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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo dedicado a la investigacion cientifica de las estrategias de
diversificacion y su incidencia en las ventas, desarrollado en la empresa Esacontrol S.A.

Parte desde el planteamiento del problema, la contextualizacion, macro, meso, micro,
luego el analisis critico, prognosis, formulacion del problema, delimitacion del mismo,
localizado especialmente en el capitulo I.

Luego encontramos en el capitulo 11, los antecedentes investigativos, su fundamentacion
filoséfica y legal del trabajo de investigacion.

Posteriormente se categoriza los campos de estudio para luego plantear una hipotesis y
su debida verificacion y sus variables, que intervienen en la misma.

En el capitulo, seguidamente tenemos la metodologia de estudio, que contiene aspectos
como la modalidad de la investigacion, tipo de investigacion y determinamos una
muestra, luego se operacionaliza las variables y posteriormente la recoleccion y
procesamiento de la informacion.

Se analizan e interpretan los datos en el capitulo 4, y la verificacidn de la hipétesis.

En el capitulo 5 encontramos las conclusiones y recomendaciones de los resultados
analizados en la investigacion.

Establecemos la propuesta en el capitulo 6, donde constan los datos informativos,
antecedentes, justificacion, objetivos, analisis de la factibilidad, la fundamentacion,
metodologia, la administracion y la prevision de la evaluacion.

xiii



INTRODUCCION

En la vida diaria de las empresas u organizaciones podemos determinar circunstancias
gue nos permiten investigar, conocer y analizar e identificar problemas en las distintas
areas de las empresas u organizaciones y proponer soluciones para hacer frente a estas

circunstancias.

Esta investigacion tiene por objeto seguir una serie de pasos cientificos y técnicos que
sustentan una propuesta basada en la recoleccion, andlisis e interpretacion de la

informacion de los problemas plenamente identificados.

Utilizando un marco logico conceptual que recopilan lo medular de lo que realmente
requerimos y gque se fundamenta en la investigacion, determinamos una metodologia,
para conocer en forma precisa y clara, que es lo que vamos a investigar, siendo esta muy
estricta en el desarrollo de la propuesta lo que beneficia de forma sustancial en la toma

de decisiones en el futuro empresarial.

Tiene vital importancia en la organizacién la implantacion de las estrategias de
diversificacion de productos y elevar y dinamizar las ventas de la organizacion, sin
descuidar en lo mas minimo a los clientes satisfaciendo fundamentalmente sus

necesidades.

De esta manera podemos alcanzar una ventaja competitiva y comparativa con respecto a
nuestros semejantes, con el propdsito fundamental de elevar su competitividad, con
liderazgo, ética empresarial, responsabilidad social, y respeto al medio ambiente que

nos rodea.



CAPITULO |

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. TEMA DE INVESTIGACION

“Estrategias de Diversificacion y su efecto en las ventas de la empresa ESACONTROL
S.A de la Ciudad de Quito”.

1.2.  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1. CONTEXTUALIZACION

Las estrategias de diversificacion y su implementacion adecuada nos proporciona

herramientas enmarcadas en el marketing, que permite un desarrollo adecuado y



sostenido de las diferentes empresas en el area de ventas, relacionado directamente
anuevos retos y planes a las empresas, estas tienen el propésito fundamental de
satisfacer las necesidades en los clientes internos y externos,desempefiados por la
comercializacién de los productos o servicios ,enmarcados en la importancia que se
concede a cada una de ellas, respondiendo a un proceso de calidad total ,mejoramiento
continuo significa que las respuestas deben adaptarse a nuevas soluciones, que
impliquen incremento en los volumenes de ventas, vencer a la competencia,
permitiendo la innovacion productiva.

Las diferentes empresas de produccion de bienes o servicios del Ecuador se han
preparado para adaptarse a los nuevos cambios y tendencias de consumo de todos los
clientes, enfrentando el nuevo reto de la globalizacion del mercado, exigen a las
empresas productos de alta calidad, para enfrentar a nuevos competidores en el medio
que no rednen las caracteristicas exigidas por los consumidores.

Sin embargo, una de las problematicas es que, los paises poco desarrollados como el
nuestro, tiene dificultad de fabricar productos que cumplan con normas internacionales
debido a la falta de inversion, a la falta de apoyo del gobierno de turno, con politicas
que favorecen a productos de otros paises en perjuicio de nuestra produccion,
llevandose grandes volumenes de ddlares a su pais de origen, beneficiandose

sustancialmente con el ingreso de nuestro dinero.

Con todas estas consideraciones, nuestros clientes deben ser exigentes al momento de
comprar un producto, nuestros productores deben actualizarse en la implementacion e
Investigacion y Desarrollo de nuevas Tecnologias e Innovacion permanente, buscar
apoyo de instituciones financieras para instalar su propia empresa, contribuyendo al
desarrollo sostenido del pais, aprender a competir con Calidad y precios, como la
busqueda de excelente materia prima, RR. HH. Analizando siempre su entorno y
fuerzas internas que permitan a las mismas generar ventajas competitivas con respecto a

sus semejantes en el mercado.

Las estrategias de diversificacion enfocadas en beneficio directo de las ventas logra que

una empresa sea mas competitiva con respecto a sus semejante siendo esta un proceso



de mejoramiento continuo que requiere de cambios profundos, y estrategias a todos los
niveles.

El 66% de los empresarios encuestados a nivel nacional consideran que el Ecuador es
menos competitivo que el afio anterior, percepcidn que se confirma si se toma en cuenta
que el Ecuador bajo una posicion en el ranking del Foro Econdmico Mundial, ocupando
el puesto 105(en comparacion con el 104).

Varios son los frentes que un pais debe enfrentar para mantener niveles adecuados de
competitividad. En el Ecuador se ha dado pasos importantes en cuanto a infraestructura,
especialmente en carreteras, asi como en educacion, mejorando el acceso a planteles
primarios y secundarios

Otro factor importante es el sistema financiero, el cual ha mantenido los niveles de
liquidez y seguridad bancaria, permitiendo una reactivacion e en los sectores como la
construccion, sector comercial asi como el industrial.

Con un crecimiento exponencial la tecnologia es uno de los inyectores de mejoramiento
de procesos y de ahorro de costos tanto en el sector pdblico como en el privado, y para
muchos sectores la manera principal de hacer negocios.

La aplicacion de las estrategias de diversificacion a todos los niveles incluso podria
formar sectores estratégicos no petroleros, la industria del turismo, tecnologia y
agricultura, son las mas sobresalientes destacandose el turismo como el sector potencial
para generar competitividad, a través de la aplicacion de las diversas estrategias que
permitiran elevar sus utilidades. Esta aplicacion determina marcas diferencias a nivel
regional.

De manera local en la ciudad de Quito las diversas empresas han realizado importantes
inversiones Yy los esfuerzos de estas por alcanzar sus metas y mejorar sus ventas, una
parte de estas empresas han invertido en desarrollo y capacitacién del talento humano,
también han implantado departamentos de investigaciéon y desarrollo implementando
tecnologia de punta, viéndose reflejada en la calidad de sus productos.

De la misma manera las empresas en especial las de produccion industrial han
encaminado sus esfuerzos a elaborar estrategias y lograr las certificaciones
internacionales de calidad, y de esta manera han logrado ingresar con éxito a los

mercados mas exigentes, incrementando de manera directa sus ventas.



La ciudad actualmente presenta una concentracion de empresas y oficinas de negocios
en tres ubicaciones principales: El Ejido, La Carolina y 12 de octubre. Que vendrian a
ser los 3 centros financieros de la ciudad. Estos 3 se encuentran todos en la zona norte.

Estadistica de Economia segun las estadisticas del (2001), los siguientes son los datos

de la actividad econdmica de la capital de Ecuador:

Tasa de desempleo: 9.50%

Tasa de subempleo: 36.20%

Ingreso mensual medio: 387 USD

El Producto Interno Bruto Quito Capital de la provincia de Pichincha y del Ecuador, es
la segunda ciudad que mas aporta al PIB Nacional luego de Guayaquil, y la segunda con
mayor Renta per capita luego de Cuenca. Quito es la de mayor grado de recaudacion de
impuestos en el Ecuador por concepto de gravamenes segun el Servicio de Rentas
Internas (S.R.l.),superando el 57% nacional al afio 2009, siendo en la actualidad la
region econdmica mas importante del pais, seguin el ultimo “estudio” realizado por el
Banco Central del Ecuador, en el afio 2006, el aporte fue del 18,6% al PIB, generando
4106 millones de dolares, sin embargo su valor de adjudicacion permite que este PIB
sea aun mayor llegando a adquirir en términos reales el 27% del PIB pais gracias a las
aportaciones de la produccion petrolera y predial. Actualizado: al 2009 el PIB de Quito
fue de 10650 millones de ddlares aproximadamente por concepto de produccion (19%
de aportacion), 4112 millones de dodlares por concepto de adjudicacién (8% de
adjudicacion) y 14762 millones de dolares por concepto total de PIB (27% procedente
del 8% adjudicado, 19% producido).

La ciudad es sede de las méas importantes compafiias nacionales y de la casi totalidad de
compafias multinacionales asentadas en el pais; también es la sede de las oficinas
centrales de las méas importantes industrias que funcionan en el pais. La actividad
financiera y bancaria se concentra en el centro norte de la ciudad en los alrededores del
parque de "La Carolina". Quito también es una ciudad muy agitada en el ambito

comercial, destacando grandes y modernos centros comerciales, malls, tiendas de



textiles, artesanias y souvenirs, cadenas de grandes supermercados, ferreterias,
farmacias, etc. La actividad econémica es muy variada, aqui que es donde se concentra
la mayor parte del accionar de la industria automotriz especialmente en el ensamblado
para consumo nacional y exportacion, la mayor actividad de construccion de todo el
pais, es la primera exportadora nacional de flores, madera, productos no tradicionales
como el palmito y esparragos y varios mas provenientes de sus valles y del mismo
distrito; la actividad comercial es muy variada y la ciudad concentra la mayor cantidad
de empresas dedicadas a esta actividad a nivel nacional. Aunque es un rubro no muy
honorable, es la segunda ciudad que mas remesas recibe segun estadisticas del Banco
Central del Ecuador en el 2008. Y por ultimo y lo mas importante, la actividad turistica
que es la que mas atrae a la ciudad y en la cual pretende concentrar y dedicar sus
mayores esfuerzos. A partir de una gran inversion destinada a la regeneracion urbana
del Centro Historico y otros lugares turisticos que empez6 desde el 2001 por parte del
Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, el rubro turismo viene a ser una
importantisima fuente de ingresos para la ciudad. Actualmente esta en plena
construccion una obra emblematica del municipio como es el nuevo aeropuerto de Quito
y una zona franca adyacente para impulsar el desarrollo de la ciudad, del pais y de sus

habitantes en los proximos 30 afos.

1.2.2. ANALISIS CRITICO

Si analizamos de una manera mas detenida nos damos cuenta que eta empresa a pesar
de aplicar de gran manera y mejorar sus procesos productivos y manejar indices de
gestion, politicas de calidad, planes de mejoramiento continuo, ahora necesita de forma
urgente establecer estrategias diversificadas a los diferentes sectores de la organizacion,
y establecer de forma directa su elevacion en las ventas de la misma.

El impacto de la globalizacién de mercado ha repercutido pais generando impactos
sociales, politicos, economicos, lo cual presenta numerosas falencias y problemas
desarrollo de una gestion empresarial eficaz, la falta de motivacion y estrategias

empresariales comprometidas al cambio, asi como la falta de diversificacion de los



mercados impide que los niveles y los margenes de ventas se incrementen y asi se
logren los objetivos trazados por la empresa. La falta de competencia directa en el
medio limita la vision y el buen desenvolvimiento comercial,repercutiendo en la
calidad del servicio que se brinda a los clientes, asi también el desconocimiento de las
caracteristicas del producto sus beneficios y bondades que presta este producto por parte

de los consumidores finales.

El no contar también con instalaciones apropiadas que permita dinamizar la produccion
es una de las causas para diferenciar el nivel de ventas, que se desea tener, ya que, por
esta razon se tiene un limitante en cuanto a la oferta de productos que se quisiera poner

a consideracion del cliente.

Al ser una empresa que solamente estd vendiendo sus productos al mercado
relacionado con sus grupos de empresas (ENI), resulta muy cémodo no establecer
nuevos nichos de mercado pero dada la problemética de establecer elevar las ventas
requiere encontrar esos mercados

Es muy importante establecer esta dinamizacion en el mercado a través de diversas
estrategias que permitan a la empresa ser mas competitiva con respecto a sus
internacionales como CEMCO en Chile, CABANA ltalia, R.S.G Alemania y otra muy
cercana es la empresa en el Perd como es el caso de CLASUS, lo que es primordial
establecer  mecanismos inmediatos y enfrentar las diferentes falencias de la

organizacion y corregir las mismas.

1.2.3. PROGNOSIS

Tras el ingente crecimiento de los mercados internacionales y cada vez mas
competitivos, enfrentarnos a la globalizacion y sus efectos en las diferentes industrias,
hace necesario e inmediato tomar las acciones necesarias para enfrentar estos nuevos
retos. Este segmento de la economia, estan en constante cambio y transformacion. Se
identifica la minima presencia de una dificultad o alteracion y medir el impacto directo

que estas tendran sobre las organizaciones y su funcionamiento.



Es preciso que el gobierno permita el desarrollo sostenido y sustentable de las empresas
ya existentes en nuestro medio, brindandoles apoyo concreto y proteger la industria
nacional.

Al analizar estos diferentes antecedentes, lo que busca la empresa ESACONTROL S.A
de la Ciudad de Quito, es elevar sus ventas mediante el estudio de Estrategias de
diversificacion, lo que permitird incrementar ventas, llegando a la toma de decisiones
en esta empresa, en caso contrario y de no estimar y dejar de lado las posibles
alternativas de solucién a los problemas a enfrentarse en el futuro, comprometeria de
manera mediata, reduciendo su competitividad, influyendo directamente en la existencia
misma de la organizacion.

En caso que la empresa no tome los correctivos necesarios para encarar etas
deficiencias, afectaria de manera directa en el aspecto econémico, como la generacion

de desempleo, conduciendo a diferentes problemas sociales.

1.2.4. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢De qué manera la falta de Estrategias de Diversificacion afecta en las ventas en la
Empresa ESACONTROL S.A de la ciudad de Quito?

1.2.5. PREGUNTAS DIRECTRICES

¢Qué estrategias deben establecerse para tener para maximizar las ventas?

¢Qué estrategias debe poseer un plan para la Empresa ESACONTROL S.A?

¢Qué correctivos debe aplicarse en la Empresa ESACONTROL S.A?

1.2.6. DELIMITACION DEL OBJETIVO DE INVESTIGACION.



Contenido:

Area: Administracion.

Ambito: Marketing.

Aspecto: Estrategias de Diversificacion.

Delimitacion espacial.

La investigacion abarca los campos estratégicos de la Empresa ESACONTROL S.A de
la ciudad de Quito ubicada en la Avenida José Andrade Oel-568 y Joaquin Mancheno,

en el sector de Carcelén, en la ciudad de Quito.

Limite temporal.
Esta investigacion es llevard a cabo mes de Enero — Agosto del 2011.

1.3 JUSTIFICACION

El analisis de Estrategias de Diversificacion ayuda a la profundizacion de un problema
a tratarse, mediante enfoques Tedricos -Cientificos que permitan llegar a la solucién del

mismo, y contribuya al desenvolvimiento empresarial.

Asimismo, la aplicacién de las Estrategias de Diversificacion enla Empresa en estudio,
porque, sustentara a la misma en forma inmediata, para la correccién de un buen
numero de problemas, tales como: Administracionde diversas estrategias en la misma,
en la venta de los productos, es decir, avance y crecimiento de la Empresa, logrando asi

crear nuevas fuentes de trabajo con un salario justo,a través del compromiso de



responsabilidad social, codigos de ética, aplicacion de normas ISO, politicas de calidad
con sus objetivos definidos contribuyendo al desarrollo econémico del pais.

Para un problema tan practico, como el incremento de ventas, la objetividad se
constituird un punto importante de encuentro de soluciones acertadas y coherentes a las

necesidades originales de la empresa.

Este estudio profundiza el problema real de la empresa, beneficiando directamente al
departamento de marketing y ventas,con el planteamiento de objetivos que seran
alcanzables y muy utiles en la toma de decisiones, fomentando una organizacion eficaz,

que desarrollaran adecuadamente las actividades y optimizando recursos y tiempo.

Esacontrol S.A. es una empresa del grupo ENI, constituida el 12 de julio de 1.978, es la
Unica fabrica en el Ecuador dedicada a la produccion y comercializacion de valvulas

para utilizarse en cilindros para GAP. de uso doméstico.

