dicho sector se encuentra en el grupo de la
artesania de servicios de Radio y Television, ya que se dedica también a la actividad de

reparacion.

Mediante la informacion se puede determinar que la economia de Ecuador poco a poco
se recupera a causa de las leyes impuestas por parte del gobierno pasado. Esta situacion
es beneficiosa para la empresa ya que podrad guiarse por este incremento y establecer

estrategias de ventas para anticiparse a los diferentes escenarios.

La empresa se dedica ademas a la importacion de ciertos productos, por lo tanto, en cuanto
a las importaciones no petroleras experimentaron un incremento en un 16% del 2017 al
2018 (BCE, 2019, pag. s.n). Lo que también es un aspecto positivo que se genero por la

eliminacion de las salvaguardas, las cuales afectaron significativamente a la empresa.

1.1.2 Historia de la empresa. Electronica Galarza-GMF es una empresa que lleva mas
de 25 afios en el mercado, la cual se dedica a la comercializacién, reparacion e

importacion de equipos de audio y sonido.

Carlos Galarza es el fundador quien decidi6 crear su propio negocio pues, en ese momento
ya tenia la experiencia necesaria en dicha industria a pesar de no contar con el capital

suficiente.



Hace cinco afios atras se dedicaban a la fabricacion de cajas amplificadas activas,
actualmente ya no lo realizan debido a la entrada de nuevos competidores con productos

mas econdmicos. Por lo tanto, el negocio experimento cierta disminucién de las ventas.

Otro de los factores que provoco dicho efecto fue la implementacién de nuevos aranceles
por parte del gobierno que lideraba en ese entonces, ya que ademas se dedica a la
importacion de productos como cajas amplificadas, parlantes sueltos, drivers, xil6fonos
y melddicas de dos lineas productos con marcas patentadas denominadas GMF y
LESLIE, los cuales se obtienen de un Gnico proveedor de origen chino. En cuanto a la
comercializacion de los mismos la empresa cuenta con dos vendedores que se dedican a
la venta, cobranza y busqueda de nuevos clientes. Actualmente, las reparaciones es la

actividad que mayor acogida ha tenido durante los Gltimos afios.

1.2 Informacion especifica de la empresa

1.2.1 Tipo de empresa. Empresa unipersonal privada que se dedica a la venta,

reparacion e importacion de equipos de audio y sonido conformada por Carlos Galarza.

1.2.2 Estructura Organizacional

GERENTE GENERAL

SECRETARIA ‘ \ CONTADOR

VENTAS REPARACIONES

Gréfico 1: Estructura organizacional de la empresa Electrénica Galarza - GMF
Elaborado por: Leslie Galarza



1.2.2.1 Funciones especificas por puesto

GERENTE

GENERAL

CARLOS GALARZA

VENTAS

HENRY CHOEZ

REPARACIONES

FRANCISCO GUALOTO

VENDEDOR 2
(AL POR MAYOR)

RICHARD DIAZ

VENDEDOR 1

TECNICO 2

EDWIN LLUMIQUINGA

TECNICO 1

WILSON TAIPE

VICTORIA FLORES

Gréfico 2: Funciones especificas por puesto de la empresa Electrénica Galarza-GMF
Elaborado por: Leslie Galarza

1.2.3 Requisitos Legales. los requisitos legales necesarios para el funcionamiento del

negocio son los siguientes:

o “RUC obtenido en el SRI
o Permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.
o Calificacion artesanal que se la puede obtener en la Junta Nacional de Defensa del

Artesano Quito” (Emprendedores Ecuatorianos, 2010 , pag. 1). Anexo A. Anexo B.

Otro de los permisos importantes es:
o “Patente Municipal. Anexo D” (ZEUS, 2018) (parr.10). Anexo C.

1.2.3.1 Escritura de Constitucion. La empresa inicio sus actividades el 14/ 07 /1995,
dicha fecha se la puede constatar en el RUC. En cuanto a las escrituras de constitucion se

encuentran en proceso de tramite.



o Otros requisitos Legales. Afiliacion al IESS:

El empleador publico o privado registrard en el IESS la afiliacion a sus
trabajadores desde el primer dia de labor hasta el Gltimo dia efectivamente
trabajando. En caso de no cumplirse la afiliacion en este periodo, se sancionara
este hecho como evasion de aportes (IESS, 2019)(parr.1-2).

Electronica Galarza-GMF cuenta con siete trabajadores de los cuales, tres se encuentran
afiliados ya que se realiz6 un contrato fijo, el nimero restante de personal se lo contrata
Unicamente por prestacion de servicios a determinadas horas, por lo tanto, no se les ha

atribuido el derecho de afiliacion. Anexo D.

) ISD:

El hecho generador de este impuesto lo constituye la transferencia, envio o
traslado de divisas que se efectlen al exterior, sea en efectivo o a través del giro
de cheques, transferencias, retiros o pagos de cualquier naturaleza con excepcion
de las compensaciones realizados con o sin la intermediacién de instituciones del
sistema financiero (SR, s.f) (parr.1).Anexo E.

Por lo tanto, la empresa se encuentra en la obligacion de pagar este impuesto. Anexo F.

1.3 El Problema

1.3.1 Planteamiento del problema. EI manejo administrativo del negocio se lo ha
realizado de manera empirica es por ello que se han presentado varios inconvenientes
internos ya que al no tener un claro conocimiento acerca del manejo efectivo de las
actividades que conforman la cadena de valor, los recursos, capacidades, fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades del negocio ocurren efectos por mejorar luego de

la toma de decisiones.



1.3.2 Objetivos de la investigacion

1.3.2.1 General. Identificar las ventajas competitivas sostenibles que podria desarrollar
la empresa mediante la evaluacion de recursos, capacidades y competitividad.

1.3.2.2 Especificos. Determinar la informacion en general de la empresa, tanto el

problema de la misma como los fundamentos tedricos de la investigacion.

o Analizar de forma detallada las capacidades y recursos de la empresa con el fin de
conocer en qué aspectos se deben trabajar y evaluar cuales son los mas importantes con

el fin de determinar ventajas competitivas sostenibles frente a los rivales.

o Revisar las fortalezas y debilidades con el fin de determinar si es capaz de

aprovechar las oportunidades y disminuir las amenazas del entorno.

o Examinar la influencia de las actividades que conforman la cadena de valor dentro

del negocio con el fin de determinar la existencia de ventajas competitivas.

o Establecer la propuesta de desarrollo de ventajas competitivas sustentables en la

empresa “Electronica Galarza”.

1.3.3 Justificacion de la investigacion.

1.3.3.1Tedrica. EIl propdsito es el aporte del conocimiento tedrico que se debe
implementar en la investigacion para desarrollarlo efectivamente mediante el apoyo de

varios elementos y practicas.

1.3.3.2 Practica. Se decidié realizar este tema es con el fin de obtener un titulo
universitario y a su vez desarrollar capacidades que contribuyan para el mejoramiento de

la formacidn profesional y de esta manera obtener un concepto mas amplio en el &mbito



de la préctica dentro del mundo laboral ya que se trabaja directamente con la empresa y

se estudian situaciones que se presentan en un contexto real.

Otro de los propositos consiste en servir como una guia de apoyo para la empresa GMF,
la cual, durante varios afios ha optado por manejar la administracion del negocio de forma
empirica y no posee un claro conocimiento de la implementacion de administracion

estratégica, la falta de ello es lo que actualmente ha provocado varias repercusiones.

1.3.3.3 Metodoldgica. El tipo de estudio a realizar es cualitativo con un alcance
descriptivo mediante la utilizacién de varias herramientas que permitan recolectar datos
como cuestionarios, entrevistas, observaciones y la guia de un experto con el fin de

conocer informacion precisa acerca de la empresa

1.4 Fundamentos teoricos de la investigacion

1.4.1 Marco teorico

1.4.1.1 Desarrollo de una ventaja competitiva sostenible.

La empresa debe esforzarse por lograr una ventaja competitiva sostenible
mediante:

1. La adaptacion continda a los cambios en las tendencias y los sucesos
externos, asi como en las capacidades, competencias y recursos internos.

2. La formulacién, implementacidn y evaluacion eficaces de estrategias que
saquen el mayor provecho de estos factores (David, 2008, pags. 9-10).

Por lo tanto, para lograr alcanzar dicha ventaja competitiva se debe mantener al tanto de
los cambios que se presenten externamente como internamente y de esta forma agilitar el

proceso de identificacion de la misma.

“Una ventaja competitiva se basa en competencias distintivas, que son fortalezas
especificas de una empresa que le permiten diferenciar sus productos y lograr costos

sustancialmente bajos que sus rivales” (Hill & Jones, 2009, pag. 77).



“Estas competencias surgen de dos fuentes complementarias: recursos y capacidades”
(Hill & Jones, 2009, pag. 77).

1.4.1.2 Anélisis de las capacidades y recursos. Para determinar cudles son las
capacidades y recursos mas fuertes que una empresa posee es necesario realizar un

analisis

Esto implica sondear el calibre de los activos competitivos en relacién con los de
los competidores. Cuando una empresa tiene activos competitivos basicos para su
estrategia, que son mejores que los de sus rivales, cuenta con una ventaja
competitiva sobre ellos. Si esta ventaja demuestra ser perdurable pese a los
mejores intentos de los competidores por superarla, se dice que la empresa tiene
una ventaja competitiva sustentable (Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland
I11, 2012, pags. 97-98).

“Dos caracteristicas determinan la sostenibilidad de las competencias distintivas de una

empresa: la durabilidad y la inimitabilidad” (Weelen & Hunger, 2007, pag. 108).

La durabilidad es la velocidad a la que los recursos subyacentes, las capacidades
o0 las competencias centrales de una empresa se deprecian o caen en obsolescencia.
La nueva tecnologia puede hacer que la competencia central de una empresa se
vuelva obsoleta o irrelevante (Weelen & Hunger, 2007, pag. 108).

“La inimitabilidad es la velocidad a la que otros pueden copiar los recursos, las
capacidades o las competencias centrales de una empresa” (Weelen & Hunger, 2007, pag.
108).

Mediante la informacién obtenida se puede determinar que la identificacion de recursos
y capacidades es un andlisis profundo de la empresa ya que se parte de ellas con el fin de

conocer cuales son las ventajas competitivas que una empresa puede desarrollar.



1.4.1.3 Analisis del entorno interno.

El anélisis del entorno interno permite establecer de una mejor manera las fortalezas y
debilidades de la empresa. Ademas, la caracterizacion de la cantidad y calidad de recursos
que forman parte de la organizacion. También, se entiende que el analisis se lo puede
hacer a través de una auditoria elaborada por los mismos integrantes de la empresa, la
cual se divide en tres areas importantes:

o Estructura organizacional

o Cadena de Valor

o Oferta de valor (GALLARDO HERNANDEZ, 2012, pags. 96-97).

Parte del anélisis profundo de la empresa se encuentra el interno, el cual a mas des ser
sumamente necesario para el desarrollo de la investigacion, se lo debe realizar de una
manera minuciosa con el fin de conocer cuales son los recursos y capacidades que se
destacan dentro de la organizacion y determinar aquellos que utilizariamos a largo plazo.
Para ello existen varias herramientas administrativas fundamentales las cuales facilitan
dicha identificacion, por lo tanto, es necesario realizar un estudio del funcionamiento de

las mismas.

1.4.1.4 Analisis del entorno externo.

El ambiente global debe ubicarse bajo un enfoque sistémico: es decir, para crear
la estrategia, la empresa debe de considerar todos los aspectos que forman parte
del ambiente, al realizar el analisis estratégico y al valuar las opciones, para
posteriormente elegir la estrategia correcta. Ademas, sefiala que, si no se
comprenden y ponderan las fuerzas estratégicas de los ambientes internos y
externos de la empresa, existen mayores posibilidades de que los directivos
decidan un plan de accidn estratégico, mismo que sea poco competitivo y no cree
una ventaja competitiva sostenible (LUNA GONZALES , 2014, pag. 114).

Todas las empresas operan en un ambiente mayor que rebasa con mucho la
industria en que opera; este macroambiente incluye siete componentes
principales: caracteristicas demograficas; valores y estilos de vida de la sociedad;
factores legales, politicos y regulatorios; factores ecoldgicos y medioambientales;



factores tecnoldgicos; condiciones econdmicas generales y fuerzas globales
(Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland 111, 2012, pag. 50).

1.4.2 Marco conceptual.

Ventaja Competitiva: “La ventaja competitiva proviene fundamentalmente del valor que
una empresa logra crear para sus clientes. Puede traducirse en precios mas bajos que los
competidores por beneficios equivalentes o en ofrecer beneficios especiales que compensan con

creces un precio mas elevado” (Porter M. E., 2015, pags. 25-26).

Andlisis FODA:

El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y
débiles que en su conjunto diagnostican la situacién interna de una organizacion,
asi como su evaluacion externa; es decir, las oportunidades y amenazas. También
es una herramienta que puede considerarse sencilla y permite obtener una
perspectiva general de la situacion estratégica de una organizacion determinada
(Ponce Talancon, 2006, pag. 2).

Benchmarking: “Hace referencia a la aplicacion de diversas técnicas de andlisis para

identificar a los “otros”, analizarlos, evaluarlos y hacer uso de lo aprendido para

evolucionar” (MORAN TORIELLO, 2014, pag. 13).

Capacidad: “Son las principales destrezas, habilidades y recursos que crean valor para la
organizacion y que determinan sus armas competitivas” (ROBBINS & COULTER, 2005,
pag. 184).

Administracion Estratégica: “Es el conjunto de decisiones y acciones administrativas que
determinan el desempefio a largo plazo de la organizacion” (ROBBINS & COULTER,
2005, pag. 180).



Cadena de Valor: “Permite dividir la empresa en sus actividades estratégicamente
relevantes a fin de entender el comportamiento de los costes, asi como las fuentes actuales

y potenciales de diferenciacion” (Porter M. E., 2015, pag. 63).

Competencia esencial: “Es una actividad que desempefia una empresa con pericia y
también es central para su estrategia y éxito competitivo” (Thompson, Peteraf, Gamble,
& Strickland 111, 2012, pag. 102).

Estrategia: “Cursos de accion general o alternativa que muestra la direccion y el empleo
general de los recursos y esfuerzos para lograr los objetivos en condiciones mas

ventajosas”(Yela, 2012, pag. 1).

Recurso: “Son todos aquellos factores que proveen a una organizacion de los medios
necesarios para realizar su actividad. Estos factores pueden ser de cualquier tipo:
personas, maquinaria, dinero, una tecnologia concreta, entre otros” (Jauregui, 2017)

(pérr.1).
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Il ANALISIS DE LOS RECURSOS, CAPACIDADES Y COMPETITIVIDAD DE
LA EMPRESA Y SELECCION DE LOS MAS IMPORTANTES

2.1 Definicion de recurso

“Los recursos de una organizacion son sus activos financieros, fisicos, humanos,
intangibles, y estructurales y culturales” (ROBBINS & COULTER, 2005, pags. 211-
212).

Los recursos son los activos de una organizacion y, por lo tanto, los componentes
que integran una corporacion. Incluyen activos fisicos, como planta, equipo y
ubicacidn; activos humanos, como el nimero de empleados y sus capacidad y
activos organizacionales, como la cultura y la reputacion (Weelen & Hunger,
2007, pag. 106).

Electronica Galarza-GMF es una empresa que ha llevado varios afios en el mercado, a
pesar de ello no ha logrado determinar sus recursos. Mediante dichos conceptos se espera

identificarlos de manera clara con el fin de poder direccionarla.

2.1.1 Tipos de recursos. Con el fin de comprender e identificarlos de mejor manera se
ha tomado la division que Thompson, Peteraf, Gamble & Strickland I11 sefialan en su

libro:

2.1.1.1 Tangibles. “Los recursos tangibles son los que se identifican con mayor facilidad,
pues son cuantificables y se pueden tocar” (Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland 111,
2012, pag. 96). Dentro de ellos se encuentran los recursos financieros, activos

tecnoldgicos, fisicos y organizacionales.



2.1.1.2 Intangibles.

“Se encuentran los activos competitivos mas importantes de una compafiia. Abarcan
varias clases de activos humanos y capital intelectual, asi como las marcas, imagen y

activos de reputacion” (Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland 111, 2012, pag. 96).

“Otras clases importantes de recursos intangibles son las relaciones de una empresa con
sus proveedores, compradores o socios de diverso tipo, asi como su cultura y sistema de
incentivos” (Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland I11, 2012, pag. 96).

2.2 Definicion de capacidad

“Las principales destrezas, habilidades y recursos que crean valor para la organizacion y

que determinan sus armas competitivas” (Coulter & Robbins, 2010, pag. 184).

“Las capacidades se refieren a la capacidad de una corporacion para explotar sus recursos.
Consisten en una serie de procesos y rutinas que dirige la interaccion de los recursos para

transformar las entradas en salidas” (Weelen & Hunger, 2007, pag. 106).

“Una capacidad se basa funcionalmente y reside en una funcién especifica. Por lo tanto,
existen capacidades de marketing, capacidades de manufactura y capacidades de

administracion de recursos humanos” (Weelen & Hunger, 2007, pag. 106).

Mediante ambas definiciones se entiende que en una organizacién la capacidad es la
interaccién de todo aquello que permite crear valor con el fin de producir un resultado

final.
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2.3 Andlisis de recursos y capacidades en la empresa

2.3.1 Andlisis de recursos. Para la elaboracion de dicho analisis se ha tomado la
division que los autores Thompson, Peteraf, Gamble & Strickland 111 han determinado en

el libro de Administracién Estratégica.

Tabla 1: Tipos de recurso de la empresa

Recursos Tangibles

Definicién

Recursos Fisicos

Derechos de propiedad o acceso a recursos naturales (como dep6sitos
minerales); plantas de manufactura, equipos o instalaciones de distribucion

muy avanzados; predios y terrenos, entre otros.

Recursos Financieros

Efectivo y equivalentes de efectivo; valores negociables; otros activos

financieros, como la capacidad de endeudamiento de la empresa.

Activos Tecnolégicos

Patentes, derechos de autor y secretos comerciales; tecnologia de

produccion, inventarios de otras tecnologias y procesos tecnoldgicos.

Recursos Organizacionales

Sistemas de tecnologia de la informacién y comunicacion (servidores,
estaciones de trabajo, etc.); otros sistemas de planeacion, coordinacién y

control, entre otros.

Recursos Intangibles

Definicién

Activos humanos y capital

intelectual

Experiencia, aprendizaje acumulado y conocimientos tacitos de los
empleados; educacion, capital intelectual y conocimientos técnicos, entre

otros.

Marcas, imagen de la

empresa y activos de

Nombres de marca, marcas registradas, imagen del producto, lealtad y

disposicion del cliente; imagen de la empresa, reputacién en cuanto a la

reputacion calidad, servicio y confiabilidad; reputacién con proveedores y socios
respecto a tratos justos.
Relaciones Alianzas o sociedades en coinversién que den acceso a tecnologias,

técnicas especializadas o mercados geogréaficos, entre otros.

Cultura y sistema de

incentivos de la empresa

Normas de conducta, principios de negocio y convicciones arraigadas en la

empresa; apego personal a los ideales de la compafifa, entre otros.

Elaborado por: Leslie Galarza

Fuente: (Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland I11, 2012, pags. 95-96)
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Tabla 2: Recursos tangibles de la empresa Electronica Galarza-GMF

TANGIBLES
FISICOS FINAMNCIEROS ORGANIZACIOMNALES
Division de
Bancos estaciones de
trabajo
Local Comercial |Caja
Prestamos Archivo de informes
Cuentas por cobrar
Buen historial crediticio

Elaborado por: Leslie Galarza

Dentro del grupo de los recursos tangibles se ha identificado que en cada una de las

divisiones se encuentra al menos un recurso.

En la primera categoria tenemos el local comercial arrendado, que se encuentra ubicado
en la calle Oriente 0e3_143 y vargas por doce afos consecutivos, el cual abre sus puertas
al publico de 09:00am-19:00pm de lunes a viernes y los sabados de 09:00 am — 16:00

pm.

En cuanto recursos financieros encontramos Bancos y Caja ; la cual es primordial para el
funcionamiento del negocio ya que la mayoria de cobros se realiza en efectivo. En el mes
de diciembre del afio 2017 se realizo un prestamo para financiar parte de la mercaderia
importada, para el mes noviembre del afio 2024 se espera que la totalidad ya se encuentre
totalmente cancelada. Como se menciond anteriormente tambien se maneja el cobro por
credito y actualmente existen varias cuentas que aun deben ser cobradas. La empresa
unicamente trabaja con un banco que es el Pichincha, con el cual se ha mantenido un buen
historial crediticio , esto se debe al excelente comportamiento que ha reflejado el gerente
Carlos Galarza frente a sus obligaciones con el banco, es por ello que dicha valoracion es

tambien consierada un recurso dentro del grupo. Anexo F.
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Finalmente, en la clasificacion denominada como organizacionales se ha reconocido que
la division de estaciones de trabajo es uno de los cuales lo conforma ya que al ser un
negocio que realiza reparaciones es necesario tener un lugar especifico para la elaboracion
del trabajo y a su vez ha establecido areas determinadas de venta dentro de local para
cada vendedor, de igual manera existe un area para realizar el despacho y la prueba de
cada producto, y otra en donde se efectua el proceso de pago, facturacion y administracion
en general. De esta forma no existe un colapso dentro del local ni mal entendido entre el

personal y clientes.

Tabla 3: Recursos intangibles de la empresa Electrénica Galarza-GMF

INTANGIBLES

HUMANOS Y CAPITAL
INTELECTUAL

MARCAS, IMAGEN DE LA
EMPRESA Y ACTIVOS DE
REPUTACION

RELACIONES

CULTURAY SISTEMA DE
INCENTIVOS DE LA
EMPRESA

25 afios de experiencia

Buena reputacion con los
proveedores

Técnico en electrénica

Marca GMF registrada

Conocimiento de los
tecnicos

Gran variedad de marcas

Conocimiento de los
vendedores

Productos exclusivos

Servicio al cliente

Opiniones positivas

Habilidad para la
comunicacidn

Gran cantidad de clientes
fieles

Alianza con empresa
China

Normas de puntualidad e
higiene

Sistema de incentivos
economicos en cuanto a las
ventas

Reunion mensual

— o motivacional
i . Servicio a domicilio
Bajo ausentismo

esporadicamente

Elaborado por: Leslie Galarza

El grupo de los recursos intangibles es mas numeroso que el grupo de los tangibles, se
considera que esto se debe a la gran trayectoria que lleva el negocio dentro del

mercado.

