UIDE

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL
ECUADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

TESIS DE GRADO PARA LA OBTENCION DEL TITULO
DE INGENIERA COMERCIAL

DISENO DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA
IMSOTEC CON SEDE EN QUITO PARA EL PERIODO 2016-2021

MARTHA FERNANDA VEGA JARAMILLO

DIRECTORA

ECO. MARIA FERNANDA ALMEIDA, MBA.
JUNIO 2016

QUITO — ECUADOR



Declaracion

Yo, Martha Fernanda Vega Jaramillo, declaro bajamento, que el trabajo aqui
descrito es de mi autoria; que no ha sido presemtairiormente para nungun grado
o calificacion profesional y que se ha consultadbibliografia detallada.

Cedo mis derechos de propiedad intelectual a laddsidad Internacional del
Ecuador, para que sea publicado y divulgado emietesegun lo establecido en la
Ley de Propiedad Intelectual, reglamento y leyes.

Martha'Fernanad vega Jaramiino
C.C. 1712165263

Yo, Eco. Maria Fernanda Almeida, MBA. certifico quanozco la autora del presente
trabajo, siendo ella responsable exclusiva tantsud®riginalidad y autenticidad,
como de su contenido.

Eco. warnd rernahoa’ Aimeioa, MoA.
Directora de Tesis



Resumen

El propésito de este proyecto fue desarrollar peempresa IMSOTEC la planeacion
estratégica, mediante una guia practica de impltro@m, con el fin de que la empresa
mejore considerablemente su productividad y conmnadad.

Se utilizé el método deductivo, lo que permitidieg conceptos establecidos por varios
autores y empleados en empresas de largo recangwesarial, a la realidad de la
empresa IMSOTEC. Luego mediante un método analirtgtico, se descompusieron
los procesos existentes en la empresa, para jsitarha vez que estuvieron

complementados por los conceptos tedricos, comale formular el plan estratégico

para el periodo 2016- 2021.

El proyecto consta de cinco capitulos, en el pricagitulo se plantea la investigacion, a
continuacion en el segundo capitulo se realizastude del macro entorno en el sector
de servicios petroleros en el Ecuador; con la aidende esta informacién se

determinaron los principales problemas que afeatasector, se realizo el analisis del
micro entorno es decir de la situacion de la engpiB®ESOTEC en su contexto. En el

tercer capitulo se plantea las estrategias que@@mneel fortalecimiento de la empresa,
en el cuarto capitulo estructura el plan de accemm medidores de gestion y el
presupuesto necesario para ponerlo en marcha, vlpmo en el quinto capitulo se

plantean las conclusiones y recomendaciones deliesealizado.

Se concluyo que IMSOTEC tiene grandes fortalezgmytunidades que aprovechar para

lograr los objetivos planteados en este trabagpeysus debilidades y amenazas pueden
ser sorteadas a través del cumplimiento de lag@daties plasmadas en el plan de accién.
Estas recomendaciones han sido acogidas y estiddezmn la empresa como actividades

a cumplir con resultados visibles casi inmediatamen



Summary

This project’s purpose was to develop for IMSOTEE strategic planning, through a
practice implementation guide. Moreover, the npainpose is the improvement of
productivity and competitiveness for the Company.

Moreover, this present study information has thenton to generate a business manual
as an example that will be use for the organizaticamsmall scale enterprise whichever
its line of business were.

As the deductive method was used in this studpbéshed concepts were applied,
concepts stood out by authors and employees of aomp that have a long

entrepreneurial undertaking. Then through an aigatynthetic method, the existent
processes were separated and then join togethertbag were supplemented by the
theoretical concepts. The aim purpose of this tedsame the strategic planning for
2016-2021 period.

This project has five chapters. The first chaptgs out the investigation, in the second
chapter a macro-environment study is made in thedarian oilfield service. With
this information the main problems that affect dilesector were determined. Then the
micro-environment study of IMSOTEC was made. He third chapter the strategies
that will generate the strengthening of the compaeyconsidered. In the fourth chapter
the plan of action which has performance indicatnd the necessary budget were
organized. The fifth chapter sets the conclusemms$ recommendations of the present
study.

Consequently, IMSOTEC has great strengths and tymbes that are to be used in
order to achieve the objectives of this study. s their weakness and threats can be
avoided through the observance of the activitieslanm the action plan. These
recommendations have been accepted and estabiistteslcompany as activities that
must be achieved in order to obtain visible resalltsost immediately.
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Capitulo |

Plan de investigacion

1. Introduccion

Actualmente las empresas se enfrentan en un mepzatiovez mas competitivo, en

donde no tener una vision a futuro de lo que serguiograr, es un obstaculo y produce
serias dificultades para alcanzar el éxito. El @m#oc ademas de ser altamente
competitivo, se encuentra en constante cambiolgque las empresas se ven en la
necesidad de tomar decisiones para adaptarses @a@sbios y desarrollar a su vez la
capacidad de competir en el mercado. De igual fdamacomparfias que pretendan
dominar el mercado deben distinguirse de otragvaphando sus fortalezas internas y
buscando la mejor manera de sobrellevar sus datid&l

Para conseguir el éxito empresarial, es indispémsabntar con una direccion

estratégica, es decir, una empresa debe desaabitaximo todo su potencial a través
de planes estratégicos que le permitan obtenefibesey permanecer por largo tiempo
en un mercado cada vez mas globalizado y competitiv

Las compafias que lograran asumir una posicioniddgakzgo seran aquellas que
consigan desarrollar al maximo sus ventajas cotiyaj es la clave para conseguir el
éxito; sin embargo, existen empresas que no estascientes de la importancia de
contar con una adecuada planificacion estratéga o general, son superadas por sus
competidores y desaparecen, y aquellas que logolmne\svir, no saben cémo
incrementar su participacion en el mercado y payeoeral caen en un estancamiento
gue las lleva a ser superadas por sus competidores.

La planeacién estratégica principalmente ofreceaaampresa: conocer la situacion en
la que debe desenvolverse, las fortalezas, detbdglaamenazas y oportunidades de su
entorno; le permite proyectar una visién a futwe®,decir, hacia donde quiere ir la

empresa; establecer una misién que delimite fadan la que va a operar y reconocer
unos valores que sean una plataforma sobre laeceaifiquen los objetivos estratégicos.

Todo esto basado en las estrategias necesaridtepgara hacer realidad esos propositos
incluyendo las actividades a realizarse y el pressfp que se requerira para cumplirlas.
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El proceso de la planeacion estratégica es unanmsapilidad de todos los miembros de
la empresa y una tarea fundamental de la Gererdaidynta de Accionistas para llevar
a cabo cualquier proceso de decision.

En esta investigacion se decidié disefiar e impléanenn plan estratégico para
IMSOTEC con la finalidad de fortalecer el posicion@nto de la empresa en el mercado
ecuatoriano. IMSOTEC es una empresa proveedorasdenos, repuestos, equipos de
sandblasting, pintura y seguridad para el secttvolgeo; inicié sus actividades hace 4
afos, esta ubicada en Quito con un ambito de aecida comercializacién y con una
filosofia de mejora continua para ofrecer a stentdis servicios de calidad en todos los
aspectos, no solo del producto sino también deicser de acuerdo a los estandares con
gue opera el sector petrolero e industrial eniglypampliar las operaciones hacia nuevos
mercados, ademas de nuevos productos.

1.1 Tema

Disefio de un plan estratégico para la empresa IMEXOJon sede en
Quito para el periodo 2016-2021

1.2 Planteamiento, formulacion y sistematizacion debpiema
1.2.1 Planteamiento del problema

La organizacion de las pequefias y medianas emprE¥adES, es un tema de
actualidad y se ha convertido en los ultimos afiosur topico importante para el
desarrollo de la economia de la sociedad y del pais

En el Ecuador, el apoyo del Estado, segun las @ na&r industriales y de comercio, no
ha sido un aporte fundamental en el desarroll@si®@iganizaciones.

El problema se centra en la situacion econdmicaaisl el acceso al financiamiento, y
el acceso a la tecnologia. Estos temas generan onnambiente favorable para el
desarrollo de un nuevo emprendimiento, pues laaotgon de la empresa con el entorno
sera determinante al momento de posicionarse merelado, con un producto nuevo o
un sustituto de alguno que ya esté en el mercado.
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El estudio realizado a la empresa IMSOTEC, proveed® insumos, repuestos, y
equipos de sandblasting, pintura y de seguridad ph sector petrolero; permite

descubrir que ademas de esos factores; existen dtfpa pyme también se enfrenta a
problemas organizacionales, tales como, la fatauda administracion eficiente

enfocada en la planeaciéon, que brinde a la empnesdireccionamiento acertado y

eficaz.

1.2.2 Formulacion del problema

La planeacion estratégica es la plataforma sobuéase construird el desarrollo y
posterior crecimiento de las empresas. En las@&saprmultinacionales es parte de las
actividades de los ultimos meses de cada periogldaldmanera que empiezan el
siguiente periodo con un conocimiento debidamestializado de los objetivos y metas
gue se plantean para la nueva etapa.

En el caso de las pymes que son parte importahsecter empresarial nacional, muchas
carecen de este tipo de planificacion y sus diticlds se observan en el desconocimiento
de la manera de realizar una planificacion adecyaela la falta de confianza en este
tipo de procedimientos. Por lo tanto no tienen dpacidad de cumplir con los
requerimientos para la exportacion de sus productofrentar la obsolescencia
tecnoldgica, la pérdida de mercado, una estrufinaaciera carente de formalidad, una
formacion administrativa escasa, con la consecutaita de ingresos y reducida
rentabilidad. En base a esta situacion es necgsaguntarse:

¢ Es posible realizar el andlisis de la situaciferima y externa de la empresa IMSOTEC,
proveedora de insumos al sector petrolero, y genena Plan Estratégico, que
adicionalmente sirva de pauta para su implementamidvarias empresas pymes?

1.2.3 Sistematizacion del Problema

* ¢ Cual es la situacion actual de IMSOTEC?

* ¢ Cudl es la necesidad de formular un ambientedaborel cual se desenvuelvan
las actividades de la empresa, es decir, cualesusonalores, sus principios, su
mision y la vision a largo plazo?

» ¢ Cuales son las fortalezas, debilidades, amenagastynidades de IMSOTEC?

» ¢Es necesario disefiar un plan de implementacidasdactividades que sean
necesarias, para poner en practica las estratefpasular?

13



1.2.4 Problematica institucional

Para determinar la problematica institucional,asalizara cada uno de los efectos, de
tal manera que se pueda ejecutar un programa gqoetpdlegar a causas, y de este
modo encontrar la solucién correspondiente.

En la matriz que se muestra a continuacion, seaNisun los efectos como primeros
sintomas de los problemas que la empresa enfrarghdesarrollo de sus actividades,
y estos resultados permiten detectar la causaipaindel efecto no deseado y a partir
de esta localizacion, se llega a las causas segasidi@s que se veran luego reflejadas
en el diagrama de Ishikawa, que analizando laiGglaCAUSA - EFECTO, permite
evaluar con objetividad el contexto total, y peam@hcontrar las posibles soluciones a
esas causas y asi desaparecer los efectos.

Se exponen como principales efectos:
» Ladificultad de calificar como proveedor de lagpeesas de servicios petroleros
* Imposibilidad de cumplir con los ofrecimientoslieados por el dtpo comercial
de la empresa.
» Falta de stock para realizar entregas a clientes.
* Imagen desorganizada frente al cliente.

La dificultad de calificar como proveedor de laspeesas de servicios petroleras, por
falta de un documento fisico que refleje la plan@aestratégica, se evidencia ya a que
las empresas de servicios petroleros tienen pditiouy estrictas con respecto del
cuidado del medio ambiente y también programasi@gonsabilidad social que deben
cumplir dentro de sus planes de trabajo anualedim contexto prefieren trabajar con
empresas cuya planificacion estratégica se alamesus valores, mision y vision

En cuanto a la imposibilidad de cumplir con losiges de acuerdo a los ofrecimientos
del area comercial, se justifica por la falta demedio de transporte del cual disponer
sin esperar los turnos de los proveedores actulesansporte de mercancias en
Ecuador, especificamente para las rutas del organtatoriano.

Finalmente la falta de stock es un factor fisieeg guede ser una oportunidad de vender
productos a un precio mayor asi como una dificutteahdo los clientes lo requieren y
no hay existencias para entregar a ningun pregia, imagen desorganizada frente al
cliente afecta directamente la confianza y conlell@ermanencia de la empresa en el
mercado.
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Falta de tiempo para elaborar la planificacion
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proveedor de las empresas de | estratégica como un documefito Falta de conocimiento del
servicios petroleros fisico Personal
Falta de tecnologia necesaria para elaborar 13|
planificacion

Imposibilidad de cumplir con los
ofrecimientos realizados por el

. las entregas de pedidos
dtpo comercial de la empresa g P

Falta de vehiculo para realizg

Falta de fondos necesarios para comprar un vehi

ulo

Las normas de QHSE no permiten circular en hoga
lanoche ysolo de 6 de la mafiana hasta lasld
tarde

Falta de planificacién para contratar un vehiculg
alquilado

Falta de fondos para comprar con anticipacion \
mantener un stock en bodega propia

Los proveedores no tienen|

No existen sustitutos nacionales

Falta de stock para realizar
entregas a clientes

stock permanente para atenI:FaIta de programacion del érea financiera parertg
las necesidades de los clien

s los fondos disponibles

Falta de planificacion del area comercial para

. Falta de planificacion
Imagen desorganizada frente al

cliente

Falta de comunicacion

Fuente: Villacrés 2015
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1.2.5Diagrama de Ishikawa

llustracion 1. Diagrama de Ishikawa
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Elaboracion: La Autora
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1.3 Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo general

Realizar el analisis interno y externo de la enpri@8SOTEC, que se dedica a la
comercializacién de insumos y repuestos para sasiilld) y pintura utilizados en el
sector de servicios petroleros y estructurar suNEACION ESTRATEGICA con la
finalidad de alcanzar su fortalecimiento empre$gaaa la empresa y que este trabajo
sirva de referente para otras empresas de siraif@afto empresarial.

1.3.2 Objetivos especificos

» Determinar la situacion actual de la empresa IMSOBRravés de los analisis
PEST, matriz EFE, matriz EFl y FODA, de tal formse se pueda determinar,
en base a los resultados, el disefio y formulacgtasl estrategias necesarias a
plantearse.

* Formular la MISION, VISION, VALORES vy las estratag de negocio, para la
empresa IMSOTEC

» Disefiar un PLAN DE IMPLEMENTACION de las estrategfarmuladas para
la empresa IMSOTEC, definiendo las actividadesabizar, los responsables de
las mismas, los indicadores de gestion y los pldeasjecucion.

* Realizar las recomendaciones y conclusiones neéasspara que la ejecucion
del plan de implementacion sea exitoso, en basestaldio realizado en la
investigacion.

1.3.3 Beneficiarios de la propuesta

Con el presente estudio y a partir del desarrofib pflan estratégico de la empresa
IMSOTEC, se beneficiaran:

* La Universidad Internacional del Ecuador, que tendra en sus repositorios
una tesis que los estudiantes posteriormente tendcdmo base para
desarrollar planes estratégicos, con un fin ingasvo, de emprendimiento
0 para uso dentro de sus actividades laboralesatesm
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* La empresdMSOTEC, que al contar con un plan estratégico ayudara a
mejorar la gestion administrativa, y le permitirdntar con procesos
preestablecidos y asi desarrollar sus actividaoiesormalidad y eficiencia.

* Los empleados de la empresacomo parte integral dea Comunidad
quienes tendran una herramienta adecuada que parque las actividades
se ejecuten sin contratiempos y de una manerafipkda, asegurando la
permanencia de la empresa en el mercado y coald@istento de su familia.

« Lacomunidad en general,que en adelante contara con un modelo que pueda
seguir, para realizar de una manera sencilla laepleion estratégica de un
emprendimiento.

1.4 Justificacién de la investigacion

1.4.1 Justificacion tedrica

La planeacién estratégica ademas de ser una padezommienta de gestién para las
empresas y su alta gerencia, hoy en dia constiélyerte que los colaboradores
perseguiran con los lineamientos que ella hayaekedio como modo de operacion de
Sus procesos y actividades.

Como parte de la planeacion estratégica se ddsamaoibién la cultura organizacional,
que dara sentido de pertenencia al personal quetaji&s actividades de la empresa.
Con el fin de sustentar el desarrollo de estosatmentos, estrategias, cultura
organizacional y demas temas, se tomaran comolbdass de autores reconocidos en
el ambito de la planeacion estratégica, como soich&él E. Porter, quien aporta
importantes conceptos presentados en su librotegtaaCompetitiva, Fred R. David
quien aporta trascendentales nociones en su Aidministracion Estratégica. Peter
Drucker, y Philip Kotler & Kevin Keller entre otrpanalizan la planeacion estratégica,
como es el caso de sus propuestas para departamamtmarketing en su libro
Direccion de Marketing.

1.4.2 Justificacibn metodoldgica

La empresa al momento presenta multiples necesidadmn especial la de una
planificacion estratégica, para que pueda ampliaraperaciones. IMSOTEC sera
analizada aplicando conceptos que ya han sido siggmoempresas grandes en sus
planificaciones anuales y quinquenales y tambiéacgrellas empresas medianas que
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poco a poco se van integrando a la tendencia defipéa para actuar con mayor
eficiencia, asertividad y en especial para minimiaa riesgos durante su operacion.

A través del método deductivo se llegara al casticpbar de IMSOTEC, mediante
conceptos universales se analizard a profundidemh el uso de un método analitico-
sintético se van a descomponer los procesos etastpara analizarlos y conseguir las
mejoras que se esperan obtener con la planificastiatégica de la empresa.

1.4.3 Justificacion préactica

En la practica, el analisis de procesos perngtréocer a profundidad la forma en que
se han realizado hasta el presente las actividatdés empresa IMSOTEC, y de esta
manera aplicar los conceptos de planificacion &gjiea que logren mejorar los
procesos actuales y proyectar un crecimiento sost@eniargo plazo.

Se espera ver los resultados en el crecimientasdactividades y por tanto en el margen
de rentabilidad y el fortalecimiento de la empresa.

1.5 Marco de referencia

1.5.1 Marco teorico

Dentro de la formulaciéon de la planeacion estragéguno de los factores mas
importantes, es tener una ventaja competitiva, ceenge en la siguiente cita:

Se puede debatir si los factores externos o lesnos son los mas importantes en
la planeacion estratégica, pero el hecho de guenebty sostener una ventaja
competitiva es la esencia o el propdsito de lagaeidn estratégica no esta a
discusion. (Kotler y Keller, 2012)

Esta investigacion se apoyara en los andlisis FOQDesriz de evaluacion de factores
internos (EFI), matriz de evaluacion de factoregmws (EFE) y las cinco fuerzas de
Porter, con lo cual se podra tener claridad dedasajas y desventajas que enfrenta la
empresa y asi poder plantear las estrategias reasaths que conllevan a mantener su
ventaja competitiva.
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1.5.2 Marco conceptual

Planeacion estratégica

Segun la Superintendencia de Compaiiias del Ec(2@ilB)la planeacion estratégica
proporciona la direccién que dara la mision, visiés objetivos y las estrategias de la
empresa para facilitar el desarrollo de sus plaresada una de sus ambitos de
competencia.

El proceso de planeacion estratégica ha tenideuolaicion constante a través de los
tiempos, dentro de la administracion empresarial:cencreto ha ido desde una

planificacibn empirica, donde se desarrollabannegocios basados meramente en
encontrar el saludable equilibrio entre la ofertia ylemanda local, luego el control

financiero y fiscal de los logros econdmicos alealus en un determinado periodo,
hasta ser sorprendidos por la llegada de la tegfeolpcon ella la globalizacién, que

han permitido a las empresas participar en un rdergaundial y voraz que requiere

como medida de sobrevivencia utilizar métodos éizados.

Hoy en dia la planeacién estratégica se ha codeeeti el instrumento adecuado para
el diagnostico situacional de la empresa, es dgciqué estado estan sus procesos y
actividades, la manera en la que se estan reatizinsresultados que estan obteniendo
con esta forma de realizar las actividades asignadpersonal y planificacion de las
estrategias que se pueden aplicar en la organizguébda lograr el 6ptimo alcance de
las metas y objetivos a largo plazo.

Es decir verificar si se estdn realizando las progmes de actividades, las
proyecciones de los gastos que estas actividadesagén, la proyeccion de resultados
esperados de estas acciones a cumplir, parasawmer beneficiosas para la empresa o
no o si vale la pena comprometer los recursos ecimod Yy el tiempo del personal en
Su ejecucion; y lo mas importante: la manera ersgua a lograr llegar a la satisfaccion
de las demandas que impone el entorno y consefgoni@emo de eficiencia en la
ejecucion con costos controlados y lo mas bajoklessy calidad en los productos y
servicios que se ofrecen enfocados hacia la satiéfa de las necesidades de los
actuales clientes y posibles nuevos clientes paeaegta satisfaccion se revierta en
confianza de parte del mercado hacia la empresa.

Todo esto, visto como un proceso de planeaciomatégica, Kotler y Keller (2012)

mencionan que: “la planificacion estratégica sucedatro del contexto de la
organizacion. La organizacion de una empresacestipuesta por sus estructuras,
politicas y cultura corporativa”. En el cuadroaiinuacion se observa el proceso
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definido por los autores para conseguir para lzogtion completa de la planificacion
estratégica de una empresa de manera eficaz:

llustracion 2. Modelo integral del proceso de adistimacion estratégica.

[ Etica de negocios, responsabilidad social y sostbiidad ambiental ]
v - | 1 v
Ejecutar auditori imol
externa mpP emer_1tar
estrategias:
m
Establecef Generar, Implementar e as_de .
Desarrollarla | » > > N marketing, Medir y
-, los evaluar y estrategias; .
declaracion de Ia . . finanzas, evaluar el
. "y objetivos 4 | seleccionar lag temas de . -
visién y la mision : - -, contabilidad,l&D desempefio
largo plazq estrategias administracion 8
, y temas de MI5
Ejecutar
auditoria interni
4 T 4 4 T
[ Temas globales/ internacionales
“ Formulacion de /——‘ﬁ Implementacion de 4‘— Evaluacion de
estrategias estrategias estrategias

Fuente: Fred R. David, (2013)
Elaboracién: Autor

El Dr. Aramayo (2012), profesor de la Universidad Chile, Instituto de la

Comunicacion e Imagen, menciona que:
Dentro de los distintos instrumentos que se lesamollado para apoyar la labor
gue realizan distintas organizaciones, en lo cespecta al logro de sus
objetivos, una de las que ha adquirido mayor eslela y aceptacién en los
ultimos afios es la utilizacién de la planificaciéstratégica como forma de
encausar el uso de los distintos recursos orgaoiraes, los cuales hoy en dia
son particularmente relevantes para lograr serieefe y, con ello mas
competitivo, dentro de la dinamica con la que ssadolla el entorno
organizacional.

Cultura organizacional

La cultura organizacional puede ser percibida como un registro histériclmgl@xitos
y fracasos que obtiene la empresa desde su inidiognte su desarrollo, a través del
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cual puede tomarse la decision de omitir o crepiratipo de comportamiento favorable
o desfavorable para el crecimiento de la orgamra@egun Robbins (1999) "la cultura
organizacional se refiere a un sistema de sigificampartido entre sus miembros y
que distingue a una organizacion de las otras".

Segun David (2013):
La declaracion de laision, responde a la pregunta ¢En qué nos queremos
convertir? Se considera que formular una declanage vision es el primer paso
en la planeacion estratégica, Muchas declaracidmession constan de una sola
frase. La declaraciéon da mision en cambio es una afirmacion perdurable
acerca del propésito que distingue a una empresdrds similares. Identifica el
alcance de las operaciones de una empresa emaoérae producto y mercado.
Responde a la pregunta béasica que enfrentan todosstrategas: ¢Cual es
nuestro negocio?

La determinacion de ciertos valores en los quddassiones de los ejecutivos y personal
de la empresa van a basarse, constituyevaloses institucionalesde la organizacion,
deben estar profundamente interiorizados en laieoci@ de sus integrantes y ser la
guia de su actuar diario.

La estrategiaes el conjunto de actividades y la forma en lagpukas va a ejecutar en
un periodo determinado de tiempo, con el propodio alcanzar los objetivos
propuestos.

Para Porter (1996):
La estrategia debe constituirse en el elemerfereticiador de su compafia
frente a las demas. Es decir debe responder msegwomo: ¢Cual es el
propésito del posicionamiento estratégico? ¢En cuesiste la efectividad
operacional? ¢Por qué el disefio de la estrategmsa en la creacion de una
posicion Unica y de valor?

Para David (2013):
La esencia de la administracion estratégica stsen alcanzar y conservar una
ventaja competitiva. Este término puede definirse como cualquier cosauna
empresa haga especialmente bien en comparaciéasoampresas rivales.
Cuando una empresa puede hacer algo que las empresles no pueden, o
tiene algo que sus rivales desean, eso repraseateentaja competitiva.

Conceptos de herramientas de analisis

El analisisFODA es una herramienta que permite conformar un cudalta situacion
actual del objeto de estudio (persona, empresgan@acion, etc.) permitiendo de esta
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manera obtener un diagndstico preciso que peremtiincion de ello, tomar decisiones

acordes con los objetivos y politicas formuladé&us siglas son un acréstico de:

Fortalezas (factores criticos positivos con los sgieuenta), Oportunidades (aspectos
positivos que podemos aprovechar utilizando nueftréalezas), Debilidades (factores

criticos negativos que se deben eliminar o redyc®menazas (aspectos negativos
externos que podrian obstaculizar el logro de noesbjetivos). (Matriz Foda, 2015)

El analisis PESTes un marco que se utiliza para explorar el mantorno externo en
el cual opera una empresa, PEST son las sigladgsmsguientes factores: Politico,
Econdmico, Social y Tecnolégico. (Decision empriesa?015)

La matriz de evaluacién de factores interno$EFI) es una sintesis dentro del proceso
de auditoria interna de la administracion estrage(fdavid, 2013, p.122)

La matriz de evaluacion de factores externog$EFE) permite que los estrategas
resuman y evallen informacion econdmica, socidtu@l, demografica, ambiental,
politica, gubernamental, legal, tecnoldgica y catitipa. (David, 2013, p.80)

El analisis ddas cinco fuerzas de Porterconstituye una herramienta para conocer la
competitividad de una empresa y su situaciéon emencado especifico estas  fuerzas
a analizar son: Rivalidad entre competidores, Armpmande entrada de nuevos
competidores, Amenaza de ingreso de productodgosti Poder de negociacion de los
proveedores y Poder de negociacion de los consuesid¢Crece negocios, 2015)

Cadena de Valor

La cadena de valor de una empresa y la forma endgesempefia sus actividades
individuales son un reflejo de su historia, de stragegia, y de su enfoque para
implementar la estrategia. El crear el valor pasacompradores que exceda el costo de
hacerlo, es la meta de cualquier estrategia genéric

Los procesos generados en la cadena de valor seagedesde el requerimiento del
cliente y se disefian para la satisfaccion de stesigades.

Esta constituida por tres elementos basicos:

A) Actividades Primarias son: aquellas que tienen que ver con el desard#lo
producto, produccién, logistica, comercializaciGseyvicios de post-venta.
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B) Actividades de Apoyoson: la administracion de los recursos humanaspcas de
bienes y servicios, desarrollo tecnoldgico, inflagdura empresarial y relaciones
publicas entre otras.