Se encuentra comercialmente bien posicionada en el mercado industrial, debido a su
débil competencia y a las fuertes relaciones comerciales consolidadas que mantiene la

empresa con la comercializadora Agip Gas.

Las valvulas que produce la empresa han sido destinadas, en parte, al abastecimiento del
mercado ecuatoriano, y en otra a la exportacion. La produccién de valvulas satisface la
demanda de la comercializadora Agip Gas, cuya participacion en el mercado nacional es
del 38% aproximadamente. Entre los mercados de exportacion han estado: Italia,

Nigeria, Sudan y Kenia.

La produccién de valvula unificada se efectla bajo los parametros de la Norma NTE
INEN 116:99, y los demas tipos de valvulas, bajo los parametros solicitados por el

cliente y requisitos del mercado al cual van dirigidas.

Actualmente, la planta de Esacontrol S.A., ubicada en la Avenida José Andrade Oel-
568 y Joaquin Mancheno, en el sector de Carcelén, en la ciudad de Quito y da trabajo a

25 personas.
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La utilizacion de una herramienta que ayude a lograr los objetivos empresariales fue
adoptada desde el afio 2002, en el cual Esacontrol obtuvo la certificacion 1SO 9001-
2000, y desde entonces se ha mejorado en todos los procesos involucrados en el Sistema
de Gestion de Calidad (SGC). La utilizacion de éste paradigma ha hecho que
continuamente se realicen innovaciones tecnoldgicas en los sub-procesos del proceso

productivo con el fin de mejorar la productividad.
1.4. OBJETIVOS

1.4.1. GENERAL
Determinar las mejoresestrategias de diversificacionque sean eficaces para maximizar el
nivel de las ventas en la empresa ESACONTROL S.A de la ciudad de Quito.

1.42 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar cuales son los factores estratégicos de diversificacion, mediante un
estudio que permita elevar las ventas de la Empresa ESACONTROL S.A de la
ciudad de Quito.

e Establecer las diversas estrategias mediante un analisis FODA que permita
incrementar las ventas de la Empresa ESACONTROL S.A de la ciudad de
Quito.

e Proponer estrategias adecuadas que maximicen las ventas de la Empresa
ESACONTROL S.A de la ciudad de Quito.
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CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

La presente investigacion tiene un sustento bibliografico de excelencia, utilizando la
conceptualizacién emitida por muchos Autores, cuyo recordatorio y conocimiento
ayuda y afianza los objetivos de este trabajo,se investiga e identifica definiciones claras
y precisas, cuya orientacion serd adoptada con certeza a la solucion del problema

Empresarial anunciado.

ULLOA, I.y MIRANDA, Z. (2001) Plan de Marketing de la Produccion de licor de
cacao en Frydeco. Facultad de Ciencia Administrativas de la Universidad Técnica de
Ambato.
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Objetivos:

e Detectar la existencia de una demanda insatisfecha en el mercado por la falta del
producto disponible en el mismo.

e Ultilizar los datos de mercado que resultan informacion atil.

Conclusiones:

e Se confirma que el licor de caco mas cominmente conocido como chocolate
tiene aceptacion en el mercado local, ya que un 66% que representa el segmento
amas de casa y una vez que han probado el producto estan dispuestos a

consumir.

e Los demandantes desean adquirir el producto a través de supermercados que
representan el 40% tiendas el 36% un 12% en todos los lugares y un 8% en

comisariatos de las parroquias urbanas de la ciudad de Ambato.

DURAN, C. CAJAS, W. (2002). Plan estratégico para la empresa BYCACE S.A.
Division Lubricantes PDV. En la Provincia de Cotopaxi Facultad de Ciencias

Administrativas de la Universidad Tecnoldgica Indoamerica.

Objetivos:

Elaborar un plan estratégico para la empra BYCACE S.A. Divisién Lubricantes PDV

en la Provincia de Cotopaxi.

Analizar los segmentos del mercado objetivo en los cuales trabajaran la empresa

BYCACE, para la distribucién de los lubricantes

13



Conclusiones:

e Se ha elaborado un plan estratégico de Marketing para a empresa Bycace
division lubricantes que sea de gran ayuda para la toma de decisiones de los
directivos de la empresa.

¢ Hemos segmentado el mercado objetivo donde la empresa tiene una ventaja con
claridad la competencia en el centro de sus lubricantes por vender a menor
precio por ser distribuidores directos de fabrica empresa debe atender con

prioridad a las cooperativas de trasporte.

MAYORGA, R. (2002). Plan estratégico de la empresa panaderia el enjambre de
la ciudad de Ambato “para alcanzar el mejoramiento continuo de la Facultad de

Ciencias Administrativas de la Universidad Técnica de Ambato.
Objetivos:
e Realizar un diagrama de la empresa planificadora el Enjambre de la ciudad de

Ambato

e Establecer un direccionamiento estratégico de la empresa el Enjambre a través

de la misidn, vision, objetivos institucionales.

Conclusiones:
e Se pudo disefiar el plan estratégico del Enjambre para en base este alcanzar el

mejoramiento continuo y global de la empresa.

e Del diagnostico estratégico realizado se desprende que la empresa tiene mas
fortalezas que debilidades asi como también existen mas oportunidades que

amenazas.
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FIELLO, G. (2003) Disefio de un plan estratégico para la ferreteria “E1 Constructor 2”
en la ciudad de Ambato, Facultad de Ciencias Administrativas de la Universidad

Tecnoldgica Indoamerica.
Objetivos:

e Realizar un diagnodstico de la situacion actual de la empresa, definir mision,
vision y valores.

e Desarrollar una propuesta de estrategias para el mejoramiento de la empresa.

Conclusiones:

e EI conocimiento de la mision, vision y valores corporativos de la empresa
permite un comportamiento productivo de todas las colaboradoras de la

empresa.

e La motivacion del personal permite una mejor interrelacion entre la empresa y el
individuo. Se ha establecido el nivel éptimo viéndose reflejado en el trabajo

diario de ventas esto puede mejorar con la implementacion de capacitaron.

QUISIMALIN, M. (2006) Plan de mercadeo para maximizar la comercializacién en la
distribuidora Q Market de la ciudad de Ambato, Facultad de Ciencias Administrativas

de la Universidad Técnica de Ambato.
Objetivos:

e Establecer un plan de mercadeo que permita incrementar la comercializacion en

la distribucidn.

e Determinar la existencia de una necesidad insatisfecha existente en el mercado.
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Conclusiones:

e EIl comercio de licores y confites ha tenido un incremento sostenido del 20% en
los Gltimos tres afios a pesar de la crisis econémica y politica interna al
crecimiento poblacional y mayor agresividad de las empresas del ramo, el plan

de mercadeo permitird ofertar con mayores éxitos en la comercializacion.

e Lo que representa a la categoria y caracteristicas de los productos una parte

significativa del consuno se cubre mediante la importacion.

AMAVLUISA, Carlos (2007 pag. 3), “Plan Estratégico de Marketing para la Empresa
Comercial Electronica Mufioz en la zona Central del pais”, Biblioteca de la Facultad de

Ciencias Administrativas de la Universidad Técnica de Ambato.

TENEDA, William (2008 pag. 3),”Estrategias de Marketing para la comercializacién
de productos de la empresa MADERAS para la provinciade Tungurahua”. Biblioteca de
la Facultad de Ciencias Administrativas de la Universidad Técnica de Ambato.

2.2. FUNDAMENTACION FILOSOFICA

El presente estudio tiene un enfoque Critico Propositivo, pues, su finalidad es la
comprensién del hecho con la consecuente identificacién de potencialidades de cambio

mediante la aplicacion de Estrategias de diversificacion para la empresa.

Esto ayudara a realizar la aplicacion de Estrategias de diversificacion para incrementar
las ventas en la Empresa ESACONTROL S.A de la ciudad de Quito.
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Toda empresa, del tipo y dimension que sea, precisa elaborar Estrategias de
diversificacion para tener un mejor enfoque de Ventas y conseguir incremento de

Nichos de Mercado.

La aplicacion de valores éticos y culturales, como: respeto, honradez, disciplina,
responsabilidad, ética por parte del investigador, le permitird realizar las diferentes
actividades empresariales valorando siempre el talento humano, tanto de si mismo como

de las personas queejecutan lo planificado por la organizacion.

La metodologia es uno de los instrumentos y técnicas a utilizarse en esta
investigacion,para ello, se utilizaran encuestas y cuestionario estructurado con
antelacion, las que seran aplicadas a los clientes internos y externos de la empresa,

informacion utilizada por el investigador en la toma oportuna de las decisiones.

La industria del GLP en el Ecuador, nace una vez que se perfeccionaron los métodos de
obtencion del gas, esto es cuando luego de realiza una variedad de experimentos
tendientes a estabilizar la gasolina y a través de los cuales consigue separar el propano y

el butano, componentes béasicos del GLP.

En lo sucesivo se mejoraron las técnicas, y no falto la creatividad para identificar los
diferentes papeles que se le podian dar a dicho combustible, los que iban desde el
consumo doméstico hasta el consumo industrial. Alrededor del hidrocarburo se
desenvolvieron muchas empresas, que se dedicaron a la utilizacion del gas como
combustible, para satisfacer sus necesidades internas, para el consumo en artefactos,
elaborados expresamente para este tipo de combustible y a la comercializacion del
mismo, a través de concesionarios, distribuidores y mayoristas hasta llegar al

consumidor final.

Un grupo de empresas que destacé la importancia de su uso fue aquella que se dedicé a
incursionar en la elaboracion de diferentes productos para el hogar como cocinas,

calentadores de agua, refrigerador, calefactores, lamparas, calefones etc., los cuales
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funcionaban exclusivamente con gas, situacion que condujo a que forzosamente se
tenga a la mano el combustible, al mismo tiempo que era evidente e indiscutible las
ventajas de tan preciado elemento al convertirse en una fuente de energia limpia y de

alto rendimiento.

Por tal razon se desarrolld una nueva linea de produccion que se encargd de la
elaboracion de envases, que permitan un facil uso y manejo del suministro gaseoso, asi
es como nacen las primeras fabricas de cilindros en paises como Estados Unidos,

Alemania, Francia, Italia y Espafa.

Siendo esta industria parte activa del sector secundario del pais, se debe destacar su
contribucion en los campos econdmico y social, con procesos de produccion continuos
que abarcan desde la adquisicion de materia prima hasta la entrega del producto
terminado (valvulas para GLP de uso doméstico) al fabricante de cilindros de GLP,

quien se encargara de hacer llegar hasta el consumidor final.

Al ser el GLP un bien de consumo masivo, existe una gran necesidad del mercado de
vélvulas, ya sea para su colocacion en cilindros nuevos, o para mantenimiento y
reparacion de los mismos, y esto se ve reflejado en el volumen de produccién de

Esacontrol S.A. que tiene un promedio de 40.000 unidades mensuales.

La valvula unificada es un dispositivo, encargado de permitir el ingreso de GLP a los
cilindros y posteriormente evacuar el mismo mediante una regulador a cada uno de los
diferentes usos que se le pueda dar (cocinas, calefones, etc.), al ser el GLP un elemento
altamente inflamable, la fabricacion de cada una de las valvulas requieren procesos
disefiados a entregar al mercado un producto de primera calidad y sobre todo seguro,
por lo que se han creado normas internacionales, a las cuales debe regirse el proceso de

fabricacion.

En forma posterior a esto se implementa la produccion progresiva de los reguladores
para las cocinas domésticas e industriales a partir del afio 2002, su crecimiento ha sido
lento y poco apropiado por lo que es necesario potencializar este producto al mercado

actual.
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2.3. FUNDAMENTACION LEGAL.

La presente investigacion de acuerdo a las actividades administrativas financieras,

tributario y comercializacion se sustenta en los siguientes reglamentos.

La produccion de valvula unificada se efectla bajo los parametros de la Norma NTE
INEN 116:99. Esacontrol S.A. implementa los requisitos especificados en la Norma ISO
9001:2000 con el fin de demostrar su capacidad para proporcionar de forma
consistente, productos que satisfagan los requisitos del cliente. Adicionalmente, el
Decreto Ejecutivo 1952, Suplemento del Registro Oficial 436 del 19 de octubre del
2001, que unifica la valvula a un nuevo disefio en todo el territorio ecuatoriano y las
Bases de Calificacion: “Concurso de antecedentes para calificar y registrar a firmas o
empresas nacionales o extranjeras de valvulas de gas licuado de petrdleo” hace que
Esacontrol S.A. mantenga un Sistema de Calidad certificado bajo la Norma ISO
9001:2000.

El AcuerdoMinisterial 244, del 11 de enero del 2002 define las caracteristicas y
especificaciones técnicas minimas requeridas para la valvula que tiene que utilizarse en

la comercializacién de GLP a nivel nacional.

2.3.1 LEY DE COMERCIO.

DE LA PROMOCION
CAPITULO |

DE LA PROMOCION NO FINANCIERA DE LAS EXPORTACIONESE
INVERSIONES DIRECTAS

Art. 17.- Para la promocion no financiera de las exportaciones e inversiones, en el
Pais y en el extranjero, estructdrese el Sistema Ecuatoriano de Promocién Externa,
que estard integrado por la Corporacién de Promocidn de Exportaciones e

Inversiones CORPEI, y su red externa, el Servicio Comercial mediante su
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representacion en aquellas ciudades que ameriten funciones de negociacion en politica
comercial, y la colaboracion del Servicio Exterior, por medio de sus Embajadas o

Misiones Diplomaticas.

La organizacién, funcionamiento, instrumentos y mecanismos de coordinacion del
Sistema Ecuatoriano de Promocion Externa, serdn reglamentados por el Presidente
de la Republica, mediante Decreto Ejecutivo, a propuesta del Consejo de Comercio

Exterior e Inversiones.

Art. 18.- Como parte constitutiva del Sistema Ecuatoriano de Promocion Externa
establécele, con domicilio en la ciudad de Guayaquil, la Corporacion de Promocidn
de Exportaciones e Inversiones cuyas siglas seran CORPEI, como persona juridica de
derecho privado sin fines de lucro, con patrimonio y fondos propios, cuyo
funcionamiento se regira por lo dispuesto en el Titulo XXIX del Cédigo Civil y por su
estatuto aprobado por el Presidente de la Republica, en el cual constaré su organizacion
administrativa. Tendra a su cargo en forma directa el disefio y ejecucion de la
promocion no financiera de las exportaciones e inversiones tanto en el Pais como en el
exterior. Su gestion contara con el apoyo del Ministerio de Comercio Exterior,
Industrializacion y Pesca, el Servicio Comercial y los 6rganos del Servicio Exterior
ecuatoriano, segun lo disponga el reglamento que se dicte para tal efecto y los

convenios que se suscriban.
2.3.2 Ley de Proteccion al Medio Ambiente.

Seccién segunda

Del medio ambiente

Art. 86.- El Estado protegeré el derecho de la poblacion a vivir en un medio ambiente
sano y ecologicamente equilibrado, que garantice un desarrollo sustentable. Velara para

que este derecho no sea afectado y garantizara la preservacion de la naturaleza.

Se declaran de interés publico y se regularan conforme a la ley:
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1. La preservacion del medio ambiente, la conservacion de los ecosistemas, la

biodiversidad y la integridad del patrimonio genético del pais.

2. La prevencion de la contaminacion ambiental, la recuperacion de los espacios
naturales degradados, el manejo sustentable de los recursos naturales y los requisitos

que para estos fines deberan cumplir las actividades publicas y privadas.

3. El establecimiento de un sistema nacional de areas naturales protegidas, que garantice
la conservacién de la biodiversidad y el mantenimiento de los servicios ecologicos, de

conformidad con los convenios y tratados internacionales.

Art. 87.- La ley tipificara las infracciones y determinara los procedimientos para
establecer responsabilidades administrativas, civiles y penales que correspondan a las
personas naturales o juridicas, nacionales o extranjeras, por las acciones u omisiones en

contra de las normas de proteccion al medio ambiente.

Art. 88.- Toda decision estatal que pueda afectar al medio ambiente, debera contar
previamente con los criterios de la comunidad, para lo cual ésta sera debidamente

informada. La ley garantizara su participacion.

Art. 89.- El Estado tomara medidas orientadas a la consecucién de los siguientes

objetivos:

1. Promover en el sector publico y privado el uso de tecnologias ambientalmente

limpias y de energias alternativas no contaminantes.
2. Establecer estimulos tributarios para quienes realicen acciones ambientalmente sanas.

3. Regular, bajo estrictas normas de bioseguridad, la propagacion en el medio ambiente,
la experimentacion, el uso, la comercializacion y la importacion de organismos

genéticamente modificados.
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Art. 90.- Se prohiben la fabricacion, importacion, tenencia y uso de armas quimicas,
bioldgicas y nucleares, asi como la introduccidn al territorio nacional de residuos

nucleares y desechos toxicos.