A continucacidn se realizara un detalle especifico de cada uno de los recursos que

conforman cada seccion.

Dentro de la categoria de los recursos humanos y capital intelectual se identificaron los
25 afios de experiencia con los que el gerente cuenta, pues, este es considerado como uno
de los recursos mas importantes ya que para conseguirlo se requiere tiempo y sobre todo
paciencia para lograr adquirilo y dominarlo. Otro recurso importante es el titulo

tecnologico del propietario, el cual lo adquirio en el instituto INEL (Instituto Nacional
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Electrdnico) obteniendo asi la tecnologia en electronica, este conocimiento junto con la
practica que fueron realizadas a la par, ha sido una gran fortaleza para el negocio y la

supervivencia del mismo.

Como en el cuadro lo especifica, el conocimiento es considerado un recurso , es por ello
que el de los técnicos y vendedores también forma parte de este grupo. Todos los
trabajadores con los que cuenta GMF tienen casi la misma experiencia que tiene el
negocio en el mercado, lo cual es bastante beneficioso ya que esto promueve al

reconocimiento del negocio por la calidad del trabajo.

El servicio al cliente es uno de los factores que representan la calidad del negocio, pues,
para las personas que lo conforman no ha sido necesario una capacitacion profesional
para destacar en ello, simplemente han sido los valores que cada uno ha tenido y a su vez
las ensefianzas que el propietario ha inculcado sobre ellos, ya que cuando una persona se
siente bien atendida contribuye a que la venta se consiga. Sin importar el tramite que
conlleva probar un aparato y la incertidumbre si se realizara la venta o no, el personal de

GMF hace lo posible por comprobar la calidad del producto de la manera mas rapida.

Segun la informacidn obtenida las habilidades son consideradas también como un recurso
valioso. Una que destaca notablemente en los colaboradores es la de comunicacion, pues,
al enfrentarse continuamente con diferentes personas e interactuar con el fin de
convencerlas, han logrado potenciar aun mas esta habilidad que es innata en ellos, la cual
es bastante primordial ya que llegar a cualquier persona es un reto porque realmente se

desconoce como podria esta reaccionar.

El bajo ausentismo conforma el dltimo elemento de la seccion el cual se considera
bastante significativo, pues , esto quiere decir que realmente los colaboradores se
encuentran estables y conformes en su lugar de trabajo, debido a que el propiertario
cumple con las obligaciones al dia que tiene frente a ellos , ademas se ha creado un

ambiente libre y cdmodo para que los mismos puedan desenvolverse de la mejor manera
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posible , adicional a esto la facilidad de permiso que se otorga es bastante apreciada por

el personal.

En el grupo de marcas, imagen y activos de reputacion se identifico que la buena
reputacion que la empresa ha logrado alcanzar con los proveedores forma parte de este
grupo, pues, cuenta con doce de ellos de los cuales con seis se ha logrado mantener una
larga relacién de diez afios aproximadamente. Esto significa que existe compromiso,
responsabilidad y cumplimiento de obligaciones entre ambas partes y como efecto de esto
se han prolongado dichas relaciones prosperamente, con el fin de crear y mantener la

buena reputacion que caracteriza a la empresa.

La empresa cuenta con su marca registrada en el IEPI ( Instituto Ecuatoriano de la
Propiedad Intelectual) , lo cual es positivo ya que con esto se garantiza la seriedad con la
trabajan y sobre todo fomentan la confianza de los clientes hacia los productos. Es por

ello que es considerado como un recurso que forma parte de dicho grupo.

La gran variedad de marcas que GMF ofrece al mercado como Pioneer, Dennon, Numark,
B3, JBL, EV, Italy Audio, GMF y méas, es un recurso que tambien forma parte de este
grupo ya que al brindar una amplia gama de productos hace que el negocio sea percibido
positivamente por sus clientes ya que esto refleja el interes de la empresa por los distintos
gustos y preferencias. Adicional a esto se ha buscado ofrecer productos exclusivos, los
cuales no pueden ser procurados por la gran mayoria de los competidores del sector en
el que se encuentra ubicado el local comercial, por esta razén este factor es también

considerado como un recurso.

Las opiniones positivas se las ha logrado determinar gracias a los resultados obtenidos
por parte de las pequefias encuestas andnimas que se realizan una vez finalizada la compra
o0 reparacion. Anexo G. Para ello se encuesto a 41 clientes que realizaron una compra o

reparacion.
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Satisfaccion en general

Mala
0%

Regul
7%

B Muy alta ®Alta = Regular Mala

Gréfico 3: Satisfaccion en general de los clientes con respecto a Electrénica Galarza-GMF
Elaborado por: Leslie Galarza

Se puede notar que de las 41 personas encuestadas el 49% de ellas opina que su
satifaccion en general con respecto al negocio de alta , el 44% opina que es muy alta y

finalmente el 7% de ella opina que su satisfaccion es regular.

Por lo tanto se evidencia que en general las opiniones de los clientes resultan realmente

positivas y se comprueba que es un recurso que forma parte de la organizacion.

Como anteriormente se menciono Electronica Galarza — GMF ha llevado 25 afios dentro
del mercado, por lo tanto, al igual que los proveedores, ha creado fidelidad con la
clientela, que a su vez promueven a la reputacion del negocio y gracias a ello es que se
ha podido mantener dentro de dicho mercado durante varios afios, es por eso que la
fidelidad de los consumidores es tambien es considerada como un recurso mas
perteneciente a dicho grupo , el cual se ha ido adquiriendo procurando ofrecer la mejor

calidad de productos a los mejores precios mediante un excelente servicio al cliente.

El servicio a domicilio que realiza la empresa no es frecuente ya que no cuenta con un
transporte oficial para dicho trabajo, las entregas que se realizan se las hace por medio de
un automovil del propietario del negocio. Sin embargo este ha sido un factor que ha
colaborado en la comodidad de los clientes, por lo tanto es considerado como recurso

para la empresa.
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En la tercera seccion se ecuentran los recursos que forman parte del grupo de relaciones
que ha llevado la empresa. La Unica que se ha establecido es la alianza de
aproximadamente ocho afios consecutivos con la empresa China ZTZ la cual, como

anteriormente se menciono, se dedica a la importacion de diferentes tipos de productos.

En la ultima seccién se encuentran los recursos que representan la cultura y sistema de
incentivos de la empresa. Las normas de puntualidad e higiene forman parte de dicho

grupo, las mismas que fueron estipuladas por el propietario y gerente del negocio.

Se ha designado una persona especifica para la limpieza general del lugar. En cuanto al
area de reparaciones cada uno de los colaboradores tiene la obligacion de mantener limpio
su puesto de trabajo una vez que haya sido utilizado. De acuerdo al tema de las normas
de puntualidad se ha establecido un horario de entrada de 09:00 am de lunes a viernes y
los dias sdbados 09:30 am, y para la hora de salida a las 19:00 de lunes a viernes y 16:00
pm los sabados. Este horario se ha mantenido y respetado desde hace varios afios atrés.
En el caso de algun tipo de atraso, este debe ser anunciado anticipadamente por via
telefonica hacia el gerente, de igual manera en el tema de permisos que deben ser

solicitados un dia previo.

Otro recurso que se ha integrado al grupo es el sistema de incentivos econdmicos en
cuanto a las ventas, debido a que este influye en el desempefio de los colaboradores y esto
se ha observado en los resultados obtenidos. Este consiste en ofrecer un pago adicional al
vendedor que haya realizado la mayor cantidad de ventas durante el mes. De esta manera

se intenta motivarlos con el fin de que ambas partes obtengan beneficio.

Finalmente, el ultimo recurso que conforma en el grupo es la reunidon mensual
motivacional que se la realiza en el mismo sitio de trabajo, en donde comparten diferentes
puntos de vista,en cuanto al tema de la motivacion. Dicha reunion va dirigida por el

propietario y gerente del negocio, el cual intenta buscar un ambiente ameno para que sus

19



colaboradores logren sentir comodidad con el fin de expresarse y asi fomentar a la

comunicacion.

La primera activdad que se realiza es observar un video en torno a la motivacion. Una
vez finalizada esta actividad, se abren las puertas para que cada uno los presentes brinde
un comentario o reflexion acerca de lo observado, de esta manera se crea una situacion

en la cual se pueda opinar libremente acerca de dicho tema.

2.3.2 Andlisis de capacidades. Para la elaboracion de dicho anélisis se ha tomado el
primer método que proponen Thompson, Peteraf, Gamble & Strickland Il que en otras
palabras se refiere a la identificacion de la elaboracion de capacidades relacionadas ( 'y en
que medida) a partir de una lista completa de los recursos con los que la empresa cuenta
(Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland 111, 2012, pag. 97).

Se decidio seleccionar este método debido a que ya se han identificado los recursos
tangibles e intangibles que son parte de la organizacion. De esta forma se reconocera de

una manera mas rapida aquellas capacidades que se han logrado desarrollar.

Con el fin de poder determinar que capacidades personales son las que se han desarrollado

se ha tomado la division de cinco grupos , que son:

Gestionarse a uno mismo
Mantener la motivacion
Saber manejar la presion y el estrés
Planificar y organizar
Comportamiento de un modo ético
Aprender y desarrollarse
omunicacién
Fluidez verbal
Escucha activa
Comunicacion escrita
elaciones
Empatia
Dones sociales
Decision
Influencia
Trabajo en equipo

grwndPEPEZOdMEQORONE
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Capacidad de pensamiento

1. Analizar la informacién

2. Creatividad

3. Resolucién de problemas
Capacidad de consecucién

1. Centrarse en la consecucién
2. Multitareas

3. Adaptarse al cambio (Lewis & Crozier, 2004, pags. 24, 42, 55, 74,86).

A continuacion se muestran las tablas de las capacidades que se han desarrollado en la

empresa con su respectiva descripcion.

Tabla 4: Capacidades tangibles en la empresa Electronica Galarza-GMF

Clasificacion Recurso Capacidad
FISICOS Local Comercial Planificary organizar
Logistica y distribucion
Bancos . .
- Planificar y organizar
Caja
Saber manejar la presion y el estrés
Analizar la informacion
Prestamos Resolucion de problemas

Comportamiento de modo &tico
Decision

FINAMCIERDS Saber manejar la presion y el estrés
Resolucion de problemas

Cuentas por cobrar Centrarse en la consecucion

Fluidez verbal

Planificar y organizar
Aprender y desarrollarse

Buen historial crediticic |Analizar la informacion
Comportamiento de modo &tico
Planificar y organizar

Division de estaciones de

E ti
ORGANIZACIONALES] trabajo mpEtia
Creatividad
Archivo de informes Planificar y organizar

Elaborado por: Leslie Galarza

Se puede notar que la capacidad mas implementada dentro de este grupo es la de planificar
y organizar ya que en cada uno de los recursos es importante y necesaria para no cometer
errores como en el caso de los financieros los cuales son impresindibles dentro de la
empresa,por lo tanto se debe tener cuidado con los movimientos que se realice con ellos.
De la misma manera sucede con los organizacionales y fisicos pues, sin dicha capacidad

se daria paso a una confusidn creando asi serios problemas.

21



Otra situacion que se observa es que en los recursos fisicos es donde méas capacidades se

desarrollan debido a que de ellos depende la vida econémica de la empresa.

Tabla 5: Capacidades intangibles humanas y capital intelectual en la empresa Electronica Galarza-GMF

Clazificacion Pecurso Capacidad

Gestionarse a uno mismo
Comunicacidn

25 afos de cxpericncia Bralaciones

Capacidad de penzamisnto
Capacidad di oz ECuCion
Aprender y dezarrallarze
Multitarzas

Craatividad

Analizar [ informacian
Planificar y organizar
Rezalucian de problemas
Adaptarse al cambia
Creatividad

Trabajo en cquipa
Aprender y desarrollarze
Planificar y arganizar
Ezcucha activa

Adaptarze al cambio

Tecnologao en electranica

L. ..
Conacimicnta de las kécnicas

Conocimients de loz Tlantener la mokivacian
wendedares Dones saciales
HUMANDE 7 |I'|f|j.ltr|clt|
CAaPTAL Fluidea werbal
INTELECT ULAL Comporkamiznto de un moda o

Aprender y dezarrallarse

Escucha activa

Rezalucidn de problemas
Compaortamicnbe de un modo &tico
Fervicio al clicnte Empatia

Influenzia

Fluidez werbal

Eaber mansjar la presion y el estris
Mantencr la mokivacion

Compaortamicnte de un modo &tico
Dones sociales

Habilidad para la

comunicacion Influcnecia

Escucha activa
Fluidea werboal

Mantener la makivacian
Adaptarse al cambio
Bajo susentisme .ﬁ.pr-:n.d-:r » d-:-:::nrr-:hllar;-:
Trabajo ¢n cquipa
Empatia
Fluidea werbal

Elaborado por: Leslie Galarza

En cuanto a la clasificacion humanos y capital intelectual se puede determinar que en la
mayoria de los recursos una de las capacidades que mas se repite es la de aprender y
desarrollarse, ya que esta clasifiacion se trata del personal, el cual tiene la oportunidad

de desarrollarse al contar con una agradable cantidad de recursos.
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La fluidez verbal es otra capcidad con la que cuentan la mayoria de los recursos, se

establecio que la razon se debe a la confianza y experiencia con la que el personal cuenta.

Tabla 6: Capacidades intangibles de marcas, imagen, activos de reputacion en la empresa Electrénica Galarza-GMF

Saber manejar la presian y el estrés
Flanificar y organizar

Adaptarse al cambio

InFluencia

Buena reputacion con los

roveedores
P Eszcucha activa
Fluidez werbal
Comportamienta de un moda &tico
. Influencia
Mlarca GMF registrada

Comportamienta de un moda &tico
Flanificar y organizar

Empatia

Adaptarze al cambio

Analizar lainformacion

InFluencia

Aprender y desarrallarse

Aprender y desarrollarse
Froductos exclusivos InFluencia

Giran variedad de marcas

MARCAS, L .

MAGENDE L& E::rlj':ﬂz?tragn:::::zir un miodo &tico

EMMFRESA r P

ACTIVOS DE Fluidez werbal

REFUTACIEMN Eszcucha activa

L . Centrarse en la consecucion
Opiniones positivas i
Influencia

Trabajo en equipo
Dones sociales
Mantener la maotivacidn
Flanificar y organizar
Aprender y dezarrollarse
Analizar lainformacion
Gran cantidad de clientes | Centrarse en la consecucian
fieles Dones sociales
Influencia
Empatia
Mantener la maotivacidn
Flanificar y organizar
Servicio a domicilio Fezolucion de prablemas
esporadicamente Trabajo en equipa
pprender y dezarrallarse

Elaborado por: Leslie Galarza

La influencia es la que en la mayoria de los recursos se ha desarrollado debido a que
para lograr obtenerlos es necesario contar con dicha capacidad de otro modo no seria
posible adquirir la gran cantidad de clientes fieles, ya que con el poder de impulsarlos y
convercerlos a tomar decisiones con respecto al negocio es que se ha logrado contar con
una gran base de clientes, pues, el servicio junto con el productos que se ofrece es de

calidad y por ello es que se ha recibido opiniones positivas.
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Los productos exclusivos , la variedad de marcas, la marca registrada y la buena
reputacién con los provedores, son recursos que se han logrado conseguir por dicha

capacidad y del mismo modo sirven para utilizarlos y poder influenciar en los demas.

Tabla 7: Capacidades intangibles de relaciones de la empresa Electrénica Galarza-GMF
Saber manejar la prezian y el estrés
Comportamienta de un modao tico
Dones sociales

Analizar la infarmacian
RELACIOMNES Alianza con empresa China | Comunicacion escrita

Decizian

Influencia

Aprender y desarrollarse

Flanificar y arganizar

Elaborado por: Leslie Galarza

Uno de los recursos en los que mas capacidades se ha podido desarrollar es la alianza
con la empresa China denominada ZTZ, lo que refleja un crecimiento de la empresa

gracias a este tipo de asociaciones internacionales.

Tabla 8: Capacidades intangibles de cultura y sistema de incentivos de la empresa en la empresa Electrénica
Galarza-GMF
Flanificar y organizar
Mormas de puntualidad e | Aprender y desarrollarse
higiene Diecizidn
Comportamienta de un modao &tico
I antener la motivacian
Flanificar y organizar
Fluidez werbal
Analizar la informacian
Centrarse enla consecucion

Sistermna de incentivos
ecOnOMicos en cuanto alas

CULTURA Y ventas Creatividad
SISTEMA DE Escucha activa
INCEMTIVOS DE Influencia
LA EMPRESA Aprender y desarrollarse

Saber manejar la presian y el estrés
Gestionarse a uno mismo

Fluidez werbal

E=cucha activa

Reunion mensual Adaptarze al cambio
motivacional Diecisian
Creatividad

Resolucion de problemas
Centrarse en la consecucion

Elaborado por: Leslie Galarza
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En cuanto a los recursos de la clasificacion de cultura y sistema de incentivos de la
empresa dei gual forma se puede notar la formacion de una gran cantidad de capacidades
pues, al producir una interaccion entre los miembros de la organizacion muchas son las

oportunidades de crecer y al mismo tiempo formarse

2.3.3 Evaluacion de recursos y capacidades en la empresa mas importantes. Para la
elaboracién de dicha evaluacion se utilizé el método de ponderacion con una escala de
valoracion numeérica en donde alta es considerada con el valor de 5, media como 3y 1
baja. En cuanto a los factores o criterios se han considerado cuatro que son: Sin

desarrollo, en proceso, medianamente desarrollada y muy desarrollada.

Tabla 9: Criterios o factores de seleccién de capacidades

CRITERIOS O FACTORES DE SELECCION DE CAPACIDADES
Sin desarrollo En proceso  |Medianamente desarrollada |Muy desarrollada
0% 10% 20% 70%

Elaborado por: Leslie Galarza

Tabla 10: Escala de evaluacion para seleccién de capacidades

ESCALA DE EVALUACION

ALTA 5
MIEDIA 3
BAJA 1

Elaborado por: Leslie Galarza

Mediante la aplicacién del mismo se logré obtener resultados con el fin de poder
comprender cuales son los recursos Yy capacidades mas importantes con los que la
empresa cuenta para que de esta forma se los pueda potenciar aprovechandolos

aprendiendo a manejarlos correctamente
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Tabla 11: Capacidades intangibles mas importantes de la empresa Electronica Galarza-GMF

Clasificacion Recurso Capacidad Sin desarrollo En proceso Medianamente desarrollada Muy desarrollada Total
FISICOS Local Comercial Plal:ﬂf'lcar\,'urgan'lzar’ 1 1 3 5 42
Logistica y distribucion 1 1 5 3 3,2
Bancos . . 1 1 3 5 42
- Planificar y organizar
Caja 1 1 5 3 3,2
Saber manejar la presion y el estrés 1 1 5 3 3,2
Analizar la informacion 1 1 3 5 42
Prestamos Rezolucion de problemas 1 1 3 5 42
Comportamiento de modo &tico 1 1 3 5 42
Decisian 1 1 3 5 42
FINANCIEROS Saber manejar la presion y el estrés 1 1 3 5 42
Resolucion de problemas 1 1 3 5 42
Cuentas por cobrar Centrarse en la consecucion 1 1 3 5 4,2
Fluidez verbal 1 1 3 5 42
Planificar y organizar 1 1 5 3 3,2
Aprender y desarrollarse 1 1 3 5 42
Buen historial crediticio |Analizar la informacion 1 1 3 5 42
Comportamiento de modo &tico 1 1 3 5 42
L . Planificar y organizar 1 1 5 3 32
Division de estaciones de Empatia 1 1 2 : 22
ORGANIZACIONALES trabajo . -
Creatividad 1 1 3 3 28
Archivo de informes Planificar y organizar 1 5 3 1 18

s

Elaborado por: Leslie Galarza

Se determind que con respecto a los recursos tangibles los mas importantes son: el buen historial crediticio y préstamos, en cuanto

a las capacidades que mas se destacan son: planificar y organizar, analizar la informacion, resolucién de problemas y

comportamiento de modo ético.
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Tabla 12: Capacidades intangibles mas importantes de la empresa Electronica Galarza-GMF

Clasificacian Recurzo Capacidad Sindesamola | Enprocess | Medianamentedesaralada | Muydesanclada | Total
Gestionarse auna misma 1 3 3 5 44
Comunicacion 1 J J 5 44
dnanasdeesperiencia | Pelaciones 1 ] 3 5 45
HUMAROSY Capacidad de pensamiento 1 5 J 5 46
CAPITAL [ apacidad de consecusian 1 1 3 5 42
INTELECTLIAL Aprendery desamolarze 1 1 5 ] 32
Tecrl o Multtareas 1 1 5 5 b

ecnologa en electronica
Creatividad 1 3 5 ] 34
Analizarla informacian 1 1 3 5 42

Elaborado por: Leslie Galarza

Segun el método aplicado el recurso intangible mas importante es la experiencia con la que se cuenta, pues, es un factor que se lo

obtiene mediante el transcurso del tiempo y paciencia, en cuanto a las capacidades que se destacan son: las relaciones, la capacidad

de pensamiento y multitareas

27




I11 ANALISIS FODA EN LA EMPRESA ELECTRONICA GALARZA - GMF

3.1 Andlisis Externo

“En un andlisis externo, los gerentes deben examinar tanto entornos generales como

especificos para revisar las tendencias y cambios” (Coulter & Robbins, 2010, pag. 165).

Por lo tanto, es muy importante adquirir y desarrollar recursos y capacidades realmente
solidas que puedan respaldar a la empresa de acuerdo a cualquier tipo de situacion externa
que podria suceder, del mismo modo aprender a explotarlos de correcta manera y

ap rovechar su uso.

Del mismo modo también se procedera a establecer las definiciones de los componentes

que forman parte del ambiente externo.