C) El margen: es la diferencia entre el valor total y los costiales incurridos por la
empresa para desempefiar las actividades generdeéoraor. (David, 2008, p.190)

1.5.3 Marco espacial

La cobertura del servicio esta enfocada en Quitmlddunciona la matriz, y la ciudad
de Francisco de Orellana “Coca”, como bodegaodeirisumos, estratégicamente
pensada para prestar un éptimo servicio de provid#olos insumos.

1.5.4 Temporalidad

La planeacion estratégica esta pensada para egedisde el afio 2016 al 2021.
1.6 Metodologia de la investigacion

1.6.1 Métodos de investigacion

Método tedrico

Deductivo y analitico-sintético

El método deductivoes el procedimiento mediante el cual en base aepaiones
universales se puede llegar al conocimiento descpadiculares. La aplicacion de los
conceptos tedricos de la planeacion estratégicaifder el estudio del caso particular de
la empresa IMSOTEC, el método deductivo se caliaatser un sistema de razonamiento
que permite ir de lo general a lo particular yaledmplejo a lo simple.

La aplicacion del método deductivo incluye printipente tres etapas: aplicacion,
comprension y demostracion.

En la primera etapa se parte de los conceptosplariaacion estratégica demostrados en
la experiencia practica por varios autores, enagagimpresas y en la segunda etapa se
realiza la aplicacion de estas concepciones asel garticular de IMSOTEC, finalmente
en la tercera etapa se puede comprobar o deselgfacto de los procesos de planeacion
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estrategia en el logro de los objetivos de orga&itpay cultura organizacional como
aporte positivo para su desempefio en la prackcazi, 2015B)

El método analitico- sintéticg estudia los casos partiendo de la descomposigbn
objeto de andlisis, en este caso IMSOTEC, y luegmrporando dichas partes
revisadas; permite un estudio integral. Al aplieste método se obtiene el
conocimiento de la esencia de una organizacidmera se separan los elementos que
la conforman, luego se unen estos elementos emela@Eon logica y finalmente se
consigue la comprension de la organizacion commda. (Prezi, 2015A)

El método analiticose refiere a estudiar minuciosamente algo (asali$or tanto en
este método se comienza de un todo, de la empresa,la revisa parte por parte,
comprendiendo su funcionamiento. Este método tensiguientes etapas: observacion,
descripcion, descomposicion, enumeracion, ordengcasificacion. (Prezi, 2015A)

El método sintéticopor su lado, se refiere a la construccion o lécation de las partes
en un todo (sintesis). Este método parte de Iplsimlo complejo en donde las partes
simples que fueran separadas en el andlisis, itt@estudiadas y se vuelve a integrarlas
mediante la sintesis, o que permite ir de lasasa los efectos y de los principios a las
conclusiones. El método sintético tiene las sigeknetapas: observar, clasificar,
relacionar, interpretar y explicar. (Prezi, 2015A)

Métodos empiricos

Mediante elmétodo empiricq se procedido a realizar visitas a los diferentes
funcionarios de la empresa IMSOTEC en sus labpaga observar y detallar las
funciones y procesos llevados adelante en lasipales areas empresariales como son:
ventas, importaciones, compras locales, tributacigestion comercial, logistica,
responsabilidad social.

Adicionalmente se programé una serietaleres de trabajo con el personal, de tal
manera, que aporten a la estructuracion de lasedifss matrices con sus criterios,
opiniones, con las necesidades que tienen paraopimaa gestion en cada area y
principalmente con informacién, que salga de sgst®s y archivos que puedan dar
una idea medible de las gestiones realizadas @guehtiempo que la empresa lleva en
el mercado ecuatoriano.
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1.6.2 Técnicas de investigacion

Fue necesario trabajar con las personas que aen@ndesarrollan las actividades
administrativas, de campo, comerciales y de altangéa, en la empresa IMSOTEC.
Con el fin de determinar cuéles son sus objetivogresariales; se desarrollé grupos
focales para generar la mision, la vision, los ored empresariales, los objetivos
estratégicos y demas puntos integrantes de la PIMNEBN ESTRATEGICA, objeto
del presente trabajo; también se utilizaran haearas como:

* La entrevista

» Observacién individual y de equipo

» Laencuesta: con preguntas cerradas enfocadasleeltes para conocer su nivel
de satisfaccion, sus necesidades y lograr unaiciéfinclara y precisa de los
productos a colocar en ese nicho de mercado.

1.6.3 Fuentes de informacion

Fuentes primarias

En el caso de la empresa IMSOTEC hay un fuerte oaere de fuentes primarias de
informacion, porquees necesario realizar la observacion directa sladdvidades de
los funcionarios y un trabajo directo con ellosgpeompilar la informacion sobre la
forma del desarrollo de sus actividades y los dgt@stengan en sus registros y con
esta informacion, formular la planeacion estratédie la empresa.

Fuentes secundarias

La empresa IMSOTEC carece totalmente de un plaatégico, lo que constituye una

debilidad en el desarrollo de sus actividades; @segto que se vuelve necesario,
realizar una amplia investigacion y apoyarse emtge secundarias de autores de
planeacion estratégica, blogs, sitios web, etce permitan aplicar métodos a su

realidad y de esta manera determinar la mejor ptaée estratégica para el siguiente
periodo considerado entre 2016 y 2021.
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Capitulo 2
Situaciéon de la Empresa IMSOTEC

2.1 Analisis externo

2.1.1 Las cinco fuerzas de Porter

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter, eatlmd aspectos que le permitiran a
IMSOTEC ser competitiva en el mercado, a contimracse presenta el cuadro
sintetizado:

llustracion 3. Analisis de las cinco fuerzas detBopara IMSOTEC
Baja

Amenaza de ingreso de
productos sustitutos

Las caracteristicas propias fle
la preparacion de superficiep
limita a los productos
sustitutos debido a que
requiere abarcar grandes
superficies como tanques de
reserva de petréleo.

Medio ‘ Media Alto
Poder de negociacion de Rivalidad entre Poder de negociacion de los
proveedores competidores compradores

Interacionales Limitada a 3 competidores Sector Publico

Exigentes en cumplimiento, 2 por
de multa diario por retrasos. PlaZos
de pago hasta 120 di

=) | sector Privado

Fabrica, y otorgan créditos
calificados entre 30 y 60 diag

Nacionales =

Potencial de compra sobre los
50.000 mensuales, Proveedores
parte de sus circulos de calidad.
Pago 60 dias y licitaciones
permanentes

Califican a sus clientes,
créditos respaldados hasta 30
dias o descuentos por compfas
de contado

I Media

competidores

La tecnologia permite tener
acceso a informacion y
proveedores internacionaleg
de los productos, pero la gran
barrera de entrada es el
conocimiento técnico
necesario para detectarlos.

Elaboracion: La autora
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Cada una de las fuerzas de Porter contiene uwctaspey importante a ser tomado en
cuenta por los inversionistas de IMSOTEC; por Ie s necesario hacer una
prospeccion profunda sobre la situacidén, que ejuotmle ofrece el entorno, dentro
del ambito de accion de la empresa; ademas evalpasibilidad de permanencia de
IMSOTEC en el mercado para avanzar con las egitagteo preguntarse si los hegocios
realizados han sido una mera casualidad.

Rivalidad entre competidores

La competencia detectada en Ecuador se limita @ptoveedores que son distribuidores
de las marcas para Ecuador, cuyo poder es prega@os con la certificacion avalada
por la fabrica en Estados Unidos de América. Hios

* MASERHI S.A.
» COLUMBEC DEL ECUADOR S.A.
* E & E EQUIPMENT CIA LTDA.

MASERHI S.A. Se ubica en Guayaquil, y da cobertatasector costa: a EP
PETROECUADOR en la refineria de Esmeraldas, ASTIRAYRefineria del Pacifico
entre Guayaquil; su abastecimiento lo cobra déadonen su mayoria y las entregas
las realiza desde su almacén en Guayaquil; aguedgocios que superan los 5.000
dolares que pueden entrar por infima cuantia &ms& de compras publicas, son
tratados con la modalidad de crédito a 30 diag eguo que maneja el Estado como
norma.

COLUMBEC DEL ECUADOR S.A. es un distribuidor con snade 30 afios en el
mercado ecuatoriano y da cobertura desde la cuel@iliito a las empresas de servicios
petroleros que operan en el oriente y el restopdéd, con una fuerza de ventas
movilizada para el efecto.

E & E EQUIPMENT CIA. LTDA. Dirigido por el Sr. Esban Almeida, quien cuenta
con una calificacion como inspector de calidadl€mea de terminados de pintura, esta
actividad le facilita una conexion con la inform@cide las necesidades de equipos y
repuestos tanto para pintura como para sandblagtilegtienen las empresas a quienes
atiende y eso facilita también su operatividad aoiak

Al investigar sobre los distribuidores autorizaddge la marca GRACO; se puede
observar que en la pagina webyw.graco.conde la empresa GRACO Inc. de Estados
Unidos, que promocionan a MASERHI S.A. y COLUMBBEL ECUADOR S.A.
No se registra a la empresa E&E EQUIPMENT CIA. LTDA
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Amenaza ante nuevos competidores

Por efectos de la globalizacion, encontrar sunrimsspara importar productos de las
diferentes marcas en internet es muy sencillo moitarlos al Ecuador se facilita a
través de las multiples empresas que se dedican a realietesfy tramites de
nacionalizacion, particularidad esta, que perraitigl facil acceso de nuevos
competidores al mercado.

Realizando una busqueda sencilla en el internpusde observar como GRACO vy
CLEMCO cuentan con diversos representantes en Miasnque proveen este tipo de
insumos a través de paginas web como: http://weamblast.com,
http://www.ebay.com entre otras de similar accédduml virtual.

En Ecuador existe el proyecto de Ley de FomentoJ@esnes Emprendedores,
presentado en el 2013, anexo A de este trabappesyecto de ley tiene como objeto
principal promover el espiritu emprendedor en tddesiiveles educativos del pais, y
por tanto constituye una esperanza de acced@eaaldiamiento de un capital de trabajo,
también contiene los lineamientos legales a sq@ua realizar un emprendimiento y

apoya la creacion de empresa&sto constituye una amenaza porque facilita eésw
de nuevos competidores al mercado.

El conocimiento técnico con respecto del corredo de los equipos y su posterior
mantenimiento, reparacion, provision de insumaspyestos, es una importante barrera
de entrada, pues errar al momento de proveer kiembe; constituye perder la inversion;
esta capacitacion es brindada por las fabricas distribuidores, inclusive se encuentra
en sus paginas web en forma de cursos online emdiinglés; lo que también
constituye otro inconveniente para quienes quisi@aaticipar en la competencia de
provision de equipos de sandblasting y pintura@raHor.

Finalmente, contar con el capital necesario pargenar un stock minimo de repuestos,
para atender la rotacion en un afio calendarioylealo entre 25.000 y 250.000 dolares
americanos, es la mayor prueba que deben supsmanéyos posibles competidores.

Poder de negociacion de proveedores

Los proveedores internacionales son fabricas, drexen productos industriales de
calidad, entre ellos estan:

BLAST EXPERT - COLOMBIA
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ERWIN - USA

CLEMCO INDUSTRIES - USA
SAMOA INDUSTRIAL - ESPANA
GRACO INC. - USA

Entre los proveedores nacionales estan:

MEGAFRIO
INDUCOM
ECUAMANGUERAS
CUCASA
ECUACOMEX
MULTICABLE

KYWI

Los proveedores de logistica, transporte, empaqoog insumos necesarios para la
correcta presentacion y entrega de los productaus so

NATRANSCOM CIA LTDA
TRANSICOPET CIA LTDA
TRANSGUACAMACO S.A.
LOGISTICA ANDINA S.A.

El poder de negociacion con cada grupo es muyetifey por las condiciones de
ubicacién geogréafica y por razones de confianzagrainuacion se enumeran las
diferentes variantes:

Los proveedores internacionales son los fabricattestos de los productos, por tanto
tienen una red de distribucion a nivel mundial locorrespondiente politica de trabajo
para cada situacién geografica, eso depende dinrenta de la situacion del pais, del
volumen de ventas que consiga el distribuidor aneate y del cumplimiento de los
pagos puntuales que permitan mantener a salvoaamtgps dadas por el crédito
concedido; se puede mantener, incrementar o digmeluplazo de crédito que
normalmente esta establecido entre 45 y 60 dias.

Los proveedores nacionales tienen acceso parazandi situacion crediticia de la
empresa para lo que solicitan certificados comiexique acrediten que la empresa a
calificar es objeto de crédito y conocer los morgos ha sido capaz de manejar sin
problema; un factor importante es el certificadodaaio que muestra desde cuando
tiene la cuenta, cuantas cifras maneja y si el jpateela cuenta ha sido adecuado. De
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estos documentos dependera el crédito otorgadmissho que tiene un plazo de
alrededor de los 30 dias, dependiendo de la negyocieealizada.

Los proveedores de logistica, transporte, bodggd@mas servicios complementarios,
en cambio tienen un tratamiento diferente, se vetaeecesidad de calificar como
clientes ya que no tienen buena reputacion de c¢omepito y calidad, por lo que
cuentan con amplia rotacion en las empresas cantest, deben presentar documentos
que acrediten que ya han trabajado lapsos razanaeblias empresas y de esta manera
se apegan a la politica de pago que esta prograpaada0 dias de crédito a partir de
la correcta presentacion de la factura, que ddbessportada por las guias de remisién
y con el correspondiente sello de recepcion pdepisl destinatario.

Hay una tendencia es muy marcada para buscar qgoowaedor una relacion a largo

plazo, es decir que si existen problemas con laspeg adquiridos se obtengan

respuestas eficaces y a tiempo. En relacién ajadés normal de los equipos, al

requerir repuestos para reparaciones y cambiosréimibles, se cuente con un stock
de repuestos para adquisiciéon inmediata.

Poder de negociacion de los compradores

El nicho de mercado ecuatoriano al cual enfocasiuerzos IMSOTEC, tiene dos tipos
de compradores; el publico y el privado.

La diferencia entre un cliente del sector privadanycliente del sector publico en el
proceso de venta es que a un cliente del seci@dwrise le puede despachar con la sola
presentacion de una orden de compra y luego deriega se procede con la facturacion.
En cambio con un cliente del sector publico es sete realizar otro tipo de proceso
gue requiere inversion de tiempo, por lo extategrocedimiento: la presentacion de
documentacién para participar en la licitacién Esiteo geografico de la compra, la
exhibicién de todos los respaldos que seran patteahtrato en caso de ganar la
licitacidn; esto ademas del tiempo obliga a incuen costos que encarecen el PVP de
los productos.

Los productos e insumos que IMSOTEC comercializanesnfocados en su mayoria, a
empresas que prestan servicios petroleros en elitGande la construccion,
mantenimientorehabilitacion, despintado y pintado, tanto de t&@scle almacenamiento
de petréleo como tuberia para el transporte y amaniento de crudo y derivados del
petréleo.
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Empresas como SERTECPET, TECHINT, HALLIBURTON, CONRJCTORA
VILLACRECES ANDRADE, CYFOIL, CONSTRUCCIONES Y PREB&TCIONES
PETROLERAS, entre otras constructoras metalmecgreeen parte del sector privado
ecuatoriano y RIONAPO CEM, EP PETROECUADOR, PEMRMAZONAS, CELEC
conforman la clientela del sector publico.

En el caso de las empresas del sector privaddepeplimenes de compra que manejan
gue son superiores a los 50.000 dolares mensualesministros de sandblasting y
pintura, los que son necesarios para el mantenimig construccion de tanques de
almacenamiento de petrdleo; tienen poder de conpgaa poder seleccionar
estrictamente a sus proveedores haciéndoles palts grocesos de calidad, para lo que
requieren la presentacion de documentos legaleav@len la existencia legal, el debido
cumplimiento de las obligaciones tributarias y e a aquellas que tienen
certificaciones calidad, como se puede apreaael anexo By C.

En los dos ultimos afios se ha encontrado que etipal contratante es el Estado
ecuatoriano a través de empresas como RIONAPO G(EEHMPETROECUADOR,
PETROAMAZONAS empresas que exigen al proveedoreeigos cumplimientos
exactos, con clausulas en los contratos con mpittiaatraso, del 2 por mil diario hasta
la entrega del trabajo, lo que obliga a las enggresrequerir a su vez de proveedores
que les mantengan una provision constante de coblesnrepuestos y servicio
técnico.

Las caracteristicas por las que el mercado ecaatoiprefiere equipos, insumos y
repuestos de procedencia extranjera, es porit#adadjue ofrecen y sobre todo por el
respaldo a largo plazo, es decir garantias déiarcantra dafios de fabrica y 5 afos
de provision de asesoria técnica, y consumibles.

En las ventas realizadas por IMSOTEC desde el, 2@ &nido un nivel de aceptacion
elevado, en los mdultiples negocios realizados éxito, se ha recibido solo una
devolucion de producto por insatisfaccion de laaataristicas ofertadas.

En encuesta realizada durante el mes de noviereb2®1l5 a los actuales clientes como
son CONSTRUCTORA VILLACRESES ANDRADE S.A., CONSTRGIONES Y
PRESTACIONES PETROLERAS, STARMOTORS, SEGUROS SUCHREXTILES
KYZATROY, FRANZ VIEGENER, PACIFVALVS, ARB, MIDENA,SINOHYDRO
CORPORATION, PNUD, VLADMAU CONSTRUCCIONES S.A. ebtuvo un nivel
de satisfaccion promedio de 4 medido del 1 @&Bdsi 1 muy insatisfactorio y 5 muy
satisfactorio, como complemento se ha recibidafmados escritos de cumplimiento
y eficiencia en las entregas, por lo que la empessgercibida con referente de
aceptacion, documentos integrados como anexo Gteérabajo.

32



Una vez tabuladas las respuestas, el nivel ddaation cuantificado estuvo en 4.18/5
resultado al que se llegd sumando el puntaje adig@asu nivel de satisfaccion,
respondido por los clientes y divido para los iéntes que respondieron la encuesta
para saber el promedio; como se aprecia en la magentinuacion:

llustracion 4 Pregunta de encuesta correspondieneencuesta realizada

6.- Podria calificar el nivel de satisfaccion carptovision de productos y atencion de

parte de IMSOTEC:
1 muy insatisfactorio 1
2 poco satisfactorio
3 indiferente

4 satisfactorio 20

5 muy satisfactorio 25
46| /11

PROMEDIO 4,18

Fuente: Archivos de IMSOTEC

Esta encuesta ademas de medir el nivel de saiidfa@rrojé importantes datos como
por ejemplo los productos que los clientes quisieshservar entre aquellos que
IMSOTEC provee, esto da una idea de la tendengaaderencia o necesidad que tiene
este sector.

Adicionalmente aquellas oportunidades de mejoramactener un teléfono fijo y
atencion permanente en oficinas, hacer una fre@ee envios a campo es otro de los
pedidos de los clientes y mejorar el stock de gidmi ya que si bien el tiempo de
entrega les parece adecuado, seria mucho mégaiosio cotizado hubiera en stock en
Ecuador para disposicion inmediata.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

El producto sustituto tipico del sandblasting lesepillado manual que realiza con un
cepillo que tenga cerdas de metal, con el quedaia fobre la superficie y se van
retirando poco a poco los contaminantes de la Bagenasta encontrar el metal limpio
sin llegar a encontrar un nivel de metal blancoucho menos un nivel de perfil de
anclaje para la pintura posterior, otra opcioraeaaquina cepilladora de acero, con la
que se aligera el trabajo, que consiste en rdtrgintura vieja o el 6xido de las
superficies metélicas, como se aprecia en la impgegentada a continuacion, en este
tipo de cepillado si se encuentra un nivel de nigaico y un nivel de perfil de anclaje
para la pintura posterior.
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llustracion 5. Proceso de cepillado de metales

Fuente: CEPILLADO DE METALES (2016)

Este tipo de cepillado sustituye bien al sandligsen piezas pequefias, e inclusive es
mas econdémico a corto plazo, es decir si se reglimpiar partes pequefias como
pernos, laminas de medianas dimensiones hastardetumcuadrado, se puede realizar
un tiempo aproximado de una hora por metro cuadiegendiendo de la complejidad
de la pieza a tratarse, como por ejemplo si tEEmtes de dificil acceso o si realmente
requiere sacar perfil de anclaje para una pintostepior en el proceso de reparacion,
estos factores hacen que se vuelva una amenazatamtpoya que este proceso de
cepillado no requiere un gasto de material abrasomo en el caso del sandblasting
convencional que requiere la adquisicion de grawmdetidades de material abrasivo
como granalla mineral, arena de silice o granalaagro ya sea redonda o angular.

En el caso de piezas grandes como tanques de alamiemto de petrdleo y sus
derivados, por sus dimensiones, el sandblastietyewa tomar la relevancia del caso
por brindar agilidad y eficiencia en el perfil deckje necesario para la posterior
aplicacion de pintura sobre las mencionadas suojeexf A continuacion se ven
imagenes de los tanques junto a los operadoresyseramejor ilustracion de las
dimensiones de los tanques a reparar, lo queitgmesel uso mas frecuente de los
equipos de sandblasting objeto de esta comparacion.
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llustracion 6. Tanques de reserva de petréleo ydsuwados

| . e
e .:rr =
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Fuente: TANQUES DE RESERVA DE PETROLEO (2016)

Otro sustituto de la técnica de sandblasting, esmiiblasteado con hielo seco y sirve
para la limpieza interna de los equipos, motoresig/ partes; funciona bien para la
limpieza de bloques de motores, piezas contamiramaéxido, pintura, grasas, u otro
contaminante que impida su correcto funcionamigquaca ser armado nuevamente una
vez limpio o cambiada la pieza defectuosa.

La limitante de este tipo de limpieza es la esaagsacidad para limpiar grandes
superficies u su imposibilidad de dejar un perélahclaje que permita la inyeccion
posterior de la pintura sobre la superficie, yasto de los materiales que se usan para
su operacion; que en caso de grandes superficiesompensa econémicamente
utilizarlo.

Por tratarse de una técnica para limpieza de sajgsres necesario tomarla en cuenta
en este analisis, aunque por el momento la teci@lpgrmite equiparlos con la
envergadura que los trabajos de limpieza de gsasdperficies exigen, en un futuro
con el avance tecnolégico podria representar sitit\sto.
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llustracion 7. Limpieza de interiores de equipaniecon hielo seco

Fuente: LIMPIEZA CON HIELO SECO (2016)

La limpieza con sistemas de hielo seco se mangjala@ente en paises como Suiza con
su representante ASCOJET y en México, Canadé g&stanidos con empresas como
COLD JET. En Ecuador aun no se conocen empresageglicen limpieza industrial
con hielo seco para la preparacién de superfiaiessgran reparadas a partir de una
nueva capa de pintura, Unicamente se conoce audmdras de marca Kartcher que
utilizan el hielo seco para realizar limpieza deesticies como la de grafitis sobre
cerramientos y otras limpiezas mas sencillas queauaieren sacar perfil de anclaje.

En conjunto, los productos sustitutos represeatenamenaza media, ya que sirven
para unas aplicaciones, pero no para otras eruaelggandblasting funciona bien. P
por lo pronto no se avizora otro producto sustitgiee amenace de manera
representativa a la técnica del sandblasting.

2.1.2 Analisis PEST
2.1.2.1 Politico - Legal
Ingreso de productos de origen chino al mercado a&uwiano

El entorno politico contribuye directamente a ganemn ambiente favorable o
desfavorable en un pais, en el caso del Estaddosicued, este ha tomado decisiones
que favorecen las contrataciones con el estado.
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Uno de los socios estratégicos del Ecuador es Chiea este contexto varias empresas
como CHINA PETROLEUM COMPANY, SINOHYDRO, HIDROCHINAEN
DELSITANISAGUA, CHINA TIESIJU CIVIL ENGINEERING GR@P LT (CREC)
entre las mas importantes, se encuentran trabagectd@mente en los megaproyectos
del pais; incentivando activamente el consumo dgeg de origen chino, que manejan
precios notablemente reducidos frente a los equipaxigen estadounidense que hasta
el 2012 gozaban de notable presencia.

En el cuadro que vemos a continuacién se ve elmiento de la balanza comercial con
un 15% de participacion entre exportaciones e fmpmnes con china, al 2015

A continuacion se puede apreciar un extracto deleaslros publicados por el Banco
Central del Ecuador como parte del historial dédnza comercial del Ecuador en
donde se evidencia lo expuesto.

ENERO - NOVIEMBRE 2014 ENERO - NOVIEMBRE 2015 VARIACION

It BALACE EXPORTA IMPORTA BALACE
LIl ©-ox -1 P weorTacio partiora (SACE RSN e, PaRTIORA SO ——
FOB FOB FOB FOB

1|Estados Unido 10.550,40  43,80% 7.733,40 32/00% 2.8]7,6.829,6 40,10% 5.041,00 26,50% 1.788,60 -1.028,40 86,5
2|Chile 2.132,5 8,90% 520,9 2,20% 1.611,60 1.044,40 6[10% 87,5 2,609 556,90 -1.054,30 -65,40%
4|Venezuela 528 2,200 251 0,10% 498 304.,8 1,80% 8,4 0,00% AR96  -201.4 -40,50%
5|Pert 1.480,5D 6,200 899,9 3,70% 580,6 8%4,6 5)00% 702 4,70% 152, -424 -73,70%
7| Espafia 499 2,100 489,1 2,00% 9,9 456,3  2,70% 3753 4,00% 81 1,1 7 717,009
10| Alemania 4838 2,00% 504,5 2,10% -2R,6 496,8 2,90% 437,5 ,309% 59,3 8 362,10%
16| Italia 409, 1,70% 284|6 1,20% 1p5 300 1,80% 298,1 1)60% 9 1, -123,] -98,40%
18| Argentina 1776 0,70% 454,6 1,90% -277,9 197,1 1,0% 204, 1,10% -7,1 2708 97,40P6
25| Taiwan 6, 0,00% 186|4 0,80% -180 b,4 0,J0% 163,3 0)90% 8|-15 22,1 12,309
28| Hong Kong 25, 0,10% 1716 0,70% -152,3 17,1 0,10% 415,6 1,10% -198, -46,1L -30,30P%
29| India 334, 1,40% 2802 1,20% 54,6 127,6 0,70% 403,4 2{10% -275.8 -330, -604,80%
30| México 134 0,60% 856|6 3,50% -720,5 140,7  0,80% 5B9,5 %10 -448.9 2717 37,70%
31| Brasil 122, 0,50% 755(4 3,10% -632,5 103,9 0,60% 622 %|30 -518,1 114,4 18,10%
33| Panamé 1.391,20 5,80% 1.293,90 5,40% p7,3 4334  250% ,6[984 5,209 -551,2 -648)5 -666,50%
34| Colombia 862,8 3,60% 1.93480 8,00% -1.071,60 724 4]30%7510( 8,30% -85[L 2205 20,60%
35| China 465,1 1,90% 3.038,p0 12,60% -2.573,20 6[76,8 4,00986522( 15,00% -2.188,40 384,7 15,0p%
36| Otros 1.875,7p 7,800 1.31480 5,40% 5614 1.827,30 94,70 9894 5,20% 8378 2764 49,20%

Fuente: BCE (2016). Evolucion de la Balanza Coma¢Balanzas Comerciales del Ecuador por paises
(enero - noviembre 2015). Pagina 8.
Elaboracion: La autora

De una manera grafica contrasta la variacion atesehire el 2014 y 2015, y su variacion
porcentual se observa que en los casos como estdelds Unidos, tiene tendencia al
nivel cero, es decir bajar las importaciones hhaater equilibrio con las exportaciones
que el pais realiza. Y se dinamiza con otros paiseo Espafia, Alemania que si bien
en términos absolutos no significa un gran camhitéaminos porcentuales si se ve un
incremento. En el caso de China en cambio es m@d® crecimiento de la preferencia
por la importacién de sus productos.
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llustracién 8. Variacion de la balanza comerciatuador 2014 — 2015

Variacidon balanza comercial 2014-2015

800,0%
600,0%
400,0%

200,0%

0,0%
-200,0%
-400,0%

-600,0%

-800,0%

VARIACION PORCENTUAL 2014-2015
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Fuente: BCE (2016). Evolucion de la Balanza Coma¢Balanzas Comerciales del Ecuador por paises
(enero - noviembre 2015). Pagina 8.
Elaboracion: La autora

En este analisis se puede observar de mejor manseacontrastan las importaciones,
que desde Estados Unidos en 2014 y 2015 bajan €8%n En cambio en el caso de las
importaciones desde China tenemos que varian &/éh entre las compras de un afio
al otro.