El Estado normara la produccion, importacion, distribucion y uso de aquellas sustancias
que, no obstante su utilidad, sean toxicas y peligrosas para las personas y el medio

ambiente.

Art. 91.- El Estado, sus delegatarios y concesionarios, seran responsables por los dafios

ambientales, en los términos sefalados en el Art. 20 de esta Constitucion.

Tomaréa medidas preventivas en caso de dudas sobre el impacto o las consecuencias
ambientales negativas de alguna accion u omision, aunque no exista evidencia cientifica

de dafo.

Sin perjuicio de los derechos de los directamente afectados, cualquier persona natural o
juridica, o grupo humano, podra ejercer las acciones previstas en la ley para la

proteccion del medio ambiente.

2.3.3 LEY DEL CONSUMIDOR
DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LOS CONSUMIDORES

Art 4.- Derechos del Consumidor.- Son derechos fundamentales del consumidor, a
mas de los establecidos en la Constitucién Politica de la Republica, tratados o convenios
internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y costumbre

mercantil, los siguientes:
1.- Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y

servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a los

servicios bésicos:
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2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de 6ptima calidad, y a elegirlos con libertad;

3.- Derecho a recibir servicios basicos de 6ptima calidad;

4.- Derecho a la informacién adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas,
calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos,

incluyendo los riesgos que pudieren prestar;

5.- Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por parte
de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las condiciones

Optimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida;

6.- Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos

comerciales coercitivos o desleales;

7.- Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo

responsable y a la difusion adecuada de sus derechos;

8.- Derecho a la reparacion e indemnizacién por dafios y perjuicios, por deficiencias y

mala calidad de bienes y servicios;

9.- Derecho a recibir el auspicio del Estado para la constitucion de asociaciones de
consumidores y usuarios, cuyo criterio serd consultado al momento de elaborar o

reformar una norma juridica o disposicién que afecte al consumidor;
10.- Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela administrativa y judicial

de sus derechos e intereses legitimos, que conduzcan a la adecuada prevencion, sancion

y oportuna reparacion de los mismos;
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11.- Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que correspondan; y,

12.- Derecho a que en las empresas o establecimientos se mantenga un libro de
reclamos que estara a disposicién del consumidor, en el que se podra anotar el reclamo

correspondiente, lo cual sera debidamente reglamentado.

Art.5.- Obligaciones del Consumidor.- Son obligaciones de los consumidores:

1.- Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios;

2.- Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de bienes o servicios
que puedan resultar peligrosos en ese sentido;

3.- Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como la de los demas,

por el consumo de bienes o servicios licitos; y,

Art. 92.- La ley establecera los mecanismos de control de calidad, los procedimientos
de defensa del consumidor, la reparacidn e indemnizacion por deficiencias, dafios y
mala calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos no
ocasionados por catéstrofes, caso fortuito o fuerza mayor, y las sanciones por la

violacion de estos derechos.

Las personas que presten servicios publicos o que produzcan o comercialicen bienes de
consumo, seran responsables civil y penalmente por la prestacion del servicio, asi como
por las condiciones del producto que ofrezcan, de acuerdo con la publicidad efectuada y
la descripcion de su etiqueta. El Estado auspiciara la constitucion de asociaciones de

consumidores y usuarios, y adoptara medidas para el cumplimiento de sus objetivos.

El Estado y las entidades seccionales autonomas responderan civilmente por los dafios y
perjuicios causados a los habitantes, por su negligencia y descuido en la atencién de los
servicios publicos que estén a su cargo y por la carencia de servicios que hayan sido

pagados.
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2.3.4 Ley Reformatoria para la Equidad Tributaria.
Art.5 (Exc 5) Principios Tributarios
El régimen tributario se regira por los principios de legalidad, generalidad, igualdad,

proporcionalidad, e irretroactividad.
Art.6 (Exc 6) Fines de los tributos.

Los tributos a mas de ser los medios para recaudar ingresos publicos, serviran como

instrumentos de politica econémica general, estimulando la inversion

2.4. CATEGORIAS FUNDAMENTALES

La siguiente representacion muestra la categorizacion y relacion de los temas que
serviran de soporte teorico en la elaboracion de la propuesta de aplicacion en la presente

investigacion.

Administracion.

RUE Leslie y BYARDS Lloyd (2000, p.4) “Administracion es un proceso o forma de
trabajo que comprende la guia o direccién de un grupo de personas hacia metas u
objetivos organizacionales.”

ROBBINS Stephen P. (2000, p. 8) “El término administracion se refiere al proceso de
coordinar e integrar actividades de trabajo para que estas se lleven a cabo en forma
eficiente y eficaz con otras personas y por medio de ellas.”

HELLRIEGEL/JAKSON (2002, p.7) “Empleamos el término administracion para
referirnos a las tareas y actividades asociadas a (planeacién, organizacion, direccion y
control) con la direccion de una organizacion o una de sus unidades.”

KONTS Harold (2001, p. 4) “La administracion es el proceso de disefiar y mantener un
ambiente en el que individuos, trabajando conjuntamente en grupos, logran

eficientemente los objetivos elegidos.”
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Es necesario ampliar esta definicion basica:

1. Como administrador u individuo, lleva a cabo las funciones administrativas de
planeacion, organizacion, integracion de personal, direccion y control.

La administracién se aplica a cualquier tipo de organizacion.

Se aplica a los administradores en todos los niveles de una organizacion.

El objetivo de todos los administradores es el mismo: crear un excedente.

o &~ W

La administracion estd interesada en la productividad; esto significa eficacia y

eficiencia.

Marketing Estratégico.

WIKIPEDIA. Autor (2010: INTERNET)” EI marketing es el mayor captor de
namero de clientes que, incentiva las ventas, da a conocer nuevos productos, logrando

una mayor cobertura o exposicion de los productos, etc.

El disefio de las estrategias de marketing es una de las funciones del marketing. Para
poder disefiar las estrategias, en primer lugar, debemos analizar nuestro publico objetivo
para que, en base a dicho analisis, podamos disefiar estrategias que se encarguen de

satisfacer sus necesidades o deseos, 0 aprovechar sus caracteristicas o costumbres.

Pero al disefiar estrategias de marketing, también debemos tener en cuenta la
competencia (por ejemplo, disefiando estrategias que aprovechen sus debilidades, o que
se basen en las estrategias que les estén dando buenos resultados), y otros factores tales

como nuestra capacidad y nuestra inversion.

Para una mejor gestion de las estrategias de marketing, éstas se suelen dividir o
clasificar en estrategias destinadas a 4 aspectos o elementos de un negocio: estrategias
para el producto, para el precio, para la plaza (o distribucién), y estrategias para la
promocion (o comunicacion). Conjunto de elementos conocidos como las 4 Ps o la
Mezcla (o el Mix) de Marketing”.
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UBILLUZ, Iraida (2010) “Las estrategias de marketing es una de las funciones del
marketing. Para poder disefiar las estrategias, en primer lugar, debemos analizar nuestro
publico objetivo para que, en base a dicho analisis, podamos disefiar estrategias que se
encarguen de satisfacer sus necesidades o deseos, o aprovechar sus caracteristicas o
costumbres”.

MURNIZ, Rafael (2009, p. 27).”El marketing estratégico busca conocer las necesidades
actuales y futuras de nuestros clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar
segmentos de mercado potenciales, valorar el potencial e interés de esos mercados,
orientar a la empresa en busca de esas oportunidades y disefiar un plan de actuacién que
consiga los objetivos buscados. En este sentido y motivado porque las compafiias
actualmente se mueven en un mercado altamente competitivo se requiere, por tanto, del
analisis continuo de las diferentes variables, no s6lo de nuestra empresa sino también de
la competencia mercado. En este contexto las empresas en funcidn de sus recursos y
capacidades deberan formular las correspondientes estrategias de marketing que les

permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja a la competencia”.

Direccion Estratégica.

FRED R, David (2008, p.5) “La administracion estrategica se define como el arte y la
ciencia de formular, implementar y evaluar decisiones multifuncionales que le permitan
a una organizacion lograr sus objetivos™

GREGORY G, Dess (2003, p.8) "La direccion estratégica consiste en los analisis,
decisiones, y acciones que una organizacién emprende para crear y mantener ventajas
competitivas™.

GARRIDO, Santiago (2006, p. 2) "La definicion méas acertada es aquella que relaciona
a la estrategia en los negocios con la estrategia de la guerra y en la politica. Esto supone
considerar como el elemento basico de la accion empresarial la confrontacion con otras

empresas u organizaciones o sencillamente con el entorno.

CUERVO GARCIA.A (1995, p.52) “La direccion estratégica esta caracterizada por: a)
la incertidumbre acerca del entorno, del comportamiento de los competidores y de las
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preferencias de los clientes; b) la complejidad derivada de las distintas formas de
concebir el entorno y de interrelacionarse éste con la empresa, y c) los conflictos

organizativos entre los que toman las decisiones y los afectados por ellas”.

El mismo autor plantea que en este contexto “La direccion estratégica se ocupa de las
decisiones encaminadas a formular e implantar la estrategia, lo que implica la
movilizacion de los recursos de la empresa para el logro de los objetivos globales”.

(Pag.51).

Estrategias de diversificacion.

PUJOL Bruno, (2003, p.103) “Postura estratégica que se adopta cuando la empresa se
separa de su area de actividad tradicional, para buscar oportunidades fuera de los
negocios actuales.”

Los tipos de diversificacion mas importantes son:

Diversificacibn Concéntrica.- Tiene lugar cuando la empresa encuentra nuevos
productos con sinergias tecnoldgicas y/o de marketing con las lineas de productos
anteriores, aungue se dirijan a una nueva clase de consumidores.

Diversificacion en Conglomerado.- Tiene lugar cuando la empresa se dedica a nuevos
negocios que no guardan relacion, ni con la tecnologia productiva ni con los mercados
actuales.

Diversificacion Horizontal.- Tiene lugar cuando la empresa encuentra nuevos
productos que interesan a sus consumidores actuales, diferentes a los de las lineas
actuales de sus productos, pero que poseen una proximidad al sector o mercado en el
que actla la empresa.

Diversificacion Lateral.- Compafiia que expande su actividad en un area comercial que
no guarda relacion con el campo donde tradicionalmente desarrolla su labor. Por ej. La
compafiia cervecera Kirin decidié su entrada en el campo de los farmacos, ya que asi
podia rentabilizar su tecnologia y Know-how en procesos de fermentacion, también

usado en el campo farmacéutico de la biotecnologia.
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SERNA GOMEZ, Humberto (1994, p. 196) “Consiste en identificar caminos
mediante los cuales una organizacion puede definir las estrategias para alcanzar su
vision y por tanto, un desempefio exitoso en el mercado.”

Diversificacibn Concéntrica.- Este caso se presenta cuando una firma decide
complementar su negocio produciendo y ofreciendo productos o servicios relacionados
con su especializacion primaria.”

Diversificacion de Conglomerados.- “Cuando una firma especializada decide entrar en

nuevas lineas de productos o servicios no relacionados con su primera actividad.”

Andlisis del Entorno.

PUJOL Bruno (2003, p. 13) “Consiste en la prevencion y anticipacion a aquellas
tendencias desfavorables que puedan poner en peligro la posicion de la empresa en el
mercado.”

Las amenazas se pueden deber a factores del macro-entorno (demografia, economia,
tecnologia, politica, etc.) o a factores del micro-entorno (de su gravedad y su posibilidad
de ocurrencia. Si la amenaza es leve y de escasa posibilidad se puede ignorar. Si la
amenaza e leve y de alta probabilidad o si es grave y de baja probabilidad habra que
estar atento a su evolucién. Por Gltimo par amenazas graves y con alta probabilidad de
ocurrencia se deben tomar las medidas necesarias para evitar u posible dafio a la

empresa.

SERNA GOMEZ, Humberto (1994, p. 121) “Si bien los factores y fuerzas del
entorno generalmente se dan por hechos y fuera de control de la firma, una vez situados
y entendidos es posible desarrollar una estrategia que le permita reaccionar con
antelacion a dichos factores. Asi la empresa podra aprovechar sus oportunidades y
anticipar el efecto de las amenazas que le genera su entorno.”

Ademas puede disefiar estrategias que le permitan intervenir en los factores externos
que le afectan. El “Lobbing” es precisamente una de esas estrategias mediante el cual se

pueden identificar decisiones que podrian afectar a la empresa en forma anticipada.
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Andlisis de las fuerzas Internas.

PUJOL Bruno (2003, p.15) “Analisis interno de los recursos del area de negocio de la
empresa, que le permite mejorar la valoracién de su probabilidad de éxito con respecto
a una oportunidad planteada por el entorno del negocio o ante una amenaza ambiental.”
Este analisis puede realizarse del siguiente modo:

Se van repasando las aptitudes del area del negocio en los distintos campos: financiero,
fabricacién, marketing, etc. Cada factor de estos campos se valora en una escala de una

“fuerza importante”, pasando por una neutral, hasta “debilidad importante™.

SERNA GOMEZ, Humberto (1994, p. 102) “La auditoria organizacional es una
evaluacion del desempefio de la compafiia comparado con el de la competencia. Es
indispensable por tanto que el analisis interno de la compafiia se complemente y valide

con un estudio profundo del entorno y de la competencia”

Acciones Estratégicas.

PUJOL Bruno (2003, p.125) “En el terreno empresarial, la estrategia consiste en
proceso de la toma de decisiones sobre el futuro de la empresa y la puesta en practica en
dichas decisiones.”

En la estrategia empresarial se distingue dos fases:

Planificacion estratégica.- Establecimiento de la filosofia, mision, objetivos a alcanzar
y estrategia a seguir.

Implementacion estratégica.- Desarrollo de una estructura capaz de seguir el plan

estratégico y alcanzar los objetivos fijados. Constituye la tactica propiamente dicha.

GEORGE L. Morrisey (1996, p. 13) “Qué es un plan Tactico” Su plan es un
documento que identifica los resultados especificos que necesita lograr dentro de un
tiempo establecido (por lo general, un afno).

Tambiéen incluye las acciones y los recursos especificos que necesita para lograr estos

resultados.
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SERNA GOMEZ, Humberto (1997, p. 21) “Son las acciones que deben realizarse
para mantener y soportar el logro de os objetivos de la organizacion y de cada unidad de
trabajo y asi hacer realidad los resultados esperados al definir los proyectos

estratégicos”

Marketing.

STANTON, William J. (2007, p.9) "Los administradores que adoptan una orientacion
al mercado reconocen que el marketing es vital para el éxito de las organizaciones, lo
cual se refleja en un planteamiento fundamental de los negocios que le da al cliente la
méaxima prioridad. Esto, que se llama concepto de marketing hace hincapié en la
orientacion al cliente y en la coordinacién de las actividades de marketing para alcanzar

los objetivos de desempefio de la organizacion.

De La GARZA. M., (2001, p.2) "La mercadotecnia es la actividad humana dirigida a
satisfacer las necesidades, carencias, y deseos de los consumidores por medio de los

procesos de intercambio.”

LERMA Kirchner A., (2004) "Nos dice que la mercadotecnia se ocupa
especificamente de llevar y, u operar con éxito un productor a un determinado mercado,
con el fin de satisfacer las necesidades o deseos de los posibles consumidores vy, 0
usuarios mientras que se cumple con la mision y objetivos comerciales de la
organizacién asegurandole en su permanencia y crecimiento, para lo cual se promueven

dichos productos en el mercado, y en su caso se le asigna a éste un determinado precio.”
KOTLER y AMSTRONG. (2001, p.3) “Proceso social y gerencial por el que los

individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean creando e intercambiando

productos, y valores como otros.”
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Comercializacion.

WIKIPEDIA. Autor (2010: INTERNET). “La comercializacion y la produccion es
una actividad econdémica necesaria, algunas personas exageran su importancia con

respecto a la comercializacion.

Creen que es solo tener un buen producto, los negocios seran un éxito.
El caso que la produccion y la comercializacion son partes importantes de todo un
sistema comercial destinado a suministrar a los consumidores los bienes y servicios que

satisfacen sus necesidades.

Al combinar produccion y comercializacion, se obtienen las cuatro utilidades
econdmicas basicas: de forma, de tiempo, de lugar y de posesion, necesarias para
satisfacer al consumidor. En este caso utilidad significa la capacidad para ofrecer

satisfaccion a las necesidades humanas.

La comercializacion se ocupa de aquello que los clientes desean, y deberia servir de
guia para lo que se produce y se ofrece. Utilidad de posesion significa obtener un
producto y tener el derecho de usarlo o consumirlo. Utilidad de tiempo significa
disponer del producto cuando el cliente lo desee.

Utilidad de lugar significa disponer del producto donde el cliente lo desee”.