La deteccion de areas de oportunidad bien puede inducir la exploracion de nuevos
mercados y, con esto, la reactivacion de talento y creatividad para el desarrollo de
nuevos productos o servicios (Llanos, 2009, pag. 174).

En cuanto a las amenazas constituyen fuerzas motoras de transformacion para las
organizaciones, son el origen de nuevos cambios que pueden invitar al
movimiento estratégico; mientras que para otras, pueden confrontar bloques
infranqueables que las conduzcan hacia el camino de la extincion (Llanos, 2009,
pag. 174).

3.1.1 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

“Defender a la empresa de las cinco fuerzas competitivas y moldearlas para su propio
beneficio es crucial para la estrategia” (Porter M., 2008, pag. 2). De esta manera se tendra
una visién mas clara de las amenazas en cuanto a nuevos posibles entrantes y sustitutos,

a su vez se conocera el poder de negociacion de los compradores y proveedores, con el



fin de prevenir cualquier situacion en la cual se perjudique la empresa y simplemente

mantenerse en un estado de alerta y sobre todo de preparacion

Porter propuso el siguiente modelo el cual servira de guia para dicho andlisis que sera
efectuado por primera vez en la empresa con el fin de comprender de una mejor manera

las fuerzas exteriores en las que se desarrolla

Amenaza de
nuevos
entrantes

Amenaza de Rivalidad Poder de

productos o enrtre los negociacién
servicios competidores de los
substitutos existentes compradores

Poder de
negociacion
de los
proveedores

Gréfico 4: Cinco Fuerzas de Porter
Elaborado por: Leslie Galarza
Fuente: (Porter M. , 2008, pag. 2)

29



En resumen se logré determinar lo siguiente:

BAJO

MEDID

Amenaza de
nuevos entrantes

Poder de

Amenaza de
negociacion

productos o
servicios
sustitutos:

de los compradores:

Alrededor de 100
clientes, Consejo
Provincial,Policia
Metropolitana,
Discotecas, Bares,
Colegios e Iglesias

Minicomponente,

Programa virtual

Dj, Bateria 12vy
Parlante

Poder de
negociacion de los
proveedores:

Livansud, Safied,
Cotzul, Campafia,
ProSonido,
Imrelevsa y ZTZ

Gréfico 5: Fuerzas Competitivas de Porter Electrénica Galarza-GMF
Elaborado por: Leslie Galarza

3.1.1.1 Amenaza de nuevos entrantes Existen siete fuentes importantes en cuando a las

barreras de entrada que son y las cuales seran analizadas en la empresa :

Economias de escala por el lado de la oferta, Beneficios de escala por el lado de
la demanda, Costos para los clientes por cambiar de proveedor, Requisitos de
capital, Ventajas de los actores establecidos independientemente del tamafio,
Acceso desigual a los canales de distribucion y Politicas gubernamentales
restrictivas (Porter M. , 2008, pags. 3-4).

e Economias de escala por el lado de la oferta: (No aplica a esta empresa)
¢ Beneficios de escala por el lado de la demanda: Se puede determinar que si existe este

beneficio debido a que la empresa cuenta con varios clientes por varios afos , que en su
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gran mayoria ha recomendado el servicio de calidad que se ofrece. Lo mismo sucede con

la competencia que de igual forma lleva un tiempo significativo en el mercado.

Por lo tanto esto provoca que la entrada de nuevos competidores resulte complicado ya
que debera determinar excelentes estrategias e ideas para lograr igualar la cantidad de
clientes que han logrado obtener otros gracias a la experiencia , calidad, servicio, etc.

e Costos para los clientes por cambiar de proveedor: Los costos fijos que se incurren al
realizar pedidos no son altos o verdaderamente significantes, ya que el Gnico existente es
el transporte que ciertos proveedores no lo cobran y lo ofrecen de manera gratuita. Por

lo tanto, cambiar de un proveedor a otro no resulta tan costoso.

En el caso de mercaderia importada, los costos tampoco influyen pues, unicamente
intervienen los requisitos que obligatoriamente se deben pagar, a mas del flete,

embarcacion, transporte y bodegaje, cambiar un proveedor.

Por lo tanto la amenaza para la entrada de nuevos rivales es baja, pues no representa

como un impedimento.

e Requisitos de capital: La gran mayoria de los productos que se ofrecen son realmente
costosos, por lo tanto, el capital que se necesita debe ser significativo para mantener un
inventario considerable y preparado ante cualquier demanda. De igual forma se debe
mantener un soporte para cubrir con las deudas y seguir trabajandloo pues, en el caso de
realizar ventas a crédito serd importante cubrir con ello hasta recibir el pago. Cabe
recalcar que en cuanto a publicidad o transporte el uso de capital podria no ser tan

significativo.

De todas maneras los requisitos de capital son considerados en este caso como una

amenza para la entrnada de nuevos competidores por el gran requerimiento de capital.
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e Ventajas de los actores establecidos independientemente del tamafio: Al ser una
empresa que se ha mantenido varios afios en el mercado ha conseguido experiencia
notable y esto le ha permitido obtener ciertos beneficios por parte de distribuidores, como
en el caso de Sonido4 de Guayaquil que ofrece bobinas especiales para parlantes y Gnicas
para Electrénica Galarza. Su larga trayectoria siendo responsable con los pagos ha creado
una buena imagen , es por ello que gozan de ciertas ventajas como descuentos y obtienen
productos escasos de inmediato . Al mismo tiempo ha logrado conseguir contactos

importantes, los cuales han beneficiado a la empresa.

Por lo tanto, estas ventajas resultan negativas para los nuevos entrantes debido a que
ganarse la confianza y buena imagen requiere de tiempo el cual no se lo puede obtener

facilmente ni comprar.

e Acceso desigual a los canales de distribucion: Recientemente la empresa ha dado mas
fuerza a las ventas por internet , lo cual es accesible y sobre todo barato. Adicional a ello

se ha promocionado en la radio pero de manera temporal y la elaboracion de ofertas.

En cuanto a los productos importados se cuenta con vendedores que realizan vistas por

diferentes sitios de la capital y algunos fuera de la provincia.

Se considera que dicho factor no resulta tan grave pero de todas maneras debera elaborar

ingeniosas estratégias de distribucién con el proposito de hacerse notar.

e Politicas gubernamentales restrictivas: No existen politicas en cuanto a este tipo de

negocio, a mas de los documentos obligatorios.

Realizando un analisis de cada uno de los factores se llega a la conclusion de una baja

amenaza de nuevos entrantes, lo cual es positivo para la empresa.
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3.1.1.2 Poder de negociacién de los proveedores La empresa cuenta con varios
proveedores a su total eleccion pero en el caso de Livansud y Safied que trabajan con
marcas exclusivas como Dennon y Pioneer, entre otros. Resulta imposible hacerlo, pues,
existe un unico proveedor en todo el pais, lo cual no es positivo ya que fijan su precio sin
temor a la competencia, por tal motivo se podria decir que existe dependencia hacia
ciertos proveedores.

Sin embargo, dichos productos no son cruciales para el funcionamiento del negocio, ya
que como anteriormente se menciond, a mas de la actividad comercial se cuenta con el

servicio técnico.

En cuanto al proveedor ZTZ de origen Chino es el Gnico con el que cuenta la empresa
que abastece los productos GMF , por lo tanto , la dependencia es alta. Ciertamente al ser
una compafiia grande ha establecido politicas para ofrecer descuentos de los cuales no se

ha podido disfrutar en todas las ocasiones que se ha realizado pedidos.

Como conclusion se determina que el poder de negociacion de los proveedores es medio
, pues, son un par de proveedores de los cuales se depende pero ofrecen productos que no
son impresindibes par la operacion del negocio, en cuanto a ZTZ no existe problema

debido a que no se realizan pedidos constantemente al igual que otros proveedores.

3.1.1.3 Poder de negociacion de los compradores Gracias a la larga trayectoria dentro
del mercado, la empresa ha logrado conseguir una considerable cantidad de clientes. Para
cubrir con sus necesidades se cuenta con tres vendedores, de los cuales dos de ellos se
dedican a la comercializacion de campo de los productos importados de la marca GMF ,
y la persona restante se encarga de cubrir con las ventas del negocio local , cabe recalcar
que el gerente general tambien se encarga de ello, por lo tanto, es un area que se encuentra

cubierta.

Como ya se ha mencionado anteriomente la empresa cuenta con varias marcas y una
propia para cumplir con las necesidades de los clientes, lo que resulta positivo pues, no

todos los potenciales competidores tienen la capacidad de ofrecer la misma variedad y
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exclusividad de ciertos productos. Sin embargo se deterind que la rivalidad entre
competidores es alta, por lo tanto, el cliente tiene la capacidad de elegir la opcion que le
beneficie.

Existen productos especificos para cada actividad demandada, los cuales tienen diferentes
valores dependiendo de la marca, funcionalidad y calidad del mismo, es por ello que se
ofrece distinta variedad para que puedan ser alcanzables a corde a los diferentes niveles

econdmico con los que cuentan los clientes.

Como se menciond al incio, la empresa ha logrado obtener varios clientes, pequefios y
grandes , lo cual es positivo que ya existe un equilibrio y no se depende de los clientes
porque existe variedad. Por lo tanto, se considera que el poder de negociacion de los

clientes es medio.

3.1.1.4 Amenaza de productos sustitutos El negocio cuenta con una gran variedad de
productos, alrededor de veinticinco de los cuales ocho son los que unicamente cuentan

con sustitutos que son:

e Caja amplificada = Minicomponente

e Potencia = Caja amplificada

e Controlador = Programa para laptop Virtual Dj
e Pedestal = Mueble

e Compactera = Programa para laptop Virtual Dj
e Melddica = Piano

e Inversor = Bateria 12V

e Bocina = Parlante

Por tal motivo, esta amenaza es considerada como baja, pues no refleja algun tipo de

peligro ya que se podria decir que dichos sutitutos no cuentan con tecnologia de punta.
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3.1.1.5Rivalidad entre competidores existentes Para la empresa existen dos
competidores que se han considerado como los més fuertes que son Todo Musica y el
almacén de Jorge Galarza, estos fueron determinados como potenciales por varios
factores, como la locacién , pues, uno de ellos se encuentra a pocos pasos de distancia e
incluso se han presentado varias confunsiones en los clientes debido a que presenta un
nombre similar . Otro factor es la experiencia con la que cuentan y a su vez el servicio de
reparacion que ambos ofrecen. Como ultimo punto es la variedad de marcas que tambien
promocionan en sus establecimientos. Analizando dichas situaciones se puede determinar

que la rivalidad es alta.

3.1.2 Analisis PEST de la empresa Electronica Galarza-GMF

3.1.2.1 Factores Politicos

La jornada laboral de 40 horas podra ser distribuida en distintos dias de la semana,
es decir, no estara limitada a cumplirse de lunes a viernes. Esta es una de las tres
primeras propuestas de reformas laborales que el miércoles 15 de mayo de 2019
anuncid el Consejo Nacional de Trabajos y Salarios (EL COMERCIO, 2019)
(parr. 1-2).

“Eso quiere decir que un empleado podria ejecutar las 40 horas en cuatro dias o en seis,
en horarios distintos, incluyendo fin de semana” (EL COMERCIO, 2019) (parr. 5).

Se considera entonces que dicha reforma podria llegar a afectar al negocio ya que existiria
una cierta desorganizacion al momento de la distribucion del trabajo, pues existen
momentos en los que es necesario que todos los miembros de la organizacion se
encuentren disponibles al mismo momento, esto provocaria que se contrate personal y se

incurra en mas costos.

Otro de los factores que incurren dentro de este punto es el cambio que se espera del

modelo econdmico del pais.

El presidente lanzé el plan Prosperidad, que busca recuperar los equilibrios
fiscales, crear empleo, lograr la autonomia del Banco Central y proteger el gasto
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social, para que los més vulnerables no se vean afectados. Podiamos ir solos o
buscar acompafiamiento. Entonces, se tomd la decision de ir al FMI y otros
organismos, que consideraron que el plan es viable para sacar al pais adelante (EL
COMERCIO, 2019) (parr. 2).

El lanzamiento de dicho plan es beneficioso para toda la sociedad que conforma el pais,
pues, se espera que la economia mejore y de esta forma el dinero pueda ser circulado y
trabajado por todas las personas que tienen su negocio propio. Por lo tanto, se considera
un aspecto positivo para la organizacién ya que puede generar mas ingresos, cubrir
facilmente los gastos y realizar inversiones para adquirir mayor de mercaderia en

diferentes marcas.

Uno de los acuerdos recientes que consiste en “Ampliar a nivel nacional, el horario de
funcionamiento y permitir el expendio y consumo de bebidas alcohdlicas en los
establecimientos y locales sujetos al control del Ministerio de Turismo y del Ministerio
del Interior” (Romo Rodriguez & Falconi Tello, 2019). Los dias sometidos a dicha
ampliacion son el 01, 02, 03 y 04 de marzo, lo cual de igual manera resulta positivo para
la organizacion, ya que, como resultado de ello, los aparatos que funcionan dentro de
estos establecimientos requieren de un periodo mas largo de utilizacion., por lo tanto, en
algin momento van a requerir de cierto tipo de mantenimiento, reparacion o cambio del

mismo.

3.1.2.2 Factores Econdmicos Las importaciones del Ecuador han incrementado 16% en
el afio 2018 con respecto al 2017 (BCE, 2019). Lo cual resulta bastante positivo ya que
el negocio se dedica a realizar importacion directa de su propia linea de productos
denominada GMF,

Como se ha mencionado anteriormente el negocio se encuentra ubicado dentro del sector
comercial el cual ha incrementado en un 5% en el afio 2018 con respecto al afio 2017
(BCE, 2019). Lo cual de igual manera resulta positivo ya que refleja que la economia del

pais ha mejorado con respecto a dicho sector.
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Para realizar un analisis general se ha investigado el comportamiento del PIB el cual ha
incrementado en 1,4% en el 2018 con respecto al afio 2017 (BCE, 2019). Del mismo
modo dicho aumento resulta positivo ya que refleja el buen camino que va tomando el
pais y que las oportunidades y expectativas de generar mayores ingresos son mas altas.

En cuanto a la inflacién del mes de mayo del 2019 fue de -0,004%, a diferencia del mes
de abril que fue de 0,17% y en el mes de mayo del 2018 llegd aproximadamente al -0,18%
(Vera, 2019, pag. 6). Analizando la informacion obtenida se puede realizar una
comparacion entre el mes de mayo el 2019 y 2018, la cual se entiende que claramente es
negativa pero no lo ha estado tanto como la del afio anterior, de igual manera se puede
comprender que con respecto a abril ha bajado. Esto da a comprender que los precios han
disminuido posiblemente porque los ciudadanos prefieren guardar sus ingresos para
destinarlos cuando dichos valores se encuentren en un nivel menor. Destacandose, asi
Ccomo un aspecto negativo ya que la poblacion prefiere ahorrar su dinero y gastarlo en la

mejor opcion y lo sobrante utilizarlo para la compra de otro tipo de productos.

3.1.2.3 Factores Sociales Con respecto al tema social se ha identificado que la tasa de
desempleo se ha incrementado en 0,2 puntos porcentuales en marzo 2019 con respecto a
marzo del 2018 (Feijoo & del Pozo, 2019, pags. 6-7). Lo cual no resulta altamente
negativo ya que dicha variacion no es significativa, de lo contrario existia un posible

riesgo para el negocio.

3.1.2.4 Factores Tecnoldgicos En cuanto a los factores tecnoldgicos se ha detectado que
las compras mediante internet son uno de los aspectos que se resaltan dentro de dicho
grupo.

En un estudio elaborado por la Universidad Espiritu Santo se logré determinar que una
de las actividades que se realizan en internet es comprar productos y servicios y que el
35% del total de encuestados lo hacen casi siempre, el 34% del total de encuestados lo
hacen algunas veces y el 31% nunca (Observatorio de Comercio Electronico de la

Universidad Espiritu Santo, 2017, pag. 23). Por lo tanto, se puede comprender gue,
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aungue no sea tan elevada la diferencia existe una mayor preferencia hacia las compras

por internet.

De igual forma han determinado que en cuanto a la compra de bienes no personales “los
dispositivos electronicos y todo lo referente a computacion son los bienes de mas
consumo de esta categoria” (Observatorio de Comercio Electrénico de la Universidad
Espiritu Santo, 2017, pag. 37).

Mediante la informacion obtenida se puede entender que dicha tendencia resulta
negativamente ya que existen vendedores que se dedican Unicamente a realizar esta
actividad mediante el internet a diferencia de la organizacion analizada que, si bien es
cierto cuenta con un Facebook, pero la cual no tiene la misma finalidad que otros sitios

web que son mas efectivos.

3.1.3 Matriz EFE Para la elaboracion de dicho anélisis se ha determinado una escala del
1 al 4 para la calificacion, siendo 1 la més baja y 4 la més alta. Por lo tanto, el valor
promedio ponderado es 2,5. Las asignaciones de los factores se han determinado en base

a los estudios realizados en los literales anteriores.

Tabla 13: Matriz EFE de la empresa Electrénica Galarza-GMF

FACTORES EXTERNOS PONDERACION | CALIFICACION | CALIFICACION PONDERADA
OPORTUNIDADES
Baja amenaza de nuevos entrantes 3% 3 0,15
Baja amenaza de productos sustitutos 3% 2 0,10
Cambio del modelo econdmico del pais 10% 4 0,40
Ampliacion de horarios de funcionamiento de establecimientos por feriado 3% 3 0,15
Incremento del PIB 10% 4 0,40
Incremento del sector comercial 15% 4 0,60
Incremento de las importaciones 3% 4 0,20
SUBTOTAL 2,00
AMENAZAS
Rivalidad entre competidores existentes 15% 4 0,60
La jornada laboral podra ser distribuida en distintos dias de la semana 10% 2 0,20
Inflacién negativa 5% 2 0,10
Incremento en la tasa de desempleo 5% 2 0,10
Compras mediante internet 10% 4 0,40
SUBTOTAL 1,40
TOTAL 100% 3.40

Elaborado por: Leslie Galarza
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Gracias a los resultados obtenidos se puede determinar que uno de los factores con mayor
calificacion ponderada es el incremento del sector comercial en el Ecuador, el cual ha
llegado a obtener 60% al igual que la rivalidad entre competidores existentes. En cuanto
a los factores que menor calificacion han logrado alcanzar con el 10% son: la baja
amenaza de productos sustitutos, la inflacion negativa y el incremento de la tasa de
desempleo en el pais. Finalmente se puede concluir que el subtotal de las oportunidades
es mayor a las amenazas, lo que significa que el ambiente externo resulta favorable para

la organizacion.

3.2 Andlisis Interno

“Se concentra en revisar los recursos, la capacidad y las aptitudes de una empresa. El
proposito es detectar las fortalezas y las debilidades de la organizacion” (Hill & Jones,

2009, péag. 18).

Por lo tanto, el andlisis realizado en el capitulo anterior en base a los recursos y las

capacidades serd la fuente para la elaboracion del estudio interno del negocio.

“Las fortalezas para la organizacion significa poseer una fuerza de acuerdo con sus
caracteristicas y que ésta le permita resistir el embate de los cambios ambientales; o bien,

la ponga en una posicidn ventajosa respecto del mercado” (Llanos, 2009, pag. 174).

“Las debilidades constituyen peculiaridades que le ponen en una posicion desventajosa,

riesgosa o insuficiente ante competencia y el medio ambiente” (Llanos, 2009, pag. 174).

3.2.1 Matriz EFI Para la elaboracion de dicha matriz se han determinado los mismos
parametros para la elaboracion de la EFE. La informacion con la que se elaboro se la

tomo del analisis realizado en el capitulo anterior y de una entrevista con el gerente.
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Tabla 14: Matriz EFI de la empresa Electronica Galarza-GMF

FACTORES INTERNOS PONDERACION | CALIFICACION | CALIFICACION PONDERADA

FORTALEZAS
Buen historial crediticio 10% 4 0,40
WVeinticinco afios de experiencia 15% 4 0,60
Personal competente 10% 3 0,30
Puntualidad en las entregas de productos reparados 15% 3 0,45
Variedad de marcas 10% 3 0,30
SUBTOTAL 2,05

DEBILIDADES
Falta de instrumentos tecnificados como osciloscopio v microscopio de alta gama 10% 3 0,30
Falta de infraestructura para exihibir mas productos 15% 2 0,30
Falta de marketing digital profesional 5% 2 0,10
Falta de técnicos suficientes especializados 10% 2 0,20
SUBTOTAL 0,90
TOTAL 100% 2,95

Elaborado por: Leslie Galarza

Gracias a los resultados obtenidos se puede comprender que el factor con la calificacion
mas alta son los veinticinco afios de experiencia con 0,60 en la calificacion ponderada.
En cuanto al factor con menor puntuacion es la falta de marketing digital profesional con
0,10 en su calificacion. Finalmente se observa que el subtotal de las fortalezas es mayor
que el de las debilidades, lo que significa que la empresa cuenta con mayores fortalezas

que debilidades.

3.3  Importancia del analisis FODA

El analisis FODA no solo debe permitir la identificacién de las competencias
distintivas de una corporacion, es decir, las capacidades y los recursos especificos
con que una empresa cuenta y la mejor manera de utilizarlos, sino también
identificar las oportunidades que la empresa no es capaz de aprovechar
actualmente debido a la falta de recursos adecuados (Weelen & Hunger, 2007,
pag. 138).

Con el analisis ya antes realizado en cuanto a los recursos y capacidades mas importantes
dentro de la empresa, se podra obtener una mejor vision acerca de las competencias
internas y externas con las que la empresa cuenta, con el fin de entender cuéles son los
excedentes y faltantes 0 a su vez cuales son los que no se encuentran aprovechados

correctamente.
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Posibilita conocer y evaluar las condiciones de operacion reales de una
organizacion, a partir del analisis de esas cuatro variables principales, con el fin
de proponer acciones y estrategias para su beneficio. Las estrategias de una
empresa deben surgir de un proceso de anlisis y concatenacion de recursos y
fines, ademas ser explicitas, para que se constituyan en una forma viable de
alcanzar sus objetivos (Ramirez Rojas, 2009, pag. 55).