Se evidencia que la preferencia de adquisicioréenmantenerse en los productos de
importacion provenientes de China, tanto por sasips econdomicos como por la légica

predileccion de las empresas chinas, que ya camesi@s productos con anterioridad; en
base a lo mencionado en los parrafos anteriores.
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llustracion 9. Preferencia de compra de equipo®igen Chino en Ecuador

Variaciéon de importaciones por pais de origen 2014-2015
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Fuente: BCE (2016). Evolucion de la Balanza Corma¢alanzas Comerciales del Ecuador por paises
(enero - noviembre 2015). Pagina 8.
Elaboracion: La autora

Preferencias para las microempresas y pymes enodiatratacion con el
Estado.

Otro factor primordial para el desenvolvimientola® empresas en el Ecuador, son los
beneficios con que pueden contar al momento deaealontrataciones con el Estado

ecuatoriano, para lo cual se tiene la Ley Orgadéat Sistema Nacional de Contratacion
Publica 1, registro oficial suplemento 395 del @4adosto de 2008 en la que su articulo
25.2 reza asi:

“Para la aplicacion de las medidas de preferengiaitdizara el siguiente orden de
prelacion:

1. Actores de la economia popular y solidaria;

2. Microempresas;

3. Pequeiias Empresas; vy,

4. Medianas Empresas.”

Este beneficio incentiva la participacion de lascroempresas y pymes en
contrataciones con el estado y sus gobiernos sedem
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2.1.2.2 Econdmico
Precio del barril de petréleo

La historia petrolera ecuatoriana inicia en And@eninsula de Santa Elena, la empresa
Anglo y su produccion a niveles comerciales fualdst hasta 1925 y a niveles de
exportacion en 1928.

Segun los datos del Banco Central, en 1971 lasr@&qones petroleras constituian
alrededor del 6% del total de las exportacionegeéd. Entre el afio 1928 y 1957 se
exportaron 42 millones de barriles de crudo; parner una mejor idea: es el mismo
volumen exportado en el afio 1972, afio en el quesgura el “boom” petrolero, ya que
varias empresas de extraccion petrolera consigtesas &rientales para exploracion.
(Petroecuador, 2006)

Segun datos del libro “El Petréleo en el Ecuada”Byron Galarza, asevera que las
exploraciones en el oriente no dieron resultadug para 1967 los yacimientos de Santa
Elena estaban casi agotados. Tal fue el casoelgo@is dejo de exportar crudo entre
1960 y 1971 y producia Unicamente para autoconsumo.

En 1967 la Comparfia Minas y Petréleos del Ecuadsd gus concesiones al consorcio
Texaco — Gulf que encontro los primeros pozos coides en la Amazonia con la
perforacion del pozo Lago Agrio 1, con una prodrccle 2640 barriles diarios.

El descubrimiento de hidrocarburos en la Regi6ra&dnica hace que en 1968 se
reactive el interés de las compafiias extranjetasgando el Estado ecuatoriano
mas de 4 millones de hectareas a siete compafiias lp exploracion y
explotacion de petrdleo en la zona. (Guevara, 2001

Esto relata, Victor Guevara, en su tesis ‘El sistee contratacion en las actividades del
sector petrolero’, de junio del 2001, publicada @oOAEN. Con las nuevas reservas el
gobierno de Velasco Ibarra inicia una politica e&gion de las concesiones petroleras,
la cual deviene en la expedicion de la Ley de Hidrburos, el 27 de septiembre de 1971,
bajo su misma administracion.

En ella se recupera para el pais la propiedadeatedlpo “al proclamar que la riqgueza
petrolera pertenece al patrimonio inalienable erasqriptible del Estado”, indica
Guevara. Entre 1969 y 1972, el Estado pasé a rembalias del 6% al 16% de la
explotacion petrolera, que aun persistia en el diGdé Guayaquil y establecio esa
normativa para la nueva explotacion que vendriandedriente.
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La nueva ley y dos modificaciones al contrato deate — Gulf, determinaron que el
Estado podia retener el 20% de la produccion dmlaparfiias petroleras para el consumo
interno de derivados. Con la creacion de la CogpdnaEstatal Petrolera Ecuatoriana
CEPE), el 23 de junio de 1972, el gobierno del g@riRodriguez Lara adquirio mas tarde
el 25 % de la participacion del Texaco — Gulf, @ro® que puso a producir los primeros
campos del Oriente ecuatoriano y construyo el QletadTransecuatoriano.

La nueva infraestructura permitié6 que el 17 de tgds 1972, el Estado ecuatoriano
realizara la primera exportacion de 308.283 bardkepetréleo desde el puerto de Balao,
correspondientes a las regalias de Texaco — GealéhGobierno cobraba en especies.

Cada barril se vendio a USD 2,34. En 1977, CEPEpcom Gulf su participacion y llego
a tener el 62,5% del consorcio, ademas de quengé ka una campafna agresiva de
exploracion del nororiente, previamente al retatabpais a la democracia.

Luis H. Ortiz B. en su investigacion titulada lréhcia e importancia del petréleo en la
economia ecuatoriana. 1980 -1986, expone que eigios de 1983 y de acuerdo con el
Plan de desarrollo planteado por el Conade, eblpettiene una importancia primordial
para el desarrollo del pais, asi este productotitayes el 60% de las exportaciones, el
16% del PIB y el 58% del financiamiento del Estado.

En 1987 el catastréfico terremoto de marzo, prodopefectos importantes, por un lado
redujo el ingreso de divisas y rentas fiscales gm@ntes del petrdleo y por otro lado
causO gastos en importaciones; el presupuestestido y de entidades publicas ha
debido destinarse a enfrentar la situacion de eanerg para socorrer a los grandes
grupos de damnificados y acudir a la reparaciéeconstruccion de la infraestructura y
bienes afectados. Por este motivo se incrementasatéficits externo y presupuestario
y se redujo el ritmo de la actividad econémica.

En la investigacion se expone que el Ecuador tigree produccion diaria de 380 mil
barriles, de los cuales aproximadamente 160 mitilbardiarios, se destinan a las
refinerias del pais y 220 mil se exportan.

Del saldo exportable pertenece a Petroecuadoredloeddel 72% y el resto a las
compafias privadas que operan en el pais.

La produccion diaria de Petroecuador en el 20&2181258.679 batrriles, es decir 4,5%

mas que el afio anterior, se perforaron 10 pozaes@rrollo, se reacondicionaron 198
y se instalaron sistemas de levantamiento artife3e20 pozos. (Slide Share, 2016)
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El total de areas de operacion comprende 4'76hé0fareas, de las cuales 15.84% son
de Petroecuador y 84.16% de empresas privadaic® el registro y procesamiento
de 200 km de sismica 3D, en el campo Sacha.

A continuacién un grafico con los precios del petwdn los afios 2007 - 2016 donde se
puede apreciar su comportamiento, con una dréasticencia actual a la baja, lo que
afecta a todas las empresas del sector que tietsmdn con esta operacion.

llustracién 10. Precio promedio anual del barril getréleo ecuatoriano
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Fuente: Banco Central del Ecuador y Sistema Nataménformacion.
Elaboracion: La autora

Tipo de cambio de monedas vecinas

El Sistema monetario del Ecuador actualmente edt&iziado, lo que no le permite
tener flexibilidad a la hora de realizar devaluae®de la moneda, no se puede imprimir
moneda, es decir no puede aplicar politicas maastgue le permitan al pais ser
competitivo frente a los paises vecinos, en ese €alombia y Perud, que si cuentan
con moneda propia.

Este factor incide directamente en la competitidida las empresas que hacen parte de
la economia; todos los costos que hacen partevielde los productos y servicios, ya
sean estos sueldos, transporte, almacenamientaestgqs o salvaguardias, deben ser
solventados en délares. En cambio las multinatesrieenen la posibilidad de importar
de sus filiales en paises cercanos, los produgtoscios mucho mas bajos.

Esta situacidon econdémica ha ocasionado que vangsesas ecuatorianas decidan
llevar sus operaciones fuera del pais y aproveesiar coyuntura, lo que les permite
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tener gastos en pesos colombianos o soles perubrsogjue pueden devaluarse
periddicamente manteniendo asi sus ingresos datksz vendiendo sus productos en

el mercado ecuatoriano, todo esto les permite maaimsu rentabilidad.

A continuacién observamos un grafico con el congoignto de la cotizacion del peso
colombiano y el sol peruano, donde se puede apriecielevacion de su precio con
respecto al dolar, el que se mantiene establejdoegdurece las condiciones para la

economia de las empresas ecuatorianas.

llustracion 11. Tipo de cambio de las monedas \&xin
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Otro factor importante para la inversion de la eesprprivada en una economia, es la
certidumbre sobre las condiciones impositivas ggreetque enfrentar el empresario en

el desarrollo de sus actividades.

A continuacién una cita textual sobre las condieoimpositivas tomada del diario El

Comercio de Quito - Ecuador

desde

Su

pagina

http://www.elcomercio.com/actualidad/negocios/5fn@mas-tributarias-1979.html.

web

Gobierno de Alianza Pais El Impuesto a la Reuntaesta al 35% En diciembre
del 2007, la Asamblea Constituyente aprobd la HdeyEquidad Tributaria
presentada por el presidente Rafael Correa. laamef mantuvo el 25% como
Impuesto a la Renta para las empresas y aumesta &35% el tributo a las
personas naturales segun sus ingresos. Durantenios primeros afios de su
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administracion se realizaron nueve reformas taitias$, debido a que contaba
con mayoria en la Asamblea. (El Comercio, 201diedibre 4)

Se aprobé la posibilidad de que las personas tesuem relacion de dependencia
deduzcan del Impuesto a la Renta sus gastos madizm vivienda, salud, educacion,
vestimenta y alimentacion. También establecio @uesto a la Salida de Divisas, que
paso del 0,5%, en el 2008, al 5% en noviembre padddevamente, las reformas
tributarias aplicadas en la actual administracigumgaron al incremento de impuestos:
a la comercializacion de cigarrillos, bebidas afifmlas, perfumes y colonias, armas de
fuego, television pagada, entre otros.

Uno de los temas mas polémicos de la Ley de Equidhdtaria fue el relacionado con
los tributos a las herencias, legados y donacid®as.la legislacion anterior se pagaba
un tributo de hasta el 5%, pero la nueva ley aproimtabla que va del 5% al 35%,
segun el monto.

La ejecucion presupuestaria establecida como medidi® gestion de la
gestion de los gobiernos autonomos descentralizg@ADS)

Actualmente el sector publico del Ecuador debe duropn metas establecidas en el
presupuesto aprobado para el periodo, dependerdpateentaje de ejecucion
presupuestaria, la aprobacién del presupuestagieéste periodo.

Es necesario aclarar a que se refiere este térmoirmue esta explicado por el Banco
Central y por el Ministerio de Finanzas de la sgté manera: “La ejecucion
presupuestaria consiste basicamente, en la caieacian de ingresos y gastos de cada
una de las entidades y unidades ejecutoras detmabcentral.” (Cueva, 1994, p. 19)

Esta condicion de ejecucién presupuestaria presidna gobiernos seccionales para
realizar las obras que planificaron en el presupugsntro del periodo establecido, y
constituye una gran oportunidad para que las empm@svadas participen activamente
en la realizacion, y finalizacion de las obrasa pdr que sus pagos; de manera que al
finalizar el afio los montos planificados hayan gidstados, esto asegura la asignacion
de un presupuesto mayor para el siguiente periodo.
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2.1.2.3 Social
Tasa de desempleo

La tasa de desempleo es un factor que da la médidaantas personas cuentan con un
empleo dentro de un pais o sector, en el Ecuatlomexdida desde el afio 2014 al 2015,
se nota un incremento de este indicador que vaedd#sd,90% al 4,77% en el 2015.

En el grafico que se presenta a continuacion seepeddenciar de manera grafica este
cambio:

llustracion 12. Tasa de desempleo

Tasa de desempleo
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Fuente: INEC
Elaboracion: La autora

Una variacion del 0.87% se podria tomar como @ani@eidén de poca importancia si se
aprecia de forma numérica, pero en realidad gmourentaje, que significa una parte
importante de los millones de personas econOmicenaetivas, gue no cuentan con un
empleo para llevar el sustento a sus hogarese giexie comprender de mejor manera
que el incremento en este indice es una graveaafént para la economia de la
sociedad.

Para clarificar de mejor manera este analisis exsagio conocer cual es la
participacion del empleo adecuado dentro de la Ret@leo y Minas en Ecuador, para
lo cual a continuacion se observa el comportamidaetempleo adecuado en este sector
desde el afio 2009 hasta el afio 2015.
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Se aprecia un comportamiento promedio entre 0.99%803%6 entre el 2009 y el 2012,

y empieza un crecimiento sostenido llegando ef®&42in pico maximo de 1.43% y a

partir de alli existen bajas drasticas con levesgeraciones en octubre del 2014 vy el
altimo trimestre del 2015, esto se podria releaiaon la baja del precio del barril de

petréleo, aspecto que ha golpeado drasticamerstie aector productivo del Ecuador.

llustracion 13. Composicion del empleo en rama ¢letr y Minas

Composicén empleo adecuado rama: PETROLEO Y MINAS
1,60%
1,43%

o
1,40% A V3% 30
d 1,25%” \1,19% P o
/ \ / a\l,ZS/o 1.17%
' N\ Q 24479
1,20% /;f Y /, \ ®
- ~
0,99% / 1,15% N\ 7
6 0,92% / /
1,00% e ,92% A v
~——_ 0,83% ~‘w~““’}~"“2~"""~<». 0,80% i
0,80% ~—.— —~——” 0,97%
0,60%
0,40%
0,20%
0,00%
Q O o o © o O - - - - - - &N N N N N N on ™M N o M M < < o < < < N N o NN
A R S S R B B L B B B B B R R B B T B N
S8 85958828585 588885 9835885882885 5¢835885 8%
Fuente: INEC

Elaboracion: La autora

Finalmente, para una mejor ilustracion del impaletiocrecimiento del desempleo en el
pais, se presenta a continuacion otro impactadegiento de este indicador, es decir

en el pais se han catalogado dos tipos de emplemmeo inadecuado y el empleo
adecuado.

Es necesario clarificar que el empleo inadecuadagasl que le posibilita tener a un
ciudadano un ingreso, que le permite satisfacer recesidades de una manera
inadecuada, como ejemplo se puede citar el tralggje tiene una persona

economicamente activa vendiendo productos en lle; cakta actividad le proporciona

ingresos, pero no le proporciona seguridad soei@eso a sobresueldos, ningun
beneficio empresarial; por este motivo se catatmgao inadecuado.

En contraposicion, un empleo adecuado es aquebuoéa al trabajador, seguridad

mediante un contrato legalizado, y con ello tambaditiacion al seguro social,
sobresueldos, y otros beneficios propios de la esapr

Si se considera lo expuesto en los dos parrafesiargs, se puede observar en el
gréfico contiguo, el comportamiento de los porag® del empleo desde el 2009 hasta
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el 2015; se ve que el empleo adecuado Unicamenteqeidibra con el empleo
inadecuado en el 2013, pasa a tener una ligerajaes el Ultimo trimestre del afio

2014 y vuelve a caer drasticamente para abril @& 26n leve tendencia a mejorar para
cerrar el 2015.

llustracion 14 Tasa de empleo inadecuado y adecuado
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En conclusion el empleo adecuado tiene una tenaléa@d el empleo inadecuado como
tendencia normal en el Ecuador.

Influencia de la salvaguardias en el comportamienttel consumo de
productos importados.

El estado tiene la potestad de aplicar impuesttasgs arancelarias, con el fin de
recaudar impuestos o con el fin de modificar corgmientos; en el Ecuador el

gobierno ha adoptado medidas con respecto a losgias importados, para de este
modo precautelar el consumo de la produccion nation

Al respecto, de la pagina web del Ministerio deneccio Exterior el Estado
ecuatoriano, (2015, marzo) Se citan los siguignéesafos:

El gobierno nacional ha adoptado una serie dedas@ara mitigar los impactos
de este nuevo escenario, y se ve necesario suktisalvaguardia cambiaria por
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una medida de salvaguardia por balanza de pagosaqsiste en la aplicacion de
aranceles a determinadas importaciones.

Esta medida es aceptada por la Organizacion Mum& Comercio (OMC),
entidad que permite aplicarla, para salvaguardeguélibrio externo.

La aplicacion de esta medida ha sido socializaddebatida con el sector
privado, ya que se ha realizado una serie de gidloy andlisis a fin de
minimizar el impacto sobre el aparato productiagional, tampoco afectaria a
mercaderias en transito. Los rubros que se haptiado de esta medida son:

MATERIAS PRIMAS y BIENES DE CAPITAL

ARTICULOS DE HIGIENE PERSONAL Y USO EN EL HOGAR
MEDICINAS Y EQUIPO MEDICO

REPUESTOS DE VEHICULOS

COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES

IMPORTACIONES POR CORREO RAPIDO O COURIER Y MENADE
CASA

ogkwnNE

Quedan excluidas de esta medida el 68% deldetéds importaciones sobre el
valor actual de las mercancias.

La sobretasa arancelaria se aplicara de la siguieanera:

SOBRETASA PRODUCTO

5% Bienes de capital y material primas no esenciales
15% Bienes de sensibilidad media

25% Neumaticos, Ceramica, CKD de televisores y motos
45% Bienes de Consumo Final, televisores y motos.

(Seccion noticias, marzo 2015, "Salvaguardia ptanza de pagos")

21.24 Tecnologico

Redes sociales como canales de comercializacion

El desarrollo de la tecnologia en el mundo es ctofamportante para el macro entorno
de las empresas en cualquier pais, la tecnol@jéadonsigo la globalizacién, es decir
la posibilidad de estar conectado online permanegriée con cualquier parte del
mundo.
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Una pequeiia prueba de las ventas realizadas a ttavés redes sociales esta descrita
a continuacion: “Esta forma de hacer negocios maeaéo en Ecuador alrededor de $
540 millones y el ritmo de crecimiento es del 3%#staco el presidente de la CCG,
Pablo Arosemena.” (El Universo, 2015, julio 16)

Como influyen las redes sociales en los negocios

En su articulo: "Como influyen las redes socialeslas negocios”. El sitio web,
desarrolloscreativos.net, dice:

El 84% de los consumidores online utiliza lasesesociales.

Mientras Facebook se mantiene como predomin&a8s), con una media de
141,5 contactos en los perfiles, Twitter (49%gné& una media de 208
seguidores, cuya distribucion demografica inclageto a los mas jovenes
como a los adultos de entre 55 y 64 afos, sieadaataforma con mayor
crecimiento por parte de los usuarios de la edaada.

Los usuarios invierten el 27% de su tiempo enddss sociales, para el 74% se
trata de un medio de confianza que les sirve de gania tomar sus decisiones
de compra. El 60% de los consumidores sigue oacitéa con  alguna marca

a través de estos canales.

Las redes sociales son asimismo una fuente atiinfbbrmacion para los
departamentos de marketing de las empresas. El B&%utiliza como
herramienta de marketing de contenido y el 64%urreca ellas como
herramienta de investigacion de mercados. La niiéadllos considera que los
Social Media les han ayudado a mejorar sus veSitasstrategia le ha ayudado
a atraer el doble de visitas que con otras egiestecomo son pago por clic o
marketing directo. Asimismo, la tasa de conversi estos contactos
interesados ha resultado hasta un 49% superdomadiia.

A la hora de encontrar nuevos clientes, el 52%agdeempresas afirma haber
captado muchos de ellos a través de redes soc@tes Facebook.

Un 43% defiende la efectividad de LinkedIn, esdewente en el caso de los
servicios profesionales (56%) y marketing (58%).

El 36% apuesta por Twitter, destacando el seéetmroldgico (50%) y software
(40%). (Desarrollos creativos, 2016, febrerO 18)
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Nuevas tecnologias aplicadas a la repotenciacioncaenpos maduros
genera consumo de equipos de sandblasting y pintura

Las nuevas tecnologias aplicadas a los sistemasxttaccion, produccion y

comercializacion del petréleo, han ocasionado thge campos maduros sean
repotenciados, para ello es necesario aplicar gnoéentos de sandblasting y pintura
para la limpieza correspondiente.

Adicionalmente las nuevas tecnologias aplicadas, lbgrado bajar el costo de
produccion de petrdleo, como se aprecia en elaigeiiboletin. PETROECUADOR
(2015, agosto 29) Boletin N0.041 Costo de prodncale un barril de petroleo es
de 23,49 ddlares.

En el Enlace Ciudadano numero 439, el Presideatael Correa aclar6 que el
precio de produccién de un barril de petréleo @ dampos operados por
Petroamazonas, es de USD 23,49 ddlares, mienteaslgosto de produccion
de los campos operados por empresas privadag 8BS0 23,73 ddblares por
barril.

Destac6 que el valor superior a los 39amd que citd anteriormente, es
el costo o punto de equilibrio de la operaciotrghera y no su costo de
produccion.

En ese valor de equilibrio se incluyen el costopdoduccion, el pago de las
tarifas a las empresas operadoras privadas, lariagion de combustibles y
otros rubros que dependen del sector hidrocadyarif

2.1.3 Matriz EFE

La matriz de FACTORES EXTERNOS (EFE) permite reisuaninformaciéon con el
fin de evaluarla en temas econdmicos, socialespgeaficos, ambientales, politicos,
estatales tecnoldgicos, competitivos y demas texiasnos a la empresa; con el fin de
hacer consciencia del terreno en el que debe delsense la empresa.

Para una correcta estructuracion de esta matrineessario detectar de entre las
oportunidades y amenazas externas aquellas quiesoayor afectacion al entorno en

el que trabaja la empresa y enlistarlas de mangapgedan ser ponderadas y que
arrojen los valores matematicos que den una idea de como estan respondiendo las
actuales estrategias a la influencia del entorno.
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En el caso especifico de la empresa IMSOTEC, adrde talleres de trabajo con el
personal de la gerencia, departamento de ventagpdpgistico y administrativo; y
apoyados en el estudio previo de los factores aduis en el andlisis PEST, se
detectaron aquellos puntos que constituyen opaladiels amenazas, segun
corresponda, para la actividad de la empresa.

Cada punto que ha sido plasmado en la matriz Effégta directamente el resultado

favorable o no de las actividades de la empresadg ano ha tenido su ponderacion

segun la importancia que tiene, ha sido necedagarla un consenso, debido a que las
diferentes perspectivas de los integrantes gemvarsas valoraciones.

Con el fin de tener una idea mas clara de lo qoe ldi valoracion en esta matriz, es
necesario saber la manera de ponderacion y deaeidn que han recibido cada uno
de los factores. Se inicia la elaboracion iderdifido los factures externos clave que
afectan a la empresa y la industria en la que seeafra, se incluye entre 15 y 20
factures teniendo en consideracién oportunidadesngnazas, se enlistan primero las
oportunidades y luego las amenazas siendo muy iéispeatilizando porcentajes y
ndameros comparativos tanto como sea posible.

A cada factor se le asign6 una ponderacion quesded0.0 (no importante) y 1.0 (muy
importante) esta ponderacion indica la relevanamtigne ese factor para alcanzar el
éxito en la industria en donde la empresa partigpéendo cuidado de no ponderar
elevadamente a las oportunidades que a las amemgaanes se les puede asignar una
ponderacién elevada si son especificamente pedigroka suma de esta ponderacion
debe serigual a 1.

En la calificacion se asigna a cada factor extetaee una calificacion de 1 a 4 puntos
para indicar qué tan eficazmente responden laategias actuales de la empresa a ese
factor, donde 4 = la respuesta es superior, Jeslauesta esta por encima del promedio,
2 = la respuesta es promedio y 1 = |la respuesiafesente.

Las calificaciones se basan en la efectividad slestrategias de la empresa; por lo tanto,
la calificacion depende de la empresa, mientraslagigponderaciones se basan en la
industria. Es importante observar que tanto lasnaaes como las oportunidades pueden
recibir 1, 2, 3 0 4 puntos. Finalmente se multgla ponderacién por la calificacion para
determinar la puntuacion ponderada y la suma des est la calificacion de IMSOTEC
en este caso:
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Matriz EFE para IMSOTEC

Puntuacion

Ponderacion Calificacion ponderada
Oportunidades
Preferencias en el SERCOP en Pujas y calificacaéapersonas natural 0,07t 2 0,1t
Politica de fomento PYMES en Ecuador con la egjtatige cambio de
MATRIZ PRODUCTIVA 0,025 1 0,025
Sector petrolero constituye un sector estratégicia MATRIZ
PRODUCTIVA en Ecuadag 0,085 4 0,34
Modelo de Gestién Administrador de PETROAMAZONASNtrata los
senicios de las empresas de servicios petro 0,15 3 0,44
El medidor de gestion en Ecuador es la ejecuciésypuestaria por lo que Ips
gobiernos sectoriales necesitan gastar el presupasignadc 0,1 2 0,2
E- Bussines como promotor de negoc 0,02t 1 0,02¢
Personas naturales no obligadas a llevar contad 0,04 4 0,1€
Amenazas
Producto Chino entrando al mercado de COMPRAS PORBSIcon mucha
fuerza 0,06 3 0,14
Precio de barril del petréleo afectado gravementel éltimo afic 0,21 1 0,21
Empresas con experiencia y posicionadas en el e pa més de 25 afios 0,04 3 0,17
Tipo de cambio de la moneda de los paises vecilalsaa por efectos de la
devaluacién de su moneda 0,05 1 0,04
Costos de produccion petrolera 0,025 1 0,02%
Salvaguardias e impuestos aplicados a los prodinjasrtados 0,05 2 0,1
Incertidumbre en el mercado por politicas fiscatatables 0,045 3 0,13%
Ampliacion de los plazos de crédito de las emprpssadas 0,02 3 0,06
Total 1 2,23

Fuente: Fred R. David, (2013)
Elaboracion: La autora

El resultado es 2,23 lo que revela que IMSOTE@nseientra bajo el promedio, es que
seria 2,5, por lo tanto las estrategias actuaesstan siendo efectivas para sortear las
amenazas, ni para aprovechar las oportunidadesugeietorno ofrece.