¢Como definir la comercializaciéon?

“La comercializacion es a la vez un conjunto de actividades realizadas por
organizaciones, y un proceso social. Se da en dos planos: Micro y Macro. Se utilizan
dos definiciones: Micro comercializacion y Macro comercializacion.

La primera observa a los clientes y a las actividades de las organizaciones individuales

que los sirven.

La otra considera ampliamente todo nuestro sistema de produccion y distribucion.
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Definicion de la Micro comercializacion.
Es la ejecucion de actividades que tratan de cumplir los objetivos de una organizacion
previendo las necesidades del cliente y estableciendo entre el productor y el cliente una

corriente de bienes y servicios que satisfacen las necesidades.

Diccionario de Marketing. (1999, p. 277)Proceso por el cual los productos pasan a los
centros de produccion a sus destinos de consumo, a través de diferentes fases u
operaciones de compraventa de mayoristas 0 minoristas”.

NIVELLE. (1977 p.78)Comprende todas las técnicas y actividades de una empresa
mercado que dirigen al transito o distribucion de los bienes o servicios desde el

productor hasta el consumidor final”.

PEDERSON Carlton, WEITZ Barton (1995, p. 125). “La comercializacion
desarrollo y el crecimiento de cada compafia. La aplicacion del concepto de
comercializaciéon implica una creciente responsabilidad para todos los miembros de la
organizacion comercial representantes de las areas de venta, publicidad, investigacion
del mercado, que deben participar como equipo en un esfuerzo coordinado que se

orienta hacia la realizacion de una meta coman”

Estrategias de Ventas.

BEST, Roger (2007, p. 50) “Estrategia de ventas. Es que se debe disenar de manera
que asegure una implantacion exitosa de las estrategias generales de negocio y de
producto- mercado. Para poder cumplir con este requisito es necesario lograr una

coordinacion a fondo de todas las labores de planeacion”.

HATTON Angela, (2000, p. 48) “La estrategia responda a la pregunta de como lograr
estos objetivos. El plan debe incluir un perfil de los sectores seleccionados del mercado.
Debe confirmar el posicionamiento establecido mercado y definir el enfoque, si se

apunta a mas de un sector del mercado”.
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Diccionario de Marketing (2002, p. 256) “Plan disefiado para alcanzar los objetivos
de ventas es una parte del plan de Marketing y suele incluir los objetivos de cada
vendedor, material, proporcional a usar, presupuesto de gasto asignado al departamento
de ventas promedio de visitas/ dia a realizado por el vendedor, tiempo a dedicar a cada

producto”.

NARVAREZ. José (2001, p. 27) “En la actualidad, la competencia es cada vez mas
intensa, el area de ventas es muy importante para la competitividad de la empresa.
Todos sabemos que es compleja la fijacion de objetivos, la asignacion de presupuestos
de ventas, la correcta aplicacion de las técnicas de ventas.

Por ello, y aplicando la metodologia de gestion de ventas de Proveer Consultores se
mejoran importantemente los resultados &rea de ventas de la empresa, con lo que se

consiguen los siguientes objetivos:

1. Definicidn de las correctas estrategias de ventas

2. Incrementar las ventas gracias a la mejora de resultados del equipo.
3. Analisis, seleccion y formacion en técnicas de ventas del equipo
Humano.

Definicién de objetivos para el equipo de ventas.

Definicién de presupuestos de ventas

Fijacion de un sistema de control para la fuerza de ventas.
Aumentar la satisfaccion y fidelizacion del cliente.

Disefio de la red, rutas y territorios de ventas.

© © N o g &

Determinacion de sistemas de remuneracion adecuada”.

Ventas.

Comite de Definiciones de la Asociacion Comercial Norteamericana. “Se define ala
venta como el proceso personal e interpersonal de ayudar y persuadir a un cliente
potencial para que compre un articulo o servicio o para que efectuara favorablemente

sobre una idea que tiene una importancia comercial para el vendedor.”
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DALRYMPLE. Cron (2003, p. 94) “Se concentra en la administracion de la funcion
de las ventas personales en la mezcla de mercadotecnia. Este rol administrativo incluye
la planeacién, administracion y con el control de programas de ventas, asi como el
reclutamiento, capacitacion, remuneracion, motivacion y evaluacion del personal de
ventas”.

WIKIPEDIA. Autor (2010: INTERNET). “En Ventas se habla de hacer que el cliente
compre un producto o servicio. Luego entonces “estrategia de venta” seria la o las
formas en las que podemos persuadir a un posible cliente a adquirir el bien o servicio,

sin tomar en consideracion el nivel de satisfaccion subsiguiente que este tiene.

Suponemos que siempre habrad cierta necesitad de vender, pero el objetivo de la
mercadotecnia es volver superflua la actividad de vender. El propdsito de la
mercadotecnia es conocer y entender al cliente tan bien que el producto o servicio se
ajuste perfectamente a €l y se venda solo. En teoria, el resultado del marketing debe ser
un cliente que esté listo para comprar. Lo Gnico que se necesita entonces es poner a su
disposicion el producto o servicio”.

WIKIPEDIA. Autor (2010: INTERNET) “La administracion de ventas esta
interesada aspecto de la direccion del personal de ventas y de las operaciones de

marketing de una compafiia.

Una buena administracion de ventas nos llevara a conseguir los objetivos que nos
hemos propuesto. Por ello, la Administracion de Ventas, cobra una importancia mayor
si ademas la empresa esta en proceso de crecimiento.

En términos de relaciones con el personal, esta responsabilidad va desde el
reclutamiento, entrenamiento y motivacion del personal de ventas, hasta la evaluacion
de su desemperio y la determinacion de las medidas correctivas que se hagan necesarias.
El gerente de ventas también debe involucrarse en labores de estrategia tales como
Planificacion y Direccion del programa de Marketing para cada sector o &rea
geografica, asi como analisis de los resultados y la toma de medidas correctivas para

mejorar las oportunidades potenciales.
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LLAMAS José Maria (1994, p. 64) “La ciencia de interpretar caracteristicas del
producto o servicio en términos de satisfaccién del consumidor para actuar después
mediante técnicas adecuadas, sobre el convencimiento de sus beneficios y la persuasién
de la conveniencia de su posesion”.

FERNANDES. “Es el conjunto de principios y técnicas con autonomia propia, que

permita dirigir y coordinar la actividad de un grupos humanos para objetivos comunes”.

Segmento de Mercado.

BONTA Patricio (2005, p. 150) “La segmentacion de mercado es un grupo de
personas, empresas U organizaciones con caracter homogéneas en cuanto al deseo,
preferencias de compra o estilo uso del producto, pero distintas de las que tienen otros
segmentos que pertenecen al mismo mercado. Ademas este grupo responde forma
similar a determinadas acciones de marketing, los cuales son realizados por empresas
que desean obtener una determinada rentabilidad, crecimiento o participacion.

KERIN (2004, p. 265) “Segmento de Mercado, cada uno de ellos un conjunto
relativamente homogéneo de compradores potenciales”.

KOTRHER (2004, p. 58) “Division de un mercado en distintos grupos con
necesidades, caracteristicas o vendedores dificiles para lo que es necesario elaborar
productos o marketing mix distintos”.

AGUEDA, E. (2002: p. 60) “La segmentacion de mercado es el proceso de dividir el
mercado en grupos homogéneos que presentan preferencias y comportamientos de
compra diferenciados”.

Diccionario de marketing, (1999, p. 200) “El segmento de mercado es un conjunto de
individuos o0 empresas que poseen caracteristicas homogéneas y distintas, que permiten
diferenciarlo claramente de los otros grupos, y que ademas pueden responder a un
programa de actividades de marketing especificamente disefiado para ellos, con

rentabilidad para la empresa”.
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Canales de distribucién.

WIKIPEDIA. Autor (2010: INTERNET). “Los Canales de Distribucion son todos los
medios de los cuales se vale la Mercadotecnia, para hacer llegar los productos hasta el
consumidor, en las cantidades apropiadas, momento oportuno y a los precios mas

convenientes para ambos”.

Gran parte de las satisfacciones, que los productos proporcionan a la clientela, se debe a

Canales de Distribucion bien escogidos y mantenidos.

Ademéas los Canales de Distribucion aportan a la Mercadotecnia las utilidades

espaciales, temporal y de propiedad a los productos que comercializan.

Tanto los Canales de Distribucion en Mercadotecnia son tan infinitos como, los

métodos de Distribucion de los productos.

En sintesis podemos decir, que los Canales de Distribucion son las distintas rutas o vias,
que la propiedad de los productos toman; para acercarse cada vez mas hacia el
consumidor o usuario final de dichos productos”.

DICCIONARIO DE MARKETING (2002, p.16) “Canales de distribucion son los
medios u organizaciones que intervienen proceso de distribucion de bienes y
servicios para hacer llegar de la manera mas accesible y con mayor disponibilidad al
publico objetivo”.

INHIESTA Lorenzo (2002, p. 51)” Distribucion Chanel son los medios por los que
un producto fisica mente llega al usuario final”. Esta empresa posee un canal de
distribucion de un nivel donde el producto va del fabricante al detallista y este lo lleva al
consumidor final.

En este canal el distribuidor serd quien lleve el producto hasta el detallista o el sitio
preciso donde los posibles clientes o consumidores lo podrian adquirir. Es importante
destacar que este producto serd lanzado a nivel nacional, distribuyéndolo en las

principales ciudades del pais”.
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HERNANDEZ Cesareo - Del OLMO Ricardo — GARCIAJesus (2004, p. 95) “La
distribucién se considera como una herramienta mas del marketing. Hasta ahora se ha
prestado atencion al desarrollo de planes para persuadir al consumidor a que compre el
producto. La distribucion se preocupa de hacer que el producto esté accesible para

cubrir la demanda”.

Servicio al cliente.

RALPH E. Anderson. (2000, p. 22)” Las organizaciones se orientan hasta la
satisfaccion de las necesidades de sus clientes, disefidndose estrategias de ventas
adaptadas a las mismas. La principal funcion del vendedor es la resolucion de

problemas, aunque siempre de la forma mas rentable para la organizacion”.

WIPEDIA. Autor (2010: INTERNET). “El servicio al cliente es el conjunto de
actividades interrelacionadas que ofrece un suministrador con el fin de que el cliente
obtenga el producto momento y lugar adecuado y se asegure un uso correcto del

mismao.

El servicio al cliente es una potente herramienta de  marketing.
1.- Que servicios se ofreceran para determinar cuéles son los que el cliente demanda se
deben realizar encuestas periddicas que permitan identificar los posibles servicios a
ofrecer, ademas se tiene que establecer la importancia que le da el consumidor a cada
uno.

Debemos tratar de compararnos con nuestros competidores mas cercanos, asi

detectaremos verdaderas oportunidades para adelantarnos y ser los mejores.

2.- ¢Qué nivel de servicio se debe ofrecer?

Ya se conoce qué servicios requieren los clientes, ahora se tiene que detectar la cantidad
y calidad que ellos desean, para hacerlo, se puede recurrir a varios elementos, entre
ellos; compras por comparacion, encuestas periddicas a consumidores, buzones de

sugerencias, y sistemas de quejas y reclamos. De esta manera podras suma la utilidad,
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ya que maximizan la oportunidad de conocer los niveles de satisfaccion y en qué se esta

fracasando.

3.- Cudl es la mejor forma de ofrecer los servicios.

Se debe decidir sobre el precio y el suministro del servicio. Por ejemplo, cualquier
fabricante de PC's tiene tres opciones de precio para el servicio de reparacion y
mantenimiento de sus equipos, puede ofrecer un servicio gratuito durante un afio o
determinado periodo de tiempo, podria vender aparte del equipo como un servicio
adicional el mantenimiento o podria no ofrecer ningun servicio de este tipo; respeto al
suministro podria tener su propio personal técnico para mantenimiento y reparaciones y
ubicarlo en cada uno de sus puntos de distribucién autorizados, podria acordar con sus

distribuidores para que estos prestaran el servicio”.

DICCIONARIO DE MARKETING, (1999, p. 308) “Se trata de aquella parte de la
organizacion empresarial que se dedica a satisfacer las necesidades del cliente que

requiera. Este aspecto resulta complementario a la venta del producto”.
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Supe ordinacion de Variables

Variable Independiente variable Dependiente

Administracidn Marketing

Comercializacién

Direccion
estratégica

Estrategias

de Ventas
Marketing
Estratégico
Estrategias de Ventas

Diversificacion
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Subordinacion de las variables
Variable independiente

Estrategias de
Diversificacion

Andlisis Acciones

del entorno

Estratégicas

Analisis de las
fuerzas
Internas

Variable Dependiente.

Servicio al
Cliente

Segmento de
Mercado

Canales de
Distribucion
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2.5. HIPOTESIS

Las Estrategias de Diversificacionincrementan las ventasen la Empresa ESACONTROL
S.Aen la ciudad de Quito.

2.6. SENALAMIENTO DE VARIABLES

X=Estrategias de Diversificacion
Y= Ventas
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CAPITULO IIlI.

METODOLOGIA.

3.1. ENFOQUE METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION.

Con el proposito de mantener coherencia entre la fundamentacion filosofica y el
enfoque de la investigacion, una vez seleccionado el paradigma critico propositivo,
anunciamos que para la presente investigacion, se utilizara el enfoque cuali-

cuantitativo por las siguientes consideraciones:

Se realizara una investigacion cualitativa, a través de un plan estratégico, para mejorar
el proceso ventas, con el objeto de que el cliente sea tratado con equilibrio, cordialidad

y tratando de brindar un adecuado servicio.

Este enfoque cualitativo nos permite desarrollar el problema dentro del contexto al que

pertenece otorgando un dinamismo en la investigacion.

Este enfoque lo hemos utilizado dentro del marco naturalista, ya que esta investigacion

se realiza, en el procesamiento de productos naturales como es el caso del cobre y
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polimeros.

En este procesamiento de productos naturales o transformacién de materias primas y es
participativaintervienen varios participantes que estan inmersos en la investigacion,
proporcionando informacién basica de problemas dentro la organizacion, ademas esta
sujeta a relacionarse coninstitucionespublicas, privadas, organismos internacionales,
medio ambientales. Aparato gubernamental, que intervienen en el proceso de
investigacion. En esta investigacion permite involucrar al recurso humano, ya que ellos
respondieron las encuetas realizadas, como son técnicos, administradores, ingenieros,

etc.

También es etnograficaporque se desarrolla en la provincia de Pichincha, cantén Quito
donde esta ubicada la empresa. Humanista porque existe respeto de los valores y un
cddigo de ética empresarial, es interpretativa porque se interpreta situaciones que se las
califica como problemas y encontrando las posibles soluciones a los mismos. Existe
un gran interés por parte del investigador de fomentar y probar la hipotesis, para de
esta manera implantar y desarrollar la investigacion, esto nos permite desarrollar e
interpretar la problematica en todas sus dimensiones y buscar alternativas de solucion a

los mismos.

Es normativa ya que la investigacion como tal esta sujeta a normas, leyes, ordenanzas,
normativas, que determinan el desarrollo del mismo. Es nomotética ya que sigue una
direccion trazados en los objetivos del proyecto, es externa ya que involucra a clientes
externos y el entorno empresarial de la organizacion, relacionandola directamente con

las variables de la investigacion emitida en las encuestas.

Explicativa ya que la problemética se puede considerar dentro de un contexto,
mediante un analisis profundo del tema de investigacion de las variables tanto
independiente como son las estrategias de diversificacion como su incidencia en las
ventas, determinando si se han cumplido los objetivos a investigarse, y si estos estan

bien fundamentados, determinando sus causas y efectos.
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3.2. MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

De acuerdo con el paradigma critico propositivo sefialado en la fundamentacién
filosdfica, se aplicara un enfoque cuali-cuantitativo por cuanto vamos a cualificar y
cuantificar las variables y determinar las causas y explicacion de las mismas,
permitiendo una medicién controlada, orientada a la comprobacion de la hipoétesis,
consiguiendo los resultados del proyecto, llegando a determinar la implementacion de
Estrategias de diversificacion es necesaria para mejorar los niveles de ventasen la
Empresa ESACONTROL S.A , asi como mejorar la atencion al cliente, ademas si se

desea tener un mejor desemperio de las funciones y actividades del personal.

3.3. NIVEL O TIPO DE LA INVESTIGACION

Para este presente trabajo se utilizara el método descriptivo ya que se utiliza para
recoger, organizar, resumir, presentar, generalizar, analizar, los resultados de las
observaciones que se obtenganen la Empresa ESACONTROL S.A. Ademaés este
método implica la recopilacion y presentacion sistematica de datos para dar una idea
clara.

La investigacion se realizara a través de:

Investigacion de Campo.