De esta manera se pude comprender lo importante que resulta cada uno de los andlisis,
comenzando desde la identificacién de recursos y capacidades, pues, un estudio depende
de otro, por lo tanto, se los debe realizar de correcta manera ya que en pocas palabras todo
se encuentra conectado y funcionan con el fin de apoyarse para el establecimiento de los

objetivos y estrategias de la organizacion.

Este tipo de andlisis es estatico y pocas veces lleva al desarrollo de estrategias
alternativas claras basadas en él. Por lo tanto, se introdujo la matriz FODA para
analizar la situacion competitiva de una compafia o incluso una nacion, que lleve
al desarrollo de cuatro series de alternativas estratégicas distintas (Koontz,
Weihrich, & Cannice, 2012, pag. 136).

Anteriormente se menciond que cada uno de los analisis que se han realizado y se
pretenden realizar se conecta y funcionan para el desarrollo de otro. Como la matriz
FODA que se realizara con el apoyo del analisis propuesto y asi obtener estrategias de

calidad.

3.4 Matriz FODA

La matriz FODA “es una herramienta de analisis que puede ser aplicada a cualquier
situacion, individuo, producto, empresa, etc., que esté actuando como objeto de estudio
en un momento determinado del tiempo” (MATRIZFODA, 2019)(parr.1).

Por lo tanto, resulta muy importante aplicarla para la empresa con el fin de conocer la

situacion en la que se encuentra y a su vez con la informacién obtenida realizar una

determinacion de diferentes estrategias.
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Un aspecto interesante es que

El aspecto que si se debe manejar con mucho cuidado, es al momento de procesar
e interpretar la informacion obtenida, pues de estos datos connotaran la toma de
decisiones para los lineamientos estratégicos, lo cual es més complejo y la parte
vital de la esencia de la matriz (Acosta Padilla & Teran Herrera, sf, pag. 64).

Se comprende entonces, lo importante que resulta la interpretacion y manejo de la
informacién obtenida, de lo contrario se podria llegar a cometer errores y elaborar

estrategias que no colaboren con el alcance de las metas del negocio.

Una vez elaboradas las estrategias

“Hay que echarlas a andar. Una estrategia no es buena antes de llevarla a cabo. Sin
importar con cuanta eficacia haya planeado la organizacion sus estrategias, no tendra
éxito si no las implementa de manera apropiada” (ROBBINS & COULTER, 2005, pag.
185).

Afirman ademas que, si deseamos el funcionamiento de las estrategias nuevas, muchas
veces hace falta contratar personal nuevo con otras capacidades, transferir algunos de los
empleados nuevos a otras posiciones o despedir a otros (ROBBINS & COULTER, 2005,
pag. 185).

Gracias a esta matriz se podra comprender cuales son los factores que colaboran o no con
el funcionamiento 6ptimo de la organizacidn y asi lograr descubrir nuevos caminos para

tomar y llegar a los resultados esperados.

3.4.1 Estrategias alternativas de la matriz FODA. Como se ha mencionado
anteriormente las estrategias se las realiza en base a los ambientes interno y externo que
ya antes hemos analizado, pero se requiere de un conocimiento mas especifico de dichas
estrategias que se elaboraran en los siguientes puntos. Por tal motivo se tomara las

siguientes definiciones en donde proponen lo siguiente:
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La estrategia DA: Busca minimizar debilidades y amenazas, y se conoce como
estrategia mini-mini (por minimizar-minimizar); puede requerir que la compafiia,
por ejemplo, establezca una coinversion, se reduzco o hasta se liquide

La estrategia DO: Intenta minimizar las debilidades y maximizar las
oportunidades. Asi, una empresa con debilidades en algunas areas puede
desarrollarlas desde el interior o adquirir las competencias necesarias (como
tecnologia o personas con las habilidades necesarias) en el exterior para
aprovechar las oportunidades en el ambiente externo

La estrategia FA: Utiliza las fortalezas de la organizacién para ocuparse de las
amenazas en el ambiente. La meta es maximizar a las primeras y minimizar a las
segundas. Asi una compafiia puede usar sus fortalezas tecnoldgicas, financieras,
gerenciales o de marketing para hacer frente a las amenazas de un nuevo producto
introducido al mercado por su competidor

La estrategia FO: Que capitaliza las fortalezas de una compafia para aprovechar
las oportunidades, es la mas deseable; de hecho, la meta de las empresas es
moverse desde otras posiciones en la matriz hacia esta. Si tienen debilidades
buscaran superarlas para convertirlas en fortalezas; si enfrentan amenazas lidiaran
con ellas para poder enfocarse en las oportunidades (Koontz, Weihrich, &
Cannice, 2012, pag. 138).

Una vez entendido el concepto de cada una de las estrategias se podra direccionar de

mejor manera la formulacion de las mismas para el negocio.
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3.4.2 Matriz FODA Electrénica Galarza-GMF

Tabla

15: Matriz FODA de la empresa Electronica Galarza-GMF
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1Buen historial crediticio D1:Falta de instrumentos tecnificados como osciloscopio y
F2Vemticinco afios de experiencia microscopio de alta gama
F3Personal competente DD.Falta de infraestructura para exhibir mas productos

F4Puntualidad en las entregas de productos reparados
Fi:Variedad de marcas

D3Falta de técnicos suficientes especializados

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

01: Baja amenaza dz nuevos entrantes
(02:Cambio del modelo econdmico del pais
03:Ampliacion de horarios de funcionamiento de establecimientos por feriadg
04Incremento del PIB
03Incremento del sector comercial
O6:Incremento de las importaciones

Promocionar los veinticineo afios de expeniencia en el mercado (F2,01,04)
Mantener el buen historial erediticio (F1,02,04,03)

Promocionar 1a puntualidad en las enfregas de reparaciones (F4.03)
Capacitar al personal competente (F3.04)

Buscar proveedores directos para oftecer mayor variedad de marcas(F3,06)

Blsqueda de proveedores de instrumentos tecnificados
econdmicos (D1,04.03)
Bisqueda de un local comercial mas amplio y céntrica(D2,01)

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

AlFivalidad entre competidores exstentes
A21 3 jomada laboral podrd ser distribuida en distintos dias de la semana
A3:Compras mediante internet

Mejorar la puntualidad en las entregas de productos reparades (FAFLALAD)

Promocionar 12 experiencia, vatiedad de marcas.y personal competente
(FLFIFIALA3Y)

Promocionar mas seguido en el Facebook del negocio(DL AT AL
Busqueda de técnicos especiglizados(D3 AL AZ)
Compra de instrumentos tecnificados(D1AL)

Elaborado por: Leslie Galarza
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3.4.3 Seleccidn de estrategia a partir de la Matriz FODA

Tabla 16: Estrategias para la empresa Electrénica Galarza-GMF

ORDEN

ESTRATEGIA

CRITERIO DE SELECCION

Mantener el buen historial cretiditicio

Se ha decidio seleccionarla debido a que la economia del pais ha
mejorado

(B )

Promocionar los veinticinco afios de experiencia, la
puntualidad en las entregas de reparaciones, variedad de

MArcas y p ersonal cnmpetente

Se decidio fusionarla v seleccionarla debido a que el negocio
cuenta con un Facebook , el cual posee alrededor de 1139
seguidores

Busqueda de proveedores de instrumentos tecnificados
economicos para mejorar la punfualidad en las entregas de
productos reparados y comerciahizados, a bajo costo

Se decidio fucionarla y seleccionarla debido a que la puntualidad
en las entregas es uno de los factores que se caracteiza

Busqueda de un local comercial mas amplio v céntrico

Se decidio seleccionarla para lograr exthibir todos los productos
con los gue el nezocio cuenta

Elaborado por: Leslie Galarza
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3.4.3.1 Analisis de las estratégias seleccionadas

e Mantener el buen historial crediticio

Se pretende realizarla manteniendo la buena conducta del gerente en cuanto a sus
responsabilidades bancarias como: Llevar un control exigente de los pagos a prestamos
solicitados que se deben realizar a la entidad bancaria con la finalidad de cancelarlos a
tiempo. Procurar seguir manejando un saldo considerable en la cuenta con el fin de tener
la capacidad de cubrir cheques como se lo ha realizado durante toda su larga trayectoria.
Elaborar cuidadosamente un andlisis con el fin de identificar si es realmente necesario

solicitar un préstamo.

e Promocionar los venticinco afios de experiencia, la puntualidad en las entregas

de reparaciones, variedad de marcas y personal competente.

Como se puede observar la experiencia con la que el negocio cuenta es uno de los recursos
intangibles mas importantes para la organizacion, el cual se considera uno de los mas
dificiles de alcanzar pues para obtenerlo se requeire de persverancia , esfuerzo y sobre

todo tiempo.

Una de las herramientas que no requiere de costo alguno para su utilizacion es el
Facebook con el que el negocio se maneja, el cual ha logrado obtener aproximadamente
1159 seguidores. Anexo H. Por lo tanto es realmente positivo ya que es una forma practica
de llegar a los clientes, por lo tanto se pretende implementar con el fin de destacar ciertas

fortalezas con las que el negocio cuenta.
En cuanto a la elaboracion de material para ser publicado, se debera prepararlo con varios

dias de anticipacion, pues para su edicion existen varios programas computacionales y

aplicaciones para moviles de facil utilizacion.
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e Busqueda de proveedores de instrumentos tecnificados econdmicos r para

mejorar la puntualidad en las entregas de productos reparados.

Se ha propuesto iniciar una exigente busqueda de instrumentos tecnificados a precios mas
cémodos Y justos. Uno de los canales por los cuales se podria iniciar dicha busqueda es
mediante la utilizacién de diferentes paginas web que se dedican a promocionar articulos

de diferentes vendedores.

Otra opcion consiste en buscar informacién sobre proveedores de este tipo de
instrumentos mediante los distribuidores que la organizacién ya conoce. De ésta manera

se podra contactar y seleccionar al vendedor que precios mas comodos ofrezca.

e Busqueda de un local comercial mas amplio y centrico

Uno de los problemas que existen en cuanto a la infraestructura del local comercial del
negocio es su espacio, pues cuentan con gran variedad de productos y algunos de ellos no
pueden ser exhibidos, por lo tanto no toda la mercaderia puede ser percibida a simple

vista.

Por ello se pretende iniciar una budsqueda de locales comerciales mas amplios y en un
lugar donde exista una mayor afluencia de personas , de esta forma llegar de una manea

mas facil al cliente.

Se pude comenzar dicha investigacion rondando por lugares donde se espera instalar el
negocio, de esta forma de podra observar si uno de llos se encuentra disponible. Otra de
las opciones es visitar las diferentes paginas web que se dedican a este tipo de actitividad

u optar por el uso de periddicos en donde varios arrendadores ofrecen vienes inmuebles.
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IV: CADENA DE VALOR ELECTRONICA GALARZA - GMF

4.1 Importancia de la cadena de valor

La cadena de valor constituye un valioso instrumento en el analisis interno. Esta
formada por todas las actividades que una empresa debe llevar a cabo para vender
un producto o servicio. Cada actividad nueva que se realiza incorpora una parte
del valor que va asociado al producto final y representa, asimismo, una parte del
coste total de dicho producto. El objetivo del anélisis de la cadena de valor esta en
identificar donde estan las fuentes de ventajas competitivas para la empresa, es
decir, los aspectos o partes de la empresa que mas contribuyen a la generacion del
valor total obtenido (Hernandez Ortiz, 2012, pags. 157-158).

Por lo tanto, se comprende que dicho analisis servira de gran ayuda para la busqueda
eficaz de los factores que aportaran para el desarrollo de ventajas competitivas de la

empresa, basandose en todas las actividades que se realiza.

Es importante ademas saber identificar de manera correcta cuales son las actividades
primarias y secundarias que le corresponden a la empresa, de esta forma se podra conocer
mejor la conducta de los costes y la diferenciacion y asi valorar el proceso que conlleva
la elaboracion de los productos que se ofrecen, con el fin de entender cuales son los

factores mas importantes que ayudan a la creacién de valor.

4.2 Actividades Primarias

Las actividades primarias tienen que ver con el disefio, creacion y entrega del
producto, su marketing y su servicio de soporte y de posventa. Las actividades
primarias se dividen en cuatro funciones: investigacion y desarrollo, produccion,
marketing y ventas y servicio al cliente (Hill L. & Jones, 2011, pag. 81).

Definicidn de cada uno de los componentes que forman parte de las actividades primarias:



Logistica de entrada: Incluye las actividades relacionadas con la recepcion, el
almacenamiento y la distribucion de los factores del producto: manejo de
materiales, almacenaje, control de inventario, programacion de transportes y
devoluciones a proveedores.

Operaciones: Actividades mediante las cuales se transforman las materias primas
y otros factores en el punto final: tratamiento, empaquetado, ensamblaje
mantenimiento de los equipos, realizacidn de pruebas, controles de calidad y otras
operaciones en la planta

Logistica de salida: Actividades por las que se obtiene, almacena y distribuye el
producto entre los clientes: almacenamiento de productos terminados, manejo de
materiales, operacion de transporte y de reparto, procesamiento de pedidos y
programacion

Marketing: Actividades mediante las cuales se crean los medios que permiten al
cliente comprar el producto y a la compafiia a inducirlo a ello: publicidad,
promocion, fuerza de ventas, cotizaciones, seleccion de canales, relaciones entre
canales y fijacion de precios

Servicios postventa: Incluyen las actividades por las que se da un servicio que
mejora o0 conversa el valor del producto, instalacion, reparacion, capacitacion,
suministro de partes y ajuste del producto (Porter M. E., 2015, pags. 68-69).

4.2.1 Actividades Primarias Electréonica Galarza -GMF

4.2.1.1 Logistica interna.  En cuanto a la logistica interna se cuenta con una
bodega que se encuentra ubicada en el mismo local comercial, esto hace que no se incurra
en altos costos de almacenaje ya que el valor que se paga por la misma es bajo, ademas
no existe la necesidad de arrendar otro sitio. La actividad que se realiza en este caso es la
adecuacién y organizacion previa de la misma, asignando un lugar especifico para la

mercaderia que esta por llegar.

En el caso de los productos de importacion directa se cuenta con una bodega propia que
se encuentra ubicada en el Valle de los Chillos, la cual es especificamente para el uso de
dichos productos, de igual manera en el momento previo a la llegada de un contenedor se
la organiza y prepara para que se encuentre lista para ser utilizada. En cuanto al control
del inventario se mantiene un documento fisico en donde se especifica la cantidad de
productos que han llegado por cada item solicitado.

El mismo seguimiento se lo aplica en el caso de los aparatos y equipos que no son de

importacion directa.
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Al ser un negocio que se dedica a la actividad de servicio técnico no se necesita de un
inventario especifico para dicha accion ya que los materiales que se utilizan como:
integrados, transistores, controles de volumen, bobinas, cubre polvos, conos, entre otros
se los vende en el mismo sitio es por ello que simplemente los toman del inventario
general. La actividad que se realiza para el control de la materia prima en este caso es de
igual forma el registro en un documento fisico en donde se especifica la cantidad de
productos que han llegado por cada tipo de unidad solicitada

Su manejo es ejecutado por una persona especifica de confianza, la cual toma dicho
material, comunica al gerente propietario del negocio con el fin de que este realice el
respectivo registro y control, finalmente se procede a entregar el suministro al técnico
solicitante. Es importante aclarar que para la produccion de este procedimiento no se

requiere de documentacion alguna.

Todas las actividades mencionadas se han logrado desarrollar gracias a la capacidad de
planificacion y organizacion, capacidad de pensamiento las cuales son unas de las mas

relevantes con las que el negocio cuenta

4.2.1.2 Operaciones Por el momento no se cuenta con algun tipo de maquinaria
especializada pues, se ha mencionado que una de las actividades que se realizan es la
reparacion, por lo tanto, no es necesario un proceso exhaustivo que requiera de maquinas
tan complejas, pero si es importante que los técnicos con los que se trabaja tengan el
completo conocimiento de la utilizacién correcta de herramientas imprescindibles como
el multimetro, cautin, soldadoras, osciloscopio, desarmadores y fuentes de voltaje, entre

otros.
En cuanto al embalaje de productos, no se requiere de igual manera algun tipo de

maquinaria especializada pues uno de los trabajadores es el que se dedica a dicha

actividad a mas de otras.
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Lo mismo sucede con el mantenimiento de dichos instrumentos, pues el control y cuidado
de estas herramientas la realizan cada uno de los trabajadores que los utilizan, por lo tanto,

es importante aclarar que no existen costos altos que se requieran en este punto.

La capacidad que ha permitido que dichas actividades puedan desarrollarse es la
resolucién de problemas y multitareas, las cuales de igual manera han sido las mas

relevantes que se han logrado reconocer.

4.2.1.3 Logistica externa. Al dedicarse a las reparaciones a baja escala no se requiere
de un gran espacio para almacenar los aparatos que ya se encuentran reparados. En el
momento en el que uno de los pedidos esté listo se colocan dichos productos en la bodega
que se encuentra en el mismo local comercial, pues se ha asignado un espacio especifico
para mantenerlo alli hasta que su respectivo duefio se acerque, el cual es llamado con

anticipacion para que lo retire, pues de otro modo existiria algin tipo de confusion.

En cuanto al manejo del inventario de los productos con los que trabaja la organizacion
es realizado por una persona de confianza que ha sido seleccionada, cuya actividad
consiste en tomar la mercaderia requerida, revisar, comprobar su funcionamiento,
volverlo a empacar y entregarla al respectivo comprador, se procede a efectuar su
respectivo registro detallando la informacion importante en el documento fisico con el

que opera el negocio.

En el caso del manejo del inventario de los productos de importacion directa, la actividad
que se realiza es recibir el pedido, prepararlo y tenerlo listo a la hora en la que el cliente
envié el respectivo transporte, una vez finalizado esto se procede a registrar dicho
movimiento en el documento fisico especifico para dicha mercaderia detallando la

informacién necesaria.

En lo que a reparaciones concierne, se lleva una especie de libreta de pedidos en donde
se especifica el producto, con la marca, el dafio correspondiente que se pretende reparar,
también se encuentra descrita la fecha de la entrega y el técnico que se encargara de dicho

trabajo, adicional a ello se requiere de datos relevantes del cliente con el fin de
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comunicarse con el mismo en el caso de que exista alguna novedad en el procedimiento,
dicho cuaderno de pedidos contiene por cada hoja otra adicional para el cliente para que
este pueda retirar su pedido. La actividad que se realiza en el momento de ejecutar la
entrega de una reparacion, es simplemente verificar detalladamente el documento de

sustento que se le entrego al cliente.

Las capacidades que han permitido el desarrollo de dichas actividades es la planificacion

y organizacion y el analisis de la informacion.

4.2.1.4 Marketing y ventas. El medio que se utiliza para la elaboracion de dicha
actividad es el Facebook con el que el negocio cuenta, en el mismo se puede apreciar las
diferentes promociones que se ofrecen y algunos productos especiales. Se ha programado
realizar tres publicaciones a la semana, por lo tanto, se realiza un previo analisis al
momento de elaborar o especificar algin tipo de promocidn. Para ello se cuenta con varios
programas computacionales y aplicaciones para celular, los cuales no requieren de costo
alguno, de igual manera no se cuenta con alguna persona profesional que se dedique a

dicha actividad.

Otro de los canales de promocion que son utilizados es mediante cufias publicitarias por
medio de la radio, lo cual de igual manera es bastante popular y efectivo. Al contar con
clientes que se dedican a esta actividad, el costo que se incurre es bastante reducido pues

se realizan varios intercambios al solicitar dicho servicio.

Uno de los métodos mas utilizados es la colocacion de letreros dentro del local comercial
en puntos especificos y visibles, con el objetivo que el cliente tenga la oportunidad de

observarlos e interesarse por dicha promocion.
Gracias a la capacidad de relaciones, pensamiento y planificacion y organizacion se ha

logrado poner en marcha las actividades mencionadas, por lo tanto, se demuestra el

correcto uso de las mismas.
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4.2.1.5 Servicio Al ofrecer productos especiales su instalacion tiene cierta
complejidad en ello, es decir se requiere un alto conocimientos de mismo, por lo tanto al
momento de realizar la venta de uno de los que requiera un tanto de complicacién al
momento de su instalacion se ofrece esta actividad de manera gratuita, en donde uno de
los trabajadores altamente calificados se encarga de dicha actividad, sin costo alguno, lo
cual beneficia a la reputacion de la organizacién y al mismo tiempo a la satisfaccion del

cliente.

Cada uno de los productos que son adquiridos mediante los proveedores cuenta con un
tipo de garantia, por lo tanto, se ofrece seguridad al cliente al momento de adquirir dicho
aparato. Lo mismo sucede en el caso de existir algun inconveniente en la reparacion de

aparatos.

En el caso de los productos de distribucion directa se ofrece una garantia de un afio

siempre y cuando no lo sea por una mala manipulacion y uso.

Existen personas que realizan la compra de ciertos productos y no poseen un considerable
conocimiento acerca del mismo, por tal motivo se ofrece una clara demostracion con el

fin de ganarse la confianza, apoyo y respeto de los clientes.

La capacidad que fortalece dichas actividades es la de relaciones, pensamiento,
multitareas, resolucion de problemas y comportamiento de modo ético, las cuales han

logrado ser un apoyo para que el negocio permanezca.

4.3 Actividades Secundarias

Las actividades secundarias son aquellas que “sirven de soporte para la realizacion de
actividades primarias, garantizando asi el funcionamiento de la empresa” (Hernandez
Ortiz, 2012, pag. 158).

Definicién de cada uno de los componentes que forman parte de las actividades

secundarias o de soporte:
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Adquisiciones: Funcidn de comprar los factores productivos que se emplearan en
la cadena de valor. He aqui algunos de ellos: materias primas, suministros y otros
componentes consumibles, lo mismo que activos capital, como maquinaria,
equipo de laboratorio, equipo de oficina y edificios

Desarrollo tecnoldgico: Toda actividad relacionada con creacion de valor
comprende la tecnologia, los procedimientos practicos, los métodos o la
tecnologia integrada al equipo de procesamiento de datos. El desarrollo
tecnoldgico consta de una serie de actividades agrupables en acciones tendentes a
mejorar el producto y proceso

Administracion de recursos humanos: Esta funcion esta constituida por las
actividades conexas con el reclutamiento, la contratacion, la capacitacion, el
desarrollo y la compensacion de todo tipo de personal

Infraestructura de la empresa: Consta de varias actividades, entre ellas
administracion general, planificacion, finanzas, contabilidad, administracion de
aspectos legales, asuntos gubernamentales o con administraciones publicas y
administracion de la calidad. A diferencia de otras actividades de apoyo. Suele
soportar toda la cadena y no las actividades individuales (Porter M. E., 2015, pags.
70-72).