Mas detalladamente se puede observar que la ameré@zgrande ha sido la baja del
precio del barril de petrdleo, lo que ha frenadasticamente las operaciones en los
campos petroleros y por tanto el consumo de lasasps, insumos y consumibles.

En el caso de las oportunidades es necesario peesznte que PETROAMAZONAS
maneja un modelo de gestion, en el cual se conteatgresas de servicios petroleros
para cada cadena de explotacidn, operacion, treespoomercializacion del petréleo
y sus derivados, este modelo permite que variasremap operadoras trabajen
simultdneamente en los diferentes campos de eximg@ara esto deben contar con
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equipos de sandblasting, pintura y sus consumdolgsspondientes, por lo que el area
petrolera no se debe dejar de atender.

Para levantar este factor revelado en la matriz, EFlS necesario trazar nuevas
estrategias que sorteen de mejor manera las ansepapaovechen las oportunidades.

2.1.4 Matriz de perfil competitivo

En el desarrollo de una matriz de perfil compatitiuina vez identificados los
principales competidores, se analiza la ubicaci@miqular de cada uno de ellos en
relaciéon con la posicion en la que se ha ubicadarpresa en estudio, en este caso
IMSOTEC.

Para efectos de este analisis se ha tomado a $asatapafiias de la competencia
principal de IMSOTEC: COLUMBEC DEL ECUADOR S.A. E&E EQUIPMENT,
son empresas que mantienen sus oficinas adminiasan la ciudad de Quito y su
mercado objetivo esta constituido por las emprdsaservicios petroleros ubicadas en
esta capital, que es el mismo caso de IMSOTEG;iawdilmente, por tratarse, este, de
un trabajo académico que busca aplicar conocinsenéznicos de cara a la
planificacion estratégica de la empresa, se fundtaren las percepciones encontradas
en el personal de compras de los diferentes ctierntenseguidas mediante las
entrevistas realizadas para esta investigacion.

Se elige evaluar temas acordes con las actividatéssque estas empresas se dedican,
por tratarse de empresas comercializadoras de gasdimportados; la calidad de los
productos es muy importante y aspectos como laresipn global, el comercio
electrénico, el servicio al cliente, se vuelvendamentales a la hora de conseguir la
lealtad del cliente. Es lo que se observa en laiznde perfil competitivo.

La formulacion de calificacion de esta matriz cetesen incluir tanto factores internos
como externos, las calificaciones se refieren ddealezas y debilidades donde, 4 =
fortaleza principal, 3 = fortaleza menor, 2 = delaitl menor y 1 = debilidad principal
asi:
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Matriz de perfil competitivo para IMSOTEC

COLUMBEC DEL
IMSOTEC ECUADOR SA. E & E EQUIPMENT CIA. LTDA,

Factores g)r(litlocos para el Ponderacién|Calificacion| Puntuacién Calificacign Puntuac{on Cektion Puntuacién
Calidad de los productos 0,1 4 0,4 4 0,4 3 0,3
Posicién financiera 0,09 2 0,18 3 0,27 1 0,09
Competitividad de precios 0,3 2 0,6 2 0,6 1 0,3
Expansion Global 0,02 1 0,02 4 0,08 4 0,08
Participacién de Mercado 0,15 1 0,15 3 0,45 2 0,3
Comercio electrénico 0,1 1 0,1 2 0,2 1 0,1
Servicio al cliente 0,2 3 0,6 2 0,4 3 0,6
Lealtad del cliente 0,02 1 0,02 2 0,04 1 0,02
Publicidad 0,02 2 0,04 1 0,02 2 0,04
Total 1 2,11 2,46 1,83

Fuente: Fred R. David, (2013)
Elaboracion: La autora

En los resultados de la matriz se puede obsenalMBOTEC a pesar de ser una
empresa de reciente incorporacion al mercado, aueoh un puntaje levemente
superior a una empresa ya posicionada en el mercadmw es el caso de E&E y esto
da la impresion de que las cosas se estan manajendanera positiva.

Esta matriz también arroja datos importantes, cemajue el servicio al cliente es un
factor diferenciador que al mismo tiempo fortalexéealtad del cliente y soporta, de
esta manera, el hecho que IMSOTEC no cuenta cormpwtante participacion en el
mercado y que no registra una puntuacion alta areaelde competitividad de precios.

2.2 Andlisis interno

2.2.1 Breve resefia historica de la empresa

En el afio 2012, a partir de un acercamiento tasua campamento en el oriente

ecuatoriano y con un operador de servicios petislese detecta la necesidad de la
provision de insumos y repuestos en el area esgedd sandblasting y pintura, a decir

del usuario la escasez de insumos y repuestoepra equipos, dificultan su trabajo

en cuestiones de tiempos Yy calidad del terminado.

En este contexto surge la idea de investigar miasgyaluar la posibilidad de iniciar un
emprendimiento que permita satisfacer esta neaksid@l mercado y a la vez generar

trabajo para los emprendedores que estén dispuestatizar la indagacion primaria.
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Como parte de este acercamiento al tema, se agjmerafectivamente varias empresas
de servicios petroleros en el area de metalmecaegdecir en el area de construccion,
reparacion y repotenciacion de tanques de almadentorde combustibles y crudo
pesado; tienen serios problemas para realizargera@ones con seguridad debido al
desabastecimiento de insumos Yy repuestos, esteraparente se debe a la falta de
informacion sobre quiénes son los proveedore®yitiente debilidad comercial de los
dos unicos proveedores de este tipo de insumospa@ador.

En base a esta investigacion previa, IMSOTEC raceo proveedora de insumos,
repuestos y equipos de seguridad para sandblgspimjura, en una figura de persona
natural, que ha dedicado su esfuerzo a captar lwsgde oportunidad cuando las
empresas de servicios petroleros no logran conselgsi materiales, por el
desconocimiento de donde comprarlos.

2.2.2 Descripcion de la empresa
Ubicacién

IMSOTEC tiene como ubicacion principal, la ciudagl Quito, en la Calle Gaspar
Cariero y Av. 6 de Diciembre, en donde funcionanofieghas administrativas y desde
donde se coordinan todas las actividades comesgradperativas.

llustracion 15. Ubicacion de las oficinas adminagivas de IMSOTEC
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Fuente: UBICACION (2015) S -

Las oficinas de coordinacién y logistica se enaaeniibicadas en la ciudad Francisco
de Orellana, mas conocida como El Coca en el erieciiatoriano, por ser un sector de
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baja peligrosidad delincuencial y tener una ubima&istratégica entre las ciudades de
Shushufindi, Sacha, Proyecto y Limoncocha, se ieamtuna politica de entrega de
productos que deben estar bajo el regimen de gim@ntizado. Alli se llega desde el
Coca en un lapso no mayor a tres horas

llustracion 16. Ubicacion de las oficinas operasvde IMSOTEC
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Fuente: UBICACION (2015)

Al recoger la informacion relativa a la ubicaciore s bodegas, se aprecia que
previamente a esta decision, se evaluaron lostspmas representativos para elegir
la ubicacion de las oficinas y especialmente dédaegas operativas en funcion de las
necesidades de los clientes en tiempos de resperedtaentrega de los insumos que
compran, para ello es fundamental conocer quedeagad de la empresa esta enfocada
en satisfacer la necesidad en el menor tiempo lgoglque el precio que se factura por
el servicio no es el mas bajo del mercado, losgedores de la competencia cuentan
con precios mas econdmicos pero sin servicio degatasi inmediata y en el sitio de

Su operacion.

En este contexto existe un cuadro de ponderaci@sis aspectos, y se puede ver a
continuacion:
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DETERMINACION DE LA MEJOR UBICACION POR METODO CUAL ITATIVO POR PUNTOS

Opcién A Opcién B Opcién C

No. |FACTORES DETERMINANTES PARA ELEGIR LA P”szma”e F’anc's‘?ogz Gl
: LOCALIZACION DE LA BODEGA

PNueva Loja Lago Agri Shushufindi

importancia
puntaje | ponderacion puntaj¢ ponderagion punfaje deyaeio
1 |Vias de acceso desde Puerto de Guayaquil y Esmeifaldal8% 10,00 1,80 7,00) 1,26 5,00 0,90
Disponibiidad de servicios basicos, comunicacion e
2 |internet, seguridad 15% 9,00 1,35 10,00 1,50 5,00 0,75
Disponibilidad de personal con experiencia de l@zo
3 [con habilidades de interrelacionarse y comunicativas| 15% 9,00 1,35 10,00 1,50 9,00 1,35
Ubicacion estrategica en mapa fisico por cercaniaas|
4 |bodegas de clientes 44% 10,00 4,40 7,00 3,08 6,00 2,64
Vias de transporte cercano a los campamento de
muttiples empresas de servicios petroleros en difese|
ciudades como El Coca, Shushufindi, La Victoria,
Limoncocha, Proyecto, Payamino, Sacha Centro, Spcha
5 [Norte, El Heno, Lago Agrio, Bloque 18 8% 8,00 0,64 6,00 0,48 7,00 0,56
100% 9,54 7,82 6,20)

Fuente: Ing. (M.B.A) Alvarez, X. Guia de estudidarPde negocios. UIDE. 2014
Elaboracion: La autora

Los factores determinantes para elegir la mejocadidn de la bodega, o punto de
distribucion y entrega de los suministros ordengaogos clientes de IMSOTEC, estan

descritos en la tabla; al combinar la calificacitencada locacion con el porcentaje de
importancia, se determina que la opcion A cuentawopuntaje de 9.54, el mas alto,

lo que afirmo la decision de ubicar la bodega emé&isco de Orellana, mas conocida
como ciudad del Coca.

La localizacion de la bodega o punto de distribuiciifrece las mejores condiciones
para brindar servicios al cliente de manera agopgrtuna, uno de los factores
diferenciadores mas importantes de la empresa.

Constitucion legal

Desde el afio 2012 la actividad comercial se ino@i una figura legal de persona
natural, a nombre de David Zaldumbide Rueda, subneroomercial es IMSOTEC,
con el RUC 1714298054001, vy en la actualidagkt® analizando la conveniencia de
realizar la constitucibn como persona juridica ebnombre IMSOTEC CIA. LTDA.
La misma que incluiria parte de esta investiggoginrelacion a los alcances de la
prestacion de servicios por parte de la empresqdhticas de talento humano y otros
factores integrantes del reglamento interno.
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Situacion Actual de la empresa

A partir de detectar las necesidades de las engpdesservicios petroleros, en las areas de
sandblasting y pintura, se ofrecen, en lo que Bereea insumos de alta rotacion, los
siguientes productos:

» Micas para cascos

* Mangueras de sandblasting

» Cascos para sandblasting

* Granalla metalica de acero

* Boquillas para sandblasting

* Equipos de pintura airless

» Hidrolavadoras autonomas a gasolina o diésel

* Insumos y repuestos para equipos airless, erdneriocipales.

Sandblasting es un proceso mediante el cual, & partun equipo de presurizacion se
comprime arena, granalla metalica u otro matebiedsivo, con el fin de lanzarlo a presion
sobre superficies metalicas y asi conseguir palpmitura vieja o limpiarlas del 6xido; de
esta manera se consigue que la superficie quedgialim porosa de modo que,
inmediatamente, con un equipo de pintura airlespusgla aplicar la pintura sobre la
superficie, a mas de 3.300 psi de presion, quedaste modo el recipiente totalmente
reparado, limpio y apto para realizar el almaceeata de crudo o cualquier derivado de
petréleo.

Este procedimiento se usa en los tanques de alaragamo de derivados de petroleo y
como la petrolera, es una de las principales aetiles econémicas del pais, existen varias
empresas y consorcios trabajando permanentemeetgaactividad, con la circunstancia
de que estos tanques permanecen en un ambientedynpeopicio al oxido como es el
del Oriente y el de los astilleros en las costasitecianas.

Es asi que las empresas de servicios petrolerentigerios problemas para importar este
tipo de insumos arriba descritos, por la caduci@doblemas de oxidacién, y poder ser
almacenados en grandes cantidades.

Desde el afio 2013 IMSOTEC ha realizado gestionesemmales a las empresas de
servicios petroleros, para participar Unicamenteegocios de oportunidad, es decir solo
cuando las empresas participantes en el mercadmagmo pueden ofrecer una provision
de insumos. Se oferta con un precio muy por endeharecio de rotaciéon normal, con un
éxito del 100% en las participaciones, por la maogaracteristica de que no existe otro
proveedor interesado en estas licitaciones.
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En el 2014 se realizé una importacién de grama#italica en cantidad de 40 toneladas, las
gue estaban previamente vendidas y con un preticgld® sobre el precio de mercado,
dada la escasez de estos productos.

con un éxito del 100% en las participaciones, pgrbpia caracteristica de que no existe
otro proveedor interesado en estas licitaciondsectindo que su gran debilidad es la falta
de planeacion estratégica, requisito indispensaata calificar como proveedor a largo
plazo en las empresas de servicios petroleros da@HINT, CONSTRUCCIONES Y
PRESTACIONES PETROLERAS, SERTECPET, HALLIBURTON awmitas principales.

2.2.3 Cadena de valor

Dentro del trabajo realizado con el personal y mgeede la empresa IMSOTEC, se
han determinado las actividades principales y dey@m@ la gestion que realiza la
empresa.

2.2.3.1 Actividades

En el estudio de las actividades de IMSOTEC seeexidn como primarias aquellas
que tienen relacién con la comercializacion deplasluctos importados o de compra
nacional y como actividades de soporte, aquellasiomadas con la administracion de
la persona natural en el sentido financiero, trartepy soporte logistico.

A continuacion se puede ver una ilustracion sedakqgae explica de manera gréafica
los procesos que agregan valor y aquellos que hmrénde los procesos de apoyo: se
empieza con la determinacion de las necesidade<ligete y con los procesos
enfocados en lograr la completa satisfaccion dehid.
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llustraciéon 17. Gréfico de la cadena de valor deS®ITEC
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Elaboracion: La autora

En los siguientes parrafos, se detalla cual ep@it@ de cada una de las actividades
primarias y de apoyo, segun el personal de IMSOTEC.

2.2.3.2 Actividades Primarias:

Marketing y comunicacién.- Dentro de esta actividad se encuentra la busqded
potenciales clientes, quienes son clasificadoscderdo a la necesidad que tengan de
los productos que la empresa comercializa, enibgaikcon la capacidad de pago que
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tenga el cliente y las referencias que se encereetn el mercado acerca de la seriedad
con la que maneja sus actividades y negocios coprtiveedores.

Una vez detectado el potencial cliente se proce@alaar el acercamiento comercial
bajo la forma de una presentacion de productosegade manera personal mediante
una visita para entregar al cliente una carpetafichas técnicas y presentaciones de
las lineas de productos que la empresa comergcializéa virtual a través del correo
electronico; esto dependera del primer acercamigoe se haya realizado con la
persona de contacto del area de compras o deftdepento técnico de la empresa
elegida.

El marketing mix manejado por la empresa es:

Producto
Los principales productos comercializados son:

* Micas para cascos

* Mangueras de sandblasting

» Cascos para sandblasting

» Granalla metalica de acero y mineral

* Boquillas para sandblasting

* Equipos de pintura airless

» Hidrolavadoras autonomas a gasolina o diésel

* Insumos y repuestos para equipos airless, erdneriocipales.

Precio

La politica de precios que se esta aplicando lehsteomento consiste en:
* ventas de contado
» crédito a 30 dias, previa calificacion para un cdearédito

Plaza

La plaza elegida para operar es la ciudad de Qddode funciona como oficina
comercial, debido a que las empresas de servig@uslgros y mineros, tienen sus
oficinas administrativas y comerciales también elitd como base operativa y de
logistica, escogieron la ciudad de Francisco ddéld@e— Coca.

Para clarificar de mejor manera el comportamietéad ventas en las actividades de
la empresa, a continuacion se puede observaradfisag resultantes de los registros de
IMSOTEC.
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Una vez presentada la empresa al potencial cliehpepceso queda a disposicion de la
siguiente actividad que es:

Ventas y atencién al clienteEs responsabilidad del personal de ventas readiza
seguimiento correspondiente, para saber si el palediente detectado en el paso
anterior tiene alguna inquietud respecto a lospEgud Si es necesario un acercamiento
a través de algun otro departamento de la empres&| fin de asegurar que IMSOTEC
sea tomada como opcion al momento de realizarqueraniento de compras.

Dentro de esta actividad esta satisfacer los regientos y consultas de los clientes
respecto a las especificaciones técnicas de lakipros, equipos, repuestos y servicio
técnico; esta asesoria es la que da el valor adpepas importante a la gestion de la
empresa; la asesoria al cliente relativa al ctoraso de los materiales es un factor
determinante a la hora de ganarse la confianzelidate y con ella la preferencia a la
hora de realizar la compra.

Una vez que el cliente se siente seguro de quairial, equipo o repuesto sugerido
va a cubrir su necesidad, es responsabilidad asbpal de ventas solicitar costos al
area de compras con el fin de presentar la cofimadli cliente, la misma debe incluir

precio de lista, el descuento, que dependera dléa®s de pago y monto de la
cotizacion, valor descontado, desglose de los istpaea pagar, en este caso IVA, el
total del valor de la cotizacién en dolares anaeris, tiempo de entrega y validez de
la oferta.

Para concluir este circulo de servicio, en estwvidatl, se debe cerrar el negocio
después de recibir la orden de compra: instruiteplirtamento de compras sobre los
términos de la negociacion y la forma y tiempo oleega.

Finalmente se debe realizar la cobranza de lasrésctemitidas por las érdenes de
compra recibidas.

Historial de ventas

El analisis de la cadena de valor con sus actieisléainto primarias como secundarias,
contribuy6 a determinar de mejor manera las farteley debilidades de IMSOTEC,
con el fin de enunciar de manera adecuada la ni&#liy posterior analisis FODA.

Entre los puntos méas importantes se encuentrastdricb de las ventas mensuales de
la empresa, mes a mes a través de los 3 afios tittnges el cual se puede ver una
tendencia entre 0 y 20.000 dolares mensuales, Exeamoviembre del 2014 y mayo

del 2015 donde se reflejan picos importantes déagenue corresponden a aquellos
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negocios llamados por los inversionistas: negodesportunidad, es decir, aquellos
insumos que fueron susceptibles de cotizar y vegdmrias a la asesoria técnica del
personal de la empresa, manejada de manera tamaadecque el negocio fue
gestionado a satisfaccion del cliente.

llustracion 18. Histdrico de ventas de IMSOTEC
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Fuente: Registros IMSOTEC
Elaboracion: La autora

Las ventas de una empresa si bien generan ingpasassus inversionistas, también
generan impuestos, por lo que a continuacionesepta el grafico desglosado de los
porcentajes de IVA generados en cada afio.
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llustracién 19. Grafico de ventas desglosado inspoe
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Otro dato importante, que es evidente al momentoodeparar los montos vendidos
afio a afo por la empresa, es su porcentaje denoeetd en ventas. En este caso, la
empresa estuvo enfocada Unicamente en el arenptesas de servicios petroleros: se
ve una curva semejante al comportamiento del \ddbprecio por barril de petroleo,
es decir, luego de pasar desde sus inicios enl@ Ror un auge abundante en el afio
2014 donde lleg6 a un crecimiento del 449.9%yesen desplome de sus operaciones
en un -54.7% para el 2015.

llustracion 20. Ventas y crecimiento afio a aioMSOTEC

VENTAS SIN IVA IMSOTEC
USD y porcentajes

200.000 184.418 600%
150.000 9,9% 400%
100.000 200%
50,000 33.539 oo
0 o -200%
2013 2014 2015
s VENTAS SIN VA~ =% CRECIMIENTO

Fuente: Registros IMSOTEC
Elaboracion: La autora
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En las empresas, realizar ventas genera ingresos,gs necesario conocer si estos
negocios han sido rentables, por lo que en elagaigrafico se observa el desglose de
las ventas, aparecen los costos y la correspaedigiidad en dolares y el analisis
muestra que definitivamente cada afio, IMSOTEC hajaalo utilidades para sus
inversionistas.

llustracion 21. Ventas, costos y utilidad brutaafiafio IMSOTEC

UTILIDADES IMSOTEC USD

500,000 184.418
150.000 23.394
83.556
100.000 ~WT] 67.082
33.53
50.000 92166”11.875 16.473
o N mm
2013 2014 2015

B VENTAS SIN IVA W COSTOS SIN IVA UTILIDAD BRUTA

Fuente: Registros IMSOTEC
Elaboracion: La autora

El estudio de estos parametros por si mismos, @d&lam idea del comportamiento de
las actividades de la empresa, y evidencian nitadenel interés de los inversionistas
por dar un mayor impulso a las actividades comiexia

Compras.- Se encarga de seleccionar a los proveedoresdmos, repuestos, equipos
y servicios para cumplir con los requerimientogdstos, precios, tiempos de entrega
de los equipos, insumos, repuestos o servicioehadente requiera. Adicionalmente
se encarga de coordinar la logistica de la enttedas productos a los clientes.

Servicio Post venta Esta actividad con toda seguridad es un comgeriendamental
a la hora de cerrar un negocio, puesto que indapéacios como:

» Entrega del equipo, repuestos o insumos en el inguido por el cliente, dentro
del Ecuador

 Puesta en marcha, en el caso de venta de equipcatga de un técnico
especializado, lo que garantiza que el equipo maegado funcionando a entera
satisfaccion del cliente.

* Entrega de manuales fisicos y digitales quemados el
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» Capacitacion sobre el uso de los equipos por 2shawa turno de trabajo, con
personal capacitado

» Diplomas de aprobacion del curso de capacitacion

e Seguimiento técnico de los mantenimientos, targaggntivos como correctivos,
de los equipos provistos.

2.2.3.3 Actividades de Soporte:

Financiero y administrativo.- Esta actividad es de gran apoyo, ya que segacia
controlar de manera ordenada el registro de |agdates economicas de la empresa,
sus resultados y el correcto comportamiento fratés instancias de control del estado,
como son declaraciones de impuestos, registrosagespa proveedores, registro de
cartera por cobrar y los correspondientes andiigsicieros. Si bien, al momento, por
la envergadura del negocio, no estan obligadasvarll contabilidad; esta es necesaria
para el correcto funcionamiento de la empresa.

Es necesario verificar indices financieros propglesla empresa, calculados de los
balances provisionales armados para este fin exodBese calcula las razones de
liquidez:

Razoén del circulante

Esta razon mide la capacidad de la empresa pevataf sus obligaciones a corto plazo,
la formula esActivos circulantes/ Pasivos circulantes para el caso de IMSOTEC,

muestra que no tiene deudas por pagar al cort@ platiene 500 ddlares de activo
circulante en el 2014 y 2015 entonces esta en dineiradecuado para afrontar una
deuda, la que es inexistente en ambos afos.

RAZON DEL CIRCULANTE
2014 ACTIVOS CIRCULANTES 75.684,12
PASIVOS CIRCULANTES -

RAZON DEL CIRCULANTE
2015 ACTIVOS CIRCULANTES 500,00
PASIVOS CIRCULANTES -
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Razoén de la prueba acida

Esta razén se encuentra en la misma situaciénagaietérior, debido a que IMSOTEC
no tiene deudas a corto plazo por afrontar, destatkneras se cita la férmula, en este
caso esactivo circulante — inventario / pasivo circulante para ver, aun en el peor
de los casos como podria afrontar la deuda a pten, pero en este momento no
existen deudas de corto plazo, es decir debide dag.compras que consisten en costos
directos de ventas se cubre de contado con e¢fapdovechar los descuentos por pago
de contado; el pasivo corriente es cero.

Adicionalmente las razones de rentabilidad mideeféctividad de la gerencia, para
hacer producir el capital invertido

Rendimiento sobre los activos totales (ROA)

En esta razon se calculs utilidades después de impuestgmr délar deactivos a
esta razon también se le conoce como rendimiere da inversion, en el caso de
IMSOTEC, arroja los siguientes resultados:

2014 2015
ROA UTILIDADES 66.183,25 72,19% 12,98%
2014 ACTIVOS 91.684,12

En el caso de IMSOTEC arroja a partir del balandea&o de las declaraciones del
impuesto a la renta, debidamente realizadas antRElal cierre del afio 2014 un
porcentaje del 72.19% por dolar de activo, lo gjgaifica una rentabilidad grande que
al examinar las ventas del afio, se explica porquenhpresa realiza una venta
importante dada la escases de insumos en el 2014.

En el afio 2015 el porcentaje se reduce drasticana¢il.98% lo que se explica por la
caida del precio del barril de petroleo y por tdat@aida de las inversiones en ese
sector. Sin embargo este porcentaje aun es magoelgorcentaje que se recibiria al
colocar esta suma en una poliza bancaria.

67



Rendimiento sobre el capital de los accionistas (RO

En esta razdn se miden ladidades después de impuestgsordélar invertido en la
empresa por los accionistas o inversionistas, eas especifico de IMSOTEC, la
férmula se aplicé y a continuacién se ven los sigigis resultados:

2014 2015
ROE UTILIDADES 66.183,25 2647% 709%
2014 CAPITAL 2.500,00

Dado que el capital de la empresa ha sido estdbleri 2500 aportados en mitades
iguales por los accionistas al iniciar operacioeésgndimiento en ambos afios es muy
generoso Yy al analizar el balance de situacionrgerse observa que hay inversiones
de dos personas mas que sin estar interesadagnear fparte de la empresa han
invertido a trabajar su dinero lo que constituyendeudas a largo plazo de IMSOTEC.

Finalmente, se puede observar que el porcentagntibilidad, ain con la caida de las
ventas, contindia siendo atractivo en ambos afios.

Distribucién y logistica.-En la parte de entrega de los productos, actuaéneaiiajan
con la empresa NATRANSCOM CIA. LTDA. Debido a gums ofertan turnos de
transporte semanales a casi todos los destinasidete; cuando la carga es pequefia 'y
se debe despachar directamente desde Quito, \edi=ilos estan habilitados para
hacer entregas en los campamentos, cuentan cas leslenedidas de seguridad y se
encargan de recuperar las guias con los sellacd®do a conformidad en campo y las
retornan a Quito para efectos de realizar la factan y el posterior cobro de los
productos enviados.

En el caso de recibir los productos directamentéogmpuertos: ya sea Guayaquil o
Esmeraldas, se opera con LOGISTICA ANDINA S.A. ge® cuentan con vehiculos
equipados con todos los implementos necesariosgpdirar a los campamentos como
son: arresta llamas en todos los tubos de escapes e seguridad para parqueo,
alarmas sonoras activadas para el retro en losooasy sus conductores cuentan con
casco, gafas de seguridad, botas de cuero con geiaizero interna, camisa y pantalon
jean 100% algodén de 14 oz que evita la contanbnadel fuego y con bandas
reflectivas para uso en horarios vespertinos.
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Tecnologia- La actividad tecnolégica es de gran apoyo, porgirve a los
departamentos de: marketing, ventas, compragistica; su principal soporte es en
el area de comunicacion, pues la comunicaciénresparte fundamental de la calidad
en el servicio que brinda IMSOTEC, en este casoyna de las fortalezas de la
empresa.

Especificamente IMSOTEC cuenta con sistemas desaecmternet de alta velocidad,
conectado a teléfonos celulares y computadoredtidealgeneracion que permiten la
basqueda agil de catalogos, fichas técnicas, yeganres en el mercado nacional e
internacional de los equipos, repuestos que lentels requieren. Adicionalmente la
respuesta inmediata via correo electrénico de idaejta para la aprobaciéon de las
ordenes de compra y los correspondientes despdehosaterial.