Investigacion Documental o Bibliogréfica

3.3.1 Investigacion de campo.- Esta investigacion nos permitira realizar encuestas
entrevistas a los clientes internos y externosde la Empresa ESACONTROL S.A, de esta
manera se podrad recolectar la informacion necesaria y suficiente para conocer la
realidad de la empresa y determinar las necesidades de la misma.

La observacion directa, que permitio analizar los procesos técnicos y operativos, y toma

de decisiones que se ejecutan en la empresa.
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Se aplica la entrevista al gerente de la empresa proporcionando informacion,

identificando las causas que generan el problema, y facilitar las soluciones pertinentes.

3.3.2 Investigacion Bibliografica o Documental.- Utilizaremos este tipo de
investigacion porque permite analizar la informacion escrita sobre el problema, en
libros, tesis de grado, revistas, Internet y datos reales de la situacion de la empresa, esta
informacion ayudara a sustentar esta investigacién. Con la finalidad de que esta
informacion este centrada en la comprension y el realismo, permitiendo de esta manera

que el investigador pueda dar solucion al problema.

3.3.3 Modalidades especiales.- Constituyen trabajos creativos con enfoques y objetivos
novedosos, susceptibles de ser utilizados como solucion a un problema, para la
investigacion de Estrategias de Diversificacion que demostrara si se incrementa el nivel
de ventasen la Empresa ESACONTROL S.A.

3.3.4. TIPOS DE INVESTIGACION

3.3.4.5 Investigacion Exploratoria.- La presente investigacion se utilizara con la
finalidad de indagar, buscar sobre todo lo concerniente al tema de estudio, para tener
una idea cabal y verdadera del mismo, ayudando al investigador a identificar el
problema y que a través de su indagacion cientifica plantee y formule la hipotesis, para

dar una posible solucion al problema.

Los estudios exploratorios se efectian, normalmente, cuando el objetivo es examinar un
tema o problema de investigacion poco estudiado o que sencillamente no ha sido
abordado anteriormente. Es decir, cuando la revision de la literatura revela que

Unicamente sobre el problema en cuestion existen ideas vagamente relacionadas.

Los estudios exploratorios sirven para familiarizarnos con fenémenos relativamente

desconocidos y en muy pocas ocasiones constituyen un fin en si mismos, pues por lo
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general determinan tendencias, identifican relaciones potenciales entre variables y

establecen el "tono" de investigaciones posteriores mas rigurosas.

Se caracterizan por ser més flexibles en su metodologia en comparacion con los
estudios descriptivos o explicativos, y son mas amplios y dispersos que estos dos otros

tipos.

3.3.4.6. Investigacion Descriptiva.- Mediante este tipo de investigacion, que utiliza el
método de analisis se logra caracterizar un objeto de estudio o una situacién concreta,
sefialando las caracteristicas mas importantes del problema y asi poder verificar la falta
de Estrategias de Diversificacion para el incremento de las ventasen la Empresa
ESACONTROL S.A.

Con frecuencia el proposito del investigador es describir situaciones y eventos. Esto es,
decir cémo es y como se manifiesta un determinado objeto o fenémeno. Los estudios
descriptivos buscan especificar las propiedades importantes del objeto que es estudiado.
Esta investigacion mide o evalla diversos aspectos, dimensiones o componentes del
fendmeno a investigar. Desde el punto de vista cientifico, describir es medir cuestiones
inherentes al objeto de estudio y que por supuesto interesan a los propositos

investigativos.

Los estudios descriptivos miden de manera mas bien independiente los conceptos o
variables a los que se refieren. Aunque desde luego, pueden integrar las mediciones de
cada una de dichas variables para decir como es y como se manifiesta el fenémeno de

interés, su objetivo no es indicar cémo se relacionan las variables medidas.

Asi como los estudios exploratorios se interesan fundamentalmente en descubrir, los
descriptivos se centran en medir con la mayor precision posible. En ésta clase de
estudios el investigador debe ser capaz de definir que se va a medir y como lograr

precision en esa medicion y quienes deben estar incluidos en la medicion. Por ejemplo,
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si medimos variables en empresas es necesario indicar de queé tipo de empresas se trata:
industriales, comerciales, de servicios, o de combinaciones entre las consideradas,

etcétera.

La investigacion descriptiva, en comparacion con la naturaleza poco estructurada de los
estudios exploratorios, requiere considerable conocimiento del area que se investiga
para formular las preguntas especificas que busca responder. La descripcion puede ser
mas o menos profunda, pero en cualquier caso se basa en la medicion de uno o0 mas

atributos del fendmeno descrito.

Los estudios descriptivos pueden ofrecer la posibilidad de predicciones aunque sean un
tanto rudimentarias ya que al estudiar una determinada variable de comportamiento del
objeto de estudio implicitamente puede predecirse que sucedera con el fenémeno, donde

el objeto investigado puede ser una de sus partes, en su futuro comportamiento.

3.3.4.7. Investigacion Correlacional.- Tiene como propésito medir el grado de
incidencia entre las variables que se manipulan problema, de tal manera que podamos
relacionar la variable independiente que se refiere a las Estrategias de Diversificacion, y
la variable dependiente que es Ventas, con el fin de evaluar la variacion del
comportamiento, determinando las causas, efectos y conceptualizando con la teoria

disponible.

3.4 POBLACIONY MUESTRA

Para este estudio se ha tomado una muestra de 30 que son los clientes internos como
externos de la empresa ESACONTROL S.A de la ciudad de Quito y en base a esta

muestra sea realizado las encuestas.
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La férmula que se aplicara es:
N

E? (n-1)+1
En donde

n= Tamafio de la Muestra

N= Poblacion
E= Error de muestreo 5
32
n:
(0.05)%(32-1)+1
32
n=
1

n = 32 clientes
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OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
3.5.1 Variable Independiente: Estrategias de Diversificacion

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS TECNICAE
INSTRUMENTOS

Postura estratégica que se adopta | Postura Estratégica Misién, Vision, ¢Esta de acuerdo con la variedad de productos que

cuando la empresa se separa de su area Valores Diagnoéstico tiene la Empresa ESACONTROL S.A?

de actividad tradicional para buscar Obijetivos

oportunidades fuera de los negocios Estrategias ¢Cree Ud. Que la empresa posee un plan de

actuales estrategias adecuadas para dinamizar sus ventas y

Area de Actividad Andlisis  Estratégico  Situacional, | crecimiento en el futuro?

interno y Externo.

Oportunidades
Evaluacion del Mercado

Negocios Actuales
Anélisis de la Competencia actual y
Potencial

¢Esta Ud. De acurdo que la empresa fabrique
productos diferentes a los tradicionales?

¢De estos productos cudles considera usted que
deberia producir la empresa Esacontrol?

¢Estd Ud. de acuerdo con que la empresa
diversifique sus productos para satisfacer nuevas

necesidades?

¢Considera Ud. Que los procesos que aplica la
empresa permite desarrollar productos de alta
calidad?

Encuestas y cuestionario
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3.5.2 VARIABLE DEPENDIENTE: Ventas

CONCEPTUALIZACIO
N

CATEGORIAS

INDICADORES

ITEMS

TECNICAE
INSTRUMENTOS

Proceso que le permite
que el vendedor
identifique , active y
satisfaga las necesidades
o los requerimientos del
comprador, para
beneficio mutuo y
permanente tanto  del
comprador como  del

vendedor

Proceso

Satisfaccion de las necesidades

del cliente

Comprador

Vendedor

Etapa de Prospeccion
Etapa de Contacto

Etapa de Prestacion

Atencién
Garantia

Innovacion

Empresas ,Instituciones, nacionales

e internacionales

Desempefio laboral

¢Considera Ud. Que los procesos que aplica la
empresa permite desarrollar productos de alta

calidad?

;Sabia Ud. si la empresa Esacontrol utiliza
estrategias para la comercializacion de sus

productos?

¢Considera Ud. Que los productos ofrecidos
por la empresa son de alta calidad?

;Qué factores considera para adquirir los

productos de la empresa?

¢Le gustaria que nuestro personal le brindara
mejor servicio y atencion que el que hoy

ofrecemos?

Encuestas y cuestionario
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3.6. PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION

En la investigacion de mercado es muy importante la recoleccion de la informacién la

misma que dard la validez y confiabilidad del trabajo a realizarse.

PREGUNTAS EXPLICACION

1. ;Para qué? Para obtener mejor informacion sobre la empresa
ESACONTROL S.A. determinando los hechos e

interpretando los fendmenos del problema planteado.

2. ¢A qué personas 0 A los clientes internos y externos dela empresa
sujetos? ESACONTROL S.A.
3. ¢Sobre qué aspecto? Esta investigacion se realiza con el objetivo de

incrementar las ventas, con un analisis empresarial

utilizando estrategias diversas apropiadas.

4. ;Quién? El investigador Geovanny Rosero realizara encuestas

para tener informacion apropiada.

5. ¢(Cuando? El mes de Febrero — Agosto del 2011

6. ¢Lugar de recoleccion | En la matriz de la Empresa ESACONTROL S.A

de la informacién?

7. ¢Qué técnica de | Investigacion primaria y investigacion secundaria

recoleccion?

8. ¢Con que? Encuestas, entrevistas, observaciones.

9. ¢En qué situacion? Cuando el cliente necesita adquirir un producto de

calidad para su para su hogar.

Fuente: Chiavenato, 2007. Administracion de recursos
Elaboracion: Geovanny Rosero.
Fecha: 2011-02-07
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La informacion a investigarse se encuentra representada de la siguiente manera:

Técnicas de Instrumentos de recoleccion de | Técnicas de recoleccion de la
informacién la informacién informacion
Informacion Informacion de campo Encuestas
primaria
Informacion Libros Lectura cientifica
secundaria Revista
Folletos
Internet

Fuente: Chiavenato, 2007. Administracion de recursos
Elaboracién: Geovanny Rosero
Fecha: 2011-02-08

En el proceso de investigacion se procedid a un intenso trabajo de recopilacion de

informacion primaria y secundaria.

Informacion Primaria.- Por medio de la investigacion de campo se realizd la
observacion en la empresa donde se realiza la investigacién, se toma informacion de la
ubicacién geogréfica y otros factores que pueden ser motivo de andlisis en el desarrollo
del proyecto. Por medio de entrevistas al administrador, técnicos, empleados,
recabamos informacién de la empresa ESACONTROL S.A, historia, antecedentes,
estructura organizacional, misién, vision, politicas orientadas a la calidad, sistema de
Gestion de calidad en procesos, seguridad industrial, codigo de ética, manual de
procedimientos, y se realiz6 un breve analisis FODA, lo cual es punto de inicio de la
investigacion. También se indaga a clientes internos y externos por medio de encuestas
los que aportaran con informacién y un grado de percepcién sobre los productos que
vende la empresa ESACONTROL S.A.
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Informacion secundaria.- Esta informacion se obtuvo de libros de varios actores
relacionados al tema e informacion, tesis de grado, informacion revisada en internet,
gue mediante el andlisis de los documentos (lectura cientifica) servira como soporte
para la presente investigacion.

Los instrumentos que se utilizaron para recabar la informacion son:

Cuestionarios y cédulas de entrevistas.

3.7. PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

Una vez aplicadas las encuestas se procedera de la siguiente manera:

Revision y Codificacion de la informacion.- Después de un andlisis de la informacion
obtenida con el programa tabulador SPSS, se procedera a su respectiva codificacion,
que comprende en sefialar un nimero para cada una de las categorias incluidas en las

preguntas que se realizard a través de la encuesta.

Tabulacion de la informacion.- Se refiere a la injerencia repetitiva del fenémeno
objeto de estudio, identificando la frecuencia con que aparece y cuél es su impacto en

las variables.

Analisis de datos.- Es de primordial importancia un analisis de los resultados, el cual
dependerd en forma directa con el grado de complejidad de la hipotesis y de la

investigacion seria realzada por el investigador.
Interpretacion de los resultados.- Para poder entender la magnitud de los datos, se

estudiara cada uno de los resultados por separado para relacionar esta informacion con

el marco tedrico.

54



3.7.1.PLAN DE PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

Se puede definir como proceso mediante el cual, los datos individuales se agrupan y
estructuran con el propdésito de responder a los problemas que se presenten en la
investigacion, los objetivos e hipétesis de estudio.

Los pasos que se utilizara seran agrupar y estructurar los datos obtenidos trabajo de
campo, se definirdn las herramientas y programas estadisticos para el procesamiento de

los datos y se obtendran los resultados mediante ecuaciones, gréficos y tablas.

El andlisis de los resultados sera realizado en base a la reflexion sobre los resultados

obtenidos en la Investigacion Campo.

Para la presente investigacion sera necesario, depurar los datos e informacion, para que
exista la confiabilidad, por lo tanto antes de la aplicacidn definitiva de los instrumentos
debe asegurarse de la validez y confiabilidad de los instrumentos realizando una prueba

piloto, es decir, aplicando lo escogido, esto permitira tabular los datos acertados.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. ANALISIS DE LOS RESULTADOS.

Analisis de los resultados de la encuesta a los clientes de la empresa Esacontrol S.A de
la ciudad de Quito.

Datos informativos que serviran para definir el perfil de clientes el mismo que se
detalla.

Encuesta a los clientes dela Empresa Esacontrol S.A.
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4.2. INTERPRETACION DE DATOS.
1) ¢Estd de acuerdo con la variedad de productos que tiene la empresa

Esacontrol S.A?

Tabla N°1
Respuesta Cantidad Porcentaje
Sl 27 84%
NO 5 16%
TOTAL 32 100%
GraficoN° 1

LN
ENO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Geovanny Vinicio Rosero

Analisis e Interpretacion.

Analisis. Tomando en cuenta los resultados obtenidospodemos inferir que 84% de las
personas encuestadas estdn de acuerdo con los de productos que tiene la empresa
Esacontrol S.A, y un16% considera que no esté de acuerdo.

Entonces, se puede manifestar que la mayor parte de las personas encuestadas estan de
acuerdo con el portafolio de productos que ofrece la empresa Esacontrol S.A por lo que,
se debe utilizar estrategias de diversificacion para lograr incrementar sus ventas.
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2) Cree Ud. Que la empresa posee un plan de estrategias adecuadas para

dinamizar sus ventas y crecimiento en el futuro?

Tabla N°2
Respuesta Cantidad Porcentaje
Sl 11 34%
NO 21 66%
TOTAL 32 100%
Gréfico N° 2
34%
mS|
mNO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Geovanny Vinicio Rosero

Anadlisis e Interpretacion

Andlisis: Parte de los clientes internos y externos de la empresa Esacontrol S.A que
corresponde al 66% indica que la empresa posee estrategias adecuadas y un 34%
determina que no las posee.

Segun los resultados obtenidos, se puede manifestar que una parte importante de la

empresa debe comunicarse las estrategias de diversificacion a utilizarse con la finalidad

de incrementar sus ventas.
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3.-¢Cree Ud. Que el modelo actual del estado ecuatoriano es una oportunidad o

una amenaza?

Tabla N°3
Respuesta Cantidad Porcentaje
OPORTUNIDAD 18 56%
AMENAZA 14 44%
TOTAL 32 100%
Grafico N° 3

= OPORTUNIDAD
B AMENAZA

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Geovanny Vinicio Rosero

Analisis e Interpretacién

Analisis:Los datos proporcionados en esta encuesta podemos ver que el 56%admite que
el modelo econémico actual es una oportunidad, frente a un 44% que percibe que no es
el adecuado.

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede deducir que el modelo econémico

actual permite un desarrollo en el campo empresarial, permitiendo la implementacion de

estrategias de diversificacion para el crecimiento de participacion en el mercado.
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4. Cuél considera Ud. Que es su mayor fortaleza o su mejor ventaja competitiva?

Tabla N°4
Respuesta Cantidad Porcentaje
PRECIO 2 6%
PROCESOS 12 38%
CALIDAD 18 56%
Total 32 100%
Grafico N°4

6%

/

u PRECIO
56% ® PROCESOS
y CALIDAD

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Geovanny Vinicio Rosero

Analisis e Interpretacion

Analisis: Del 100% de los clientes tanto internos como externos encuestados un 56%
considera que la calidad es su mejor ventaja competitiva, asi como el 38% determina

que son los procesos como su mayor fortaleza y un 6% admite que es el precio.

Segun los resultados obtenidos en la tabulacion de datos, la mayor parte de los clientes
encuestados, orientan todo su esfuerzo a producir productos de alta calidad utilizando
procesos y normas que estan claramente entendidos, optimizando recursos que saben los
hara competitivos. Esto hace posible la implementacion de estrategias diversas para

elevar su rentabilidad.
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5) ¢Esta Ud. De acuerdo que la empresa diversifique sus productos para satisfacer

nuevas necesidades?