4.3.1 Actividades Secundarias Electronica Galarza - GMF

4.3.1.1 Adquisiciones La compra de los insumos se la realiza de acuerdo a la cantidad
de unidades que se encuentre en el inventario, cada una de ellas tiene un limite el cual se
debe controlar ya que estos son imprescindibles para las reparaciones, por ejemplo, en el
caso de las bobinas se debe mantener un inventario minimo de seis, por tal motivo es
necesario anticipar su compra con el fin de mantener un stock firme. Es por ello que se
mantiene un control constante de dichos insumos para proceder a comunicarse con los
respectivos proveedores y ejecutar la adquisicion.

En el momento que se requiera de otro tipo de insumo que no forme parte del catalogo
del negocio, se procede a realizar la compra en otro sitio cercano al lugar, en donde se ha
acordado cierto porcentaje de descuento ya que es la primera alternativa a la que se acude,
la actividad que se efecta es comunicar al gerente el mismo que otorga al técnico que lo
requiera la suma de dinero necesaria para la compra, de inmediato se procede a ejecutar

el registro de dicho movimiento en el documento fisico que se lleva diariamente.
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En el caso de la mercaderia como equipos y aparatos con los que se maneja el negocio
para su venta, se la realiza dependiendo de igual manera, del tipo de producto, por
ejemplo, en el caso de los audifonos profesionales para dj el minimo es de dos.

Al tratarse de los productos de importacion directa se los ejecuta de manera anticipada,
pues Unicamente se solicitan dos pedidos anualmente. Para realizarlo se elabora el pedido,
se comunica con el proveedor respectivo para que su fabricacion pueda iniciar, se acude
al agente aduanero en donde se siguen paso a paso cada uno de los reglamentos necesarios

para que dicho contenedor pueda encaminarse.

Existen productos que son adquiridos sobre pedido debido a que su valor es sumamente
alto y realmente no conviene conseguirlos antes de que algun comprador lo requiera pues
de hacerlo no resultaria positiva su compra ya que con dicha adquisicion se habria
aprovechado la obtencidn de productos méas populares. Al presentarse este tipo de casos
se procede de inmediato a comunicarse con el proveedor correspondiente con la finalidad

de realizar dicho pedido el cual tiene un tiempo de llegada como maximo de dos dias.

En el caso de las herramientas con las que se manejan los técnicos para elaborar las
reparaciones se las adquiere dependiendo de su funcionamiento, por ejemplo, existen
algunas que duran nueve meses Yy otras hasta tres afios, por tal motivo en el caso de que
una de ellas ya no pueda trabajar se procede a comunicarse con el proveedor
correspondiente, es por ello que de igual manera se debe mantener un control y

seguimiento de la efectividad de dichos instrumentos.

De igual forma para dicha actividad las capacidades que han logrado su generacion son
las de planificar y organizar, analizar la informacion, comportamiento de modo ético,

relaciones y multitareas.
4.3.1.2 Desarrollo tecnol6gico. Laorganizacion no ha logrado implementar actividades

dentro de este grupo debido a que no se cuenta con el capital suficiente como para

desarrollar algun tipo de maquinaria especial o estudios de innovacion.
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4.3.1.3 Administracion de recursos humanos. En lo que a remuneracion se especifica,
se lleva un registro del mismo mediante roles de pagos, de esta forma se lleva un control
a pesar de que no son numerosos los trabajadores con los que se cuenta. En cuanto a los

técnicos se los realiza un pago del 50 por ciento dependiendo del precio de la reparacion

Existen ciertas capacitaciones 0 muestras de lanzamientos de nuevos productos que son
brindadas por parte de los grandes proveedores con los que se cuenta, por lo tanto, el
propietario gerente comunica que la asistencia de los trabajadores sea obligatoria.

En cuanto a la contratacién de personal se ha determinado un proceso en el cual se realiza
una respectiva entrevista entre el jefe y el solicitante, una vez finalizada se elabora una
especie prueba dependiente del puesto requerido, en dicha evaluacion se pretende conocer
las capacidades practicas de dicho reclutado. Al no existir un departamento especifico de
recursos humanos, la decision es tomada Unicamente por parte del propietario del

establecimiento.

El analisis de la informacion, la planificacion y organizacion y el comportamiento de
modo ético han sido las capacidades que han logrado ayudar a la formacion de dichas

actividades.

4.3.1.4 Infraestructura de la empresa. Al ser una organizacion pequefia no se cuenta
con todos los departamentos con los que una empresa trabaja, en el caso de la planeacion,
finanzas y administracion son llevadas por el propietario del negocio, en cuanto al manejo
de los documentos de la organizacion, registro de ventas diarias, cobros y mas compete a
la secretaria contratada. En el ambiente juridico, pues se ha logrado adquirir y mantener

varios contactos que brindan su apoyo en diferentes casos y particularidades.

Las capacidades que han ayudado a la generacion de estas actividades son las relaciones,
planificacion y organizacion y multitareas, que son unas de las mas utilizadas para la

generacion de las actividades tanto primarias como secundarias.

Para la elaboracion del gréfico de la cadena de valor de la empresa, se tomara el modelo

que Porter (2015, pag. 67) propone en la figura
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4.4 Resumen Cadena de Valor Electrénica Galarza-GMF

INFRAESTRUCTURADE LAEMPRESA

Gerente, secretaria, técnicos, vendedores.
uwl
% ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANDS
% Registro de remuneraciones roles de pago.
= |capacitaciones o muestras de lanzamientos de nuevos productos.
ﬁ Seleccion de personal.
§ DESARROLLOTECNOLOGICO
:% La empresa no cuenta con dichas actividades.
5 ADQUISICION
= Elaboracidn de pedido y comunicacidn con los respectivos proveedores.

Productos como: Cajas amplificadas , tachos led, controladores, micréfonos, consolas, diafragmas, parlantes, entre otros.

Productos para reparaciones y venta como: Bobinas, cubre polvos, transistores, controles de volumen, filtros, integrados, entre otros.

LOGISTICAINTERNA OPERACIONES LOGISTICAEXTERNA MARKETINGY VENTAS SERVICIOS POSTVENTA

Adecuacidn y organizacion Reparaciones de Almacenamiento de productos Programacion anticipada de  |Servicio de instalacidn .
g previo de la bodega. equipos. reparados. publicaciones en red social. |Garantia en productos y
E Registro de productos Embalaje manual de Tomar la mercaderia requerida, Elzboracidén de material reparaciones.
% recibidos en documento fisico |productos. comprobar su funcionamiento y publicitario en programas Demaostracion del uso de
& Mantenimiento de entregar al comprador. computacionales y aparatos.
E herramientas. Recibir pedido , prepararloy aplicaciones para celular.
5 enviarlo. [ productos de importacién |Cufias publicitarias de radio.
E Verificacion de documento para la  |Analisis, elaboracion y
< entrega de productos reparados. colocacion de letreros dentro

del local comercial.

Grafico 6:
Elaborado por:

Cadena de valor de la empresa Electronica Galarza - GMF

Leslie Galarza

Fuente: Electronica Galarza
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V: PROPUESTA DE DESARROLLO DE VENTAJAS COMPETITIVAS EN LA
EMPRESA ELECTRONICA GALARZA-GMF

5.1 Matriz MPC de la empresa Electrénica Galarza

“La matriz del perfil competitivo (MPC) identifica los principales competidores de una
compaiiia, asi como sus fortalezas y debilidades principales en relacion con la posicion

estratégica de una empresa que se toma como muestra” (David, 2008, pags. 110-111).

Se ha decidido seleccionar dos competidores que son: Todo Musica que se encuentra ubicado en
la calle Manabi OE3-78 entre Vargas y Venezuela, Quito. Otro de los competidores seleccionado
es JG Electronica Quito que se encuentra ubicada en la calle Venezuela N8-59 y Esmeraldas,
Quito.

Para la elaboracion de dicha matriz se determind un rango de calificacién del 1 al 4, siendo 1 la

mas baja y 4 la mas alta.

Tabla 17: Matriz MPC de la empresa Electronica Galarza-GMF

ELECTRONICA GALARZA TODO MUSICA JGELECTRONICA
FACTORES CRITICOS DE EXITO | PONDERACION | CALIFIACION |PUNTUACION| CALIFICACION [PUNTUACION CALIFICACION PUNTUACION
Experiencia en el mercado 25% 4 1 4 1 3 0,75
Personal competente 15% 4 0.6 3 045 4 0.6
Variedad de marcas 15% 3 045 2 03 3 045
Precios Comodos 20% 4 038 3 06 2 04
Publicidad en red social facebook 10% 3 03 2 02 3 03
Rapidez en las entrepas de reparaciones 15% 4 06 4 0.6 3 045
TOTAL 100% 3,75 3,15 2,95

Elaborado por: Leslie Galarza



Mediante los resultados obtenidos se puede comprender que los competidores son
evidentemente fuertes, pero no tanto como Electronica Galarza. Gracias al analisis
realizado se determina que el principal competidor para la organizacion es Todo Musica

con una puntuacién de 3,15.

5.2  Cadena de Valor y Ventaja Competitiva

En el capitulo anterior hemos determinado la cadena de valor de la empresa, por lo tanto,
ya se cuenta con la base fundamental para la identificacion de ventajas competitivas, en
la cual se puede apreciar el conjunto de actividades que conjuntamente logran dar

funcionamiento a la organizacion.

Las actividades creadoras de valor de una empresa ofrecen una ventaja
competitiva en una de dos maneras: (1) Contribuyen a una mayor eficiencia y
menores costos en relacién con los competidores o (2) Ofrecen una base para la
diferenciacion, de modo que los clientes no hallen problema en pagar
relativamente mas por los bienes y servicios de la empresa (Thompson, Peteraf,
Gamble, & Strickland 111, 2012, pag. 116).

Por lo tanto, una de las técnicas que se pretenden emplear es el benchmarking, pues, al
identificar las ventajas competitivas es necesario realizar una comparacion con un
competidor fuerte para que estas puedan ser desarrolladas.

De igual manera se puede comprender que las ventajas competitivas que se esperan

determinar pueden ser basadas en costos o en diferenciacion.
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5.3  Desarrollo de ventajas competitivas en la empresa Electronica Galarza-GMF

Para establecer si la empresa cuenta con ventaja competitiva en costos lo adecuado seria
realizarlo a partir de los precios, costos, estados financieros y cadena de valor de la
competencia, estimar los margenes brutos alcanzados y a obtener. Pero, en este caso no
se tiene acceso a la informacion interna de los competidores. La Gnica que se logro obtener
son los precios ya que una de las ventajas de costos bajos es que “se podran vender los
productos a precios mas bajos que la competencia. En condiciones normales, este punto
es fundamental para aumentar la tasa de ventas y, a medio plazo, los beneficios de la
empresa” (Redaccion APD, 2018)(parr.15). Por lo tanto, el analisis se fundamenta en la

comparacion de precios.

5.3.1 Ventaja por costos

Para la seleccion de los productos a comparar con la competencia se ha establecido un
modelo que clasifica en tres tipos de categorias a los productos que conforman el
inventario de acuerdo al porcentaje de ventas realizadas de cada uno desde enero a julio
del 2019.Anexo .

Los criterios establecidos para cada una de las tres categorias fueron los siguientes:

Desde Hasta Tipo
0,00% 1,00% C
1,00% 2,50% B
2,50% 100,00% A

Gréfico 7: Criterios para la determinacion de categorias
Elaborado por: Leslie Galarza

Por lo tanto, aquellos productos de clasificacion A y B son los mas importantes, ya que

su porcentaje de ventas es mayor en comparacion con la categoria restante.
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Tabla 18: Productos méas importantes en Electronica Galarza

M. PRODUCTOS Cantidad Precio Ventas mes k] Tipo
5 MICROFONOS 36 S 35,00 |5 1.260,00 2,1% B
3 TACHOS LED 50 S 19,00 (% 950,00 1,6% B
8 DIAFRAGMA PARA DRIVER 63 $ 12,00 |$ 756,00 1,3% B
7 CONTROLES DE VOLUMEN 65 S 10,00 |$ 650,00 1,1% B
2 CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" a8 S 520,00 | $ 19.760,00 32,7% A
4 CONTROLADORES PIONEER 22 $ 370,00 |$ 8.140,00 13,5% A
1 CAJIAS AMPLIFICADAS GMF 70 $ 250,00 | $ 17.500,00 28,9% A
6 CONSOLAS 23 $ 190,00 |$ 4.370,00 7,2% A

Elaborado por: Leslie Galarza

De acuerdo con la aplicacién de dicho modelo se logré determinar que los productos mas
importantes de acuerdo a ala categoria A son: caja amplificada beta tree 157,
controladores pioneer, cajas amplificadas GMF y consolas ultra sound. Del grupo B se
han seleccionado los siguientes prodcutos: micrafonos, tachos led, diafragma para driver
y controles de volumen. Cabe recalcar que los cuatro productos que destacan contribuyen
el 88,30% de las ventas.

Para las cajas amplificadas GMF, las cuales unicamente se ofrece en Electronica Galarza
se tomara un producto con las mismas caracteristicas pero de diferente marca , en este

caso Italy Audio

5.3.1.1 Comparacion de precios con respecto a los competidores “Todo Musica” y “J.G
Electronica” Para la realizacion de la comparacion de precios se ha solicitado una
proforma de los productos mas importantes ya determinados de los potenciales

competidores. Anexo J. Anexo K.

Tabla 19: Comparacion de Precios con respecto a los principales competidores

PRECIOS Electronica Galarza| Todo Musica |JG Electronica |Diferencial |Diferencia 2
CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" 5 520,005 560,00 | 5 580,00 | & 40,00 | 5 60,00
CONTROLADORES PIONEER 5 370,00 | S 390,00 | 5 385,00 | S 20,00 | § 15,00
CAJAS AMPLIFICADAS GMF 5 250,00 | 5 280,00 | 5 265,00 | S 30,00 | § 15,00
CONSOLAS ULTRA SO0UND 5 190,00 | 5 210,00 | 5 220,00 | S 20,00 | § 30,00
MICROFONOS 5 35,00( 5 40,00 | § 38,00 | S 5,008 3,00
CONTROLES DE VOLUMEN 5 500(5 7,005 9,00 | & 2,00 |5 4,00
DIAFRAGMA PARA DRIVER 5 12,00 S 14,00 | 5 14,50 | & 2,00 |5 2,50
TACHOS LED 5 19,00 S 22,005 20,00 | & 3,00 |5 1,00

Elaborado por: Leslie Galarza
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Andlisis: Se observa entonces que la empresa ya cuenta con una ventaja competitiva en costos,

debido a que los precios que su competidor ofrece son mayores

“Una ventaja competitiva sostenible faculta a la organizacion para mantener su delantera
a pesar de las acciones de la competencia y de los cambios de la industria” (Coulter &
Robbins, 2010, pag. 192). Por lo tanto, se pretende comprender si dicha ventaja
competitiva tiene la capacidad de llegar a la sostenibilidad, es decir que pueda perdurar
en el tiempo. Para ello se implementara el uso de proyecciones en dos tipos de situaciones,

sin proyecto y con proyecto.

A continuacion, se detallaré la primera de las opciones, en donde se observa un plano sin
alteracion de ninguno de los componentes que forman parte para la determinacion de la
utilidad neta. En el caso de la situacion con proyecto Unicamente se ha establecido un

incremento de las ventas del 5%, el cual se encuentra sustentado en el punto 5.3.1.3

En ambas situaciones se mantienen los mismos costos variables por decision de la
gerencia ya que no se ha presentado estas diferencias, Unicamente en los afios en los que

el gobierno del pais implementé medidas como las salvaguardias.

El Gobierno decidié restringir las importaciones imponiendo salvaguardias del
7% y 21% a Per y Colombia respectivamente. Finalmente, Ecuador generalizo
la disposicién a nivel mundial para un tercio de los productos de importacion en
marzo de 2015. Las sobretasas arancelarias —de caracter temporal—, fueron del 5%,
15%, 25% y 45% (Camara de Comercio de Guayaquil Departamento de
investigacion y Proyectos, 2018, pag. 2).

Pero no se tomd en cuenta los efectos adversos que tendria aquella medida para la
economia del pais. En primer lugar, este tipo de politicas afecta de forma negativa
el nivel de vida de los consumidores, encareciendo la canasta de bienes
importados en comparacion a la canasta producida localmente. Segundo, la
capacidad de produccién de las empresas se veria afectada debido al
encarecimiento de bienes de capital importados. En paises como Ecuador donde
no se producen suficientes bienes de capital, es imperativo que las empresas
puedan importar para poder producir (Camara de Comercio de Guayaquil
Departamento de investigacion y Proyectos, 2018, pag. 2).

Por lo tanto, se sustenta el incremento de los costos del afio 2017.
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5.3.1.2 Situacion sin Proyecto

o Ventas historicas en unidades A continuacion se presentan las ventas histdricas

anuales de Electronica Galarza de los productos seleccionados para la comparacién

Tabla 20: Ventas historicas en unidades de la empresa Electrénica Galarza

PRODUCTO 2017 2018
costo unitaric | ventas anuales precio costo unitario | ventas anuales| precio
CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" S 470,00 a8 S 520,00 | § 455,00 50 $520,00
CONTROLADORES PIONEER 3 283,00 22 3 370,00 | 5 275,00 30 $370,00
CAJAS AMPLIFICADAS GMF S 175,00 70 S 250,00 | § 160,00 110 $250,00
CONSOLAS ULTRA SOUND 3 118,00 23 3 190,00 | 5 110,00 35 $130,00
TACHOS LED S 15,50 50 S 19,00 | $ 13,00 80 $ 19,00
CONTROLES DE VOLUMEN 3 1,95 65 3 550|5 1,80 80 S 5,00
DIAFRAGMA PARA DRIVER S 8,20 63 S 12,00 |$ 7,00 74 $ 12,00
MICROFONOS ] 24,25 36 ] 35,00 % 22,00 50 $ 35,00
Elaborado por: Leslie Galarza
o Ventas Pronosticadas “El prondstico es el proceso de estimacion de un

acontecimiento futuro, proyectando hacia el futuro usando datos del pasado. Los datos

del pasado se combinan sistematicamente en forma pre determinada para hacer una

estimacion del futuro” (Pérez, y otros, 2015, pag. 2). Por lo tanto, para la elaboracion del

afio 2019 se ha implementado el uso de modelos de andlisis de regresion por cada

producto tomando en cuenta los dos afios anteriores.

Tabla 21: Ventas pronosticadas para el afio 2019

Etiquetas de fila DESVIACION ESTANDAR |MAX MIN exponencia|lineal |Iogaritmica polindmica | potencial [PROMEDIO
CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" 30 5 @0 8 0el® 570 6@ 5|0 a
CONTROLADORES PIONEER 20 0 0 350 a0 1@ 35 B 0O 36 38
CAJAS AMPLIFICADAS GMF 5 @ 155 @15 @ 1 D10 @ 13 150 ) 143 150
CONSOLAS ULTRA SOUND 110 s @ s @ 5090 2 7 @ 47
CONTROLES DE VOLUMEN 110 970 0@ =095 0O 0 50 x 93
DIAFRAGMA PARA DRIVER 10 w00 7 @0 s @® 0@ 50 34
MICROFONOS 110 7 @ 5@ o |0 al® s3]0 &4 @ s 63
TACHOS LED 1 0 121 @ 9 @ 128 010 [® 110 | 105 110

Elaborado por: Leslie Galarza

Mediante la aplicacion de dichos modelos se elabord una tabla dinamica con el fin de

determinar la cantidad de ventas pronosticadas calificando cada una de las opciones.Se

ha seleccionado el conjunto del promedio debido a que reune cada uno de los criterios de

estimacion.
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En cuanto a los precios del afio pronosticado se han mantenido igual al periodo del afio

2018 debido a que los costos no han sufrido cambios.

Tabla 22: Datos historicos y pronosticados

PRODUCTO 2017 2018 2019
costo unitario | ventasanuales| precio  |costo unitario |ventas anuales| precio | costo unitario |ventas anuales| precio
CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" 5 470,00 38 5 520,00 | § 455,00 50 $520,00 | $ 455,00 150 § 520,00
CONTROLADORES PIONEER 5 283,00 22 5 370,00 | § 275,00 30 $370,00| $ 275,00 38 § 370,00
CAIAS AMPLIFICADAS GMF 5 175,00 10 5 250,00 | § 160,00 110 $250,00 | $ 160,00 61 § 250,00
CONSOLAS ULTRA SOUND 5 118,00 23 $ 190,00 | § 110,00 35 $190,00 | $ 110,00 34 $ 190,00
TACHOS LED S 15,50 50 5 19,00 § 13,00 80 5 19,00(5 13,00 47 5 19,00
CONTROLES DE VOLUMEN S 1,95 [i5] 5 5508 1,80 80 5 500(S 1,80 63 5 5,00
DIAFRAGMA PARA DRIVER S 8,20 63 5 12,00|$ 7,00 74 5 12,00(5 7,00 110 5 12,00
MICROFONOS S 24,25 36 5 35,00 § 22,00 50 535005 22,00 93 5 35,00
Elaborado por: Leslie Galarza
o Datos de entrada Para la determinacion de la proyeccion de los 5 afios siguientes

se ha establecido valores como la inflacion y un incremento adicional en cuanto a datos

externos

Tabla 23: Datos de entrada sin proyecto

1
Sin Proyecto

FPLAZO PROYECCION [Ahos]: 5

I. ¥ARIABLES EXTERNAS

IMFLACION 0,3%
INCREMEMTO ADICIOMAL 155

Elaborado por: Leslie Galarza

La inflacion establecida es la del afio 2018, la tasa de interés activa se la ha tomado del
Banco Central del Ecuador, el incremento adicional se refiere a la tasa de crecimiento
demogréafico del afio 2017. El incremento anual en cuanto a los costos no ha sufrido
cambios entre los afios 2018 y 2019 por lo tanto no se ha colocado algun tipo de

incremento o decremento.

o Proyeccion de ventas de los siguientes cinco afios Se ha establecido dicha

proyeccidn a partir del afio 2019 que ya ha sido pronosticado.
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Tabla 24: Proyeccion de ventas sin proyecto

VENTAS 2019 2020 2021 2022 2023 2024
CAJAS AMPLIFICADAS GMF 150 152 154 156 158 160
CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" 61 62 63 64 65 66
TACHOS LED 110 112 114 116 118 120
COMTROLADORES PIONEER 38 38 39 40 41 42
MICROFONOS 63 64 65 66 67 63
COMNSOLAS a7 a7 43 45 50 51
COMTROLES DE VOLUMEN 93 95 96 97 98 99
DIAFRAGMA PARA DRIVER 84 85 86 87 88 89
TOTAL VENTAS 646 655 679 703 727 751

Elaborado por: Leslie Galarza

Para la determinacion de las ventas ha tomado en cuenta el valor con respecto a la tasa de

natalidad.