Finalmente contar con equipamiento tecnologicoteonologia de punta ha permitido
a IMSOTEC acceder a los portales virtuales deabhtaines de clientes sin interferencia
lo que le brinda una gran agilidad al ingresaralores de licitacion en los ultimos

segundos de las pujas logrando ganar a los coropegigor falta de tiempo de reaccion.

Recursos humanos.-se presenta un organigrama provisional con elagtigalmente
se guia el personal de la empresa para realizactasdades comerciales primarias, a
un nivel Unicamente de negocios de oportunidad.

Personalmente, he tenido la oportunidad de paaticgm la gerencia comercial en
funciones como presentar a los posibles clientes)iheas de productos que oferta
IMSOTEC, negociar las condiciones de provision mguimos, cotizar listados de

repuestos, equipos y demas productos comercialzaglo la negociacion de las

compras nacionales puntuales, y en el cierre deamegdesde la presentacion de la
oferta hasta la entrega del producto en campol esmse de las consultorias mi rol va
encaminado hacia la negociacion de los productivsgables, y la presentacion de los
mismos ante el organismo contratante, con pequegitres de asesoria administrativa
de enfoque comercial.

La intencion de este emprendimiento ha sido emsties generar ingresos adicionales
para los inversionistas como para los participaptesas actividades comerciales y
financieras, y poco a poco ha ido incrementantiaséa llegar a este momento en el
gue se hatrabajado intensamente en la planeati@tégica de IMSOTEC con la firme
intencion de que sea un motor generador de emplenlas personas cercanas y una
fuente de sustento para las familias tanto dediaboradores como de los inversionistas
que prefieren tener su dinero trabajando en lugalad entidades financieras en el
momento critico que atraviesa el Ecuador por lasliciones estudiadas en el analisis
PEST de este trabajo académico.
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llustracion 22. Organigrama IMSOTEC

GERENCIA
GENERAL

GERENCIA
CONTABLE
FINANCIERA
GERENCIA DE
GERENCIA COMERCIAL ADQUISICIONES Y
LOGISTICA

Elaboracion: La autora

En las actividades de la Gerencia General y coevffinciera esta el Economista
Zaldumbide, se encarga de llevar un ordenado dashéréos negocios realizados, los
pagos a los proveedores de todos los productawigies adquiridos para cumplir con
los requerimientos de los clientes fruto de la tadmanercial, con una persona adicional
ocasional en el area de adquisiciones y en losjtalde logistica que realizan los
socios estratégicos, en este caso los transpsnigigpersonal asignado en cada ciudad,
a quienes se contrata Unicamente por tareas e@specff ocasionales, se paga de la
misma manera: contra presentacion de facturaogadrvicios prestados.

2.2.4 Matriz EFI

Una vez finalizados los estudios de la cadena t&,\gue se efectuaron de manera
minuciosa, se empezaron a considerar los aspetéoeds de la empresa. Se trabaj6 en
un taller que fue muy controversial, fue evideatpresencia de una tendencia a pensar
que el andlisis de la empresa, por tratarse dempremdimiento personal de los
accionistas, era una evaluacion a la gestion iddalide cada uno. Cuando se trabajo
en los factores externos en cambio, fueron mggiadis; lo que contrasta con lo que
sucedio en el enfoque de los aspectos internos.

La matriz EFI esta integrado por los factores mtsrclave resultantes de una profunda
introspeccion de la empresa, se ha enlistado da 20 factores, en orden primero
fortalezas y luego las debilidades, en expresion especifica tanto como fue posible
utilizando indices que revelen su importancia.edaise asigna una ponderacion a cada
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factor que va de 0.0 (sin importancia) hasta 1.Qy(mimportante) y la ponderacién
indica la importancia con respecto al éxito dengeesa en la industria. La suma de
todas las ponderaciones debe ser igual a 1.0.

La calificacion de cada factor va de 1 a 4 padicar si representa una debilidad
importante (Calificacion = 1), una debilidad mergocalificacion = 2), una fortaleza
menor (calificacion = 3) una fortaleza importantalificacion = 4) en este caso las
fortalezas deben recibir una calificacion de 3 g ks debilidades una calificacion de
1 o0 2 y para tener la calificacion ponderada sdiplighn y se suma el total entonces
se obtiene totales sobre y bajo 2.5 que es el mhonyesi esta por encima revela una
organizacién con una posicion interna fuerte ydotrario si esta por debajo

Realizar los calculos matematicos fue de gran agd&ora de determinar los factores
gue integran la matriz, debido a que las percepsigropiniones de cada individuo se
fueron determinando hasta encontrar una medida past aplicar la calificacion, asi
como la ponderacion, pasando de ser una percepagma una calificacion real que
arroja una valoracion de cada factor independieatéende la resistencia o defensa que
cada integrante presentdé al defender el desarddlsu actividad evaluada. Los
resultados se presentan a continuacion con suctespealoracion y ponderacion:
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Matriz EFl para IMSOTEC

Puntuacion
Ponderacién Calificacion ponderada
No. |Fortalezas
1 |Pequefio grupo humano comprometido con la em 0,01 0,04
2 |Agilidad y versatilidad para satisfacer los regumgntos de los clienteg. 0,13 0,34
En la razon de pasivo al capital, se refleja und&endeudamiento
3 |medido al 201 0,01 0,04
El margen bruto de utilidades se ubica en un 19.It6186ie supera
4 |ampliamente la tasa pasiva banc 0,05 0,
IMSOTEC se ha preocupado en invertir en equipamiaadécuado para
perfecto funcionamiento de la empresa asi comostalaciones propias
5 |lo que permite abaratar los costos de opere 0,06 0,14
Amplio conocimiento de procesos comerciales, lagisalmacenamienio
y sistemas de transporte en el mercado ecuatdoane facilita las
6 |entregas oportunas de los insumos a los cli 0,08 0,31
Empoderamiento del personal para decidir fundamerea las reglas de
7 |venta claramente establecic 0,04 0,1
La calidad de los productos y servicio al clief@egn una efectividad de
8 |satisfaccion del 95.4% medido enel afio 2 0,06 0,1
IMSOTEC cuenta con una organizacion efectiva ytagede la gestion ¢
9 |ventas, lo que genera la lealtad de los clier 0,03 0,04
Debilidades
Ausencia de un plan estratégico que permita es@bteedidores de
1 |gestion en el desarrollo de las activida 0,09 0,04
Falta de conocimiento contable y tributario querfedfectar el correcto
2 |funcionamiento de la empres 0,06 0,04
3 |Ausencia de conceptos de administracién estratémieias, objetivo 0,01 0,07
4 |Los mercados objetivos no estan segmentados agenents 0,02 0,0
IMSOTEC no realiza investigaciones de mercadohseova estadisticas
5 |de mercados potencial 0,07 0,07
6 |La empresa no tiene presencia en internet ni ewssi 0,06 0,17
IMSOTEC no puede obtener capital a largo plazonpextio de deudas p
7 |venta de accione 0,07 0,07
En la razén de crecimiento de ventas y utilidatiesmpresa no ha
logrado diversificar su giro de negocio como para lg afectacion de un
8 |sector de la economia del pais no le afecte dafstiate 0,04 0,04
IMSOTEC no cuenta con un sistema de informaciéantanto no exister
9 |reportes de indicadores de gesti 0,02 0,04
10 |Ausencia de planificacién gerencial efectiva 0,08 0,04
IMSOTEC no ha definido una delegacion clara dpaesabilidades
11 |sobre el uso de la informaci 0,01 0,01
Total 1 2,19

Fuente: Fred R. David, (2013)
Elaboracién: Autora
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La puntuacién resultado de la matriz EFI es 2]b9que le ubica a la empresa

IMSOTEC nuevamente por debajo del promedio, qu2.Bsesto refleja que la empresa

tiene debilidades internas importantes que debesnsdizadas, para trazar la estrategia
adecuada, si tiene la intencidon de continuar ppaticio en el mercado.

Uno de los factores que mas afecta como debileath ausencia del plan estratégico,
por lo que es primordial trabajar en este propgsim fortalecer al area interna de

IMSOTEC, y que deberd enfocarse en los siguiersteries, que actualmente son

debilidades que afectan la matriz EFI: la faltéandestigacion de mercados, estadisticas
e informacion de mercados potenciales.

Adicionalmente sera importante lograr el fortaldemto de los procesos de
informacion y gestion para establecer presupueshosdidores de gestion y
promocionar a la empresa en ambientes virtuales.

Finalmente apoyarse en las fortalezas de la emmesadeterminante para fomentar la
presencia de la empresa en el mercado ecuatoriano.

2.3 Analisis FODA

En las entrevistas realizadas en la empresa IMSQuiégd del analisis de los factores
tanto externos resumidos en la matriz EFE, comelbus factores internos integrantes
de la matriz EFI y aquellos que aparecieron emadlajo de la cadena de valor; se
concluye que los mas importantes componentes deaeslisis, permitiran plantear

estrategias con el propésito de minimizar aquellagnazas que incomodan el buen
desenvolvimiento de las actividades de la empnesi@ maximizar las fortalezas; de

tal manera que se puedan aprovechar debidamentpdasinidades que el ambiente
externo ofrece.

En este contexto y luego de varias deliberaciohesspecto, entre los integrantes mas
activos de la empresa, se definen varias activiglgde se plasman en la siguiente matriz
FODA, que incluye las estrategias en sus diferezgainaciones.
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Fortalezas
Cartera de clientes con entidadeg
pertenecientes a sectores estratégicds
como el petroler:

Debilidades

Figura legal de persona natural limita la
participacién en procesos de contratacioh
dirigidos a personas juridic

Figura legal de persona natural lo dque
le da preferencias al contratar en €12
SERCOI

Limitado nicho de mercado en el sector
petrolero

Acercamiento profundo con los clienteg

a nivel comercia

Falta de capacitacion del personal financier
temas de SRl e |E¢

Amplio conocimiento técnic 4

Limitacién a la comercializacién de produc

Satisfaccién de los requerimientos aré
un 95,4%

No tiene pagina web ni portal de ventas ppr
internet

0% de endeudamiento

Ausencia de un plan estratégico que bringe
Bndicadores de gestidn, politicas a seguir, n|
ni objetivos

Equipamiento técnico adecuado para
brindar servicios de calide¢

Los clientes le han otorgado
certificados de cumplimiento y
eficiencia en los requerimient

Estrategias FO

Estrategias DO

Los programas de apoyo al secto
publico como son programas del Bl
PNUD, CORPORACION BELGA, Gl

=

D1

Ampliar los items calificados
IMSOTEC en el SERCOP (04, F2,

Realizar un acercamiento comercial con Ips
programas del BID PNUD, CORPORACION
BELGA, GIZ (D2,01

Instituciones de capacitacion tienep
cursos virtuales en temas laborales | 2
impuestos

N

Mantener la atencion al sector petro
por ser un sector estratégico que cul

con financiamiento preferencial
(O7,F1.

eréta

Capacitar al personal entemas SRl e IE$S
(D3,02)

La linea de productos tiene aplicacid
3 no solo petroleras sino también | 3
industriales

Ampliar la linea de productos

comercializados para ampliar el nich
de mercado hacia el sector industri a%
(O3,F4

Implementar productos hacia la capacitacidn
técnica y de otros temas (D4,04)

El SERCOP ofrece preferencias a |as
PYMES en sus procesos de 4
contratacior

IS

Disefiar un servicio de stock asegurpdo

de productos para un afio con un 15%

sobre el PVP(F3,0

Invertir en el disefio de un portal WEB

(D5,06)

Los proveedores ofrecen promociorjies

de productos por compras gran

Las ventas por internet tienen
preferencia actualmer

El sector petrolero esta determinado

COmo un sector estratégico en Ecui

o2}

A =
aZa

Estrategias FA

Estrategias DA

Existencia de empresas de larga|
trayectoria y experiencia en el merca
ecuatoriano.

db

=

Plan de accién para incursionar en|el

area industrial, Tungurahua, Pichincha1
Imbabura Guayaquil, centro de
desarrollo industrial . (A3, F

Diversificar y ampliar los productos hacig
servicios de consultoria y capacitacion p3
fortalecer el portafolio de productos (D4, AB)

Ingreso al mercado de productos de,
procedencia china con precios baj

7]

Redactar cartas de presentaciéon que

incluyan los certificados para podgr 2

B)

entrar en nuevos mercados (A3, F

Realizar el estudio y costeo de equipos

fabricados en los paises vecinos para

aprovechar las cotizaciones menores de
paises vecinos (A6,D

os

La caida del precio del barril de
3 petréleo causa limitaciones a las
empresas de servicios petrole
Reduccién de los presupuestos
asignados a las empresas pub
Devaluaciéon de monedas vecinas que
5 ocasiona la baja de precio de log
equipos en los paises vecit
Salvaguardias y aranceles que limi
las importacione

Fuente: Fred R. David, (2013)
Elaboracioén: Autora

6

74



2.4 Estrategias resultantes de la matriz FODA de la erga
IMSOTEC

1. Ampliar los items calificados IMSOTEC en el SERCOP (04, F2).-el
documento habilitante para participar en el SERCSEyvicio de Contratacion
Publica, es el RUP, Registro Unico de ProveedoRsr ser persona natural
IMSOTEC cuenta con referencia de contratacion.

En ese documento se registran todos los cédiggzathictos en los que la
empresa quiere participar para ser proveedor gedfion publica, ya que todas
las instituciones del estado sacan sus publicagida@dquisicién a través de ese
portal web. Dependera de la preparacién o titglastenga el proveedor, para
gue sea calificado y tomado en cuenta para lacjzation. En este contexto se
plantea que IMSOTEC incremente la cantidad dego&dien los que esta
calificado, con el fin de participar en las compge realiza el estado y
aprovechar esta ventaja competitiva.

2. Ampliar la linea de productos comercializados, coel fin de ampliar el nicho
de mercado hacia el sector industrial (O3, F4) La fortaleza de contar con
proveedores que cuentan con lineas tanto del seetalero como de la linea
industrial, permite ampliar la comercializacionlde productos eran solamente
petroleros hacia el sector industrial, para lo lguestrategia es capacitarse en las
nuevas lineas y determinar qué tipo de equipoxafdn para los sectores
industriales y productivos del pais.

3. Mantener la atencion hacia el sector petrolero, poser considerado un sector
estratégico que cuenta con financiamiento estatatgferencial (O7, F1).- Esta
estrategia es necesaria puesto que el sector gretresta considerado como
trascendental para la economia del Ecuador y fisgferencia para la asignacion
de fondos desde el gobierno central. Por estezones necesario no descuidar
esta area comercial de la empresa.

4. Disefar un servicio de stock asegurado de productpsra un afio con un 15%
sobre el PVP (F3, O5).Los actuales clientes petroleros de IMSOTEC tiaalen
momento una disyuntiva: si bien han visto menguagias asignaciones de
presupuesto, tienen la presién de continuar exidge almacenando y
transportando barriles de petréleo, por lo que Wleds mas exigentes en sus
operaciones y no pueden darse el lujo de deteneolatalta de insumos. Sus
stocks necesarios deben estar al minimo, por lesgue se plantea es la opcidn
de realizar una planificacion de importacion parafo e ir entregando segun sus
necesidades, y asi se asegura que no quedararoude®isr de insumos y
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repuestos necesarios para ese lapso; esto sa fiodriciar con un 15% de
incremento al PVP del producto, que cubriria tedebodegaje, administracion
y financiamiento; como contraparte IMSOTEC asedarsuis ventas para un afio
y se aprovecharian los descuentos que realizaprtbngedores por compras
grandes.

. Realizar un acercamiento comercial a los programaslel BID, PNUD,

CORPORACION BELGA, GIZ (D2, O1).- Los programas de apoyo
economico internacional en el pais, trabajan emaafiamiento administrativo a
los ministerios del Estado, en los temas de ddkade negocios locales. Un
sector de gran apoyo es el de produccion agrieotafd de estricta altura, por lo
que se propone la estrategia de realizar un aceaotima estos organismos no
gubernamentales, para promocionar equipos de ¢gesfmtie café en cereza, de
la marca JOTAGALLO, de quien IMSOTEC es distritmrigara Ecuador.

. Capacitar al personal en temas SRl e IESS (D3, Q2)la empresa tiene que
realizar declaraciones ante el SRI y el IESS, cparte del cumplimiento de las
obligaciones legales de la empresa, actualment©INEE realiza esta tarea, con
la asesoria de varias personas conocedoras delgent@ner la seguridad de que
esta actividad se esta realizando de la maneractarisi se estan precautelando
los intereses de la empresay si se estan evifandtemas a corto o a largo plazo;
por esta razon es necesario que esta actividaecakzada directamente por los
ejecutivos de la empresa, para lo que se efectahréentrenamiento
correspondiente, aprovechando las capacitacionesmMs que ofrecen aquellas
instituciones oficiales.

Implementar productos hacia la capacitacion técnicy de otros temas (D4,
04).- Como parte del servicio de venta de equipasgyctos, IMSOTEC otorga
a sus clientes la capacitacién correspondientendakjo adecuado del equipo y
de las practicas de seguridad que se requierenepdea accidentes laborales,
como un valor agregado a la venta del equipo stoqeara el cliente; no existen
cursos disefiados para impartirlos cuando llegawvasueperadores al equipo
humano de los clientes, por lo que se por lo quelasdea establecer costos de
viaticos y demas costos asociados con este tipaheitaciones, para venderles
como un producto adicional y complementario, coPMi® como capacitacion.

Adicionalmente y de forma esporadica, se han r@ddizcapacitaciones en
técnicas de ventas, capacitacion en procesos dprasmublicas y capacitacion
en tacticas de atencion al cliente. Si se amgiétd tipo de capacitaciones como
nuevo producto, se podrian aprovechar los bensfigiee ofrece el portal de
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compras publicas, a la vez que se fortaleceriavkxsificacion de productos de
la empresa.

8. Invertir en el disefio de un portal WEB (D5, O6) Superar la ausencia de una
pagina web y con ello establecer una presendae®presa en el internet. Esta
es una estrategia apremiante sobre todo para aavéa oportunidad y
presentar a los clientes una imagen confiable, pcmmar los productos y los
proyectos de ampliacion de lineas de trabajo, espaldo y seguridad a los
proveedores del exterior con quienes se interactaacorto plazo, permitird
establecer un posicionamiento de la marca en elademacional e internacional,
sera un respaldo para los proveedores naciondbasliyara la consecucion de
plazos de crédito que son tan necesarios para jon apalancamiento financiero;
se abren posibilidades de conseguir potencialéssen el extranjero que tengan
intencion de ingresar al mercado ecuatoriano. &st#n fortalecera la estrategia
de ampliar la oferta de productos y los clientestrdedel lapso que cubre esta
planeacion estratégica: 2016 — 2020.

9. Plan de accién para incursionar en el &rea industal, Tungurahua,
Pichincha, Imbabura, Guayaquil, centros de desarnto industrial. (A3, F4).-
La estrategia de ampliar operaciones es prometegoralo que se define
enfocarse en las areas geograficas de mayor cestoniindustrial para
aprovechar la fortaleza que ofrecen los proveedmresus lineas industriales.

Tanto GRACO INC. como CLEMCO, ademas de las lindaspintura y
sandblasting, tienen lineas de productos parachutidn automatizada en
procesos productivos y bandas de transportaciore go han sido
promocionadas ni posicionadas en Ecuador. Por éoestia estrategia exige
capacitarse en el uso de estas lineas, con etfenfibcarlas hacia las fabricas
de produccién que usan ese tipo de maquinaria p@ggue se encuentran en
los sectores geograficos determinados en estdezgtra

10.Redactar cartas de presentacion que incluyan los tdicados, para poder
entrar en nuevos mercados (A3, F8) Esta estrategia tiene un enfoque
comercial, y su proposito es aprovechar la fortalkzla empresa, que al contar
con certificados de cumplimiento de empresas giesas, puede ampliar el
portafolio de clientes y potenciales clientes; esse realizard segun las
estrategias de ampliacion de mercado, redactadiasgrarrafos anteriores, lo
requieran.
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11.Diversificar y ampliar los productos hacia los sericios de consultoria (D4,
A3).- Con el fin de minimizar la amenaza que representaida del precio del
barril de petroleo, que ha limitado el trabajo kseetor en donde estuvo enfocada
la empresa, y colateralmente superar la debilideda sido ese limite de ofrecer
productos principalmente para empresas de servipaigleros; se plantea
diversificar los productos de la empresa hacia Wtorsas en las ramas de
Economia, Finanzas y comercial.

Un cliente importante de IMSOTEC es el PNUD, goe ger un organismo

internacional, tiene su brazo financiero en el @xte lo que le permite realizar

contrataciones independientemente de la situacidmGenica en el Ecuador.

IMSOTEC le ofrece actualmente una consultoria eisisa de modelos de

gestion econdmica. Se plantea la estrategia déaargs gestiones comerciales
hacia este tipo de organismos, con productos dissfjaara brindar consultorias
hacia este tipo de organismos, con productos digsfjara brindar consultorias
como son: economia ambiental, creacion de herraasiedte uso financiero y

analisis de ejecucion presupuestaria y otros.

12.Realizar el estudio de productos y costos de equiptabricados en los paises
vecinos, para aprovechar las cotizaciones menoresyuilibrar los productos
actuales y evaluar nuevas posibilidades. (A6, D2).a enorme amenaza de los
paises vecinos con monedas susceptibles de dealuae puede convertir en
una oportunidad en caso de presentarse nuevasiojpades. Dentro de este
panorama, se plantea realizar un estudio de laduptos similares, tanto en las
areas petroleras como en las areas industriales.
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Capitulo 3

Formulacion estratégica para IMSOTEC

3.1 Propuesta de fortalecimiento empresarial

Una vez realizado el estudio de los factores eatgrimternos, de macro entorno, y la
matriz FODA de la empresa IMSOTEC, se llega adaclusion de la imperante
necesidad de un plan estratégico, que permiti@talecimiento de la empresa a largo
plazo, que constituye la parte fundamental dedgarte estudio.

Se proyecta el plan de fortalecimiento para elgoeri2016 — 2020 para lo cual es
necesario determinar las estrategias en las ditssr@meas de la empresa.

3.1.1 Valores corporativos

Los valores organizacionales son las reglas inbieta con las que se conduciran los
directivos y el personal de la empresa en todaadisdades.

Durante el taller para trabajar la declaracidona®/ikion y la Mision de la empresa
también se trabajo la determinacion de los valgr@sincipios organizacionales de
IMSOTEC. En un principio se enunciaron algun@sppal revisar el alcance de cada
uno, se fueron eliminando o escogiendo, segundez&ucon la que influian en las
personas que colaboran con la empresa; los md&sespativos fueron los siguientes:

* Responsabilidad
* Honestidad

* Respeto

e Puntualidad

* Creatividad

Estos valores que se determinaron han estadotggyen las decisiones tomadas por

la empresa hasta el momento y en adelante seraafemente en cada uno de los
procesos a crear en el futuro.
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Responsabilidad.-Este valor es fundamental en el desempefio de tigglades de la
empresa, debido a que se ha provisto a las emptesaguipamiento industrial que si
bien alivia el trabajo del operador; por sus dardsticas también representa un peligro
para quienes estén cerca de la operacion: pornto tas importante capacitar
responsablemente a los operadores, clientes yrmaersircundantes a la operacion.
Adicionalmente la responsabilidad se cumple empmzaor la busqueda del equipo
para satisfacer la necesidad del cliente, su adfimaen el menor tiempo posible y la
entrega satisfactoria de los bienes.

Honestidad.- Este valor se hace visible en varios ambitos deaérla organizacion,
puesto que los negocios han sido posibles gradasanfianza que los clientes han
demostrado tener con la empresa, y la confiangbfago de la honestidad; se pretende
que el cliente y las personas que trabajan allirsgpe IMSOTEC es una organizaciéon
donde su confianza no sera defraudada.

Se manejaran: la informacioén, los procesos, lagatrlos productos, los equipos y sus
componentes; con la mayor honestidad.

Respeto.- Valor imprescindible al interior de la empresa; pactica tanto entre
compaferos como con los demas sea cual sea el gaegengan en el organigrama;
tener respeto unos a otros se antepone a layésaygle esta manera se asegura una
convivencia sana y de largo plazo.

Puntualidad.- Debe estar presente en las actividades neceparaservir al cliente,
en las actividades administrativas, en el horagitrabajo, en las entregas de productos.
La puntualidad es un valor que aporta fuertemeggenarar confianza en el portafolio
de clientes.

Creatividad.- Pilar vital para el desarrollo del trabajo de cditla valor que brinda a
la organizacion la posibilidad de adaptarse a &slios, para continuar colaborando
en el progreso de las familias y la sociedad eergen

3.1.2 Declaraciéon de la misiéon

La mision tiene que ver directamente con la sitwagresente de la empresa y sobre
todo con lo que los integrantes de la empresas@eral sus directivos, se ven haciendo
cada dia para lograr los objetivos propuestosp tamia vision como en los objetivos a
mediano y largo plazo.
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En este contexto se realizaron varias reuniones @aunciar la mision, discutirla,
mejorarla y sintetizarla. Esta vez con todos lasngos obtenidos del analisis de la
empresa, dejo de ser una percepcion agradableppasa a ser una realidad, que se
muestra bien por el momento, pero dadas las @i$icircunstancias econdémicas por los
gue atraviesa el pais, se siente en un momentolderabilidad.

De lo expuesto anteriormente, nace la necesidathdéear una mision que prometa a
sus clientes un servicio de calidad, a sus provesda seguridad de trabajar con una
empresa que sabe lo que hace, pero principalmgaeteomprometa a sus directivos e
integrantes del servicio con la siguiente declaraci

“La mision de IMSOTEC es brindar soluciones empresaales

eficientes en la provisién de equipos industrialeson tecnologia
de punta, que precautelen la conservacion del medambiente,
junto a la capacitacion correspondiente para un us@eguro, y
ademas consultorias economico-administrativas. Todcesto
ofrecido de manera responsable, honesta y enfocadosatisfacer
las necesidades de nuestros clientes nacionalesntgu a la
promocién de la creatividad, el desarrollo profesional y personal
de nuestros colaboradores y aliados estratégicogye produzcan
ganancias estables y satisfactorias para nuestras/ersionistas”

Una vez declarada la misién acorde a los difereptegos que debe integrarla, es
necesario realizar también la declaracion de awis

3.1.3 Declaracioén de la vision

La Vision de una empresa a diferencia de la mis8na situacion futura ideal de la
empresa a la que quisieran sus integrantes llégian dia. En este caso sofiar no fue
tan complicado como fue determinar la mision, gamnecesario enmarcarlo en un
lapso entre el 2016 y el 2020, que es el gegratla propuesta del presente estudio.

Entonces la mayor de las aspiraciones de los ilovestas de la empresa IMSOTEC,
confluy6 en lograr una empresa sustentable y aotéaren el area econémica, es decir
gue pase de realizar Unicamente negocios de ojmmtliicuando nadie mas quiere
realizar un trabajo o una provision dificil), anfigurar un portafolio de productos y
servicios, que le permitan ofrecer una forma @dajo permanente a sus integrantes.
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Con lo expresado, la vision fue declarada a satigja de los integrantes de la empresa,
mediante la siguiente frase:

“Ser al 2021 una empresa productiva y sustentableledicada a
la venta de equipos industriales y servicios profemales a
sectores privados, publicos y ONG del Ecuador.”