Tabla N°5
Respuesta Cantidad Porcentaje
Sl 31 97%
NO 1 3%
Total 32 100%
Gréafico N° 5

3%

Wi

Hno

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Geovanny Vinicio Rosero

Andlisis e Interpretacion

Analisis: Del 100% de los encuestados el 97% estan de acuerdo con que la empresa

Esacontrol S.A diversifique sus productos, mientras que el 3% no esté de acuerdo.

En base a los resultados obtenidos, se puede manifestar que casi la totalidad de las
personas encuestadas, considera la necesidad urgente de establecer productos nuevos, lo
que permite enfocarnos y justificar claramente la aplicacion de las estrategias de

diversificacion para el crecimiento empresarial de la empresa.
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6.- ¢De estos productos plasticos cuales considera usted que deberia producir la

empresa Esacontrol?

Cucharas []
Tenedores D
Cuchillos []
Tabla N°6
Respuesta | Cantidad | Porcentaje
Cucharas 20 62%
Tenedores 7 22%
Cuchillos 5 16%
TOTAL 32 100%
Grafico N° 6
Cantidad
B Cucharas M Tenedores Cuchillos

16%

22% .a 62%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Geovanny Vinicio Rosero

Andlisis e Interpretacion
Andlisis: Por los datos obtenidos tras la realizacion de las encuestadas observamos que
el 62% de los mismos considera que la empresa debe producir cucharas, el 22%

tenedores, y el 16% cuchillos.

Podemos concluir que la empresa esta por diversificar sus productos, y poner énfasis en
la produccién de nuevos productos entre ellos el de mas alta aceptacion, poniendo

énfasis en la calidad.
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7.-¢Considera que los procesos

productos de alta calidad?

que aplica la empresa permiten desarrollar

Tabla N°7
Respuesta Cantidad Porcentaje
Sl 31 97%
NO 1 3%
TOTAL 32 100%
Grafico N° 7

m S
ENO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Geovanny Vinicio Rosero

Andlisis e Interpretacion

Andlisis: Por los datos obtenidos tras la realizacion de las encuestadas observamos que
el 97% de los mismos considera que la empresa desarrolla productos de alta calidad,
mientras que unicamente el 3% manifiesta que no los desarrolla o produce.

De acuerdo con la informacidn obtenida, deducimos que existe un compromiso férreo, y

una mentalidad encaminada en direccionar todo su esfuerzo a la aplicacion de los

procesos adecuados para la consecucion de productos de calidad.
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8) ¢Sabia Ud. Si la empresa Esacontrol S.A utiliza estrategias para la

comercializacion de sus productos?

Tabla N°8
Respuesta Cantidad Porcentaje
Si 12 37%
NO 20 63%
TOTAL 32 100%
Gréfico N° 8

37%

m Sl
ENO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Geovanny Vinicio Rosero

Andlisis e Interpretacion

Analisis:Del 100% de los clientes encuestados de la empresa Esacontrol S.A el 63% no
conoce si se aplican las estrategias de comercializacion; mientras un 37% conoce sobre

la utilizacion de las mismas.

Deduciendo sobre los resultados obtenidos, se puede observar que gran parte de los
clientes se les debe comunicar sobre los beneficios de dichas estrategias y por
consiguiente saber orientar sobre que decisiones de compra tomar con respecto a sus

productos.
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9.-¢Considera Ud. Que los productos ofrecidos por la empresa Esacontrol son de

calidad?

Tabla N°9
Respuesta Cantidad Porcentaje
EXCELENTE 22 69%
MUY BUENO 10 31%
BUENO 0 0%
REGULAR 0 0%
Total 32 100%
GraficoN° 9
0% _ 0%

W EXCELENTE

m MUY BUENO
BUENO

B REGULAR

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Geovanny Vinicio Rosero

Analisis e Interpretacion

Analisis: Segun estos resultados el 69% de los clientes internos y externos de la
empresa Esacontrol S.A reconoce que los productos son excelentes, mientras que un
31% dicen que son muy buenos, tenemos que admitir un 0% para los de buena y regular

opcion.
Tomando en cuenta las variaciones podemos tener una idea clara que la empresa a
dirigido todos sus esfuerzos productos de alta calidad, y ser reconocida por todos los

consumidores.
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10) ¢ Qué factores considera para adquirir los productos de la empresa Esacontrol?

Tabla N° 10
Respuesta Cantidad Porcentaje
ATENCION 10 31%
CALIDAD 20 63%
PRECIO 2 6%
Total 32 100%

Grafico N° 10

6%

\' B ATENCION

m CALIDAD
PRECIO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Geovanny Vinicio Rosero

Analisis e Interpretacion

Andlisis:Relacionando los datos adquiridos podemos determinar que un 63% afirma
que busca el aspecto de la calidad; mientras que un 31% opina que se fija en el servicio

prestado; asi como también el 6% se preocupa del precio.

Mientras tanto podemos establecer que los pardmetros mencionados la mayor parte de
los clientes busca el beneficio sustancial de la calidad de los productos de la empresa
Esacontrol S.A, relaciondndolos directamente con el servicio prestado por la misma,
mientras que el factor precio no es de consideracion predominante, lo que beneficia a la

empresa directamente con su crecimiento.
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11) ¢Le gustaria que nuestro personal le brindara mejor servicio y atencion que

hoy ofrecemos?

Tabla N°11
Respuesta Cantidad Porcentaje
Sl 30 94%
NO 2 6%
TOTAL 32 100%

Gréafico N° 11

6%

m Sl
mNO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Geovanny Vinicio Rosero

Analisis e Interpretacion
Andlisis: Del 100% de los clientes encuestados el 94% estima que quiere un mejor
servicio por parte de la empresa, mientras que un 6% considera que existe un buen

servicio.

Tras realizar un monitoreo de los resultados podemos considerar que tenemos que
establecer mejores mecanismos en el aspecto del servicio para llegar a nuestros clientes,
por lo cual debemos implantar estrategias diversas adecuadas que permitan dinamizar el
crecimiento de la empresa relacionandola con su entorno y de esta manera elevar sus

ventas.
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4.3. VERIFICACION DE HIPOTESIS

Para la verificacidn de la hipotesis se utilizara los resultados de la investigacion siendo
la principal (Ji Cuadrado), que se calcula en base de Frecuencias Observadas y
Frecuencias Esperadas tomando como referencias dos preguntas las mas significativas

de la encuesta realizada a los clientes internos y externos de la empresa Esacontrol S.A.

a). Hipdtesis Nula (Ho) Las Estrategias de Diversificacion No permiten incrementar las

ventas.

b). Hipdtesis Alterna (H;). Las Estrategias de Diversificacion Si permiten incrementan

las ventas.

Definicion del nivel de significacion

Se escoge un nivel de significacion del 5% (0.05) para realizar la comprobacién de la

hipétesis.

Eleccidn de la prueba estadistica
Para la verificacion de la hipotesis se escogio la prueba Ji Cuadrada, cuya formula es la

siguiente:

X*= X (fo—fe)’
fe

Simbologia:

fo =Frecuencia observada.

fe =Frecuencia esperada.
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Para realizar la matriz de tabulacion cruzada se ha tomado en cuenta 2 preguntas de la

encuesta como se muestra a continuacion:

Pregunta N° 5

¢Esta Ud. De acuerdo que la empresa diversifique sus productos para satisfacer

nuevas necesidades?

Tabla N°5
Respuesta Cantidad Porcentaje
S 31 97
No 1 3
Total 32 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Geovanny Vinicio Rosero

Pregunta. N° 8

¢Sabia Ud. Si

comercializacién de sus productos?

la empresa Esacontrol

S.A utiliza estrategias para

Tabla N°8
Respuesta Cantidad Porcentaje
Sl 12 37
No 20 63
Total 32 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Geovanny Vinicio Rosero
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Tabla N° 13

VALORES REALES

ALTERNATIVAS
POBLACION TOTAL
Sl NO
DIVERSIFICACION 31 1 32
COMERCIALIZACION |12 20 32
TOTAL 43 21 64

(Total o marginal de renglon)(total o marginal de columna)
e =
N

FRECUENCIA ESPERADA

ALTERNATINATIVAS
POBLACION

Sl NO
DIVERSIFICACION 215 10.5
COMERCIALIZACION | 215 10.5

Fuente: Encuesta

Elaborado por:Geovanny Vinicio Rosero

Nivel de significacién 5%

El valor tabulado de X? con 1 grado de libertad y un nivel de significacién de 0,05 es de
3.841.

Calculo Matematico.

Una vez obtenidas las frecuencias esperadas, se aplica la siguiente formula:

70



Tabla. N° 14

X2 = 25.59

Fuente: Encuesta

Elaborado por:Geovanny Vinicio Rosero

Zona de aceptacion o rechazo

Para calcular la zona de aceptacion o rechazo, se necesita calcular los grados libertad.

Grados de Libertad

Grado de libertad (gl) = (Filas—1) (Columnas - 1)
(gh) = (F-1) (C-1)
@9h = (2-1) 2-1)
(g = (1) (@)
gh =1
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Grafico N° 11

Verificacion de la Hipotesis.

Zona de Aceptacion

Zonade Rechazo

/

Fuente: Encuesta
Elaborado por:Geovanny Vinicio Rosero.

Decision
El valor de X% = 3.841 < X’c = 25.59
Por consiguiente se acepta la hip6tesis alterna, es decir que la aplicacion de Estrategias

de Diversificacion si permitira incrementar las ventas en la empresa Esacontrol S.A de

la ciudad de Quito. Se rechaza la hipoétesis nula.
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CAPITULO V
5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

5.1 CONCLUSIONES.

¢+ Definiendo el problema existente dentro de la organizacién y la carencia de
estrategias de diversificacion que afecta a la competitividad de la empresa, que
nos da un minimo de interrogantes y el manejo del comportamiento del
problema encontramos una justificacion, que nos facilita plantear objetivos

claros para el analisis del problema.

% Se define a las estrategias de diversificacion como la postura estratégica que
adoptan las empresas separandose de su area tradicional buscando oportunidades
fuera de sus negocios actuales, con esto se pretende ser mas competitivos con
respecto a sus semejantes y asegurar la supervivencia de la empresa.

% Analizando las encuetas realizadas deducimos claramente la ventaja de las
estrategias de diversificacion que se podran aplicar en la elaboracién de nuevos
productos de origen plastico para elevar la competitividad de la empresa y

asegurar su supervivencia en el futuro.
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Concluimos s que la acertada utilizacion de una de las estrategias de
diversificacion dinamizara las ventas en la empresa u organizacion, enfocadas a
satisfacer las necesidades de los clientes, tenemos que aclarar que la empresa
maneja un alto margen de calidad en sus productos que los hardn mas

competitivos.

La empresa Esacontrol S.A. tiene diversos productos de alta calidad con la
utilizaciéon de materiales virgenes, los cuales son muy apetecidos por los

clientes, que cumplen normas medio ambientales y normas 1SO.

Definimos las modalidades de campo, estableciendo tres niveles de
investigacion, exploratorio descriptivo y correlacional, eligiendo del total de la
poblacion una muestra de 32 clientes dentro y fuera de la organizacion, vy

procedimos al procesamiento de la informacion.

El andlisis e interpretacion de resultados obtenidos permiten tener una idea clara
y definida del problema de investigacion, pero principalmente permite obtener

datos significativos para su evaluacion.

Se puede ver con absoluta claridad que los clientes internos y externos de la
organizacion, tienen muy bien entendido el concepto del manejo éptimo en los

procesos de produccidn, para alcanzar estandares altos de calidad.

Determinamos que la percepcion que tienen los clientes hacia el producto que

produce la empresa, tienen el criterio de excelentes y muy buenos.

Poner principal atencion en la consecucion de alta calidad de los productos como
principal estrategia de competitividad.
Los clientes en forma general han aceptado los productos de la organizacion,

logrando satisfacer sus necesidades.
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5.2 RECOMENDACIONES.

*

X/
L X4

Se recomienda a la alta gerencia de la empresa que evallen y tomen en
consideracién el uso de una planificacion estratégica, ya que esta significa la

supervivencia misma de la organizacion.

Adquirir e innovar maquinaria, para minimizar los costos de produccion, en

forma programada y sostenida.

Se considera integrar toda la informacion de la organizacion en un (SIE) sistema
de inteligencia empresarial, que permitan tomar decisiones més acertadas y

fundamentadas.

La capacitacion es menester fundamental en los empleados de la empresa dando
énfasis en los procesos productivos.

Es imperativa la necesidad de buscar alternativas de solucion, mediante
incentivos fiscales que permitan mantener un nivel de competitividad con

respecto a sus semejantes.
Se recomienda un analisis de nuevos proveedores potenciales con productos de
alta calidad de manera que sean un eslabon en la cadena de valor de la

organizacion.

La puntualidad en la entrega de los productos a los clientes es primordial para

mantener una imagen corporativa sélida en el ambiente empresarial.

Es preciso sugerir que la comparfiia promocione en forma permanente sobre los

atributos, beneficios y manejo adecuado de los productos.
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X/
°e

Se recomienda dotar de espacios fisicos adecuados para el buen manejo de los
productos para no afectar la calidad de los mismos.

Se considera mantener un estrecho contacto con los clientes, para escuchar y

priorizar sus sugerencias para mejorar la calidad de los productos y servicios.

Es recomendable mejorar el servicio al cliente mediante capacitacion al personal

para satisfacer en forma plena las necesidades de los consumidores.

Se recomienda en forma precisa diversificar los productos de pléasticos
mencionados, y producir las cucharas que son el producto més altamente

aceptado.
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CAPITULOVI

PROPUESTA

6.1 DATOS INFORMATIVOS

Nombre del proyecto:
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PLAN ESTRATEGICO PARA IMPLEMENTAR ESTRATEGIAS DE
DIVERSIFICACION QUE PERMITAN ELEVAR LAS VENTAS DE LA
EMPRESA ESACONTROL S.A DE LA CIUDAD DE QUITO.

Institucién Ejecutora: Empresa Esacontrol S.A

Beneficiarios: La empresa y los clientes.

Localizacion Geografica:Avenida José Andrade Oel-568 y Joaquin Mancheno, sector

Carcelén, en la ciudad de Quito

Duracion del proyecto:1 afio

Fecha de inicio: Febrero del 2011

Fecha estimado final del proyecto:Enerodel 2011

Equipo técnico responsable:Gerente de Esacontrol S.A

Costo total: 2622.30 délares americanos.

6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA.

Esacontrol S.A. es una empresa del grupo ENI, constituida el 12 de julio de 1.978, es la
Unica fabrica en el Ecuador dedicada a la produccién y comercializacion de valvulas

para utilizarse en cilindros para GLP. de uso doméstico.

Estas valvulas han sido destinadas, en parte, al abastecimiento del mercado ecuatoriano,

y en otra, a la exportacién.La produccién de valvulas satisface la demanda nacional de
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la comercializadora Agip Gas parte del grupo ENI. Entre los mercados de exportacion

han estado: Italia, Nigeria, Sudan y Kenia.

La produccién de valvula unificada se efectua bajo los pardmetros de la Norma NTE
INEN 116:99 y los demas tipos de valvulas, bajo los parametros solicitados por el

cliente y requisitos del mercado al cual van dirigidas.

Entre otros clientes estan Austrogas, Lojagas, Sidec, Congas. El principal cliente al que

se exportan las valvulas es Italia.

A nivel nacional Esacontrol S.A es la Unica empresa que realiza valvulas para cilindros
de GLP de uso domeéstico, nuestra competencia la constituyen empresas del exterior,

siendo Cembras el principal competidor en Sud América.

Esacontrol S.A es una empresa dedicada a la fabricacion de valvulas para cilindros de
gas (GLP) de uso doméstico, en el Ecuador es la Unica, sus potenciales competidores
son del exterior (Chile, Italia, Alemania, etc.); razon fundamental por la cual se
encuentra siempre inmersa en el mejoramiento continuo de sus procesos asi como
también la utilizacion de estrategias encaminadas a lograr optimizar la utilizacion de la
mano de obray de la materia prima ,control de la calidad, estableciendo un margen de

competitividad con sus semejantes.

Para esto la Empresa Esacontrol S.A. emplea una estrategias técnicas para lograréstos
objetivos fue adoptada desde el afio 2002, en el cual Esacontrol S.A. obtuvo la
certificacion 1SO 9001-2000, mejorando significativamente todos los procesos

involucrados en el Sistema de Gestion de Calidad (SGC).

Actualmente, la planta de Esacontrol S.A., estd ubicada en la Avenida José Andrade

Oel-568 y Joaquin Mancheno, sector Carcelén, en la ciudad de Quito.