Tabla 25: Proyeccion de precios sin proyecto

PRECIOS 2019 2020 2021 2022 2023 2024
CAJAS AMPLIFICADAS GMF 3 250,00 |$ 25L00|$  252,00|% 253,00|$  254,00|5 255,00
CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" | $ 520,00 % 52L,00(% s2200|% 523,00|% 52400(% 52500
TACHOS LED g 19,00 %  19,00|% 19,00|$  19,00|% 19,00 | $ 19,00
CONTROLADORES PIONEER 5 370,00 |% 37L,00|$ 372,00|% 373,00|$  37400|S 37500
MICROFONOS g 3500|%  3500|% 3500(%  3500|% 35,00 |3 35,00
CONSOLAS 3 190,00 |$ 19L,00|$  192,00|$ 193,00|$  194,00|5 195,00
CONTROLES DE VOLUMEN g 5,00(% 5,005 5,005 5,00|8 5,00(% 5,00
DIAFRAGMA PARA DRIVER g 12,00|%  12,00|% 12,00($  12,00(% 12,00 | $ 12,00

Elaborado por: Leslie Galarza

En cuanto a los precios proyectados se ha tomado en cuenta la inflacion ya consultada.

Tabla 26: Proyeccidn de ventas en dolares sin proyecto

VENTAS US$ 2019 2020 2021 2022 2023 2024
CAJAS AMPLIFICADAS GMF 4 37.465|% 38.152|$%  38.808|% 39.468|$  40.132|$  40.800
CAJA AMPLIFICADA BETA TREE15" | $ 31793 |$ 32.302|$  32.886|5 33.472|$  34.060|%  34.650
TACHOS LED $ 2.095|$ 2128|% 2166 S  2.204|% 2,242 |5 2.280
CONTROLADORES PIONEER g 13.910 | $ 14.098|$% 14.508|% 14.920|% 15334 |$  15.750
MICROFONOS 4 2.209|$ 22403 2.275|%  2.310|% 2,345 | $ 2.380
CONSOLAS s 8.882|$ 8.977|5% 9.216 [$  9.457|3% 9.700 | $ 9.945
CONTROLES DE VOLUMEN $ 467 |8 4758 480 % 435 | s 4908 495
DIAFRAGMA PARA DRIVER $ 1.004|$  1.020|% 10328  1oma|s 1.056 | $ 1.068
TOTAL $ 97.825|% 99392 (% 101.371|% 103.360|§ 105.359|% 107.368

Elaborado por: Leslie Galarza

Se puede determinar entonces las ventas proyectadas por cada producto.
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Tabla 27: Proyeccion de costos variables sin proyecto

COSTOS

VARIABLES 2019 2020 2021 2022 2023 2024
CAJAS AMPLIFICADAS GMF g 160,00 |$ 160,00 (S 160,003 160,00|%  160,00|$ 160,00
CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" | $ 455,00 |$% 45500|% 45500|$% 45500|%  45500|$ 455,00
TACHOS LED g 13,00($  13,00(% 13,00$  13,00(% 13,00 | $ 13,00
CONTROLADORES PIONEER s 275,00 |$ 27500|$ 27500|$ 27500|$  27500|$ 275,00
MICROFONOS g 22,0008  22,00(% 22,008 22,00(% 22,00 % 22,00
CONSOLAS g 110,00 |$ 110,00|$  110,00|$ 110,00|% 110,00|$ 110,00
CONTROLES DE VOLUMEN 3 1,50 % 2,005 2,005 2,005 2,00|% 2,00
DIAFRAGMA PARA DRIVER 5 7,00 & 7,00 |5 7,00 & 7,00 | 5 7,00 % 7,00

Elaborado por: Leslie Galarza

Se observa que los costos de los productos se mantienen iguales ya que como antes se

menciono no existe variacion alguna de los mismos en cuanto al 2018 con el afio 2019.

Tabla 28: Margen bruto sin proyecto
MARGEN BRUTO SIN PROYECTO 2019 2020 2021 2022 2023 2024

CAJAS AMPLIFICADAS GMF 5 13.487,30 | 513.832,00 | $ 14.168,00 | 5 14.508,00 | $ 14.852,00 |$ 15.200,00
CAJA AMPLIFICADA BETATREELS" |$  3.974,17 |5 4.092,00|$ 4.221,00|5 4.352,00|5% 4.48500(5 4.620,00
TACHOS LED 5 661,58 |5 672,005  684,00|5 69600|5 708,005 720,00
CONTROLADORES PIONEER 5 3.571,42 |5 3.643,00|5 3.783,00|5 3.920,00 |35 4.059,00 |5 4.200,00
MICROFONQS 5 820,54 |5 832,00|$ B84500|5 858,00|5 B7LO0|S 884,00
CONSOLAS 5 3.739,83 |5 3.807,00|5 3.936,00|5 4.067,00 |35 4.200,00|5 4.33500
CONTROLES DE VOLUMEN S 327,13 |S$ 285005  283,00|5 291,00|$ 294,005 297,00
DIAFRAGMA PARA DRIVER S 418,31 |$ 42500|S  430,00|S 435005  440,00|S5 44500
TOTAL $ 27.000,33 | $27.593,00 | $ 28.355,00 | $ 29.127,00 | $ 29.909,00 | $ 30.701,00
MARGEN BRUTO 28% 28% 28% 28% 28% 29%

Elaborado por: Leslie Galarza

Como se observa existe un crecimiento constante en los tres primeros afios proyectados

y a partir del afio 2024 se observa un crecimiento del 1%.
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Tabla 29: Gastos y Utilidad antes de impuesto sin proyecto

GASTOS 2019 2020 2021 2022 2023 2024
ARRIENDO § 5700,00]% 5715395 5.730,82|¢% 5746298 5.761,81|% 5.777,37
PERSONAL DE ATENCION § 19.342,80|$19.242,30 | $ 19.342,80| ¢ 19.242,80 | $ 19.342,80 | $ 19.342,80
DEPRECIACION ) 993,00|% 993,00(% 743,00|% 743,00[3  743,00|% 743,00
EQUIPQ DE OFICINA s 45008 as00[s  asoo0|s  aso00|s aso0|s as00
MUEBLES Y ENSERES ) 340,00|$ 240,00|S 340,00|$ 240,00(S 340,00]$ 340,00
EQUIPO ELECTRONICO 3 250,00 |$ 250,00
MAQUINARIA Y EQUIPO 3 35g,00|3 358,00|% 35800|3% 358,00|% 35800|3 358,00
SERVICIOS BASICOS ) 863,80 |$ 87L,00|S 873,00|% 87500|S 877,00]|$ 879,00
AGUA 3 136,80 |$ 137,00|$ 13700|% 13700|3 13700|% 137,00
Lz ) 37500|% 2376,00|8 37700|% 373,00|3 379,00]% 330,00
TELEFONO ) 357,00|$ 258,005  359,00(% 360,00|S  361,00]% 362,00
TOTAL $ 26.904,60 | $26.922,19 | $ 26.689,62 | $ 26.707,09 | $ 26.724,61|$ 26.742,17
UTILIDAD NETA [s 05738 670,81]% 1.66538|% 2.41001[% 3.184,39[% 3.058,83

Elaborado por: Leslie Galarza

Una vez disminuido el valor de los gastos se puede reconocer que existe una utilidad que crece

con el pasar de los afios.

Se ha determinado directamente la utilidad neta debido a que el sefior propietario y gente del

negocio cuenta con la calificacién artesanal.

Legislacion Decreto 0, de 23 de mayo, de codificacion de la ley del artesano. Registro oficial Ley
de Defensa del Artesano, 71, de 14 de mayo 2008 “Art. 16.- Los artesanos amparados por esta
Ley no estan sujetos a las obligaciones impuestas a los patronos en general por la actual

legislacion”.

5.3.1.3 Situacion con Proyecto El plan que se ha elaborado consiste en el aumento de la
cantidad de las ventas aplicando una de las estrategias determinadas en la matriz FODA
que consiste en promocionar los veinticinco afios de experiencia, la puntualidad en las
entregas de reparaciones, variedad de marcas y personal competente manteniendo los
mismos costos sin el requerimiento de inversion alguna, pues, el negocio ya cuenta con

Facebook y una considerable cantidad de seguidores.

o Datos de entrada Para los datos de entrada se ha establecido valores como la
inflacion y un incremento adicional. De acuerdo a la inflacion se ha tomado la del mes de

diciembre del 2019 que con respecto a la del afio 2018. Con respecto al incremento
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adicional de las ventas se ha establecido un porcentaje del 5% debido a que el 80% de los
clientes encuestados aseguraron que sus compras incrementarian si las publicaciones y
promociones mediante Facebook serian de caracter constante. Anexo L.

La gerencia, ademas, prevé que dentro del porcentaje de incremento se encuentran los

futuros clientes, debido a la popularidad con la que cuenta dicha red social.

Tabla 30: Resultados pregunta 5

Nimero de personas encuestadas : 20
Si 16
No

Total 20

¢ Considera que sus compras
incrementarian si observara este tipo de
promociones constantes mediante el
Facebook del negocio?

20%

D

80%

= Si = No

Gréfico 8: Incremento de compras a través de publicaciones constantes en el Facebook
Elaborado por: Leslie Galarza

De igual manera se ha establecido que no existen cambios con respecto a los costos.

Tabla 31: Datos de entrada con proyecto

2

Con Progecto
PLAZO PROYECCION [Aios) : ]
I. YARIABLES EXTERNAS

-
INFLACIEN 025
Il. YARIAELES INTERNAS

Inzremento adizional “

Elaborado por: Leslie Galarza
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o Proyeccion de ventas de los siguientes cinco afios Se ha establecido dicha

proyeccion a partir del afio 2019 que ya ha sido pronosticado.

Tabla 32: Proyeccion de ventas con proyecto

VENTAS 2019 2020 2021 2022 2023 2024
CAJAS AMPLIFICADAS GMF 150 157 165 173 182 191
CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" 61 64 67 70 74 78
TACHOS LED 110 116 122 128 134 141
CONTROLADORES PIONEER 38 39 41 43 45 47
MICROFONOS 63 66 69 72 76 80
COMSOLAS 47 45 51 54 57 60
CONTROLES DE VOLUMEN 93 98 103 108 113 119
DIAFRAGMA PARA DRIVER 34 23 92 97 102 107
TOTAL VENTAS 646 677 710 745 783 823

Elaborado por: Leslie Galarza

Se observa entonces en las proyecciones un incremento constante del total de las ventas

en cada uno de los anos.

Tabla 33: Proyeccion de precios con proyecto

PRECIOS 2019 2020 2021 2022 2023 2024
CAJAS AMPLIFICADAS GMF g 250,00 | & 250,00|$  250,00|% 250,00|$  250,00|% 250,00
CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" 5 520,00 | $ 521,00 % S522,00|% 523,00|% 524,005 525,00
TACHOS LED g 19,00 | % 19,00 | 5 19,00 | $ 19,00 | S 19,00 | 5 19,00
CONTROLADORES PIONEER g 370,00 | & 371,00 % 372,00(%  373,00|8  37400|8% 375,00
MICROFONOS $ 35,00 | % 35,00 | $ 35,00 | % 35,00 | $ 35,00 | % 35,00
COMNSOLAS g 190,00 | & 190,00 |$ 190,00|% 190,00|$  190,00|% 190,00
CONTROLES DE VOLUMEN 5 5,00|% 5,00(% 5,00 % 5,008 5,005 5,00
DIAFRAGMA PARA DRIVER g 12,00 |5 12,00 | 5 12,00 | % 12,00 |3 12,00 |5 12,00

Elaborado por: Leslie Galarza

El establecimiento de los precios se la realizd de acuerdo a la inflacién de mes de abril

del afio 2019, la cual ha disminuido, por lo tanto, se aspira que la misma siga el mismo

rumbo.

Tabla 34: Proyeccion de ventas en dinero con proyecto

VENTAS US$ 2019 2020 2021 2022 2023 2024
CAJAS AMPLIFICADAS GMF $ 37.465 | § 39.250 [$ 41250 |%  43.250|$  45.500|S$  47.750
CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" $ 31.793 | § 33.344 (% 34974|%  36.610|S  38.776|S  40.950
TACHOS LED $ 2.095 | $ 2.204 (5 2.318 |3 24325 2.546 | 3 2.679
CONTROLADORES PIONEER $ 13.910 | $ 14469 [$ 15252 (%  16.039|S$  16.830|$  17.625
MICROFONOS $ 2.209 | § 2.310(% 2415 (% 2.520 % 2.660 | S 2.800
CONSOLAS $ 8.882 | § 9.310 (% 9.690 |$ 10.260|$  10.830|$  11.400
CONTROLES DE VOLUMEN $ 467 | $ 490 | $ 515 | % 540 | $ 565 | $ 595
DIAFRAGMA PARA DRIVER $ 1.004 | $ 1.056 [ $ 1.104 | $ 1.164 [ $ 1.224 | § 1.284
TOTAL $ 97.825 | § 102.433 |$ 107.518|$ 112.815($ 118.931|% 125.083

Elaborado por: Leslie Galarza
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Se determina entonces la proyeccién de las ventas en dinero.

Tabla 35: Proyeccion de costos variables con proyecto

COSTOS

VARIABLES 2019 2020 2021 2022 2023 2024
CAJAS AMPLIFICADAS GMF s 160,00 | $ 160,00 |$  160,00|$ 160,00|$  160,00|$ 160,00
CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" g 455,00 | $ 455,005  45500|%  4s500|%  4ss.00|% 455,00
TACHOS LED 4 13,00 | $ 13,00 | 5 13,00 | § 13,00 | § 13,00 | $ 13,00
CONTROLADORES PIONEER 4 275,00 | % 275,00|%  27500|%  27500|%  275,00|% 275,00
MICROFONOS 4 22,00 (% 22,005 22,00 | % 22,00 | % 22,00 (% 22,00
CONSOLAS g 110,00 | § 110,00 |$  110,00|$ 110,00|%  110,00|$ 110,00
CONTROLES DE VOLUMEN g 1,50 | $ 2,008 2,008 2,008 2,008 2,00
DIAFRAGMA PARA DRIVER 4 7,00 % 7.00 |8 7.00(% 7.00(% 7,00 | $ 7,00

Elaborado por: Leslie Galarza

Se observa que los costos de los productos se mantienen iguales ya que como antes se mencioné
no existe variacion alguna de los mismos en cuanto al 2018 con el afio 2019.

Tabla 36: Proyeccion de Margen bruto con proyecto

MARGEN BRUTO CON PROYECTO 2019 2020 2021 2022 2023 2024
CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" $  3.974,17|% 4.224,00 |$ 4.489,00|5 4.760,00|$ 5.106,00 |$ 5.460,00
TACHOS LED g 661,58 | 5 696,00 |5  732,00|5 768,00|%  B804,00|% 845,00
CONTROLADORES PIONEER § 357,428 3.744,00 | $  3.977,00|$ 4.214,00|5 4.45500|% 4.700,00
MICROFONOS g 820,54 | % 858,00 |$ 897005 93600|% 988,00 1.040,00
CONSOLAS $  3.739,88 |5 3.920,00 |$ 4.080,00 |$ 4.320,00|$ 4.560,00 |$ 4.800,00
CONTROLES DE VOLUMEN § 327,13 | § 204,00 |§ 300,00|% 324,005 339,006 357,00
DIAFRAGMA PARA DRIVER g 418,318 440,00 |$ 460,00 (% 485,00|5%  510,00|% 535,00
TOTAL $ 27.000,33|%  28.306,00 | $ 29.794,00 | $ 31.377,00 | $ 33.142,00 | $ 34.928,00
MARGEN BRUTO 28% 28% 28% 28% 28% 28%

Elaborado por: Leslie Galarza

Mediante la aplicacion del proyecto se observa que la empresa continda manteniéndose

en ese porcentaje de crecimiento.
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Tabla 37: Gastos vy utilidad con proyecto

GASTOS 2019 2020 2021 2022 2023 2024
ARRIENDO $  5.700,00| % 5.710,83 |$ 5.721,68 |5 5.732,55|% 5.743,44|5% 5.754,36
PERSONAL DE ATENCION $ 19.342,80 | S 19.342,80 | & 19.342,80 | § 19.342,80 [ $ 19.342,80 | 5 19.342,80
1ESS 5 1,355 1,35|5 1,355 1,355 1,355 1,35
NUMERQ DE EMPLEADOS 3 3 3 3 3 3
DEPRECIACION 5 993,00 | $ 993,00 |$  743,00|% 743.00|% 743,005 743,00
EQUIPO DE OFICINA 5 45,00 % 45,0053 45,00 % 45,005 45,00 | S 45,00
MUEBLES ¥ ENSERES S 340,00 | 340,00 | S 340,00 | 340,00 | 5 340,00 | & 340,00
EQUIPO ELECTRONICO 5 250,00 | S 250,00
MACQUINARIAY EQUIPO 5 358,00 | & 358,00 | & 358,00 | & 358,00 |5 358,00 | 5 358,00
SERVICIOS BASICOS 5 868,80 | S 871,00|$ 873,00|5 87500|% 877,005 879,00
AGUA 5 136,80 | $ 137,008 137,00|% 137005 137,00|% 137,00
LuZ S 375,00 | S 376,00 | S 377,00 | S 378,005 379,00 | S 380,00
TELEFONO 5 357,00 | S 358,00 359,00|% 3wOOC|S  36L00|S 362,00
TOTAL S 26.904,60 |5 26.917,63 | 5 26.680,48 | 5 26.693,35 |5 26.706,24 | 5 26.719,16
UTILIDAD NETA [$ 95,73] 8 1.388,37§ 3.113,52|$ 4.683,65]%5 6.43576]8 8.208,84
Elaborado por: Leslie Galarza
De igual manera se observa que dicha utilidad continta creciendo.
5.3.1.4 Comparacion de Situaciones
o Flujo de caja operativo del proyecto Para establecer el flujo de caja operativo del

proyecto es necesario determinar la influencia del capital de trabajo en las variaciones de

las ventas, para incrementar o disminuir dichos efectos y obtener el resultado total.

Tabla 38: Variacion de capital de trabajo neto operativo sobre la diferencia de las ventas

2020 2021 2022 2023 2024
Ventas sin PY 5 9939200| $101.371,00 | $103.360,00 | 5105.359,00 | 5107.368,00
Ventas con PY 510243300 | 510751800 | 511281500 | 511883100 | $125.083,00
Variacion S 3041005 6B14700|5 945500(5 1357200(5 1771500
Variacion capital de trabajo neto o. 5 40362 | 5 81587 |5 1.25483(5 1801365 2.351,25
Capital de trabajo 13,27%

Elaborado por: Leslie Galarza

Se observa una diferencia positiva entre las ventas, por lo tanto, la aplicacion del proyecto
las incrementaria. Sobre dicho contraste se determina la variacion del capital de trabajo
neto operativo

Los componentes que influyen para determinar el capital de trabajo neto operativo fueron

tomados de los valores en los balances del afio 2018 del negocio. Anexo M.
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Tabla 39: Capital de trabajo neto operativo de Electronica Galarza a finales de 2018

Efectivo 32.320,00
CxC 12.830,40
CXP PROVEEDORES -23.360,00
OTROS PASIVOS CORRIENTES 251,75
| CTNOp | 2153865 |
| Ventas | 162.278,53 |
| % CTNO / Ventas | 1307% |

Elaborado por: Leslie Galarza

Tabla 40: Flujo de caja operativo del proyecto

2020 2021 2022 2023 2024
Utilidad neta § 138837|5 3.11352|5% 468365|5 6.43576 8.208,84
Efectos de las variaciones de capital de trabajo n.o 5 -40382|% -B1587 (|5 -125493 |5 -1.80136 -2.351,25
Total 5 984,755 229765 |S 342872|5 463439 5.857,60

Elaborado por: Leslie Galarza

Para la aplicacion del proyecto no fue necesario incurrir en inversion alguna, por lo tanto,

el Unico rubro que se implementa a mas de la utilidad neta del proyecto son los efectos de

las variaciones de capital de trabajo, los cuales fueron ya antes obtenidos. En este caso en

el flujo de caja neto operativo resultan negativos ya que son los valores que se descontaran

del capital de trabajo para la generacion de la utilidad neta. Una vez realizada la operacion

se observa un total positivo.

o Valor presente del flujo de caja incremental Se determina que el valor del VAN

del proyecto es $ 6757,89. Lo cual es positivo ya que se lo podra recibir en un futuro una

vez aplicado.