3.2 Objetivos

Elicia Pedroso (2015) en su publicacion afirmalqgaebjetivos tienen diferentes tintes,
pueden ser objetivos estratégicos y de alcanaadiaro; cualquiera que sea el tipo de
objetivo a establecer es necesario que cuenteasmiguientes condiciones:
1. Cuantitativos
. Medibles
. Realistas
. Comprensibles
. Desafiantes
. Jerarquicos
. Alcanzables
. Congruentes a través de todos los departamentos

0O ~NOoO Ok WN

Para el caso de IMSOTEC: a patrtir de las reunideesabajo con los directivos de la
empresa quienes participaron activamente en la@&bn de la mision y la vision

de IMSOTEC, se puede decir que estan muy espemamzadterminar la planeacion
estratégica para empezar un trabajo mas organizadestan principalmente

comprometidos con la tarea de hacer que la ged#6lIMSOTEC sea un trabajo a
tiempo completo, para que a sus inversionistasines el rédito necesario para ser
autonoma, sustentable en el tiempo y con una eafpextle crecimiento a largo plazo.

En base a los estudios resumidos en la matriz EHHE,y FODA se plantean los
siguientes objetivos:

3.2.1 Objetivos de ambito financiero

Los objetivos en el ambito financiero son consacizedel analisis de los balances de
resultados del periodo 2015, combinado con losltess del estudio del presente
trabajo.
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En los balances se observa una drastica caida der#as y con ellas un decrecimiento
de la rentabilidad en un 73.23%, segun datos cadpa entre el 2014 y 2015,

justificada por la caida del precio del barril detrpleo que afecté a todas las
operaciones del sector.

Por lo tanto es necesario trazar objetivos enfacadcecuperar la rentabilidad sin dejar
de tener consciencia de la situacion productivasdetor y del pais en general. Los
objetivos financieros que estan enfocados a dadeiroiento y sustentabilidad a
IMSOTEC son:

* Incrementar el margen neto de utilidad minimo, al 2,80 %, al cierre del
periodo 2016.

* Incrementar el ingreso anual minimo en un 24%, resgcto al afio anterior.

Estos objetivos proyectados en dolares, asegurpartaanencia de la empresa en el
mercado ecuatoriano y constituyen una meta alcémzaledible y totalmente retadora
frente a la situacion actual del pais, por lo geleeda ser muy creativa al momento de
trazar las estrategias para lograr alcanzarla.

3.2.2 Objetivos de ambito estratégico

El principal objetivo estratégico de la empresa escaminado a mejorar su estructura,
por lo que se lo definié de la siguiente manera:

» Fortalecer la estructura organizacional de IMSOTECen un 100% hasta
enero de 2017

Es un objetivo que requerira de un proceso quspeente publicamente, lo que sera
la estructura de la empresa en varios aspectosuriaades de negocio que la

constituyen, el personal necesario para sustehs@mnécio sin tener que depender de
las personas como tales antes de bajar la satisfaalccliente, el establecimiento de

indicadores que permitan medir la gestidn realizamtael personal y por la empresa
como conjunto, instaurar niveles de responsaullidambién deberan constituirse los
incentivos necesarios para estimular la consecutgdas metas que se establezcan.

3.2.3 Objetivos de ambito procesos

Los procesos de una empresa son las pequefias esglael conforman el servicio que
esta presta a sus clientes, es necesario defigidnsste caso fortalecerlos, debido a la
importancia que tienen al afectar directamentesadmridad de la gestion empresarial.
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En el caso de IMSOTEC, una de las grandes debéglad depender de la asesoria de
terceros, quienes desconocen del giro del negpei@ realizar las declaraciones y
pagos ante las entidades fiscales del Ecuador;desteonocimiento ocasiona una
permanente preocupacion sobre el correcto desenaeeistos procesos Por todo esto,
se torna necesario proponer una meta que pernméa tdaridad, seguridad y total
control sobre esos procesos, y el objetivo es:

* Mejorar la gestion administrativa y financiera deIMSOTEC en un 100%
hasta diciembre del 2017

Alcanzar este objetivo persigue dejar de preocepaos el tema y empezar a ocuparse
de él, hasta lograr su solucion total; esto regudet empefio del personal de la empresa,
especialmente de sus directivos. Es necesario emu@r que la compilacion de la
informacion de manera ordenada y correcta depeetidesempenfio del personal y que
el analisis y aplicacion de esas normas hasta ales@nocidas, depende del interés de
la gerencia por mejorar.

3.2.4 Objetivos de ambito hacia el cliente

Finalmente, el objetivo dirigido al cliente, pait@damental del enfoque de la empresa,
esta encaminado a preparar el terreno fértil quaipseel florecimiento de los nuevos
productos que seran necesarios desarrollar parpeear la participacion de ventas que
demandan los objetivos financieros que se han psipuEl objetivo trazado es:

* Incrementar la cartera de clientes facturados de 1@ 100 , de entre todas
las divisiones de negocio, sin disminuir el indiade satisfaccion actual, hasta
el cierre del periodo 2017

La consecucion del objetivo propuesto, estara ajmy@n una intensa incursion
comercial en nuevos mercados; dependera de unectoly clara definicion de los
nuevos productos y esencialmente de una delimitag@ecuada de los clientes a
quienes se dirigen las estrategias de caracterrc@he

3.3 Estrategias propuestas

Las estrategias constituyen aquellas decisioneadaspor la gerencia, en base al
trabajo conjunto realizado con su grupo de colalwes, que van dirigidas a la

consecucion de los objetivos estratégicos plangagkian directamente relacionadas
con el objetivo estratégico al que se refiererel@uadro siguiente, se observa el &mbito
de accion, el objetivo estratégico y las estrategisseguir para la consecucion del
mismo:

84



Ambito Obijetivo estratégico Estrategia

Optimizar costos y gastos operacionales con aldin
mejorar la productividad

Incrementar el margen neto de utilidad minimq Evaluar la conveniencia de invertir un porcenta&das
al 24,80 % al cierre del periodo 2016 ganancias brutas acumuladas hasta el 2020 enrende

gue brinde las facilidades para construir las baslgg

oficinas de IMSOTEC

Planificar las ventas de importaciéon de stock garantizaatel p
los clientes del area de servicios petrol
Ingresar al mercado de consultorias de andlisis econdmico-
ambientales de las ONG del mercado ecuatol

Financiero

=

Incrementar el ingreso anual minimo en en 24%

Financiero - .
respecto al afio anterior.

Captar clientes del mercado de venta de equipas pa
despulpado de café arabigo de estricta alturareaae

Diversificacion de los productos actuales, hacidnea
industrial y de capacitacion

Incrementar la cartera de clientes facturados de 1@

100 entre todas las divisiones de negocio, sin
disminuir el indice de satisfaccién actual, hastale
cierre del periodo 2017

Cliente Diversificacion de clientes potenciales

Expansion geografica de la operacion hacia lasiezntro de
Ecuador

Capacitar al personal fijo de IMSOTEC en temasdomehtales
Mejorar la gestién administrativa y financiera de para el correcto desempefio fiscal, contable y &bor
IMSOTEC en un 100% hasta diciembre del 2017

Procesos

Descentralizar el registro de transacciones adiratigas,
contables tributarias de la Gerencia Ger
Desarrollar y determinar la cultura corporativa/M8OTEC,
analizar las unidades de negocio gue ofrece alate

Fortalecer la estructura organizacional de IMSOTEGC

en un 100% hasta junio 2017 Desarrollar el organigrama de IMSOTEC que permitaic
todas las unidades de negocio de IMSOTEC de mafecava

Estratégico

Elaboracioén: Autora

En la tabla precedente, se observan estrategiasntitiples caracteristicas y ambitos,
gue son el resultado de los analisis realizaddstatior y exterior de IMSOTEC, con
la firme intencion de superar las debilidades datis, sortear de manera agil las
amenazas, hacer uso de las fortalezas y oportiesdpe IMSOTEC tiene a su alcance.
Cada una de las estrategias se amplia a contimudeitanera detallada

Ambito Objetivo estratégico Estrategia

Optimizar costos y gastos operacionales con elefin
mejorar la productivida
Incrementar el margen neto de utilidad minimq Evaluar la conveniencia de invertir un porcentajdas
al 24,80 % al cierre del periodo 2016 ganancias brutas acumuladas hasta el 2020 errende
que brinde las facilidades para construir las basleg
oficinas de IMSOTEC

Financiero

=

Elaboracion: Autora
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Incrementar el margen de utilidad se consigue dentlneras: subiendo el precio de
venta al publico y bajando los costos y gastosatppess; en este caso considerando que
la situacion del mercado ofrece escasa demandeodaqbos y servicios, es hecesario
buscar la manera de bajar los costos y gastos apeates con los que ha venido
trabajando la empresa y de esta manera logracrelnrento de la rentabilidad deseada
en el objetivo estratégico.

Esta estrategia resulta de analizar uno de lodgmals que ha sorteado IMSOTEC en
sus afios de gestion: la informacién sobre el psogde las importaciones solicitadas a
los proveedores locales. Es decir, una vez reaitadenta se procedia a solicitar a
algun proveedor local que realice la importacéebia tener los permisos necesarios,
hacer el embarque en la naviera y terminar cortrlomites de nacionalizacion en
aduana, de tal forma que los productos pudieramulair legalmente en el mercado
ecuatoriano, después del transporte desde el paisgen y arribo al pais.

Este tipo de contratacion implica ceder un porgerda ganancia al intermediario y
perder el control de decision sobre los tiemposeiarque y de llegada de los
productos. Este problema hizo que en varias agasithaya inconformidad de los
clientes, motivada por las demoras que tuvierofidgadas de los insumos al Ecuador,
lo que puso en riesgo el buen nombre de la empresa.

Se planifica eliminar al intermediario, medianteckificacion de la empresa como
importador y estableciendo los contactos necesaaos realizar todo el proceso de
importacion directamente del fabricante en el éxtecon lo que se puede tener de
primera mano la informacion del proceso de embasguerigen, el transporte en la
naviera y la nacionalizacion en la aduana ecuataria

Esta estrategia espera contribuir a subir el madgeganancia en las ventas, mejorar la
competitividad de la empresa en el mercado ecaatmrimejorar la exactitud de la
informacion al cliente con respecto de los tiemg@entrega y posicionar la imagen de
la empresa gracias a la confianza lograda pomdogtmientos, la informacion certera
y entregas oportunas.

La segunda estrategia incluye analizar la posaailide adquirir un espacio fisico que
proporcione apoyo logistico a largo plazo, en efad®llo de varios productos
generados durante este trabajo como stas capacitacionegjue requieren aulas)
almacenaje y control de inventarios de productos iportados para stock
asegurado para un afo ygque requiere espacio fisico en bodegakalmacenaje de
modulos becolsub para despulpado de café en ceregag también necesitan de un
lugar para su almacenamiento y presentacion ailastidas de las asociaciones de
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productores, las que tienen el poder de decisigueygustan culturalmente de ver en
accion un equipo para justificar la adquisicioreasus socios.

Actualmente se estan utilizando bodegas arrendamasp Almagro, en las que
sumados los costos por administracion, calculads [as cantidades que se requeriran
para administrar un stock de un afio para varioentgs, incrementaria
proporcionalmente los costos de operacion. Patastdos productos y servicios
mencionados, es necesario un lugar fisico que étagdfacilidades de almacenamiento
y operacion.

Actualmente el almacenamiento y la atencion se jaam®r separado: los proveedores
llegan a las bodegas contratadas y los clientas aficinas en el centro ejecutivo de
Quito. Por todo lo expuesto, es inevitable aaalia posibilidad de vender las oficinas
de Quito, de propiedad de la empresa, con el pitopdes adquirir un terreno que cuente
con las condiciones para almacenamiento, conolngientarios, y permita una
flexibilidad de horario para los despachos soliwtapor los clientes; ademas de contar
con un espacio fisico para las capacitaciones emoeiento que requiera el cliente y
adicionalmente mejorar la operatividad al estarbadegas y oficinas en un lugar
accesible tanto para proveedores como para clientes

Obijetivo estratégico Estrategia

Planificar las ventas de importaciéon de stock garantizado
para los clientes del area de servicios petro
Ingresar al mercado de consultorias de analisis econdmico-
ambientales de las ONG del mercado ecuatol

Incrementar el ingreso anual minimo en en 24%

Financiero = .
respecto al afio anterior.

Captar clientes del mercado de venta de equipas pa
despulpado de café arabigo de estricta alturarezae

Elaboracion: Autora

Las estrategias que se desprenden del presentyolgstratégico, estan muy ligadas
al objetivo de incrementar la rentabilidad, pues da los principales componentes de
la rentabilidad es el incremento de ingresos. p@&sesto que las estrategias estan
enfocadas hacia el posicionamiento de los nuevasiuptos en los mercados

correspondientes.

La estrategia definida por IMSOTEC para aumenter iagresos, es planificar la
importacion de umstock garantizado para un determinado periodp en este caso un
afo, con lo que las empresas de servicios petsofgn@ntizan la provision programada
de los insumos necesarios para su operacion aiea®hun incremento en el precio
final de los productos que cubra los gastos de cdnmae y administracion del
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inventario; estos insumos son escasos y de imgt#denovimiento en el mercado; la
falta de los mismos puede incluso parar una op@ramn los costos que esto implica.

En este caso se plantea al cliente la importaa&mdchimero determinado y suficiente

de insumos que garantice su operacion para uryda@ntrega programada segun sus
necesidades, con la facturacion escalonada confasw@mtregas; a cambio IMSOTEC

recibe un plus sobre el precio de venta normal;et@ompromiso de disponer de este
stock Unicamente para entregar al cliente que dgrgmado su provision.

Colateralmente IMSOTEC se beneficiaria de los da#os que las fabricas ofrecen por
la compra de un numero mayor de productos.

Con respecto de la segunda estrategia, es neckaaephincapié que el analisis FODA
ha sido fundamental para determinar las estrategiesuscan alcanzar los objetivos
estratégicos de IMSOTEC.

Un problema grave detectado en la empresa, esplasibilidad de sobrevivir a una
reduccion drastica de las operaciones dentro décboe de mercado mas importante;
las empresas de servicios petroleros. Esto es@ltado de la especializacion de oferta
de los productos hacia la provision de equipogjesips, insumos para sandblasting y
pintura airless. Lo que parecia ser su fortalezaagvirtio de pronto en su mayor
debilidad por el cambio rapido del entorno.

Frente a lo expuesto, se ve la necesidad de aprawvkss fortalezas de conocimiento,
preparacion académica, experiencia de sus integrgnasi diversificar los productos
con otros nichos de mercado enfocados a este dspgcificamente la de ingresar al
mercado deconsultorias de andlisis econémico-ambiental deslaONG, que se
desenvuelven en el mercado ecuatorianoon productos como:

e Consultorias en temas econémicos

» Consultorias en temas financieros

» Consultorias en temas de economia ambiental
e Creacion de herramientas de uso financiero

» Andlisis de ejecucion presupuestaria.

Como tercera estrategia para incrementar los ingresta la provision de equipos de
despulpado de café en cereza, que es otro produetpretende abrirse mercado en el
Ecuador; este es un concepto que también manega@NEG en sus proyectos de
desarrollo local dirigidos a productores indepentdie de café, los que para acceder a
ese beneficio deben estar organizados en asodsciaon el propdsito de aliviar sus
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costos fijos a la hora de proveer la contrapamma donacion de un equipo de esta
naturaleza. Estos equipos estan disefiados parigaqael trabajo del productor con el
uso de una tecnologia de bajo impacto ambiental.

La consecucion del objetivo estratégico requietarsieemento de ventas, por lo que
se incluye la estrategia d#iversificacion concéntrica, en la que se plantea la
ampliacion de los productos de venta de IMSOTEGni@tanto, también, los clientes
potenciales.

En el caso de los clientes objetijoe son organismos de apoyo al estado, como son:
BID, PNUD, CORPORACION BELGA, GIZ se realizara ureecamiento comercial a
ellos con el fin de promover las ventas de equara despulpado de café en cereza
como son:

e Mobdulos becolsub

e Despulpadoras a motor

* Despulpadoras manuales
* Repuestos

llustracion 23. Médulo becolsub para despulpadadi® en cereza

Fuente: Mddulo becolsub Jotagallo (2016)

Estos grandes equipos requieren ser almacenad@epodos de 1 a 3 meses entre la
importacion hasta la finalizacion de instalacién ansitio que lo requieran los
productores.
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Ambito Objetivo estratégico Estrategia

Diversificacion de los productos actuales, haciénea
industrial y de capacitacion

Incrementar la cartera de clientes facturados de 1@

100 entre todas las divisiones de negocio, sin Diversificacion de clientes potenciales

disminuir el indice de satisfaccion actual, hastale
cierre del periodo 2017

Cliente

Expansion geografica de la operacion hacia lasiggntro
del Ecuador

Las estrategias del objetivo estratégico: increardatcartera de los clientes facturados,
tienen muy claro que un cliente visitado no siemnpompra algo; por lo que el
indicador se delimita con los clientes que efeatigate hayan comprado a IMSOTEC.

Elaboracioén: Autora

En el caso de ldiversificacion de los productosya se han especificado algunos de
ellos en los puntos anteriores: por ejemplo la ciggeEon que debera pasar de ser un
servicio telefénico gratuito a ser un servicio fmable y permanente, con el que los
clientes puedan contar para capacitar adecuadarakepersonal que rota durante su
proyecto de trabajo.

Con el desarrollo de todos estos productos nuegosspera fomentar potenciales
clientes nuevos, esfuerzos estos, que esperangmngea empresa activa y sustentable
a mediano y largo plazo.

Los nuevos productos: capacitacion, nuevos equipes;as lineas, requieren también
diversificar las caracteristicas de los posibles myos clientes Para ello es necesario
delimitar las caracteristicas de los clientes ddseapara la empresa, considerando
temas como tamafio de la empresa, indices de s@yaniazos de crédito requeridos,
politicas de pago, politicas de calificacién devpemores, etc.

Este objetivo ademas requiere de una expansid@rdfeza en el ambito de accién de
la empresa, debido a que las industrias tienennstelaciones en lugares donde sus
necesidades lo determinaron. En el caso de losteiandustriales, estos se ubican
principalmente en las siguientes zonas: TunguraPighjncha, Imbabura, Guayaquil
y a ellos se les ofreceran los siguientes produettse otros:

» Sistemas de lubricacién automatica de bandas dspiaacion
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» Sistemas de lubricacién automatica de equiposrdefermado
* Sistemas de lubricacion automatica de flota vehrodé distribucion
* Sistemas de lubricacién automatica de flota vehicdé construccion

Para consolidar todo el despliegue comercial gusasganificado y con el fin de dar
soporte a la gestion, es necesario el fortalecimide la imagen de la empresa en el
medio, por lo que se vuelve imperante el disefioesfa en marcha de upagina web
interactiva que permita canalizar los esfuerzogahantas efectivas y con esto elevar
el niumero de clientes, segun requiere el indicddbobjetivo estratégico.

En el caso del sector petrolero, que es considaradector estratégico en el Ecuador,
es preciso continuar con la atencion a pesar dajla demanda que presenta en la
actualidad; en este sector se desarrollaran logesigs productos, relacionados con el
actual giro del negocio:

» Capacitacion en el uso correcto de equipos indlstride sandblasting

» Capacitacion en el uso correcto de equipos inds$ride pintura airless

» Capacitacion en medidas y accesorios de segumdadtrial

» Capacitacion para el mantenimiento preventivo depes de sandblasting
» Capacitacion para el mantenimiento preventivo depeg de airless

Estos productos permitirdn brindar servicios commgletarios y generar ingresos

adicionales a la empresa. Actualmente estos sesveg dan via telefénica, sin costo
alguno para el cliente y con la posibilidad de gaguedan ser aplicados de manera
efectiva y eficiente cuando se presentan nuevamdpees de los equipos que no hayan
realizados practicas fisicas en campo con los equip

Ambito Objetivo estratégico Estrategia

Capacitar al personal fijo de IMSOTEC en temas
fundamentales para el correcto desempefio fiscathlte y
laboral
Descentralizar el registro de transacciones adiratigas,

contables tributarias de la Gerencia Gen

Mejorar la gestion administrativa y financiera de

SRl |\ISOTEC en un 100% hasta diciembre del 2017

Elaboracioén: Autora

Mejorar la gestion administrativa financiera deelapresa: es uno de los grandes
objetivos de la empresa, porque en este momense tiene la seguridad de que los
registros y los reportes al sistema de controlt@stae encuentren en perfectas
condiciones.
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Por lo que se debe iniciar concinlo de capacitacionesgjue permitan al personal estar
apto para realizar estas gestiones con total skglri

Es indispensable iniciar uregistro contable adecuadogel que es necesario para
acceder al calculo de indices financieros que parmmestablecer y monitorear
indicadores que proporcionen salud financiera a@WIEC, esto independientemente
de que la legislacién lo exija o no.

Para lograr este objetivo es preciso descentraéraegistro de las transacciones

administrativas contables asignadas hasta el monzelgt Gerencia General, para lo

gue se realizara la seleccion y adquisicion derograma contable que permita efectuar
este control contable con mayor precision y de maaaetomatica segun se vayan

realizando los registros tanto de ingresos, paggadéns, como demas transacciones
propias de una empresa comercial

Ambito Objetivo estratégico Estrategia

Desarrollar y determinar la cultura corporativa de
IMSOTEC, analizar las unidades de negocio que efe¢c
Fortalecer la estructura organizacional de IMSOTEQ mercad

en un 100% hasta junio 2017 Desarrollar el organigrama de IMSOTEC que permutzic
todas las unidades de negocio de IMSOTEC de mangra
efectiva

Estratégico

Elaboracion: Autora

Fortalecer la estructura organizacional de la esgpes un tema imperativo para el
conocimiento del personal que trabaja en la empresa

» Definir lasunidades de negoci@n las que se va a trabajar
» Las caracteristicas del servicio

» Los precios de venta al publico

» El alcance de los servicios

» Garantias determinadas

* Presupuestos necesarios

* Indicadores de cumplimiento

» Asignacion de responsabilidades

Estos, entre otros temas directamente relacioneslosl giro de negocio que se ha
determinado tomar.
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En este contexto es necesario definir las metgsupstas con el fin de que todo el
personal conozca hacia donde se pretende llegaalyes la forma a la que hay que
apegarse en cada actividad que se realiza; pudces necesario declarar la mision,
vision, valores y demas componentes de la culiganizacional de IMSOTEC.

Como punto complementario es necesario estrucwmaorganigrama que defina
fielmente las responsabilidades y jerarquias qumaeejaran en la empresa, de tal
manera que estén claras para los colaboradoreslinaas de reporte y de
responsabilidades.
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Capitulo 4

Plan de Implementacion

4.1 Plan de Implementacion

Una vez que se han definido los objetivos y lastsgias a aplicarse y conseguirse, es
necesario trazar un plan que determine las actieglgara ejecutar las estrategias
establecidas, los plazos, el presupuesto, losdaddres y finalmente la evaluacion del
avance.

4.1.1 Actividades

Las actividades permiten atender més de cercatasn@s que se deben realizar a fin
de ejecutar de manera efectiva la estrategia gsgeabdel logro de cada objetivo
estratégico:

Objetivo Estratégico: Incrementar el margen neto dautilidad minimo
al 24,80 % al cierre del periodo 2016

Estrategia Actividad

Realizar el acercamiento con las fabricas paraitadi

- cotizaciones para importacion al Ecuador
Optimizar costos y gastos

operacionales con el fin de mejofar ~ Seleccionar proveedores de embarques desde Miam
la productividad

Seleccionar proveedores de agenciamiento de adeanas
Ecuador, Guayaquil, Esmeraldas y aeropuerto deoQuit

Evaluar la conveniencia de invert

un porcentaje de las ganancias

brutas acumuladas hasta el 2020 en

un terreno que brinde las facilida

para construir las bodegas y ofici
de IMSOTEC

j-r?ealizar la seleccion de condiciones necesarias quarstruir I¢
’ bodega de IMSOTEC

Realizar la busqueda de un terreno con la ubicaciédidas
servicios necesarios para una bodega
seleccionar y realizar la compra del terreno paifaoldega

Elaboracion: Autora

94



La primera estrategia esta dirigida a bajar lososog gastos operacionales para mejorar
la productividad, por lo que una de las activetadera realizar elcercamiento
directo con las fabricasde los equipos que actualmente se estan comearidbz Esta
actividad estd enfocada a eliminar el intermediayice actualmente realiza la
importacion, transporte y nacionalizacion de lagigos; con lo cual se elimina también
el pago a este intermediario por su gestidon y gespondiente porcentaje de ganancia
por la venta del equipo.

En la importacion de equipos desde la fabrica, relguaspectos dependeran de los
términos de negociacion; pero en general podemuasiderar que si la fabrica entrega
el equipo en Estados Unidos, en su ultimo puertendlearque: Miami. Sera necesario
contar con un embarcador que realice la exportatedde el pais de origen, embarque
el pedido por una naviera o via aérea (dependidatitamarno del pedido) y garantice
la entrega en un puerto o0 aeropuerto del Ecualikin para la respectiva
nacionalizacion de la mercaderia.

Esta necesidad exige otra actividad: seleccionamuiparcador desde Miami, que se
ajuste a las necesidades y con costos favorabladgpempresa.

Finalmente cuando los equipos insumos 0 repuestasse encuentren en el primer

puerto o aeropuerto ecuatoriano se necesitantaisiss de una agencia de aduana que
realice los tramites de importacion o nacionaliaaaie los items para su posterior

circulacién legal en el pais. Para solucionar patée de la importacidn, es necesario
seleccionar uno o varios agentes afianzados deaduee se encarguen de nacionalizar
los equipos en Ecuador, sea que lleguen por vidimaro aérea a los diferentes puntos
de llegada en el pais.

La segunda estrategia, va encaminada a bajap$tescde almacenaje de los productos
para su posterior comercializacion, por lo queiesesario evaluar la posibilidad de

invertir en un espacio fisico que permita emboddgarequipos hasta que sean

colocados donde los clientes determinados.

Actualmente los equipos son ingresados a una atreeee por ahora Almagro, con un

costo diario por almacenamiento, alli los equiposden ser inspeccionados por los
clientes y permanecen seguros hasta su transponsagacion en el lugar que los

clientes escojan.

Al momento estos valores no afectan gravemenenkabilidad de la empresa, pero en
el plan de comercializaciébn que se propone en mateacion estratégica, se aspira
iniciar la importacion de equipos de gran tamadmo son los modulos becolsub para
despulpado de café en cereza. Tomando el case,ezgtipos requieren almacenaje por
periodos de tiempo mas largos ya que seran inetakad los lugares pertenecientes a
las asociaciones de productores cafeteros; estardlEmgue el equipo se encuentre
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previamente en stock para que sea inspeccionada givectiva, luego de ser conocido
y aprobado por los socios se determina la pod#ullide compra; entonces la entrega
se realizara después de al menos dos meses endwomEste tiempo afectara
significativamente la rentabilidad de la empresa.

Adicionalmente, se van a realizar ventas de stackrgizado, esto implica que se hace
una importacion grande que debe ser almacenadspacieada a través del afio para el
cual ha sido programada, esto requiere de un iespsico para que permanezca en
condiciones seguras.