Los Empresarios se han sentido muy cémodos a través de los afios en sus negocios,
trazandose objetivos muy limitados con falta de vision empresarialque les han impedido
ver mas alla de sus necesidades mediatas, es decir, planean unicamente a corto plazo; lo
que conlleva a no alcanzar niveles 6ptimos de competitividad, influyendo directamente

en el grado de rentabilidad en sus negocios.
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Al realizar un analisis de las empresas mas exitosas del mundo, su éxito radica en
poseer estdndares de calidad, optimizando sus procesos y empleando estrategias a
mediano y largo plazo con un sistema de calidad total en sus productos, como el
desarrollo organizacional de los mismos, el alto compromiso del recurso humano, por lo
tanto el control total de la calidad es una filosofia que debe ser aplicada a todos los
niveles jerarquicos en una organizacion,dando como resultado las operaciones en una
empresa esto sumado a las estrategias a implementarse no dara como resultado un
modelo eficaz de negocios orientados a satisfacer las necesidades de los clientes
internos y externos y elevar las utilidades de la empresa sin descuidar la parte de

inclusion social de la misma.

Dicho proceso permite visualizar un horizonte mas amplio, donde se buscara siempre la
excelencia y la innovacion que llevaran a los empresarios a aumentar su competitividad,
disminuir los costos, orientando a desarrollar ventajas competitivas con respecto a sus

semejantes.

Estas empresas han logrado un desarrollo impresionante a través de liderazgo,
motivacion, cougching, empowerment y un sistema de recompensas, en Su recurso
humano. Asimismo, este proceso busca que el empresario sea un verdadero lider y
motivador de su organizacion, asegurando la participacion de todos que involucrandose

en todos los procesos de la cadena productiva.

Para ello el empresario debe comprometerse con la planeacion de las estrategias y
objetivos a alcanzarse, con el fin de dinamizar la productividad y alcanzar ciertos

niveles de excelencia empresarial.

La importancia de la aplicacion de un plan estratégico radica en que con su aplicacion
se puede contribuir a mejorar la competitividad, enfrentar las debilidades, determinar
nuevas oportunidades, enfrentar las amenazas actuales y futuras y afianzar las fortalezas

de la organizacion.

A través dela aplicacion delas estrategias de diversificacion, se logra ser mas
productivos y competitivos en el mercado al cual pertenece la organizacion, por otra

parte las organizaciones deben analizar Las estrategias utilizadas, de manera tal que si
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existe inconvenientes estos sean identificados, corregidos y mejorados; como resultado
de la aplicacion de esta técnica puede ser que las todas las empresas, sin importar su
tamafio o el sector que se desenvuelvan, deben elaborar Estrategias de diversificacion,
gue reunan una serie de requisitos eficaces para exigir de sus responsables una

aproximacion real con la situacion de la empresa.

Es preciso hacer un analisis muy profundo para identificar estrategias adecuadas, que le
permita mantenerse en contacto con el cliente, que demuestre un servicio continuo y
eficiente, que el cliente sienta los beneficios de este producto y servicio, que tenga el
poder de persuasion empresa-cliente, 1o que le permitird incrementar ventas a corto

plazo.

La empresa Esacontrol S.A. ha tenido que enfrentar problemas afectado por la crisis que
atraviesa el pais especialmente dmbito politico y econémico, sin embargo la empresa ha
tenido que adoptar correctivos que le han proporcionado un desempefio satisfactorio, a
pesar de no contar con una herramienta de Estrategias de diversificacidn, proponiendo
una planificacion estratégica la misma que ayudard a conocer el aspecto interno y

externo de la empresa.

Los problemas que se presentan ambito empresarial evolucionan con el tiempo, siendo
la respuesta mas eficaz que se adapten continuamente, encontrando soluciones que les

permitan a las empresas desarrollarse buscando nuevos productos y servicios.

Las Estrategias de diversificacién desempefian un papel fundamental entre la empresa y
sus clientes, competidores, etc. El desarrollo de estrategias de diversificacion se basa
analisis de los consumidores, competidores,proveedores, productos sustitutos, analisis
de su cadena de valor, y otras fuerzas del entorno que puedan combinarse con otras

variables.

Estos antecedentes serviran como fortalezas para mejorar las Estrategias que permitan

incentivar VENTAS en la Empresa Esacontrol S.A. en la ciudad de Quito.

6.3. JUSTIFICACION

81



Esta investigacion se sustenta en parametros probados de factibilidad porque a través
de las Estrategias de Diversificacion, se pudo analizar, establecer y proponer y tomar
por medio de estas una decision adecuada en la empresa donde se realiza dicha
investigacion y que permita implementar las Estrategias de Diversificacion, las cuales

permiten cristalizar los objetivos y metas propuestos y trazados por la empresa.

La presente investigacion sera implementada por el funcionario o Gerente de la empresa
Esacontrol S.A. de la ciudad de Quito, quien determinara la orientacidon correcta y
concretar las Estrategias de Diversificacion adecuadas mediante los resultados
presentados en la presente investigacion, lo que determinara el incremento de las ventas.
Esto permite a la empresa un desarrollo sostenido y sustentable, una optimizacion
adecuada de sus recursos, sumados a la investigacion y al desarrollo més la innovacion,
logra ventajas comparativas encaminadas a desarrollo de la competitividad empresarial.

Los resultados establecidos en la presente investigacion influirdn directamente en el
incremento de las ventas de la empresa mencionada.

Ademas si tomamos en cuenta la aplicacion de las normas 1SO 9001:2000, afiadido un
plan de mejoramiento continuo en sus procesos de sistema de gestion de la calidad
(SGS), optimiza el crecimiento acertado de la misma.

La utilizacion de las diversas estrategias a utilizarse en la presente investigacion,
encaminara de la manera eficaz, al cumplimiento de las metas a mediano o largo plazo y
los correctivos necesarios para la supervivencia de la organizacion, tanto en lo interno

como lo externo de la misma.

6.4. OBJETIVOS

Implementar Estrategias de diversificacion que permitan elevar las ventas de laempresa
Esacontrol S.A de la ciudad de Quito.

6.4.10bjetivos especificos
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» Elaborar un analisis FODA para conocer el estado situacional de la Empresa
Esacontrol S.A de la ciudad de Quito.

» Seleccionar las estrategias de diversificacion adecuadas que se van a utilizar

para el incremento de las ventas de la empresa Esacontrol.

» Priorizar las acciones estratégicas necesarias para mostrar los beneficios de los

de su implementacion en la empresa Esacontrol S.A.

6.5. ANALISIS DE LA FACTIBILIDAD

La factibilidad de la propuesta desarrolla las actividades de toda la organizacion
poniendo énfasis en el area comercial de la empresa, es un establecimiento de objetivos
basados en las leyes econdmicasde la oferta y la demanda, por lo tanto, se necesita
establecer un estudio profundo del mercado actual, mediante un estudio adecuado del
mismo para estudiar los diferentes comportamientos del consumidor potencial y
determinar las nuevas tendencias y comportamiento de los mercados con su desarrollo
tecnoldgico enfocados al consumidor, utilizando las herramientas de la investigacion,
permitira establecer posteriormente estrategias adecuadas, que permitiran elevar las
ventas de los productos de la empresa Esacontrol S.A de la ciudad de Quito,
estableciendo mayor comunicacion con los clientes.

Mediante un diagndstico estratégico de la empresa enfocaremos las acciones
estratégicas encaminadas al desarrollo e incremento de las ventas, manteniendo una
comunicacion estrecha con los clientes y de esta manera lograr su fidelizacion a traves

de la satisfaccién de las necesidades del mismo.

La falta de estrategias que incrementen los ingresos de las ventas, esta puntualizada por:
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El modelo econdmico adoptado por el gobierno de turno no avizora, politicas claras,
para el desarrollo e incremento de la inversion especialmente extranjera e incrementar la
produccion a nivel nacional.

La posicion que asume el pais frente a los compromisos internacionales como lo es
deuda externa, ha permitido atender a sectores sociales vulnerables que anteriormente
nunca se los habia tomado en cuenta, lo que se propicié con un manejo escueto de los
pagos, mediante la renegociacion de la misma.

La inflacion en el pais en estos momentos es una causa de preocupacién para las
empresas dedicadas la transformacion de la materia prima importada, por su
inestabilidad.

La crisis mundial, que afecta a los paises desarrollados y en vias de desarrollo, la
globalizacion, la inestabilidad politica, generada por el descontento de diversos sectores
sociales, las politicas empleadas en los sectores estratégicos del pais, provocan una
incertidumbre, que se ve reflejada en el riesgo pais para la inversion externa.

El desempleo, entre otros, que afectan en gran medida a la empresa en mencion, debido
a que experimenta un CRECIMIENTO LENTO en sus ventas.

La empresaEsacontrol S.A de la ciudad de Quito se ha visto en la necesidad de
aprovechar la oportunidad de las amenazas del mercado competitivo, para elaborar
acciones estratégicas que permitan el desarrollo inmediato y cuantificar los efectos de
las mismas, abordar el plan estratégico estructural del empleo y utilizacién de las
herramientas de investigacion sobre las estrategias de diversificacion, para el
mejoramiento de la competitividad, el desarrollo de la productividad, e incremento de
las ventas, la utilizacion de estrategias que responden a la crisis de Politicas
Macroecondmicas, establecidas en la ley de la oferta y la demanda, ajustandose a los
mercados actuales y la influencia del entorno, que promuevan el incremento dela
produccion con un desarrollo tecnoldgico adecuado para enfrentar los nuevos retos
empresariales del futuro.

La inadecuada posicién en lo politico influye la falta de credibilidad en nuestros
gobernantes, nuevos impuestos por el gobierno de turno de cierta forma afecta y

beneficia las actividades del pais entero, sin normas claras para ciertos productos
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paralelos producidos en el pais por empresas serias, frente a los importados que solo

tiene que cumplir con un ineficiente requisito de calidad afecta a las industrias

existentes.

Estos diversos cambios han influenciado de cierta manera en el crecimiento lento de la

organizacion a pesar de contar con un exitoso sistema de gestion de la calidad, la falta

de estrategias adecuadas y planes de contingencia a mediano y largo plazo han

determinado un crecimiento lento de las ventas de la empresa.

6.6 FUNDAMENTACION

6.6.1 Ventaja Competitiva y la Cadena de Valor (cv)

La cadena de valor de una empresa estd incrustada en un campo mas grande de

actividades que se llaman sistema de valor, ilustrados en la siguiente figura:

Cadenas de Val
de Proveedores

Cadenas de Val

de la Empresa

Cadenas de Val
de Canal

Cadena de Valor de la Empresa

Empresas diversificadas

Cadenas de Valor
de la Unidad de
Negocio

Cadenas de Valor
de la Unidad de
Negocio

A

\

Cadenas de Valor
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Cadenas de Val
de Compradores

Cadenas de Valor
de Compradores



http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml

Los proveedores también manejan aspectos importantes y vitales en la elaboracién de
sus productos implementando procesos de calidad adoptando también cadenas de valor
(valor hacia arriba) que crean y entregan los insumos comprados usados en la cadena de
una empresa. Estos no solo entregan un producto sino que también pueden influir el

desempefio de la empresa y el éxito y calidad que esta logre.

Ademas, muchos productos pasan a través de los canales de las cadenas de valor (valor

de canal) en su camino hacia el comprador.

Los canales de las cadenas de valor (valor de canal) en su camino hacia el comprador,
influye en las propias actividades de la empresa. El producto de una empresa
eventualmente llega a ser parte de la cadena de valor del comprador. La diferenciacion
de una empresa se sostiene con el papel que esta desempefie, con l0s productos en la

cadena de valor del comprador, que determina las necesidades del comprador.

El obtener y mantener la ventaja competitiva depende de no sélo comprender la cadena
de valor de una empresa, sino de la relacion de las operaciones mas las estrategias de la

empresa en el sistema de valor general.

6.6.2 Estructuracion de la Cadena de Valor (cv)

Las actividades de valor son los pilares de la ventaja competitiva, la cadena de valor no
es una coleccion de actividades independientes, sino un sistema de actividades
interdependientes. Las actividades de valor estan relacionadas por eslabones dentro de
la cadena de valor. Los eslabones son las relaciones entre la manera en que se
desempefie una actividad y el costo o desempefio de otra.

La ventaja competitiva generalmente proviene de los eslabones entre las actividades,

igual que lo hace  de las actividades individuales mismas.

86


http://www.monografias.com/trabajos6/lacali/lacali.shtml#influencia
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/indicad-evaluacion/indicad-evaluacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/indicad-evaluacion/indicad-evaluacion.shtml

Los eslabones pueden llevar a la ventaja competitiva de dos maneras: optimizacion y
coordinacion. Los eslabones con frecuencia reflejan los intercambios entre las

actividades para lograr el mismo resultado general.

6.6.3Actividades Primarias.

Hay cinco categorias genéricas de las actividades primarias, necesarias para competir en

un sector industrial.

Cada una puede dividirse en sus actividades bien definidas que dependen de la industria

y de la estrategia de la corporacion.

La logistica de entrada incluye las actividades relacionadas con la recepcion con el

almacenamiento y distribucion de los insumos el producto.

Las operaciones son las actividades mediante las cuales se transforman los insumos en

el producto final.

La Logistica de salida son las actividades por las que se obtienen, almacena y distribuye

el producto entre los clientes.

Mercadotecnia y ventas, estan consideradas las actividades mediante las cuales se crean

los medios que permiten al cliente comprar el producto y a la compafiia inducirlo a él.

Los servicios incluyen las actividades pro los que se dan el servicio que mejora 0
conserva el valor del producto, instalacion, preparacion, capacitacion, suministro de

partes y ajuste del producto.
6.6.4Actividad de apoyo a los valores.

La adquisicion es la funcion de comprar los insumos que se emplearan en la cadena de

valor no a ellos en si.- Como son las materia primas, suministros y otros componentes
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consumibles, lo mismo que activos como maquinarias, equipo de laboratorio, equipos

de oficina y edificios.

Desarrollo Tecnoldgico, son las tecnologias utilizadas en la generalidad de las empresas
son muy diversas: Abarcan desde las que sirven para preparar documentos y transportar

bienes, hasta las que quedan incorporadas al producto propiamente dicho.

La Administracion de Recursos Humanos influye en la ventaja competitiva de la
compafiia pues determina las habilidades y la motivacion el personal, asi como el costo

de contratarlo y entrenarlo.

Infraestructura Organizacional la que consta de varias actividades entre ellas
administracion general, planeacion, finanzas, contabilidad, administracion de aspectos

legales, asuntos del gobierno y administracion de calidad.

La identificacion de los eslabones es un proceso de blsqueda de maneras en las que
cada actividad de valor afecta o es afectada por otras. Las causas genericas de los
eslabones discutidos arriba proporcionan un punto de inicio. La disgregacion de
abastecimiento y desarrollo tecnoldgico para relacionarlos a actividades primarias

especificas ayuda a resaltar los eslabones entre las actividades de apoyo y las primarias.

6.6.5Cadena de valor

Las actividades de valor deben ser asignadas a categorias que mejor representan su
contribucion a la ventaja competitiva de una empresa. Asi como la implementacion de
diversas estrategias adecuadas que le permiten desarrollar ventajas competitivas con
relacion a sus semejantes mediante la  planificacion estratégica redefiniendo las

actividades tradicionales.

Cada cadena de valor de una empresa estd compuesta de nueve categorias de
actividades genéricas que estan eslabonadas en formas caracteristicas. La cadena
genérica se usa para demostrar como una cadena de valor puede ser construida para una

empresa especial, reflejando las actividades especificas que desemperia.
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La cadena de valor despliega el valor total, y consiste de las actividades de valor y del
margen. Las actividades de valor son las actividades distintas fisica y tecnol6gicamente
gue desempefia una empresa. EI margen es la diferencia entre el valor total y el costo
colectivo de desempefiar las actividades de valor. EI margen puede ser medido en una

variedad de formas.