Tabla 41: Valor presente del flujo de caja incremental

Elaborado por: Leslie Galarza
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2020 2021 2022 2023 2024
Utilidad neta sin PY 5 67081 |5 1665385 2419915 318439 3485883
Utilidad neta con PY % 138837|5 3113525 4B8365(%5 643576 8.208,54
Utilidad incremental 5 71756 |5 144814 |5 2263,74|5 325137 4.250,01
VP de Flujo de caja incremental $ 6.757,89
Tasa de descuento 17,00%




Tabla 42: Wacc Electrénica Galarza

Costo de los recursos propios EUA

Beta apalancada comparable EUA
tasa de impuestos EUA

Deuda / Patrimonio EUA

Beta desapalancada EUA

Costo de los recursos propios Ecuador

Indice de deuda 2018

Patrimonio / Ativos totales

Dauda f Patrimonio

Tasa de impuesto en Ecuador
Beta apalancada para la empresa

Costo de los recursos propios Ecuador

Tasa libre de riesgo a & afos

Beta apalancada en Ecuador

Prima de riesgo de mercado en los EUA

Prima por riesgo pais de Ecuador

Costo de los recursos propios apalancado en Ecuador
Indice de deuda 2018

Costo de la deuda
Tasa de impuestos

WACC

WACC

Costo de la deuda antes de impuestos

Tasa de impuestos del Ecuador

lindice de endeudamiento financiero

Costo apalncado de los recursos propios en el Ecuador

indice de patrimonio a activos o inversion total
WACC o costo promedic ponderado del capital

1,19

7,67%

9,77%
1,00

30,60%
£9,40%
41 10%
0,00%
1,57293

1,81%
1,57
6,26%
5, 76%
17,42%

30,60%

16,06%
0,00%

16,06%
0,00%
30,60%
17,42%

65,40%
17,008

Elaborado por: Leslie Galarza

Para dicho célculo se han consultado valores de diferentes paginas web e introducido

varias formulas. Anexo N.

o Valor presente del flujo de caja de los socios incremental Se observa que el

rendimiento incremental que obtendran los accionistas de poner en marcha el proyecto es

de $ 7573,82.

Tabla 43: Valor presente del flujo de caja incremental de los socios

Elaborado por: Leslie Galarza
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2020 2021 2022 2023 2024
Utilidad neta sin PY 3 67081 |5 166538|5% 241991 3.184 359 395833
Utilidad neta con PY 3 138837 (5 311352|5 468365 643576 3208234
Utilidad incremental 3 71756 |5 1448145 226374 325137 4 250,01
VP de Flujo de caja incremental 3 7.573,82
Tasa de descuento 13,27%




5.3.2 Ventaja por diferenciacion

“Practicamente cualquier actividad constituye una fuente potencial de singularidad. La
adquisicion de materias primas y de otros factores productivos puede incidir en el
rendimiento del producto final y, por lo tanto, en la diferenciacion” (Porter M. E., 2015,
pag. 152).

Se entiende entonces que una ventaja competitiva puede formarse dentro de cualquier

departamento y actividad que constituya parte de la organizacion.

5.3.2.1 Criterios de compra del cliente

Se ha formulado y aplicado una encuesta de satisfaccion al cliente con la finalidad de
conocer cuéles son sus criterios de compra con respecto a la organizacion y asi determinar
las ventajas competitivas y su respectiva sostenibilidad. Anexo N.

. Resultados de la encuesta

Esta encuesta fue aplicada a veinte consumidores, a continuacion, se podra comprender

aquellos criterios de compra del cliente mas relevantes.

Pregunta 1 ;COomo se encuentra su satisfaccion en cuanto a la variedad de marcas?

Satisfaccion con la variedad de
marcas

Media, 2 Baja, 0

o

m Alta Media ™ Baja

Gréfico 9: Satisfaccion con la variedad de marcas
Elaborado por: Leslie Galarza
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Anélisis: De 20 personas encuestadas, 18 de ellas estan altamente satisfechas con la
variedad de marcas que la organizacion ofrece, y 2 consideran dicha variedad
medianamente. Por lo tanto, se concluye que la variedad de marcas que se ofrece es un
criterio de compra fuerte.

Pregunta 2 ;Como se encuentra su satisfaccion en cuanto a los precios de los productos?

Satisfaccion en los Precios de los
Productos

Baja, 3

Media, 2

H Alta Media M Baja

Gréfico 10: Satisfaccion en los precios de los productos
Elaborado por: Leslie Galarza

Analisis: De 20 personas que fueron encuestadas 15 de ellas se encuentran satisfechas
con los precios que se ofrecen, 2 se encuentran medianamente y 3 bajo. Concluyendo
que es un criterio de compra fuerte.

Pregunta 3 ;COomo se encuentra su satisfaccion en cuanto al servicio del personal?

Satisfaccion con el servicio del
Personal

Baja, 0

Media, 4

Alta, 16

B Alta © Media H®Baja

Gréfico 11: Satisfaccion con el servicio del personal
Elaborado por: Leslie Galarza
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Anélisis: De 20 personas encuestadas 16 se encuentran satisfechas con el servicio y 4

medianamente. Concluyendo que el servicio del personal con el que cuenta el negocio es
otro criterio de compra fuerte.

Pregunta 4 ;Cudl es la importancia que tiene con respecto a los 25 afios de experiencia
con los que cuenta el negocio??

Importancia hacia los 25 anos
de experiencia

Media, 1 Baja, 0

Alta, 19

W Alta @ Media ™ Baja

Gréfico 12: Importancia hacia los 25 afios de experiencia
Elaborado por: Leslie Galarza
Pregunta 5 ¢Ha contratado nuestro servicio de reparacion?

é¢Ha contratado nuestro servicio
de reparacion?

NO, 2

ESI ENO

Gréfico 13: Servicio de reparacion
Elaborado por: Leslie Galarza

Anélisis: De 20 personas encuestadas 18 si han contratado el servicio de reparacion y 2
de ellas no.
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Pregunta 6 ;COmo se encuentra su satisfaccion en cuanto a la rapidez en la entrega de
productos reparados?

Satisfaccion en la rapidez en la
entrega de reparaciones

Baja, 0

Media, 3

B Alta B Media H Baja

Graéfico 14: Satisfaccion en la rapidez en la entrega de reparaciones
Elaborado por: Leslie Galarza

Analisis: De 18 personas que han contratado el servicio de reparaciones 15 se consideran

satisfechas con la rapidez en la entrega y 3 medianamente. Por lo tanto, dicho criterio de
compra es fuerte.

Pregunta 7 ¢Como se encuentra su satisfaccion en cuanto al precio de las reparaciones?

Satisfaccion en el precio de las
reparaciones

Baja, 1

Media, 3

H Alta Media M Baja

Gréfico 15: Satisfaccion en el precio de las reparaciones
Elaborado por: Leslie Galarza
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Anélisis: De 18 personas, 14 se encuentran satisfechas con el precio de reparaciones, 3

medianamente y 1 no lo est4, se concluye como criterio fuerte.

Pregunta 8 ;Ha realizado una compra bajo pedido?

¢ Ha realizado una compra bajo
pedido?

SI, 5

NO, 15\““/
mS| mNO

Gréfico 16: Compra bajo pedido
Elaborado por: Leslie Galarza

Analisis: De 20 encuestados Unicamente 5 han realizado una compra bajo pedido y 15
no.

Pregunta 9 ;Como se encuentra su satisfaccion en cuanto a la rapidez en la entrega de
productos bajo pedido?

Satisfaccion en cuanto a la
rapidez de entrega de productos
bajo pedido

Baja, 0
Alta, 2

Media, 3 ‘
\—l'

H Alta = Media ®Baja

Gréfico 17: Satisfaccion en la rapidez de entrega de productos bajo pedido
Elaborado por: Leslie Galarza
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Anélisis: De 5 personas 2 estan satisfechas en la rapidez de entrega de productos bajo

pedido y 3 medianamente. Por lo tanto, no hay criterio fuerte.

Pregunta 10 ¢Ha observado nuestras promociones por medio del Facebook de la empresa?

Observacion de promociones de
Facebook de la empresa

ES| BNO

Grafico 18: Promociones de Facebook de la empresa
Elaborado por: Leslie Galarza

Analisis: De 20 personas encuestadas 14 han observado las promociones que se publican

en el Facebook de la organizacion y 6 no, por lo tanto, existe un criterio de compra alto.

Pregunta 11 ;Ha escuchado alguna de nuestras cufias publicitarias en la radio?

¢ Ha escuchado alguna de
nuestras cuias publicitarias?

"NO,

ESI ENO

Gréfico 19: Cufias publicitarias
Elaborado por: Leslie Galarza
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Anélisis: De veinte personas entrevistadas 12 no las han escuchado y 8 si, por lo tanto,

no es considerado como criterio de compra fuerte.

Pregunta 12 ¢Ha observado nuestras promociones en los letreros informativos colocados

dentro del local comercial?

¢ Ha observado nuestras
promociones en los letreros
informativos colocados dentro
del local comercial?

%

mS|I BNO

Griéfico 20: Letreros informativos
Elaborado por: Leslie Galarza

Andlisis: Todos los encuestados respondieron que si, por lo tanto, existe un criterio de
compra fuerte.

Pregunta 13 ¢Como se encuentra su satisfaccion en cuanto al tiempo de garantia de los

productos?

Grafico:

Satisfaccion en cuanto a la
garantia de los productos

Media, 2 Baja, 1

Alta, 17

B Alta = Media HBaja

Gréfico 21: Satisfaccion en cuanto a la garantia de los productos
Elaborado por: Leslie Galarza
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Andlisis: De 20 personas encuestadas, 17 se encuentran altamente satisfechas, 2
medianamente y una de ellas no lo estd. Se concluye un criterio de compra fuerte en
cuanto a la garantia de los productos.

Pregunta 14 ;Cémo se encuentra su satisfaccion en cuanto a las demostraciones de uso
de productos?

Satisfaccion en las
demostraciones de uso de

productos
Media, 2 Baja, 0

Alta, 18

W Alta ® Media ™ Baja

Gréfico 22: Satisfaccion en las demostraciones de uso de productos
Elaborado por: Leslie Galarza

Andlisis: De 20 encuestados Unicamente 18 se encuentran altamente satisfechos con las

demostraciones de uso de los productos y 2 medianamente. Se concluye entonces que
existe un criterio de compra fuerte.

Pregunta 15 ¢Ha solicitado nuestro servicio de instalacién?

Satisfaccion en cuanto al
servicio de instalacion

Media, 2 Baja, 0

Alta, 9

H Alta = Media ®Baja

Gréfico 23: Servicio de instalacion
Elaborado por: Leslie Galarza
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Andlisis: De 20 personas encuestadas 11 han solicitado el servicio de instalacion y 9 no
lo han realizado.

Pregunta 16 ;Como se encuentra su satisfaccion en cuanto al servicio de instalacion?

Satisfaccion en cuanto al servicio de
instalacion

Baja, 0

Media, 2

B Alta © Media M Baja

Griéfico 24: Satisfaccion en cuanto al servicio de instalacion
Elaborado por: Leslie Galarza

Analisis: De veinte personas encuestadas 9 se encuentran altamente satisfechas con el
servicio de instalacion y 2 medianamente, por lo tanto, se considera que dicho aspecto es
un criterio de compra fuerte.

o Mejoramiento de criterios de compra del cliente

Como se ha mencionado anteriormente se ha optado por buscar la manera de mejorar los

criterios de compra con el fin de alcanzar sostenibilidad de los mismos.

82



Tabla 44: Mejoramiento de criterios

CRITERIO DE COMPRA MEJORAMIENTO DE
CRITERIO
Variedad de Marcas Ofrecer mas alternativas
Precios de los productos Ofrecer descuentos especiales por

limite de compra

Servicio del personal Capacitaciones constantes para el
personal
25 afios de experiencia en el Mantenerse dentro del mercado
mercado
Rapidez en la entrega de Agilizar el proceso , mediante el uso
reparaciones de herramientas mas tecnificadas
Precios comodos en reparaciones Buscar proveedores que ofrezcan

precios mas bajos para tener la

capacidad de disminuir el precio.

Garantia de productos No es posible mejorar dicho criterio
debido a que no depende de las

decisiones del gerente

Demostracion de uso de productos Realizar demostraciones de uso de
una manera mas profesional y

completa

Servicio de instalacion Ofrecer servicio de instalacion
conjuntamente con una pequefa

capacitacion

Promociones por medio del Contratacién de profesional en
Facebook del negocio marketing digital
Cunas publicitarias Realizar constantemente y en

diferentes radios.

Letreros informativos Compra de letreros llamativos

Elaborado por: Leslie Galarza

o Analisis de resultados Para mantener la delantera de la organizacion es importante
que dichos criterios sean dificiles de ser copiados y tengan la capacidad de ser mejorados.
Por lo tanto, se han determinado las siguientes ventajas competitivas sostenibles en cuanto

a la diferenciacioén:

o Variedad de marcas Se la ha considerado como ventaja competitiva debido a que es

posible mejorarla y es dificil de copiarla ya que se necesita de una considerable inversion.
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o Veinticinco afios de experiencia Se la ha considerado como ventaja competitiva debido
a que es posible mejorarla y dificil de copiarla ya que para alcanzar tal nivel de

experiencia se requiere de tiempo el cual es imposible comprar.
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VI: CONCLUSIONES

o El uso de herramientas administrativas sirve para comprender la generacion de
valor en una organizacion, en este caso de Electronica Galarza a través del analisis de sus
recursos tanto como sus capacidades, la identificaciobn y desarrollo de ventajas
competitivas con la finalidad de alcanzar sostenibilidad.

o La informacion general como especifica, antecedentes y planteamiento del
problema de la organizacién junto con los fundamentos tedricos del trabajo sirven como

guia para la elaboracion de la tesis.

o En lo referente a los recursos que forman parte de Electronica Galarza-GMF se
concluye que dentro de dicha organizacion los mas importantes son: el buen historial

crediticio y la experiencia con las que el negocio cuenta.

o En cuanto a las capacidades se puede concluir que las que mas se destacan son: la
planificacion, organizacion, analisis de informacion, resolucion de problemas, el

comportamiento de modo ético, las relaciones, la capacidad de pensamiento y multitareas.

o) Una vez elaborado el analisis externo de Electronica Galarza, se concluye que las
oportunidades dentro de este ambiente son mayores en cuanto a las amenazas, lo cual
resulta positivo, siendo la mayor oportunidad el incremento del sector comercial y la

amenaza la rivalidad entre competidores existentes.

o Se concluye que, en cuanto al andlisis interno de Electronica Galarza, las

fortalezas tienen una mayor puntuacién con respecto a las debilidades de dicho ambiente,
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lo cual resulta positivo, siendo la oportunidad con mayor incremento, los veinticinco afos
con los que el negocio cuenta y las debilidades, la falta de instrumentos tecnificados como
osciloscopio y microscopio de alta gama y la falta de infraestructura para exhibir mas

productos.

o Mediante el analisis de la cadena de valor en Electronica Galarza se puede concluir
que gracias a dicho estudio se logré obtener una visién general en cuanto a las actividades
que se realiza internamente y comprender que se desarrollan los dos tipos de ventaja

competitiva, los cuales son la diferenciacion y costos.

o Tras la elaboracion del estudio en cuanto a la ventaja competitiva en costos se
puede determinar que ya existe debido a que los precios de la empresa con respecto a los
principales competidores son menores. Ademas, se comprobo la sostenibilidad de dicha

ventaja competitiva en costos tras la implementacion de predicciones y proyecciones.

o Finalmente se concluye que en cuanto a las ventajas competitivas por
diferenciacion destacan dentro de la organizacion los veinticinco afios de experiencia y la
variedad de marcas, ademas se ha logrado comprobar la sostenibilidad de las mismas,
pues cuentan con la capacidad de mejora y la dificultad para ser recreadas por

competidores.
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VII: RECOMENDACIONES

o Buscar informacién acerca de la implementacion de las herramientas
administrativas utilizadas en el estudio con el fin de obtener un conocimiento claro de las
mismas, para lograr adquirir la informacion necesaria y desarrollar cada paso con el fin

de alcanzar los objetivos de Electrénica Galarza.

o Mantener un conocimiento actualizado acerca de Electrénica Galarza y todos los
datos con los que se pretende trabajar, ya que de esta manera se tendrd una vision clara
que sirve como guia para el avance de cada uno de los pasos que conllevan al

cumplimiento de los objetivos.

o Potencializar tanto los recursos como las capacidades mas importantes de
Electronica Galarza que se lograron determinar tras el estudio de calificacion mediante

ponderacion.

o) Mediante el anélisis de la matriz FODA se recomienda el mantenimiento del buen
historial crediticio, la promocion de ciertas caracteristicas relevantes, asi como la
busqueda de proveedores de instrumentos tecnificados economicos y un local comercial

con una infraestructura mas amplia.

o En el caso del desarrollo de una ventaja competitiva en costos en Electronica
Galarza es necesario solicitar una proforma de productos de mayor importancia que
fueron seleccionados mediante la implementacién de la herramienta Pareto con el fin de
establecer una comparacién con respecto a los competidores potenciales seleccionados

mediante la matriz denominada MPC.
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o) Para la seleccion de los criterios de compra de los consumidores de Electronica
Galarza se recomienda la elaboracién de una encuesta en base a las actividades que
realiza, como fue en este caso, partir de dichos criterios y hallar las posibles mejoras y su

sostenibilidad en el tiempo.
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Anexo A. RUC Persona Natural

- REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES SR‘
&) PERSONAS NATURALES =8 d'ﬂ
NUMERO RUC: 1706870738001
APELLIDOS Y NOMBRES: GALARZA SORIA CARLOS ALBERTO
NOMBRE COMERCIAL:
OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD: NO
NUMERO: 012197

CLASE CONTRIBUYENTE:

CALIFICACION ARTESANAL: JUNTA NACIONAL DEL ARTESANO

FEC. NACIMIENTO: 06/05/1961 FEC. ACTUALIZACION: 05/02/2016
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 14/07/1995 FEC. SUSPENSION DEFINITIVA:
17/07/1995 FEC. REINICIO ACTIVIDADES:

FEC. INSCRIPCION:

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:
REPARACION Y VENTA AL POR MENOR DE TRANSMISORES DE RADIO Y TELEVISION

DOMICILIO TRIBUTARIO:
Provincia: PICHINCHA Cantén: QUITO Parroquia: SAN BLAS Calle: ORIENTE Numero: OE3-143 Interseccién: VARGAS

Relerenc;a A UNA CUADRA IjE LA UNIVERSIDAD UNITA Teléfono: 022955612

DOMICILIO ESPECIAL:

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:

* DECLARACION MENSUAL DE IVA

Las personas naturales que superen los limites establecidos en el Reglamento para la Aplicacion de la Ley de Equidad
Tributaria, estaran obligadas a llevar contabilidad, convirtiéndose en agentes de retenmon y no podran acogerse al Régimen

Simplificado (RISE)
Si supera los montos establecidos en el reglamento estara obligado a llevar contabilidad para el siguiente ejercicio fiscal y la

presentacion de sus obligaciones sera mensual.
# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 001 al 001 ABIERTOS: 1
\ ZONA 9\ PICHINCHA CERRADOS: 0

JURISDICCION:

.

L ;
2/&}(«/ % / wbs. /) ’A sl
/ F'Rm VEN} SERVICIO DE RENTAS INTERNAS

Declaro que los datos contenidos en este darumonlo £on exaclos y verdaderos, por lo que asumo la responsabilidad legal que de ella se

denven (Art. 97 Codigo Trbutario, At 9 Ley del RUC y Art. 9 Reglamento para la Aplicacion de la Ley del RUC).
Usuario: RDMGO030914 Lugar de emisién: QUITO/SALINAS Y SANTIAGO Fecha y hora: 05/02/2016 10:22:41

Pagina1de 2
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Anexo B. Calificacion Artesanal del propietario de Electrénica Galarza

JUNTA NACIONAL DE DEFENSA DEL ARTESANO

RECALIFICACION TALLER ARTESANAL

Nro. 53687
50420
PERSONAL E
INTRANSFERIBLE

La Junta Nacional de Defensa del Artesano, vista la solicitud de Calificacién Nro. 11928 presentada el 18/0CT/2011
previo el estudio e informe de la Unidad de Inspeccion y Calificacion de Talleres Artesanales de la Direccion Técnica, y
de conformidad al Art. 5 del Reglamento de Calificaciones y Ramas de Trabajo vigente.