Finalmente, se programa ampliar operaciones c@s file capacitacion permanente a
los operadores de los equipos vendidos a los eBertara ello es necesario contar con
un lugar que brinde las facilidades para realizaelpas de los equipos y también las
capacitaciones en las instalaciones de IMSOTEC.

Los puntos expuestos demuestran claramente quecesario conseguir un espacio
fisico en donde se puedan embodegar los insunmees®s y equipos para la venta y
junto a esto, todas las actividades formuladas.

Objetivo Estratégico: Incrementar el ingreso anualminimo en 24%
respecto al afio anterior.

Estrategia Actividad

Planificar las ventas de importacion
de stock garantizado para los| Coordinar los stock necesarios para el 2016 coaliestes
clientes del area de servicios actuales para determinar los stock aseguradosaatamp
petroleros

Actualizar el RUC y RUP de IMSOTEC para dar fatdhad a
la comercializacion de nuevos produc

Desarrollar los nuevos productos de consultorias@oico-
ambientales, capacitaciones e industriales, coaspectivo
Ingresar al mercado de consultorfas  catalogo facilitador de la venta y precios calcatad
de analisis econdmico-ambientales
de las ONG del mercado Definir el nicho de mercado de potenciales clientes
ecuatoriano.

Impresion de catalogos desarrollados con los nuerarfuctos

Realizar acercamientos comerciales con los cliggaé=nciale
calificados, apoyados en los catalogos actualizados

tar client I mer 3 . . .
vfe:r?tg Zeceeuiessdeara Eecsaduol d geallzar el acercamiento comercial con las ONG Y&#/ue
a ,q' pos para pulp qrabajan en Ecuador con productores de café aréeigstrictd
de café arabigo de estricta altur.

en - . s -
cereza altura, para didfundir la marca y hacer uso deadaibducion.

Elaboracion: Autora
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La primera estrategia es vender el stock garardizatbs clientes, lo que exige la
actividad de un acercamiento comercial, para expetes diferentes clientes que estan
a cargo del negocio metalmecanico, las bondadptaddicar y asegurar un stock que
garantice la provision programada de insumos demriapso de un afio, que mantenga
Su operacién permanentemente abastecida.

La segunda estrategia propone la ampliacion detaderobjetivo de la empresa, por
lo que las actividades necesarias de trabajarc@m®@nan a actualizar los documentos
obligatorios para habilitar a la empresa como pedee de servicios y productos
adicionales, para ello es necesario actualizarReIC (Registro Unico de
Contribuyentes) instrumento que permite comer@aliggalmente lo que consta en el
documento en el territorio ecuatoriano y tributabre ello; por su parte el RUP
(Registro Unico de Proveedores) se necesita @auaton el fin de estar habilitado
para participar en los procesos de compra quezeealiEstado a través del portal de
compras publicas SOCE

Actualmente IMSOTEC esta realizando consultoriatearas econdmico ambientales
muy puntuales y dimensionadas a partir de las mamss especificas del PNUD, que
a su vez presta sus servicios al Ministerio del ®mie, por lo que se plantea la
actividad dedisefiar los servicios en la forma de un portafoliade productos
enfocados a servir a las ONG o gobiernos local@s,servicios prediseifiados de una
manera basica que permita adaptarlos a las nedesida cada uno, de tal manera que
se impriman catalogos que muestren el serviciorecef con costos a un precio de
venta base: que proporcione un referente del @s®& que tanto el servicio como el
precio podran moldearse a las necesidades e iesedes cliente. Esta es una de las
actividades enfocadas a sumarse a la estrategia.

Para realizar el desarrollo de los nuevos produesasecesario también pensar en los
clientes a quienes se va a ofrecer el servicianafuales son sus caracteristicas, el
crédito que solicitan, las necesidades que se tamesatisfacer con el producto
disefiado; para esto es necesdefnir el nicho de mercado objetivo

La cultura del Ecuador es muy visual: una visitmercial necesariamente debe dejar
algun documento que permita volver sobre lo habladecordar lo explicado, por lo
gue es necesario realizaritapresion de la presentacion con los conceptos béss

de los productos ofrecidos.

Finalmente, la actividad que permite captar unasedel mercado que trabaja en el
fortalecimiento de los negocios locales, es laea@dizar unacercamiento comercial a
las ONG que brindan la capacitacion y acompafiamiento aataiaciones de
productores de café arabigo de estricta altueloyg diferente&obiernos Autonomos
Descentralizadosguienes manejan los presupuestos para proveasassciaciones,
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de estos equipos que alivian el trabajo fisico atgpiicultor a través del uso de
procedimientos modernos que requieren el uso depesde equipos.

Objetivo Estratégico: Incrementar la cartera de clentes facturados de
17 a 100 entre todas las divisiones de negocio disminuir el indice de
satisfaccion actual, hasta el cierre del periodo 20

Estrategia Actividad

Seleccidén de los productos de la linea industeakdtalogo d
productos de los proveedores de Estados Unidos

Analisis de las caracteristicas de cada equipo difsmdido
entre los clientes y preparacion de la informaciécesaria pa

los catalodo:
Diversificacion de los productos Analisis de la capacitacion de seguridad neceparia el uso

actuales, hacia la linea industrial yadecuado de cada equipo y los mantenimientos riéqagy
de capacitacion preparacion del material de capacitacion

Solicitud de precios a fabrica

Costeo de los equipos seleccionados, los gastosidws para
la importacion y nacionalizacion y determinaciohpmlecio de
venta al publico
Analisis y definicién de las caracteristicas dedbsntes que
calificaran para ser visitados de acuerdo a lodymos
disefiados y seleccionad

Investigacion de datos de ONGs que trabajan endécua
Diversificacion de clientes Investigacion de datos de GADs y ONGs del Ecugder
potenciales requieran equipos para despulpado de café aragilestdcta
altura en la sierra norte
Investigacion de datos de empresas privadas queecueon
flotas propias de distribucion y construccion ydmsde
transportacién de productos
Investigacion de datos de empresas industrialeseue
encuentren en la zona sierra centro: Tungurahueb®hazo,
Bolivar, Cotopaxi, que requieran equipos de luloitoa
automatica para los equipos de produccion
Acercamiento comercial con empresas industrialestéin de
detectar sus necesidades

Expansion geografica de la
operacion hacia la sierra centro del
Ecuador

Implementar la pagina web de |Seleccionar un proveedor, negociar y supervisdesgarrollo d
IMSOTEC la pagina web

Elaboracion: Autora

El logro de este objetivo estratégico exigird da gnan expansion comercial, esto
significa:

» Diversificacién de productos
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« Diversificacion de clientes
* Expansién geografica
* Ampliacién de la empresa en el mundo digital, cdeasu pagina web

Con la propuesta de estas estrategias, las axt®esdson multiples y bien enfocadas
hacia el logro y la ejecucion de las estrategiaspara la diversificacion de productos
es necesario empezar analizando los abultadosgasatjue proveen las fabricas para
estudiar las caracteristicas, bondades y benefigies ofrecen toda la gama de
productos y de esta manera diversificar los pragugtie seran ofertados a los clientes.

Esta actividad debe resumir las caracteristicdssderoductos seleccionados: que sean
aptos para su comercializacion en el Ecuador yids@es con una presentacion apta
para imprimirse en un catalogo.

Cada equipo e insumo por las caracteristicas dadestrial, necesariamente requiere
de la capacitacion del operador que va a hacedeismismo; en vista de la rotacién
inevitable de los operadores que usan dichos eguUIiBtSOTEC ha definido que uno
de sus productos es ofrecer capacitacion permanBata esto se hace necesario
determinar cual es la capacitacion necesaria papartir a los operadores de cada
equipo, de alli se obtiene y desarrolla el mategaksario para los cursos de instruccion
a los operadores.

En esta estrategia, la actividad de solicitar pieai fabrica y establecer el costo y el
precio de venta al publico es el paso previo paed equipo de ventas pueda realizar
los acercamientos de comercializacion.

La segunda estrategia esitewestigacion de los datos de empresasstituciones
gubernamentales y ONGgue estén involucradas en los procesos industnalde
desarrollo local, en el que puedan estar inmer®®duipos seleccionados para ser
comercializados por la empresa.

La tercera estrategia: realizar la expansion gdéicgrélel ambito de cobertura de la
empresa, requiere como actividades principalemvisstigacion de aquellas empresas
industriales que mantengan en sus activos flotaEwares, que necesiten bandas de
distribucion, bandas transportadoras de produstagquinas cargadoras, que requieran
constante lubricacién y que se encuentren ubicabssierra centro del Ecuador; zona
que se ha constituido en la zona alternativa a&rabustrias que operaban en Quito y
por su expansion tuvieron que ser reubicadas.

Finalmente y como un punto de apoyo muy importpat@ el fortalecimiento de las

estrategias comerciales programadas, es la crealig@&fiio y puesta en marcha de una
pagina web de IMSOTEC que brinde sustento a lstsoges comerciales, proporcione
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credibilidad y aumente la confianza de los clientegroveedores. Este sitio web,
promoverda y fortalecera a la empresa en el mensadional e internacional.

Objetivo Estratégico: Mejorar la gestion administrativa y financiera de
IMSOTEC en un 100% hasta diciembre del 2017

Estrategia Actividad

Tomar un curso de tributacion fiscal en el SRI

Capacitar al personal fijo de IMSOTEE T q abilidad I
en temas fundamentales para el corrgete omar un curso de comabiiidad genera

desempefio fiscal, contable y laboral Tomar un curso de finanzas para no financieros
Tomar un curso de comercio exterior

Asignar las actividades de registro contable atesie administrativp
comercial

: _ adquirir un software contable administrativo quenpi llevar las
Descentralizar el registro de transacciones comerciales, tributarias, y de iavéntle manera

transacciones administrativas, contables ¢onolada y con mayor seguridad y debidamenterdentad
tributarias de la Gerencia General

Capacitar al personal en el uso del software pagdas registros se
cargados directamente al momento de la elaboraeidos
documentos

Elaboracion: Autora

La estrategia de capacitar al personal para mdpgastion administrativa, es vital en
medio de la situacion en la que se encuentra laesapMSOTEC: principalmente se
deben capacitar las Gerencias a fin de evaluaadagidades del personal que sera
necesario integrar a la empresa y que le dararoagugrativo. Esta estrategia incluye
actividades de capacitacion principalmente en:utaiéion fiscal, contabilidad,
decisiones financieras y comercio exterior, cofiretle apoyar todas las actividades
programadas.

100



Objetivo estratégico: Fortalecer la estructura organizacional de
IMSOTEC en un 100% hasta junio 2017

Estrategia Actividad

Determinar e identificar las unidades de negocpeddiendo
de la naturaleza de cada una

Desarrollar y determinar la cultuta Desarrollar los flujos de procesos que integragaaanidad
corporativa de IMSOTEC, analizar de negocic
las unidades de negocio que ofredsignar el presupuesto tanto de ventas como degash que
al mercado contaran para desarrollar las actividades cadadrié
negocio
Establecer un indicador de gestion para medirddymtividad
de cada unidad de negocio

Identificar los recursos de talento humano necesgrara
cubrir las necesidades de cada unidad de negocio

Establecer el organigrama en funcion de las resilidades
detectadas como necesarias para que las unidadegaigo
resulten efectivas y rentab
"SLevantar los perfiles de talento humano necesaia pubrir

las diferentes areas del organigrama y determirss® puede
subcontratar algin &rea sin afectar la productilitia la
empresa
Establecer los indicadores de gestion y motivaerfiocados &
lograr una gestion efectiva y rente
Crear una politica de ética segun la cultura orgaimnal
desarrollada para IMSOTEC lo determine.

Desarrollar el organigrama de

IMSOTEC que permita cubrir tod
las unidades de negocio de

IMSOTEC de manera efectiva

Elaboracion: Autora

La estrategia para determinar la cultura organiwetide IMSOTEC se nutrird de
actividades como la de identificar las unidadesefgocio en las que se va desarrollar
el trabajo. Es necesario que estén completamefitédds al momento de presentar la
imagen tanto a clientes y proveedores, como a extpéey a la sociedad en general,
presentando la imagen de una empresa organizaddemaeclaros cuales son los
servicios que presta.

Una vez definidos los sectores o ambitos de ac@d8mecesario que se creen los flujos
de procesos que se aplicaran en el funcionamienta gestion operativa, comercial y
administrativa de cada sector.
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Se deberan asignar presupuestos para controlesgeepo de las gestiones durante los
periodos intermedios del afio fiscal y establendicadores que permitan evaluar y
retroalimentar la informacién de la ejecucion delsente plan.

La segunda estrategia enfocada al desarrollo dahagrama de IMSOTEC, requiere
de actividades enfocadas a la organizacion de pae=a, de las jerarquias con las que
se va a operar y encaminadas al orden del perdosakquerimientos de personal que
cubran las unidades de negocio, la preparacionctie drupo humano; y junto a esto
el desarrollo de una politica de personal que Ipagee del reglamento interno de la
empresa encaminada a normar el trato equitativiee éatlos los integrantes de la
empresa. De la misma manera, es necesaria la deterém de medidores de gestion
para los diferentes sectores de la empresa ymhegfitarios responsables de los mismos.

4.1.2 Indicadores

Los indicadores asociados al logro de la ejecud@éla estrategia son:

Estrategia Indicador

proveedores seleccionados/ proveedores

Optimizar costos y gastos operacionales con eldi disponibles para Ecuador

mejorar la productividad

Agentes de aduana seleccionados/Agentes de

aduana invitados a la selecciéon

Evaluar la conveniencia de invertir un porcentajded

ganancias brutas acumuladas hasta el 2020 en
terreno que brinde las facilidades para constasir
bodegas y oficinas de IMSOTEC

un terreno seleccionado y negociado hasta

| diciembre del 2018

Planificar las ventas de importaciéon de stock
garantizado para los clientes del area de servici

ventas totales en modalidad stock asegura

os ventas totales 2015

do/

Ingresar al mercado de consultorias de analisi

D

clientes calificados / potenciales clientes

econdmico-ambientales de las ONG del merca
ecuatoriano.

Kumero de clientes visitados/ numero de clie
potenciales seleccionados

Captar clientes del mercado de venta de equipes

paEquipos vendidos por IMSOTEC/ equipos

=

despulpado de café arabigo de estricta altura rmafe importados para la sierra norte del Ecuadg

Elaboracion: Autora
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Estrategia Indicador

Diversificacion de los productos actuales, hacia
linea industrial y de capacitacion

nuevos productos seleccionados/ todos lo

d productos del catélogo

S

cotizaciones recibidas/ cotizaciones solicitaq

las

Diversificacion de clientes potenciales

Definicién de las caracteristicas de los clien
para calificar/ todas las caracteristicas de |
clientes potenciales

les
0S

Expansion geogréfica de la operacion hacia lassie
centro del Ecuador

clientes visitados/ clientes potenciales
programados

eI

Implementar la pagina web de IMSOTEC

tiempo de cumplimiento del desarrollo de la v
tiempo presupuestado para el desarrollo de
web

a

Capacitar al personal fijo de IMSOTEC en tema
fundamentales para el correcto desempefio fisc
contable y laboral

S

al, cursos aprobados / cursos inscritos

Descentralizar el registro de transacciones

General

administrativas, contables tributarias de la Geserlc

actividades asignadas / actividades totales ¢
gerencia

le la

Desarrollar y determinar la cultura corporativa d
IMSOTEC, analizar las unidades de negocio qu
ofrece al mercado

e :
presupuestos determinados/ presupuesto

programados

[¢2)

[%2)

Desarrollar el organigrama de IMSOTEC que perr
cubrir todas las unidades de negocio de IMSOTE
manera efectiva

nita. ..
\%erhles levantados/ total del personal neces
- e .

establecido

ario

Elaboracion: Autora

Estos parametros permitiran evaluar los resultatoks plazos establecidos para su

cumplimiento.

4.1.3 Plazos

La planeacion estratégica ha sido calculada hhafeoe2020 por lo que a continuacion
se puede observar la programacion de las actividadizlargo de este periodo.
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Actividad

Realizar el acercamiento con las fabricas paraialicotizaciones parg

importacion al Ecuador
Seleccionar proveedores de embarques desde Miami
Seleccionar proveedores de agenciamiento de adearesuador,
Guayaquil, Esmeraldas y aeropuerto de Quito
Realizar |a seleccién de condiciones necesariasqumstruir la bodega d
IMSOTEC

Realizar la bisqueda de un terreno con la ubicaniédidas y servicios
necesarios para una bod

seleccionar y realizar la compra del terreno patzodega

@

Coordinar los stock necesarios para el 2016 cocliestes actuales par
determinar los stock asegurados a importar

Actualizar el RUC y RUP de IMSOTEC para dar fatitilad a la
comercializacién de nuevos productos

Desarrollar los nuevos productos de consultorias@uico- ambientales,
capacitaciones e industriales, con su respectitéogm facilitador de la;
venta y precios calculados

Definir el nicho de mercado de potenciales clientes

Impresion de catalogos desarrollados con los nyesarfiictos

Realizar acercamientos comerciales con los cligmitenciales calificado
apoyados en los catalogos actualizados

Realizar el acercamiento comercial con las ONG P&A4ue trabajan e
Ecuador con productores de café arabigo de es#iicka, para didfundir la
marca y hacer uso de la distribucién autorizada.

Seleccién de los productos de la linea industeétdtalogo de products
de los proveedores de Estados Unidos

Anélisis de las caracteristicas de cada equipo difsedido entre los
clientes y preparacion de la informacién necegzara los catalogos

Andlisis de la capacitacion de seguridad necegaria el uso adecuado de
cada equipo y los mantenimientos requeridos; ygveepon del material de
capacitacion

Solicitud de precios a fabrica
Costeo de los equipos seleccionados, los gastosithos para la
importacién y nacionalizacién y determinacion dedgio de venta al
puUblico

Andlisis y definicién de las caracteristicas dedlientes que calificaran
para ser visitados de acuerdo a los productos atissfly seleccionados

Investigacion de datos de ONGs que trabajan erdécua

Investigacion de datos de GADs y ONGs del Ecugderrequieran
equipos para despulpado de café aragibo de estliota en la sierra norte

Investigacion de datos de empresas privadas quéecuon flotas propias
de distribucion y construccién y bandas de trartapi@n de productos

Investigacion de datos de empresas industrialesejeacuentren en la zgna
sierra centro: Tungurahua, Chimborazo, Bolivarp@axi, que requieran
equipos de lubricacion automética para los equifegsroduccion

Acercamiento comercial con empresas industrialestn de detectar sus
necesidades

Seleccionar un proveedor, negociar y supervisdegarrollo de la pagina .

web

Elaboracion: Autora
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Actividad

[ JUNIC [ JUTO [AGOST] SEpt [UCTUL NOVI |

Tomar un curso de tributacion fiscal en el SRI

Tomar un curso de contabilidad general

Tomar un curso de finanzas para no financieros

Tomar un curso de comercio exter

Asignar las actividades de registro contable atesie administrativo
comercial

adquirir un software contable administrativo quenpt llevar las

y con mayor seguridad y debidamente documentada

transacciones comerciales, tributarias, y de iaventle manera controlad

Y

Capacitar al personal en el uso del software pagdas registros sean
cargados directamente al momento de la elaboraeidos documentos

Determinar e identificar las unidades de negocjzeddiendo de la
naturaleza de cada una

Desarrollar los flujos de procesos que integragdfaainidad de negoci

Asignar el presupuesto tanto de ventas como degyash que contaran p
desarrollar las actividades cada unidad de negocio

Establecer un indicador de gestién para medirddymtividad de cada
unidad de negoci

Identificar los recursos de talento humano necesarara cubrir las
necesidades de cada unidad de negocio

€omo necesarias para que las unidades de negscitereefectivas y
rentables

Establecer el organigrama en funcién de las regibiidades detectadas

Levantar los perfiles de talento humano necesaaia pubrir las diferente;
areas del organigrama y determinar si se puedestibtar algin area si
afectar la productividad de la empresa

Establecer los indicadores de gestion y motivaeidacados a lograr uni

gestion efectiva y rentable

Crear una politica de ética segln la cultura orgainal desarrollada p:
IMSOTEC lo determine.

Elaboracion: Autora

Esta programacion también sirve de guia para evgloantrolar el desarrollo de cada
actividad que dara como resultado el logro de bjpstivos propuestos en concordancia
con los indicadores de gestién propuestos.

4.1.4 Asignacion de responsabilidades

El plan de accion integra actividades necesariaa pagrar la ejecucion de las
estrategias y la consecucion de estrategias, #esala obtencién de los objetivos
estratégicos propuestos. Estas actividades debeeaadizadas por alguna persona que
tenga la responsabilidad de cumplirla en un plaestpblecido, con el fin de lograr

controlar su correcta ejecucion.

A continuacion, el cuadro de las actividades esrmplersonas responsables:




Estrategia

Optimizar costos y gastos

Actividad

Realizar el acercamiento con las fabricas paraitali
cotizaciones para importacion al Ecuador

Responsable

Carolina Moncayo

operacionales con el fin de

Seleccionar proveedores de embarques desde Migmi

Carolina Moncayo

mejorar la productividad

Seleccionar proveedores de agenciamiento de adear|

as
Ecuador, Guayaquil, Esmeraldas y aeropuerto d® Quit

Carolina Moncayo

Evaluar la conveniencia ¢
invertir un porcentaje de las
ganancias brutas acumulad

as

Realizar la seleccién de condiciones necesarias pg
construir la bodega de IMSOTEC

r

David Zaldumbide

hasta el 2020 en un terren
que brinde las facilidades pa

o

Realizar la busqueda de un terreno con la ubicacid|

construir las bodegas y
oficinas de IMSOTEC

medidas y servicios necesarios para una b

Dayra Moncayo

seleccionar y realizar la compra del terreno patzodegs

David Zaldumbide

Planificar las ventas

para los clientes del area

servicios petrolerc

d
importacion de stock garantizado

e . .
Coordinar los stock necesarios para el 2016 con Id

eclientes actuales para determinar los stock aségsira

d :
importar

Fernanda Vega

Ingresar al mercado de
consultorias de analisis

ONG del mercado
ecuatoriano.

econdmico-ambientales de |

Actualizar el RUC y RUP de IMSOTEC para dar
factibilidad a la comercializacién de nuevos pradsi

Fernanda Vega

Desarrollar los nuevos productos de consultorias

economico- ambientales, capacitaciones e indussiiabr

su respectivo catalogo facilitador de la ventaecios
calculados

David Zaldumbide/
Fernanda Vega

@S Definir el nicho de mercado de potenciales clienteg

David Zaldumbide/
Fernanda Vega

Impresion de catalogos desarrollados con los nuev
productos

DS

Dayra Moncayo

Realizar acercamientos comerciales con los clientg
potenciales calificados, apoyados en los catalogo
actualizados

)

b

Fernanda Vega

despulpado de café arabigo|
estricta altura en cereza

Captar clientes del mercad
de venta de equipos parg

O Realizar el acercamiento comercial con las ONG }f

GADs.que trabajan en Ecuador con productores d@e (
arabigo de estricta altura, para didfundir la marbacer
uso de la distribucion.

af

Fernanda Vega

Diversificacién de los
productos actuales, hacia

Seleccioén de los productos de la linea industeal d
catalogo de productos de los proveedores de Estad
Unidos

os

David Zaldumbide/
Fernanda Vega

Andlisis de las caracteristicas de cada equipo a s¢
difundido entre los clientes y preparacion de farmacion
necesaria para los catalog

David Zaldumbide/
Fernanda Vega

linea industrial y de
capacitacion

“Analisis de la capacitacion de seguridad necegparria el

Diversificacion de clientes

potenciales

estricta altura en la sierra no

uso adecuado de cada equipo y los mantenimientds Fernanda Vega
requeridos; y preparacion del material de capa&oite
Solicitud de precios a fabrica Carolina Moncayo
Costeo de los equipos seleccionados, los gastosiohes
para la importacién y nacionalizacién y determidadel David Zaldumbide
precio de venta al public
Analisis y c_it_eﬁnl('non de las ca_lrgctensncas dedbentes David Zaldumbide/
que calificaran para ser visitados de acuerdo a los
L : Fernanda Vega
productos disefiados y seleccionados
Investigacién de datos de ONGs que trabajan erdécup  David Zaldumbide
Investigacion de datos de GADs y ONGs del Ecugder
requieran equipos para despulpado de café ardgibd d David Zaldumbide

Investigacion de datos de empresas privadas quéeou
con flotas propias de distribucién y construccidoanpdas

11

de transportaciéon de produc

David Zaldumbide

Elaboracion: Autora
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Estrategia

Expansion geografica de |3
operacion hacia la sierra

Actividad

Investigacion de datos de empresas industrialeseug

encuentren en la zona sierra centro: Tungurahua,

Chimborazo, Bolivar, Cotopaxi, que requieran egslige
lubricacion automatica para los equipos de produm

Responsable

David Zaldumbide

centro del Ecuador

Acercamiento comercial con empresas industrialesetq
fin de detectar sus necesidades

Fernanda Vega

Implementar la pagina web ¢le  Seleccionar un proveedor, negociar y supervisar €|

IMSOTEC

desarrollo de la pagina web

Dayra Moncayo

Capacitar al personal fijo d

Tomar un curso de tributacién fiscal en el SRI

David Zaldumbide

IMSOTEC en temas
fundamentales para el corre

Tomar un curso de contabilidad general

David Zaldumbide

desempefio fiscal, contable

y Tomar un curso de finanzas para no financieros

David Zaldumbide

laboral

Tomar un curso de comercio exterior

Carolina Moncayo

Asignar las actividades de registro contable altesie
administrativo comercial

Dayra Moncayo

Descentralizar el registro d

contables tributarias de lal

b adquirir un software contable administrativo quenpia
transacciones administrativas. evar las transacciones comerciales, tributagialg

Inventario de manera controlada y con mayor segdnd
debidamente documente

Dayra Moncayo

Gerencia General

Capacitar al personal en el uso del software pagdas
registros sean cargados directamente al momernio d
elaboracion de los documentos

b

Moncayo/Jefferson Veg

Fernanda Vega/Dayrd
Moncayo/Carolina

[

Desarrollar y determinar la

Determinar e identificar las unidades de negocio
dependiendo de la naturaleza de cada una

David Zaldumbide/
Fernanda Vega

cultura corporativa de
IMSOTEC, analizar las

Desarrollar los flujos de procesos que integrae@ac
unidad de negocio

Jefferson Vega

unidades de negocio que
ofrece al mercado

Asignar el presupuesto tanto de ventas como desgesh
que contaran para desarrollar las actividades waidad
de negoci

Fernanda Vega/ Dayrg
Moncayo

Establecer un indicador de gestién para medir la
productividad de cada unidad de negocio

David Zaldumbide/
Fernanda Vega

Identificar los recursos de talento humano necesarara
cubrir las necesidades de cada unidad de negoci

Jefferson Vega

Desarrollar el organigrama

operativo de IMSOTEC que

Establecer el organigrama en funcién de las
responsabilidades detectadas como necesarias ysafas|
unidades de negocio resulten efectivas y rent

A

Jefferson Vega

permita cubrir todas las
unidades de negocio de
IMSOTEC de manera efecti

Levantar los perfiles de talento humano necesaia p
cubrir las diferentes areas del organigrama y deter si
a se puede subcontratar algln area sin afectar la

productividad de la empre

Jefferson Vega

Establecer los indicadores de gestién y motivacion
enfocados a lograr una gestion efectiva y rentable

David Zaldumbide/
Fernanda Vega

Crear una politica de ética segun la cultura orgarmnal

desarrollada para IMSOTEC lo determ

Jefferson Vega

Elaboracion: Autora
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4.1.5 Presupuesto

Cada objetivo estratégico se lograra en basemitmeion de las estrategias planteadas,
y éstas a su vez, con la ejecucion exitosa deasiexttividades que requieren una
inversion econdmica que incluye dentro de su caodtgalor proporcional de las horas
de trabajo de cada persona que haga la ejecutmalpepor movilizaciones, valor por
uso de las instalaciones, valor de las comunicasi@ntre otros costos inherentes a
cada actividad que se ven detalladas en el anad@ddte trabajo.