RESUELVE
Conceder el CERTIFICADO DE RECALIFICACION ARTESANAL, con derecho a los beneficios contemplados en el

inciso final del Art. 2, Arts. 16, 17, 18 y 19 de la Ley de Defensa del Artesano, en concordancia con el Art. 302 del
Cédigo de Trabajo, Art. 367 de la Ley Organica de Régimen Municipal; Arts. 19 y 56, numeral 19 de la Ley de Régimen

Tributario Interno y Art. 171 de su Reglamento, a:

GALARZA SORIA CARLOS ALBERTO
CC# 1706870738

RAMA ARTESANAL: RADIO Y TELEVISION
RAZON SOCIAL:
DIRECCION TALLER: ORIENTE OE3-143 Y VARGAS (QUITO)
DIRECCION LOCAL COMERCIAL:
CAPITAL INVERTIDO §: $15,000.00
FECHA DE TITULACION: 30/OCTUBRE/1987 (QUITO)
FECHA DE EXPEDICION: 18/0CTUBRE/2011
18/0CTUBRE/2014 e

FECHA DE CADUCIDAD:

$8 ) / /
[ E..zl':tf\::/:./’,}
k‘.t& Bani o T :E::'\ti?:.f";:"k;

RESOLUCION JUEZ CONSTITUCIONAL: 02-11-A}-MC-BIBLIA
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Anexo C. Patente municipal

MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

DIRECCION METROPOLITANA FINANCIERA

: - s PATENTE:MUNICIPAL O COMERCIANTES

‘iitulo de Crédito: 20123033161 ' . ' Fecha Emisién:2012-04-27 =~ %
Ao Tributacién :2012 Fecha Pago:2012-04-30
Identificacion  :01706870738001

Contribuyente :GALARZA SORIA CARLOS ALBERTO

UBICACION:
Clave Catastral:1040501001 Registro: 0303316 *
Calle:ORIENTE Let. Casa:O
Barrio: Parroquia: Placa:03143
INFORMACION: CONCEPTO:
FCH. CATASTRO 27042012 PERSONA ARTESANO TASA DE PP._ESTACION $ 1.00
B.IMPON. ’ CPTAL.CONTA TASA POR PREST.SERV § 10.00
SERVIC!OS DE INSTALACION, MANTENIMIENTO Y. REPARACSERVICIO ADMINISTRA  § 1.00

ANSMISORES DE RADIO Y TELEVISION.

i ;’%i—?eﬁﬂ p N°. 002- 0b89521
T === iy
0.00

Desc! t .
@ MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITAN? ?ﬁusnﬁ?‘ : Liz 12.00

GRACIAS, CON EL PAGO DE TUS IMPUESTOS NOS APOYAS A CONSTRUIR

EL QUITO QUE QUEREMOS
Transaccion: 2866153
Forma de Pago: EFE $12.00 'Exd: $ 0.00

Cajero:CRUZ ELENA n

N°.002- O0b89521

LT s =
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Anexo D. Afiliacion al IESS de los colaboradores del negocio

DETALLE DE COMPROBANTE DE PAGO

No. Comprobante: 0000000116704829. PAGO DE PLANILLAS - NORMALES,
Mo. RUC /REGISTRO: 1706870733001 - 0001

Mombre / Razdn Social / Organizacidn: GALARZA SORIA CARLOS ALBERTO - ELECTROMICA GALARZA

Periodo de Pago: 2019-05

Faorma de pago: Fondos propios

Observacidn:

AFILIADOS

PERIODO RT  CEDULA  HOMEBRE SUELDO DIAS  OBS. valor TEARO
2015-5 06 "1309084272 CHOEZ FIGUERDA HENRY WILFRIDOD 3e4.00 30 NNA 31,16 0,00
2019 -3 r 06 VIZEH-]?SBE FLOREZ CELA YICTORIA DE LOF AMGELES 40164 30 NNA 82,74 0,00
2019 -5 r 08 r1?|3|53?-‘|3f-‘33 GALARZA SORIA CARLOE ALEERTO 30400 30 NNA 81,16 0,00

118964 245,06 0,00
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Anexo E. ISD

COMPROBANTE DE ENVIO DE GIRO AL EXTERIOR

COMPROBANTE NUMERO: 008COMGIRO047447 FECHA: 2018/12/27

NOMBRE DEL CLIENTE:

CUENTA DE DEBITO:

VALOR DEBITADO POR EL ENVIO DEL
VALOR DEBITADO POR COMISIONES:
VALOR DEBITADO TOTAL :

GIRO ENVIADO AL BANCO:

GIRO ENVIADO AL BENEFICIARIO:
IMPUESTO SALIDA DE DIVISAS (ISD) :

USUARIO CAJERO:!
AGENCIA:

GIRO:

: ICANAR
008

GALARZA SORIA CARLOS ALBERTO
Corriente: 3077349604

$ 8448,00

$85.18

$8533,18

BANK OF CHINA

1361071775917

NINGBO FREE TRADE ZONE JOY TRADING
CO.LTD . 139 YAOHANG STREET NINGBO ZHEJIANG

$364.50

syae

'Oy -Sﬂr
r“ﬂg:ﬁit{h Pia

s
cs naack Oftice
fs) TeRtro
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Anexo F. Certificado de relaciones comerciales en el Banco del Pichincha del propietario
de Electronica Galarza

= BANCO
“ PICHINCHA
CONFIDENCIAL
CERTIFICADO DE RELACIONES COMERCIALES
QUITO, 21, Junio, 2019
Sefiores
GALARZA SORIA CARLOS ALBERTO
Presente
Tenemos a bien informar que el(la) Sr.(a) GALARZA SORIA CARLOS ALBERTO portador(a) de \a

Cédula de Ciudadania No. 1706870738 es cliente de esta instituciéon y mantiene las siguientes relaciones
comerciales con ¢l Banco Pichincha C.A.:

Cuentas _ =
Promedio : i
An(t:c::ior No. Cuenta Tipo Situaciéon Semt?stre Moneda Aﬁ::?:ra Relacion No.Prot|
en Cifras = il
PLAN 3 CIFRA !
0 2202447446 AHORRO [ACTIVO|[(S)ALTA| USD [30/06/2015{PROPIETARIO; 0 |
FUTURO (S) | R
CTA.CTE 4 CIFRA i
= o) 2 i (
2520690/3077349604, PERSONAL ACTIVO (S)f(\sl.iTA USD [08/08/2001PROPIE rARlOi )
Créditos a—— .
—_ Monto Actual en |
i No. Cuenta Tipo Vencimiento Estado on 2:“:_&‘:“ VL“ 1
DIRECTO - LINEA I S CIFRAS)
/ 8000996698 ABIERTA HIPOT. 16/11/2024 ACTIVO \ MEDIAG)
DIRECTO - TARJETAS ACTIVO 13 CIFRA(SHALTA
2325388 DE CREDITO 01/07/2019 C L S). B \
1 )1 ~
GARANTIA - LOTE DE 05/10/2020 ACTIVO |6 (,IFR.»\(S)B:\.\.-’\
FI4582001 TERRENO N.5 > e
OBSERVACIONES:

Esta informacién es de carécter estrictamente CONFIDENCIAL y no implica para el Banco ninguna
responsabilidad. ) ) o N
Este documento se emite a peticion del interesado y tiene un caracter exclusivamente informativo p‘t,
que no podr4, entenderse que el Banco Pichincha C.A.. Se obliga en forma alguna con el chcn.lu_o con
terceros por la informacién que emite. Tampoco podra, ser utilizado para autorizar débitos. créditos o

i i del banco. 5
transacciones bancarias dentro de & BANCO IR

[}

eeesiiasarenerens

Atentamente. . Y
' Ejecutivo g’uvﬂdos Back Office
Agencia Plaza del Teatra

Banco Pichincha C.A.
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Anexo G. Modelo de encuesta de satisfaccion de cliente

TR CaLurTe
Lucasu oL

@ TU OPINION ES IMPORTANTE,
AYUDANOS A MEJORAR

DETALLE

Muy buena

Buena

Regular

Malo

Rapidez en la atencion

Amabilidad

Variedad de marcas

Rapidez en reparaciones

Precios

Satisfaccion en general
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Anexo H. Captura de Facebook del negocio

LECTRON[CA GALARZA

Electronica Galarza
La Casa Del DJ
Inicio

Informacion

Fotos

Opiniones

Videos

Publicaciones

Comunidad

Crear una pagina

h )

Electronlca Galarza ' \

\A dsAa del Df

g Escribe una publicacion @ 4,6 de 5 - Segdn Ia opinion de 5 personas

. ( z Comunidad Vi
Fotolvideo 8 Etiquetar ami... 0 Estoy aqui Ver todo
2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta
esta pagina
Fotos

il A 1.144 personas les gusta esto

VENTA MANTENIMIENTO Y REPAR 1.162 personas siguen esto
DE EQUIPOS DE AMPLIFICACIC

25 ANOS DE EXPERIENCIA

2L Alejandro Gaybor y 13 amigos mas indicaron
que les gusta esto o registraron una visita
SwEFGHD
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Anexo |. Modelo para la clasificacién de productos con mayor importancia del negocio

VENTAS MES DE ENERO - JULIO2019

N. PRODUCTOS Cantidad Precio Ventas mes % Tipo
10 PEDESTALES DE CAJAS 16 $  30,00|$ 480,00 0,8% c
1 PEDESTALES DE MICROFONOS 12 S 2500($ 300,00 0,5% c
12 AUDIFONOS 10 $ 2500[$ 250,00 0,4% C
29 BOMBAS PARA CAMARA DE HUMO 8 $  2500($ 200,00 0,3% C
15 PEDESTAL DE MESA 15 S 20,00{$ 300,00 0,5% (o]
33 PERFILES PARA RACK 20 $ 18,00|$ 360,00 0,6% C
14 LiQUIDO DE HUMO (GALON) 30 $  1500|$ 450,00 0,7% c
24 CABLES DE MICROFONO 20 S  1250($ 250,00 0,4% c
18 BOBINAS PARA PARLANTES 54 $ 1050|$ 567,00 0,9% (g
16 CAPSULAS PARA MICROFONO 14 $ 7,50|$ 105,00 0,2% c
31 AGARRADERAS PARA RACK 38 S 6,00($% 228,00 0,4% €
30 MARIPOSAS PARA RACK 35 $ 6,00|$ 210,00 0,3% C
17 FOCOS PARA LUCES DE 120V A 300W 18 $ 6,00($ 108,00 0,2% c
28 PULSADORES PARA CONTROLADOREES 18 S 500[$ 90,00 0,1% c
23 CABLES DE AUDIO 30 S 3,50{$ 105,00 0,2% C
32 ESQUINEROS PARA RACK 60 $ 2,50|$ 150,00 0,2% c
20 PLUG CANNON XLR 38 S 2,50|$ 9500 0,2% (o]
21 PLUG 1/4 28 S 2,50($ 70,00 0,1% C
34 CUELLOS PARA MICROFONOS 40 $ 2,25|% 90,00 0,1% c
22 PLUG 1/8 20 $ 2,00($ 40,00 0,1% c
35 TUITER PARA CAJAS 35 $ 150|$ 52,50 0,1% (4
27 RESISTENCIAS DE PROTECCION 18 $ 1,50($ 27,00 0,0% c
26 CONDENSADORES DE PROTECCION 15 $ 1,50|$ 22,50 0,0% €
19 CUBRE POLVOS PARA PARLANTES 60 $ 125|$ 7500 0,1% 6
25 PROTECTORES DE MICROFONO 32 $ 1,00($ 32,00 0,1% c
9 PARLANTES 15 PULGADAS 12 $ 115,00($ 1.380,00 2,3% B
13 CAMARA DE HUMO 14 $  7500[$ 1.050,00 1,7% B
5 MICROFONOS 36 $  3500($ 1.260,00 2,1% B
3 TACHOS LED 50 $  19,00{$ 950,00 1,6% B
3 DIAFRAGMA PARA DRIVER 63 $ 12,00|$ 756,00 1,3% B
7 CONTROLES DE VOLUMEN 65 $  10,00($ 650,00 1,1% B
2 CAJA AMPLIFICADA BETA TREE 15" 38 $ 520,00 $ 19.760,00 32,7% A
4 CONTROLADORES PIONEER 22 $ 370,00($ 8.140,00 13,5% A
1 CAJAS AMPLIFICADAS GMF 70 $ 250,00 $ 17.500,00 28,9% A
6 CONSOLAS 23 $  190,00($ 4.370,00 7,2% A
Total | | $ 182950 | $ 60.473,00 | 1oo,o%| |
Desde Hasta Tipo

0,00% 1,00% C

1,00% 2,50% B

2,50% 100,.00% A

Desgloce de categorias de inventarios A, B, C

Categoria Valor § % Cantidad
49770 83,38% 4
B 6046 10,13% ]
C 3877 6,49% 25
Totales o603 100,00% 35
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Anexo J. Proforma de competidor Todo Musica

1' Gg'@' TODO *MUSICA

® FLORESCELAVICTGR IDELFONSO

Dnrecc:on ‘Manabi Oe! 78 y Vargas,
*" Telefax: 2987-719 .2510.520 - .

wr{atsapp 0995234709 * Email: todomusicavic@hotmal.corn

RUC.: 0501725493001~ |

PROFORMA
000024194

Cliente: c%%’éé éé/"’? P

gcha Wo (?" ym é&/y Teléfono:
FZhr oA

RUC.0CIL. L 22E8& 0 2 7~

\Direccién:__ %J%

CANT. DESCRIPCION V. TOTP'I
//»f/:f- [ferm s ge - SED o
2ol _
Z | oo 7roZApore ) Pofen 5 Zf0 e
72 7 pprsrrarcs L2 B =
VT Fly Fee ks LS 77
o/ Se Z
7 ,?0 yﬂ/ff’- e s 2% e
é//m/ D= // . Lo pe Z e
| 7| Zezme s iq2 D PRverk Jil s
L TEcgo ZeX. T

[
[
|

!

I
/
/
/
l
|

|

VPRETA TECNICRAFICA * TELF: 3152701 NUMERADO DEL 00024001 AL 00024500

71 QU

o
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Anexo K. Proforma de competidor J.G Electrénica

7
ECTRAONICA
SISTEMAS DE AMPLIFICACION E ILUMINACION

I /1 JG Electrénica Quito @jgElectronica

S
ING. JORGE ASDRUBAL GALARZA PONL UISA
R.U.C.: 1708179476001

qualizadores, micréfonos camaras de humo
doras. Ademas disefios exclusivos de cajas

VENTA DE: Potencias, Compacteras, Mezcladoras, parlantes, e
flash, audifonos, luces, guitarras, baterias, accesorios de computa
actisticas, brindamos mantenimiento y asesoramiento técnico profesional.

Dir.: Venezuela N8-59 y Esmeraldas Telf.: (593-2) 2 572 228 - Cel: 0982 764 489 / 0998 557 031 * Quito - Ecuador
Web: www.jgelectronicaec.com

E-mail: ing.jorgegalarza@hotmail.com IFROFORMA Ng 0 0 3 N 0 O g
FECHA: @LLL 1'0 —‘\xu,llo 8 -2 gLk RUC.:\q’Zé’é’“ A

cuente: -2 e G odonza-
pireccion: < L \Y ole de Lo CM\LD_S,

Nos es grato presentarle nuestra proforma. esperando cubrir sus expectativas y servirle de la mejor manera
CANT. DETALLE P. UNIT.| V. TOTAL

Batla Beks Twee | S Yllgoeles sSBoO
CDTV\\’%O(DLCLGN Q‘?omeox' 3BS
Cagea Amp&i@mc&@:bg‘{ Aecliag 26S
(omsole ).2Es Seumd 220
M oo 3R
De aSyaccmne @ote Dcivens VU, so
oo Wed 20, oo

sk ps P[>

ORIGINAL - ADQUIRIENTE_COPIA VERDE - EMISOR

SUBTOTAL §
IVA. %
—y FIRMA CLIENTE TOTAL § 3\
NOTA Salldl‘avmevcadena no aceptamos devoluciones Impreso » LNSA TELF 25711 :!:E:;:u‘ f«;,l?-".\)
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Anexo L. Modelo de encuesta de clientes actuales del negocio

ENCUESTA PARA CLIENTES ACTUALES
Fecha:
OBJETIVO:

El objetivo de esta encuesta consiste en lograr identificar el incremento de las ventas tras la implementacion
de la estrategia de promocionar los veinticinco afios de experiencia, la puntualidad en las entregas de
reparaciones y variedad de marcas y personal competente mediante el uso del Facebook con el que cuenta
Electrénica Galarza-GMF.

1. ¢Es usted seguidor del Facebook de Electronica Galarza?

Si No

2. ¢Ha observado publicaciones constantes?

Si No

3. ¢Legustaria observar publicaciones constantes?

Si No

4. ¢Le gustaria observar publicaciones en cuanto a los afios de experiencia con los que el negocio cuenta
la puntualidad en las entregas de reparaciones y variedad de marcas y personal competente?

Si No

5. ¢Considera que sus compras incrementarian si observara este tipo de promociones constantes
mediante el Facebook del negocio?

Si No
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Anexo M. Estados financieros del afio 2018 de Electrénica Galarza

ELECTRONICA GALARZA

RUC 1706870738001
Balance General
AL 3111212018
Expresado en Dolar

ACTIVOS

EFECTIVO 32.320,00
CXC 12.830,40
INVERSION 145.904,85

TOTAL ACTIVOS 189.055,25

FINANCIAMIENTO

CXP PROVEEDORES 23.360,00
OTROS PASIVOS CORRIENTES 251,75
PRESTAMOS BANCOS LP 57.860,00
PATRIMOMIO

CAPITAL SOCIAL 163.422 66
RESULTADO DEL EJERCICIO -55.8359,16

TOTAL PASIYO ¥ PATRIMONIO 189.055 25

ELECTRONICA GALARZA
Estado de Resultados Integrales
Al 31 de diciembre de 2017
[Exzpresados en dolares de los Estados Unidos de América - US$)

Failit]

Ingresos operativos

Ventas Ust 162.278.53
Caostos y gasta de operacidn

Costo de ventas - 89.321.583

Gastas de ventay administrativas - 16.8337.54
Utilidad en operacidn s BE.059.16
Qtros ingresos { [gastos]

Obros ingresos 120,00

Otros gastos - 340,00
PérdidafUtilidad antes de impues us$ 55.8339.16
Fartizipacidn de trabajadares -
Impuesto a larenta -
Pérdida ! Utilidad neta y resultad us$ B5.839.16

Qerenke General Cantadar General
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Anexo N. Valores para la determinacion del Wacc

Costo de los recursos propios EUA

Beta apalancada comparable ELA
tasa de impuestos EUA

Deuda [ Patrimonio EUA

Beta desapalancada ELA

Costo de los recursos propios Ecuador

Indice de deuda 2018

Patrimonio [ Ativos totales

Dauda [ Patrimonio

Tasa de impuesto en Ecuador
Beta apalancada para la empresa

Costo de los recursos propios Ecuador

Tasa libre de riesgo a 5 anos

Beta apalancada en Ecuador

Prima de riesga de mercado en los EUA

Prima por riesgo pais de Ecuador

Costo de los recursos propios apalancado en Ecuador
Indice de deuda 2018

Costo de la deuda
Tasa de impuestos

WACC

WACC

Costo de la deuda antes de impuestos

Tasa de impuestos del Ecuador

lindice de endeudamiento financiero

Costo apalncado de los recursos propios en el Ecuador

indice de patrimonic a activos o inversion total
WACC o costo promedio ponderado del capital

1,19

7,67%

9,77%
1,09

30,60%
£9,40%
44,10%
0,00%
1,57293

1,81%
1,57
6,26%
5,76%
17,42%

30,60%
16,06%
0,00%

16,06%
0,00%
30,60%
17,42%

£9,40%
17,00%

Tasa Libre de riesgo - 24 de julio de 2019 a las 11 y 08 horas

www . damodaran.com
www . damodaran.com
www . damodaran.com

Ver rezpalde en hoja BG
Calculo
Calculo

Calculo

Wi bllemberg. com
Formula de apalncamiento
Wi damoedaran. com
wiww. bce. fin.ec

Préstamo bancario

PUCE EM Finanzas Tl SRI Tarjetas Varios EM memorias  f) Contabilidad y Fina...
Q Search Bloomberg sic
Before it's here, it's on the Bloomberg Terminal. 0 Learn More
Markets . . i
Overview Indices US. UK. Germany Japan Australia
United States
Rates & Bonds
Treasury Yields
Ziatam
ol . NAME COUPON PRICE YIELD 1MONTH 1YEAR TIME (EDT)
Pz 8 50 vagem.
GB3:GOV 4 2. -2 +10 12:02 PM
3 Month
GB6:GOV +2 Bl 12:02 PM
6 Month
GB12.GOV 1.9 +4 -43 12:02 PM
12 Month
GT2:GOV 175 81% 7 -83 12:02 PM
2Year
) GT5:GOV 175 81% +6 101 12:02 PM
Aproveite e § Year
GT10:GOV 238 102.86 4 -90 12:02 PM
garanta o seu. o o
GT30-GOV 238 +4 -43 12:02 PM
Comprar agora 30 Year
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Prima de riesgo de mercado en los EUA

Arithmetic Average
1928-2018 | 11.36% 3.43% 5,10%
1969-2018 [11.10% | 4.76% 7.10%
2009-2018 [13.49%| 0.49% 2.28%
Geometric Average
1928-2018 | 9.49% 3.38% 4.83%
1969-2018 | 9.73% 4.71% 6.69%
2009-2018 | 12,98% | 0.49% 1.97%

Risk Premium Standard Error
Stocks - T.BiStocks - T.Bo|Stocks - T.Bills |Stocks - T.Bonds
7.93% 2.09% 2.22%
6.34% 4,00% 2.38% 2.71%
13,00% 11,22% 3.71% 5.50%
Risk Premium
Stocks - T.B{Stocks - T.Bonds
6.11% 1.66%
5.01% 3.04%
12,48% 11,00%
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Anexo N. Modelo de encuesta para criterio de compra del cliente.

ENCUESTA
Fecha:
OBJETIVO:

El objetivo de esta encuesta consiste en lograr identificar cuales son los criterios de compra del cliente
mas destacados con referencia al servicio que ofrece Electronica Galarza-GMF

INDICACIONES:
Marque una alternativa
¢Cbémo se encuentra su satisfaccion en cuanto a los siguientes criterios?

1 Variedad de marcas

Alta |:| Media |:| Baja |:|
2 Precios en cuanto a los productos

Alta |:| Media |:| Baja |:|

3 Servicio del Personal

Alta |:| Media |:| Baja |:|

4 ¢ Cuél es la importancia que tiene con respecto a los 25 afios de experiencia con los
gue cuenta el negocio?

Alta |:| Media |:| Baja |:|

5 ¢Ha contratado nuestro servicio de reparacion?

Si |:| No |:|
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Si su respuesta es “No” pase a la pregunta nimero 7

6 ¢CoOmo se encuentra su satisfaccion en cuanto a la rapidez en la entrega de
productos reparados?

Ata [ Media [ ] Baja [ ]

7 ¢ Como se encuentra su satisfaccion en cuanto al precio de las reparaciones?

Alta |:| Media |:| Baja |:|

8 ¢Ha realizado una compra bajo pedido?
si ] no [
Si su respuesta es “No” pase a la pregunta nimero 9

9 ¢Cdmo se encuentra su satisfaccion en cuanto a la rapidez en la entrega de
productos bajo pedido?

Alta I:l Media |:| Baja |:|

10 ¢Ha observado nuestras promociones por medio del Facebook de la empresa?

Si |:| No |:|
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11 ¢Haescuchado alguna de nuestras cufias publicitarias en la radio?
si ] no [ ]

12 ¢Ha observado nuestras promociones en los letreros informativos colocados
dentro del local comercial?

Si |:| No |:|

13 ¢Como se encuentra su satisfaccion en cuanto al tiempo de garantia de los
productos?

Alta |:| Media |:| Baja |:|

14 ;Cbomo se encuentra su satisfaccién en cuanto a las demostraciones de uso de
productos?

Alta |:| Media |:| Baja |:|
15 ¢Hasolicitado nuestro servicio de instalacién?
si [ No L[]

Si su respuesta es “Si” pase a la pregunta siguiente

16 ¢Como se encuentra su satisfaccion en cuanto al servicio de instalacion?

Alta |:| Media |:| Baja |:|
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