En el cuadro resumido a continuacion; se obsexsla objetivo estratégico con el valor
del presupuesto que se invertira para su ejecu@eérpuede notar claramente que los
esfuerzos estan enfocados principalmente hacibjelivio de ambito Financiero que
plantea incrementar el ingreso anual, es decudatas con un 42.74% del presupuesto
econdémico y esta seguido muy de cerca por elivbjestratégico de ambito cliente,
que se enfoca en incrementar la cartera de cli@atesun 17.51% con respecto del
presupuesto total del plan de accion.

Ambito Objetivo estratégico Presupuesto % de pesc
. . Incrementar el margen neto de utiidad minimo al 2,80 % al cierre de
Financiero .
periodo 201¢ 10.969,4 14,73%
Financiero | Incrementar el ingreso anual minimo en24% respecto al afio anterior, 31.839,9 42.74%
Incrementar la cartera de clientes facturados de 1@ 100 entre todas|
Cliente las divisiones de negocio, sin disminuir el indicge satisfaccion actual,
hasta el cierre del periodo 201 13.045,1 17,51%
Procesos Mejorar la gestion administrativg y financiera deIMSOTEC en un
100% hasta diciembre del 201 10.154,5 13,63%
Estratégico Fortalecer la estructura organ?za(':ional de IMSOTECen un 100% hastd
junio 2017 8.480,72 11,39%
TOTAL 74.489,69| 100,000

Elaboracion: Autora

Los esfuerzos econdmicos estan enfocados a canadMiISOTEC en corto plazo en
una empresa sustentable que proporcione un ludealigo y sustento para las familias
de sus colaboradores, una importante parte dediabaradores es justamente la
gerencia y su circulo de conocidos mas cercanoslggue la mayor inversion
econdmica y de trabajo en el tiempo esta enfoeadd primer semestre del afio 2016

Esta intencién se ve reflejada en el cuadro praden& continuacién, en donde se
aprecia un analisis de inversion economica queejeefél tiempo y los valores a
invertirse:
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Agosto loviembr¢ Dici

3.265,20
3.267,30
1.645.20
1.163,89
1.030,03
597,8
2.663,39
98,41
4.799,55
4.859,20
1.873.23
3.792,36
| 1375378 13.753,78
1577,10
276,03
1.464,21]
1.719,15
6917
598,73
264,39
1.057,39
528,7(
528,7(
3.160,92
117814
1.586,09
708,04
708,04
171,14
3.972,60
331,09

F

F

2.677,50
794,40
341,87

1.488,05)
794,40
683,64
309,51

1.025,46|

2.359,80

683,64
5.298,57 5.624,79 5.622,338.763,47 4.597,92| 4.597,92 4.886,6f 9.421,72| 4.324,69| 18.559,90| 1.163,89| 1.030,03| - 597,84 74.489,6
39.391,45
53% 13% | 6% | 25% | 2% | 1% | | 1% [ 100% |
Porcentaje del presupuesto total

Elaboracioén: Autora

Se observa que el segundo semestre del 2016tagestin 53% de la inversion, esto
se explica porque en el 2016 se ha realizadodaepkion estratégica, o que ha
evidenciado las debilidades a superar y esto regu arduo trabajo con la

correspondiente inversion econdémica, los siguierdgess importantes ya se ven en el
primer semestre del 2017 y el 2018.
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En el 2017 la empresa programé realizar la in6éardiacia realizar sus propias

importaciones para lo cual se requiere hacer etaseento con las fabricas, los agentes
de aduana, los embarcadores y demas integrantedalel proceso de importaciones,

lo que requiere la inversion del 13% del pressfuéotal que se completa con la
correspondiente difusion del area comercial haom dlientes para colocar las

importaciones que se logren obtener.

Posteriormente en el 2018 se programa la incursagra el area estatal, es decir hacer
un trabajo de acercamiento comercial hacia los GAB&iernos Autdnomos
descentralizados del Ecuador, con el objetivo deceo ventas de los equipos de
despulpado de café en cereza.

Para esta fecha también esta programado el acer@ancon las empresas industriales
del area privada del sector geografico sierra oeet pais, para este lapso se espera
contar con la linea de importacion directa en |lgpresa, por tanto con precios mas
competitivos en el mercado.

4.1.6 Cronograma de actividades

Estrategia Actividad

Realizar el acercamiento con las fabricas paraisadicotizaciones par

Optimizar costos y gastos importacion al Ecuador 3.265,2
operacionales con el fin de mejofar Seleccionar proveedores de embarques desde Miami 3.267,3(

la productividad Seleccionar proveedores de agenciamiento de adearisuador,
Guayaquil, Esmeraldas y aeropuerto de Quito 1.645,2(

Evaluar la conveniencia de invertiRealizar la seleccién de condiciones necesariasgparstruir la bodega gle

un porcentaje de las ganancia: IMSOTEC 1.163,8!
brutas acumuladas hasta el 2020 eRealizar la bisqueda de un terreno con la ubicamédidas y servicios|
un terreno que brinde las facilidag necesarios para una bod 1.030,0:
para construir las bodegas y oficil i .
de IMSOTEC seleccionar y realizar la compra del terreno patmbega . 597 8:

Planfficar las ventas de importaci

. Coordinar los stock necesarios para el 2016 coaliestes actuales pal
de stock garantizado para los

! . determinar los stock asegurados a importar
clientes del area de servici ' o 'mp 2.663,3!
Actualizar el RUC y RUP de IMSOTEC para dar fatitlad a la
comercializacion de nuevos produc 98,4:

Desarrollar los nuevos productos de consultorian@mico- ambientaleg,
Ia%a\par:itaciones e industriales, con su respectidogm facilitador de 1§

Ingresar al mercado de consultor| :
venta y precios calculados

de andlisis econémico-ambientales 4.799,5!
de las ONG del mercado
ecuatoriano. Definir el nicho de mercado de potenciales clientes
4.859,2
Impresion de catalogos desarrollados con los nyavictos 1.873,2:

Realizar acercamientos comerciales con los cliguéanciales
calificados, apoyados en los catalogos actualizados 3.792,3!

Captar clientes del mercado de
p R Reallizar el acercamiento comercial con las ONG P&Aue trabajan e
venta de equipos para despulpa o X .
P . cuador con productores de café arébigo de esalitia, para didfundir
de café arabigo de estricta altura) en .
marcay hacer uso de la distribucion.
cereza 13.753,7:

Elaboracioén: Autora
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Estrategia Actividad
Seleccion de los productos de la linea industgbtdtalogo de productd
de los proveedores de Estados Unidos 1.577,1(
Andlisis de las caracteristicas de cada equipo difsmdido entre los
clientes y preparacion de la informacién necegmmia los catalogos 276,0:
Diversificacion de los producto”angjisis de la capacitacion de seguridad necepariel uso adecuado fle
actuales, hacia la linea industrial yada equipo y los mantenimientos requeridos; yapesjpon del material de
de capacitacion capacitacior 1.464,2:
Solicitud de precios a fabrica 1.719 1!
Costeo de los equipos seleccionados, los gastagithes para la
importacién y nacionalizacién y determinacién delgio de venta al
piblico 691,71
Andlisis y definicién de las caracteristicas dedbentes que calificara
para ser visitados de acuerdo a los productosatissfy seleccionado: 598 7'
Diversificacion de clientes Investigacion de datos de ONGs que trabajan endécua 264,3!
potenciales Investigacion de datos de GADs y ONGs del Ecugderrequieran
equipos para despulpado de café aragibo de esdtiota en la sierra nor,| 1.057,3!
Investigacion de datos de empresas privadas quitesueon flotas propigs
de distribucion y construccion y bandas de trartspain de producto 528,7!
Investigacion de datos de empresas industrialesejemcuentren en g
E . sfica de | zona sierra centro: Tungurahua, Chimborazo, BqlGatopaxi, que
XP?HS'OH _geogr'a ica de la requieran equipos de lubricacion automatica pa @tpipos de
operacion hacia la sierra centro glel produccion 528 71
Ecuador -
Acercamiento comercial con empresas industrialestfin de detectat
sus necesidades 3.160,9.
Implementar la pagina web de| Seleccionar un proveedor, negociar y supervisdesérrollo de la paginp
IMSOTEC web 1.178,1-
Capacitar al personal fijo de Tomar un curso de tributacion fiscal en el SRI 1.586.0!
IMSOTEC en temas funda[ner?tales Tomar un curso de contabilidad general 708,0-
para el corrtet;tlo delssmpfno fiscal, Tomar un curso de finanzas para no financieros 708,0:
contable y faboral Tomar un curso de comercio exterior 171,18
Asignar las actividades de registro contable altaste administrativo
comercial 3.972.6
Descentralizar el registro de — . - - :
transacciones administrativas, a:dqumr up software corj;lableta\.t:jmlml.stratwg qumpﬂ; llevar las
contables tributarias de la Gerentia ranstac;:uznes comerciales, n.: zma;, g,de' " rgm;r(\jera
General controlada y con mayor seguridad y debidamenterdentada 331,0'
Capacitar al personal en el uso del software padas registros sean|
cargados directamente al momento de la elaboraeidos documentoq 2.677,5
Determinar e identificar las unidades de negocfmeddiendo de la
naturaleza de cada una 794,41
Desarro_llar y determinar la CLII[!.I aDesarroIIar los flujos de procesos que integraediaainidad de negocip ,
corporativa de IMSOTEC, analizar 341,8:
las unidades de negocio que ofréC@signar el presupuesto tanto de ventas como desyash que contara
al mercado para desarrollar las actividades cada unidad decheg 1.488,0'
Establecer un indicador de gestién para medirddystividad de cada
unidad de negocio 794,41
Identificar los recursos de talento humano necesauara cubrir las
necesidades de cada unidad de neg 683,6:
Establecer el organigrama en funcién de las resipiidades detectadas
como necesarias para que las unidades de negascitereefectivas y
Desarrollar el organigrama de rentable 309,5:
IMSOTEC que permita cubrir tod| Levantar los perfiles de talento humano necesaria qubrir las diferent¢s
las unidades de negocio de areas del organigrama y determinar si se pued®stratar algin area sin
IMSOTEC de manera efectiva afectar la productividad de la empr 1.025,41
Establecer los indicadores de gestién y motivaeiifocados a lograr urja
gestion efectiva y rentable 2.359,8(
Crear una politica de ética segln la cultura orgaidnal desarrollada p:
IMSOTEC lo determine. 683,64
TOTAL DEL PRESUPUESTO 74.489,69

Elaboracioén: Autora

111



4.2 Plan de Comunicacion y Difusion

4.2.1 Descripcion de la situacion

IMSOTEC ha participado en el mercado ecuatoriarsaleleel 2012 con una imagen

absolutamente desconocida hasta ese momento, grewnfueron pasando los afos
2013 y 2014 su nombre se fue difundiendo debidosaatercamientos comerciales
realizado a la par de las ventas realizadas paradbunicamente se presenté con un
isotipo y el nombre de IMSOTEC que conformaromegotipo que fue impreso en

documentos como: facturas, hojas membretaddgacimnes, cartas de presentacion,
carpetas y tarjetas de presentaciéon de la Gereod@ en el color verde que fue

institucionalizado.

En el afio 2015 con la caida del precio del bagilpdtréleo, se detecta una fuerte
debilidad del emprendimiento ya que tiene todosestigerzos invertidos en este sector
por lo que al tratar de ingresar a otros sectoresluystivos del pais, encuentra
dificultades por no contar con una planeacion kgice le permita minimizar los
riesgos de incursionar en otras areas hasta aqueénto desconocidas.

El objetivo de este trabajo ha concluido en |lagdamn estratégica de IMSOTEC y por
tanto es necesario comunicarla adecuadamente.

4.2.2 Objetivos de comunicacion

Comunicar y difundir la planeacion estratégica MKSOTEC para el periodo 2016-
2021, a las partes interesadas de la empresatedjemproveedores, colaboradores,
inversionistas.

4.2.3 Publico objetivo

El objetivo define 4 publicos principales a quiertBfundir la informacion de la
planeacion estratégica de IMSOTEC:

« Clientes

e Proveedores

e Colaboradores
e Inversionistas
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A los clientes- Con el fin de difundir principalmente la visiomision, valores de
IMSOTEC, mostrar una imagen empresarial organizaafacada y con ello facilitar el
acercamiento comercial deseable y planificado |[margiguientes meses y afios hasta
el 2021.

A los proveedores Con el propésito de generar confianza en unaesapque tiene
un norte y que sean conscientes que seran paiita deteste proyecto.

A los colaboradores- Quienes han sido el principal insumo de essaifstacion,
quienes son responsables de las actividades quezdie al logro de los objetivos
financieros que la gerencia ha determinado coma ereta planificacién estratégica y
principalmente para fortalecer los plazos acordgdestregar un documento impreso
que les permita evaluar el progreso de los hitopyestos.

A los inversionistas- Quienes han confiado su dinero a la actividadcaja hasta el
momento por IMSOTEC, para confirmar que su degigiontinuard siendo mas
rentable que depositarlos en un sistema financiero.

4.2.4 Estrategias

Comunicar el trabajo realizado durante esta ingasidbn y disefio de la planeacion
estratégica de la empresa, es un punto vitallpgrar la mejor ejecucion posible de
las actividades que persiguen cumplir con las tégfiGas establecidas en la intencion
de cumplir los objetivos propuestos para este gerio Nuevamente es necesario
plantear diferentes estrategias para lograr lasidifunecesaria por lo que vemos a
continuacion las estrategias por cada publico.

Alos clientes- En este caso, el fin es difundir la visionsidm, valores de IMSOTEC,
socializar esta informacién con las personas dectmoperativo y de compras de los
clientes, adicionalmente presentar los objetivestyategias que tienen que ver con los
clientes de una manera que apoye la gestion cahercieste contexto, las estrategias
son:

* Realizar la planificacion de reuniones formales tmmniveles jerarquicos de
jefaturas en areas de compras, areas operativaaiass de los productos en
campo. Entregar una carpeta que contenga undaljeé integre la cultura
corporativa como: mision, vision, valores y prpales objetivos para el periodo
ademas de la presentacion de las nuevas lineasodacip disefiadas en la
planeacion estratégica.
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A los proveedores En ésta area el propdsito de generar confianpatrarse como
una empresa que tiene un norte que seguir y lggeasean conscientes que seran parte
activa de este proyecto, por lo que la estrategia e

» Llamar a calificacién de proveedores mediante leggcion de un formulario
gue sera enviado via correo electronico.

» Realizar reuniones individuales con el fin de goreozcan la planificacion en los
temas que les competen, como provision de tratesptiempos de entrega,
ampliacion de servicios y productos a ofertar emedcado y montos de ventas
en doélares que les permita evaluar el beneficipadécipar en el proyecto.

A los colaboradores- son el pilar fundamental del disefio de la plaideaestratégica
a comunicar, las actividades a ejecutar son regpditiad directa de los colaboradores,
por lo que es muy importante que conozcan tambigolbjetivos financieros trazados
por la gerencia y principalmente recibir el docutoempreso que les permita evaluar
el progreso de los hitos propuestos. En estelaasirategia es:

e Realizar un Taller en un lugar recreativo que perinitegrarlos y familiarizarse
con los objetivos propuestos, fortalecer el tralEjoequipo y aprovechar este
evento para premiar el esfuerzo dedicado en cadaderas areas en las que
colaboran.

A los inversionistas- Frente a las personas que han invertido su alieer las
actividades de IMSOTEC hasta el momento, es fuedégmhque conozcan cuales son
los objetivos propuestos, principalmente los ecanospara que evallen la posibilidad
de continuar facilitando financieramente la actddcomercial proyectada para el
periodo 2016-2021 la estrategia es:

» Realizar una exposicion formal en la oficina y egar un documento resumido
de la planeacion estratégica que brinde confiarsegyridad

4.2.5 Mensaje clave

A los clientes:
“IMSOTEC est4 completamente organizado y persidyjetivos concretos para el
periodo 2016 — 2021”

A los proveedores:
“Son parte de un ambicioso proyecto en el periodb622021”
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A los colaboradores:
“Son principales responsables del éxito o fracasbptoyecto y con ello el bienestar
de todos los involucrados”

A los inversionistas
“Son auspiciantes de un proyecto que busca generaabilidad para sus
inversionistas”

4.2.6 Acciones recomendadas

El publico objetivo de IMSOTEC, en lo que respextas clientes son empresas del
sector publico y privado entre los cuales estan:

Los GADS (GOBIERNOS AUTONOMOS DESCENTRALIZADOS)Idecuador, en
el area privada estan las empresas de serviciadgret e industriales, por lo que las
acciones a realizar deben ser de su interés parsegun efectivas.

Se recomienda realizar un cronograma de visitdgeat&€s en niveles jerarquicos de

jefatura en areas de: compras, logistica, opegtusuarios de productos y en esta
coyuntura realizar la presentacion de una imagganizada, la presentacion de la
mision, visidn, valores y objetivos para el ped@®16-2021, en una carpeta entregable
con un folleto que incluya las nuevas lineas delyrtos disefiadas en la planeacion
estratégica.

En el caso de los proveedores, se trata tambe&praleedores de productos de uso
industrial, que su interés principal sera aumdatawentas y participar en un proyecto
bien definido y planteado, por lo que se recomiene@dizar una presentacion de los
objetivos para captar su interés y luego realezaalificacion con los parametros que
permitan lograr las estrategias y a su vez logiobgeplanteados.

Los colaboradores han sido participes activos dpldaeacion realizada, mas es
importante comunicarles los objetivos financieroge ¢p gerencia ha planteado y la
importancia de su responsabilidad, adicionalmerdeireportante reconocer su
colaboracién durante la planeacién estratégicaigaiente periodo con un evento que
sea para su distraccion y fortalecimiento del fiaba equipo.

Finalmente para los inversionistas realizar unaiguen las oficinas de propiedad de
IMSOTEC, para que conozcan que han sido partesigros obtenidos durante el
2012-2015 vy realizar la proyeccion de los objetipospuestos de tal manera que
confien en continuar participando de este empreedim
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Parte interesada Que

Informacion sobre IMSOTEC vy la planeacion estriaggara el periodo 2016-2021, y su
cultura organizacional dirigido a clientes aretqlera, industrial y sector publico

CLIENTES
Informacion sobre IMSOTEC y la planeacion estriagggara el periodo 2016-2021, y sju
cultura organizacional dirigido a clientes area ONG
Desarrollar formato de calificacion de proveedoresviar la invitacion a los proveedorgs
actuales y potenciales proveedores nuevos
PROVEEDORES

Entrevistas para socializar el proyecto y explioarbeneficios de participar

Taller de integracion y fortalecimiento de trabajoequipo para socializar los objetivog
COLABORADORES | financieros planteados por la gerencia y cons@amnsiu responsabilidad en el logro de Ips

actividades asignadas a cada uno

Reunién con los inversionistas para exponer ebhitde beneficios redimidos por

INVERSIONISTAS IMSOTEC en los afios 2012-2015 y presentar la pragacdel 2016-2021 demostrando ¢
nimeros la rentabilidad esperada para sus inversion

Elaboracion: Autora

4.2.7 Presupuesto

El presupuesto ha sido manejado de manera austera ¢inalidad de conseguir los
resultados deseados con la menor inversion pog#dres los momentos criticos que
presenta el pais en este afo.

Parte interesada Que Presupuesto
Informacién sobre IMSOTEC vy la planeacion estriatzégara el periodo 2016-2021, y sju
i L . . ] R’ P 185,85
cultura organizacional dirigido a clientes aretiqlera, industrial y sector publico
CLIENTES
Informacién sobre IMSOTEC vy la planeacion estriatgégara el periodo 2016-2021, y sju
o o . . 61,95
cultura organizacional dirigido a clientes area ONG
Desarrollar formato de calificacién de proveedoresviar la invitacion alos proveedorgs 51.00
actuales y potenciales proveedores nuevos ’
PROVEEDORES P P
Entrevistas para socializar el proyecto y explioarbeneficios de participar 136,90
Taller de integracién y fortalecimiento de trabaejoequipo para socializar los objetivog
COLABORADORES | financieros planteados por la gerencia y conscansiu responsabilidad en el logro de Ip 225,00
actividades asignadas a cada uno

Reunién con los inversionistas para exponer ebhiatde beneficios redimidos por
INVERSIONISTAS IMSOTEC en los afios 2012-2015 y presentar la prageadel 2016-2021 demostrando ¢on

nimeros la rentabilidad esperada para sus inversion

TOTAL PRESUPUESTO
Elaboracion: Autora
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4.2.8 Cronograma

CRONOGRAMA DE PLAN DE COMUNICACION - PLANIFICACION ESTRATEGICA IMSOTEC 2016 - 2021

201¢€
L
Parte interesada uien ue HEERE Medio Presupuestdg
[} o
% nle|c|T
Cronograma de visitas y entrega de carpeta queymaébdlleto de
Fernanda Veoa Informacién sobre IMSOTEC vy la planeacién estria@para el periodo 2016-2021, y su presentacion de la cultura corporativa: misiéripvisvalores, 18585
9 cultura organizacional dirigido a clientes are@glera, industrial y sector publico objetivos para el periodo y las nuevas lineas déuato disefiadog !
CLIENTES en la planeacion estratégica
Cronograma de visitas y entrega de carpeta queymédlleto de
David Zaldumbide Informacién sobre IMSOTEC vy la planeacién estria@para el periodo 2016-2021, y su presentacion de la cultura corporativa: misiéripvisvalores, 61.95
cultura organizacional dirigido a clientes area ONG objetivos para el periodo y las nuevas lineas déugto disefiadog !
en la planeacion estratégica
Desarrollar formato de calificacién de proveedaresviar la invitacion alos proveedorgs T 51.00
. actuales y potenciales proveedores nuevos :
PROVEEDORES Carolina Moncayo — = - —
Entrevistas para socializar el proyecto y explioarbeneficios de participar EneiEinde MEEE s CalEntaiD @b Rl el 136,00
proveedores
Taller de integracion y fortalecimiento de trabajoequipo para socializar los objetivog
COLABORADORES | DayraMoncayo | financieros planteados por la gerenciay cons@antiu responsabilidad en el logro de |p Hosteria San Jose - Nono 225,00
actividades asignadas a cada uno

Reunién con los inversionistas para exponer ebhitde beneficios redimidos por
INVERSIONISTAS David Zaldumbide IMSOTEC en los afios 2012-2015 y presentar la pragealel 2016-2021 demostrando ¢on Oficinas IMSOTEC Quito
nimeros la rentabilidad esperada para sus inversion

TOTAL PRESUPUESTO

Elaboracion: Autora
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5.1

Capitulo 5

Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

Durante la elaboracion de analisis PEST y matfE Be detect6 la causa de la
drastica caida de las ventas en la empresa, atreiase una crisis a nivel
mundial debida a la caida del precio del barrilpg&dleo. lo que produjo el
desfinanciamiento del presupuesto del Estado, éocquso que las operaciones
en las empresas de servicios petroleros se veaemngeate afectadas, con el
consecuente efecto en las empresas ecuatorianiEsekas IMSOTEC.

El estudio que impacto6 al personal de la empresalaf elaboracion de la matriz
EFI, paralo que se realiz6 una auditoria inteméas diferentes areas, esto saco
a la luz debilidades indetectables a simple vistéas debilidades demostraron
gue la empresa se encontraba en un area de cquéodcasion6 que al cambiar
las condiciones del entorno la capacidad de reassa nula.

El FODA llevd a IMSOTEC a detectar oportunidades quo habian sido
estudiadas ni tomadas en cuenta hasta el momemjoe gombinadas con las
fortalezas que estuvieron subutilizadas, sacatariuz estrategias que se hoy se
plantean, con el fin de darle a la empresa sustdided en el tiempo.

Si bien el realizar un andlisis tanto externo camterno, principalmente la
profunda introspeccion en la empresa IMSOTEC, defnimo desmejorado en
la Gerencia, la aparicion de las posibles esti@eg través del FODA hizo
visibles las oportunidades en las que debe enf®darsmpresa para trabajar de
manera que obtenga la rentabilidad necesaria vrsemprendimiento exitoso.
Con éste norte establecido, fue posible trabajda éarmulacion de IaMision,
Vision, Valores las estrategias de negocio, de recursos humasiategias de
ventas y planificar acciones a tomar para contiegta vez de una manera clara
y organizada.

El plan de implementacion de las estrategias fandad con el fin de conseguir
los objetivos estratégicos planteados, estd estadi mediante plazos
establecidos, con responsabilidades del persarad, presupuestos asignados y
con indicadores que comprueben el progreso del jplara realizar su
correspondiente evaluacion y control.
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5.2

Recomendaciones

Si bien la Mision, Visién y Valores, fueron trabdps con las personas de
IMSOTEC vy salié de la experiencia vivida de colaomres y gerentes, es
necesario socializarlos al exterior de la empresa, lo que se recomienda
publicar de manera adecuada dentro de las ingiakside la empresa y en los
medios digitales que se proponen en el plan démcddicionalmente poner en

pronta ejecucion el cronograma de actividadesldalgie comunicacion disefiado
como punto importante de la planeacién estratégica.

IMSOTEC requiere urgentemente diversificar sus petas y su portafolio de
clientes, lo que esta planteado en el plan de mmghacion a través de las
acciones a tomar, esto se debe realizar con @éfdarle la fuerza necesaria para
afrontar los cambios drasticos que se presentahemtorno.

Se recomienda que la estructura organizacionasa@alizada con el personal,
proveedores y clientes de IMSOTEC, de manera teaagfe y adecuada con el
fin de que tengan claro cual es su lugar dentrokgnigrama y de la unidad de
negocio en la que se desempefian sus actividadet®. geénerara confianza y
compromiso con la consecucion de los objetivostphaios.

Se recomienda que las responsabilidades asigna@hdogro de los objetivos
planteados sea recompensado conforme al diseffolarude incentivos que dé
al personal la motivacion necesaria para que seemgan dinamicos en la
ejecucion del plan de implementacién programado.

Es necesario dinamizar el negocio con la activagiaacion en el mundo digital,
con clientes, proveedores y demas socios estraggimediante la comunicacion
constante desarrollada a través del sitio web; g&taes necesario que en la etapa
de investigacion de datos de potenciales clieg@sganice una base de datos, la
gue posteriormente serd verificada y validada eratercamientos comerciales
fisicos, con vistas a realizar envios periodicogsaeeos electronicos con un
contenido relacionado a novedades, capacitaciomuevos productos. Esto
reforzara la labor comercial, a la vez que generaibilidad, presencia y mayor
prestigio del nombre de la empresa en el mercagat@tano.
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