La cadena de valor es una herramienta bésica para diagnosticar la ventaja competitiva y
encontrar maneras de crearla y mantenerla. Sin embargo, la cadena de valor también
puede jugar un valioso papel en el disefio de la estructura organizacional. La estructura
organizacional agrupa ciertas actividades bajo unidades organizacionales como
mercadotecnia o produccion. La Idgica de estos agrupamientos es que las actividades
tienen similitudes que deben ser explotadas poniéndolas juntas en un departamento, al
mismo tiempo, los departamentos se separan de otros grupos de actividades debido a sus

diferencias, como se muestra en la siguiente figura:

CADENA DE VALOR!
( ] ; | ]
I Infraestructura de la empresa 1
I (p.gj. Finanzgs, Planeacion, Inversiones) | \
1 : T T
1 Admipistracion de RR.HH. I
Actividades (p.€j. Réclutamiento, Entrenamiento, Sistema de Remunekacion)
de apoyo < t f t t
| Desérrollo Tecnolédico 1
(p.¢j. Disefid de Productos, Piirbas, Disefio de Procesos, Invektigaciénde M
] : , : Valor
- ; Compras , T 4 W Aquello que
\ (p-i- Componentesc: Maquinaria, Pu}alludad. Servicigs) r W los
m . g ompradores
LZ%E;';: dy Operaciones Logistica Ventas Servicio / - g_stan
(5. de & Mercadeo Post-venta Ispuestos a
(pj. Almace] Ensamblaje, salida (p-ej. Fuerzade § (p.€j. Instg!acmn, pagar
namiento dg Fabricacion ) : venta_sl A‘ef.‘°'°“ a
e ik (p-€j. Pedidos, Promocion, cliente,
Recoleccic’;n componente, AImacene}j’e, Publicidad, Resolugi()n de
de dato Operaciones Prgparacmn Pr_opuestas, que]a}s,
Servicio en de informes) sitio Web) Repacion)
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Acceso d
cliente)

Actividades Primarias

! Ventaja competitiva, Michael E. Porter,
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Segun, TOMASSELLI, Salinas. Las estrategias de diversificacion concéntrica.
La adicion de productos o servicios, pero relacionados, se la conoce con el nombre de
diversificacion conceéntrica.
Seis indicadores determinan cuando la diversificacion concéntrica podras ser una
estrategia eficaz:
e Cuando una empresa compite en una industria sin crecimiento o de crecimiento
lento.
e Cuando la adicién de nuevos productos, pero relacionados, mejoraria las ventas
de los productos actuales de forma significativa.
e Cuando los productos nuevos pero relacionados se pudieran vender a precios
muy competitivos.
e Cuando los productos nuevos, pero relacionados, tengan niveles de ventajas de
temporada que sirvan de contrapeso a los picos y valles existentes de la empresa.
e Cuando los productos de una empresa se encuentran en la etapa de declinacién
del ciclo de vida de un producto.

e Cuando una empresa posee un equipo de gerentes solido.

6.7 METODOLOGIA. MODELO OPERATIVO

6.7.1.1 MISION

La empresa Esacontrol S.A. para el afio 2016 “Producira productos de alta calidad para
satisfacer las expectativas de los clientes”, mediante planes de mejoramiento continuo,
cumplimiento de normas ISO, manejo adecuado de desperdicios, respeto al medio

ambiente, con cddigo de ética empresarial y responsabilidad social.

6.7.1.2 VISION
La empresa Esacontrol S.A. optimiza el GLP (Gas licuado de Petréleo), que utilizan los
clientes en el Ecuador, con énfasis en la calidad, con liderazgo, motivacion,

comunicacion permanente, lealtad, integracion, creatividad y participacion.
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6.7.1.3ANALISIS DEL ENTORNO.

En la actualidad la implantacién de la dolarizacion ha permitido la estabilidad en la base

econémica.

Con el aumento del precio del petréleo e nota un crecimiento en la economia del pais
que debe ser racionalizada no desperdiciando recursos importantes en excesivo gasto

publico.

El Ecuador comprado con el resto de paises de Latinoamérica tiene referentes de su
competitividad y desarrollo frente a los ismos asi es el caso de Colombia, Pert, Chile,

que poseen buenas practicas competitivas en sus paises.

El 66% de los ecuatorianos considera que el Ecuador no h mejorado su nivel de
competitividad frente a otros paises de la region, frente a Chile por ejemplo que se

mantiene como el mas competitivo de América Latina.

En el aspecto del sistema financiero el acceso a créditos el 58% considera que esta en

un proceso de cambio.

El 53% de los ecuatorianos en este momento cree que el pais esta en proceso la

implementacion de la tecnologia para incentivar la competitividad.

Las mejoras de la competitividad fueron establecidas por el desarrollo de nuevos
proyectos, desarrollo de nuevos productos, capacitacion del talento humano,
implantacion de alta tecnologia, mejora de los servicios, dentro de estas aportaciones
tenemos las oportunidades generadas en sectores estratégicos no petroleros como es el

caso de turismo, seguido del aspecto tecnoldgico, agricola, servicios y otros.

La canasta familiar basica de los ecuatorianos es de $557.43 ddlares, el desempleo con

relacion al PEA (poblacion econdmicamente activa) es del 7%, el subempleo es el 50%.

El indice del precio al consumidor es del 0.35%, el analfabetismo es del 9.1%.
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En el afio 2011 se identifica plenamente el incremento del PIB por la subida del precio
del petréleo debido a ciertos factores, como son las guerras provocadas en el pais de
Libia, el PIB crece en un 15.3%.

Esto influye en la balanza comercial que se encuentra beneficiada llegando a un
25.32%, también de igual manera se incrementa el superavit como consecuencia del

aumento del barril de petréleo, legando este a cotizarse en $ 83.98 doélares WTI.
Mientras tanto al contrario la balanza comercial no petrolera se centra en 61.90%.

De igual manera las exportaciones han crecido en este periodo en un 24.11%, todos

estos sectores se han beneficiado por el incremento del precio del petroleo.

El riesgo pais ha mejorado, reduciéndose a 781 puntos; la inflacion mensual se

estabiliza en un 0.52%, mientras que la anual llega a un 3.88%.
Las tasa maxima empresarial llega al 10.21% y la tasa maxima corporativa es de 9.33%.

El Banco Mundial presenta en el Doing Business Report para el 2011, este informe
mide la facilidad para hacer negocios, evaluando algunos factores como, evaluaciones
para empezar O cerrar un negocio, permisos de construccion, registro de la propiedad,
acceso al financiamiento, proteccion delas inversiones, pago de impuestos, comercio

trasfronterizo, cumplimiento de contratos.

El Ecuador cayo6 tres puestos con relacion al afio anterior, paso del puesto 127 al 130

para el 2011, considerandose uno de los paises mas dificiles para hacer negocios.

En el aspecto politico el pais en estos momentos tiende a inquietarse por las nuevas
politicas adoptadas por el gobierno nacional, asi es el caso de los nuevos impuestos
establecidos a la industria del plastico con el denominado impuesto verde, como
también a los vehiculos de lujo sin importar que sean hibridos o no, la eliminacion al

subsidio de la energia eléctrica. Provocan resquemores en el aspecto social.

Prima la necesidad urgente de reformas politicas necesarias para mejorar la
gobernabilidad, el aspecto de reformar el sistema de justicia del Ecuador, combatir la

corrupcidn, reducir progresivamente la deuda externa, estabilizacion de la
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Macroeconomia, la no implementaciobn y correctivos necesarios creara una

desaceleracién de la economia ecuatoriana.

El Ecuador a pesar de todo su esfuerzo realizado, es considerado todavia como uno de

los paises mas corruptos del mundo.

La migracién continda siendo un problema de atencién prioritaria por parte del
gobierno, especialmente en la fuga de cerebros, mano de obra calificada, impactan
ciertos sectores productivos, generandose también problemas sociales en los jovenes y

nifios en especial.
6.7.2 ANALISIS DEL SECTOR.

Mediante un andlisis del sector empresarial del pais podemos determinas falencias, en
estudios realizados por la revista EconoMundo, se establece ciertos criterios que los

citaremos a continuacion:
En su tema de Elaboracion y exportacion; dos conceptos ligados, expresa:

Las exportaciones ecuatorianas se dividen en dos grupos principalmente, las petroleras
y no petroleras. En el caso de las primeras han representado cerca del 60% del monto
exportado en los tres Gltimos afios. Las exportaciones dependen en gran medida de
precios volatiles sobre los cuales el pais no tiene ningun tipo de control o injerencia a
nivel internacional, en su gran mayoria las exportaciones ecuatorianas se componen de
bienes primarios, es decir de productos con un reducido o sin nivel de elaboracion
(valor agregado). Dentro de este grupo se incluyen los bienes mineros y agricolas

destacandose en estas Gltimas frutas, flores y pescado entre otros.

Esto hace que sea necesario impulsar procesos que fomenten la produccién de bienes

industriales.

Estados Unidos es el principal socio comercial por lo que la necesidad de acuerdos
comerciales que favorezcan la entrada de productos ecuatorianos. Europa es otro
importante destino de las exportaciones y en este caso se destacan los productos no

petroleros que se exportan principalmente a Italia, Espafia, Holanda, Francia Y Bélgica.
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Un informe realizado por la Comision para América Latina y el Caribe (CEPAL) en el
afio 2009.

El indice del volumen industrial es del -1.35%, también podemos determinar que el
indice de confianza empresarial para el mes de junio disminuy6 en 15.4 puntos en

especial los sectores de la industria, comercio y servicios.

El indice de la actividad econdmica es de -2.52%, la demanda laboral habria disminuido
en las empresas del sector industrial en 0.51%, las previsiones no son alentadorasya que
se prevé que siga disminuyendo la demanda laboral del sector para el mes de julio en
0.49%.

En el mes de junio el volumen de produccién presenta una disminucién la variable es
del 1%, asi como también empresarios aseguran que para el mes de julio la produccion
se elevaria en un 4%, de igual forma esto se refleja en el volumen de ventas de las
empresas que fue para el mes de junio del 2.2% y se espera se eleve en este mes al
3.1%.

6.7.3 ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA.

La investigacion proporciona informacion muy valiosa sobre el estado de situacion
actual de la organizacion, por lo que tomaremos los correctivos necesarios para

enfrentar estos hechos.

Se puede observar que la organizacion estaatravesando un proceso de muchos cambios
lo que ha creado una resistencia al cambio en clima laboral, tener que adaptarse a
nuevas tendencias, tecnologia, aplicacion de normas internacionales, alcanzar nuevos
estandares de la calidad, no contar con un plan secuencial de obtencién del producto han

causado cierta malestar e incomodidad, y pérdida de tiempo y costos innecesarios.

El solo depender de las importaciones crea una incomodidad de crecimiento en la

organizacion, al no poseer proveedor de materia prima local.

El no poseer una moneda propia requiere ajustes, lo cual incide en los costos del
producto.
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Sumado esto a la falta de apertura de las inversiones extranjeras y la poca atencion del
gobierno por proporcionar reglas claras y definidas y leyes contraproducentes,

impuestos han conducido a la escaza inversién internacional.

6.7.4 POLITICAS FUNCIONALES.

Una de las principales politicas utilizadas por laorganizacion es la de la politica de la
calidad, orientada a la produccidn, el respeto al medio ambiente con las politicas

internacionales como son las normas ISO.

La politica elemental de la capacitacion permanente del personal de toda la

organizacion, proporcionando un sistema de ensefianza y aprendizaje.

Priorizar en el seguimiento del manual de procedimientos ha proporcionado a la
organizacion un dinamismo y crecimiento en los actuales momentos, lo cual incide
directamente en la capacidad de la organizacion para crecer con respecto a sus

semejantes.
6.7.5 CULTURA ORGANIZACIONAL.

La comunicacion un elemento esencial y vital para las organizaciones por medio de la

cual difundimos in formacion o mensajes dentro de la misma.

Primeramente dentro de las organizaciones nosotros debemos identificar y analizar las

falencias y aciertos, necesidades elementales de comunicacién interna.

La comunicacion consta de elementos esenciales como son: Emisor, mensaje, el canal

por medio el cual se envia un mensaje, y un receptor.

La comunicacion debe elaborar objetivos claros y definidos, elaborar mensajes,
establecer estrategias y principalmente persuasivo. Entendiéndose todo esto por planes
de comunicacion, esto se da con la relacion entre los directores y los colaboradores de la

organizacion.
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La cultura organizacional se la logra mediante la comunicacion de metas propuestas a
todos los miembros de la organizacion y la capacidad de estos para ponerla en practica,
respetando normas, procesos, respeto al medio ambiente, normas ISO y también

programas de inclusién social.

Todo esto propicia un desarrollo o cultura propia de la empresa, logrado por medio de
liderazgo, motivacién, capacitacién permanente, que son herramientas efectivas para

lograr nuestros propositos a corto o mediano plazo.

La cultura organizacional de una empresa se logra construir manteniendo una
concordancia directa entre lo que se dice con lo que se hace, practicar lo que se predica,
en una forma clara, sencilla y transparente, siendo las bases fundamentales de la
credibilidad y la integracion de todos los miembros de la organizacion, la cual debe
respetar un cddigo de ética para el trabajo realizado y los negocios mantenidos con los

clientes.

El desarrollar una cultura en una organizacion, se la logra mediante un esfuerzo muy

grande, para lo cual se utiliza ciertas herramientas de comunicacion como son:

El buzdn de sugerencias, correo electrénico, algunas empresas loran la realizacion de

una revista interna, las reuniones tradicionales, las carteleras.

En el caso del correo electrénico, esto ha logrado dinamizar la comunicacion interna 'y

externa, con esta tecnologia se logra diversificar las optativas.

Entre las nuevas herramientas utilizadas esta la asertividad, que es el fluir de diversas
opiniones, que son igual de importantes, que se logra el respeto, el incremento de la
autoestima, confianza, seguridad, aceptacion, sentido de propiedad, pertenencia, que

ayuda tanto en el campo empresarial como en el personal propio.

Esta herramienta no es mas que la conviccién de un comportamiento, una actitud hacia
los demas, que manifiesta su pensar sin imponer ni agredir a ningun miembro de la

organizacion o individuo de la sociedad.
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6.7.6 LIDERAZGO.

El liderazgo llevado por los directivos de la empresa se refleja en la disposicién de los

equipos de trabajo de la empresa.

Estrictamente se refleja la capacidad de un jefe por guiar y dirigir una organizacion,
aun cuando ciertas organizaciones tienen una planeacion adecuada, controles y

procedimientos estructurados no pueden sobrevivir a la falta de un lider adecuado.

Por lo tanto un lider es vital para cualquier empresa u organizacion, a lo contrario de
esta posicion se ha visto muchas empresas con deficiente planeacién y malas técnicas en
procesos, han podido subsistir debido a la presencia de un liderazgo muy dindmico y

urgente.

El liderazgo optado actualmente, aquellos que pueden utilizar de una manera eficiente
las tecnologias, necesitan sintetizar y analizar con mayor eficacia la informacion que
reciben, a pesar de toda la capacidad tecnologica, el lider debe orientar su dedicacion al

individuo.

Todo lider debe saber que no dirigen nimeros, cosas, proyectos. Estos seran capaces de
escuchar para describir lo que necesitan los individuos motivandolos para saber
exactamente lo que estos desean. Seran los lideres capaces de proyectarse a mediano y

largo plazo para conservar su competencia.

Un verdadero lider es aquel que ayuda a la gente a alcanzar sus objetivos, llevando a
producir mas a una empresa, proporcionando los instrumentos y la estructura para llevar
a cabo mas, es un autocritico de si mismo, porque sabe de lo que es capaz, tiene
seguridad de si mismo, lo que le permite mantener una comunicacién efectiva y

logrando por medio de esta el fortalecimiento de la autoestima.

Asegurando de esta manera un alto desempefio con un concepto de excelencia,

enfocados directamente a utilizar la creatividad de un equipo de trabajo.
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Un lider mantiene la capacidad de influir en la conducta de sus seguidores o un
colectivo, conduciéndolos hacia un objetivo o fin, anteponiendo sus intereses a los de un

grupocon honestidad y transparencia.

Este sabe que no logra sus objetivos solo, sino a través de sus colaboradores siendo esta
su principal virtud, con ética, respeto a las opiniones diferentes y abiertas a nuevos
cambios, en un ambiente de libertad, con el comprometimiento de los demas miembros

a alcanzar las metas propuestas por voluntad propia y colectiva de servicio.
6.7.7 ESTRUCTURA.

6.7.7.1 Procesos Estratégicos o de Gestion:

Procesos estratégicos son aquellos que pueden definir y desplegar las estrategias y
objetivos de la organizacion. Mediante el marketing estratégico y planificacion
estratégica y estudios de mercado, planes u objetivos a alcanzar, implementacion del
desarrollo tecnoldgico, investigacion y desarrollo, la innovacion permanente, evaluacién
de la satisfaccion de los clientes. Sin embargo la accidn estratégica a implementarse sera

estudiada y medida para el desarrollo de la empresa.

6.7.7.1.2Procesos de Apoyo: En esta fase se adoptan procesos necesarios para la
mejora del sistema de gestion, su evaluacion y seguimiento, estos no pueden
considerarse estratégicos ni clave. Normalmente estos procesos estan muy relacionados
con requisitos de las normas que establecen modelos de gestion. Estos procesos no

intervienen en la visién ni en la mision de la organizacion.

6.7.7.1.3 Responsables de los Procesos

La organizacion adopta responsables para el proceso (también llamado Defensor de
Proceso) es la persona a quien se responsabiliza del manejo eficiente de los mismos para

alcanzar la eficacia de un proceso inter- funcional.
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El responsable de las actividades supervisa la actividad del proceso e informar
periddicamente de irregularidades de los estandares de calidad a la alta direccion sobre
si el proceso cumple 0 no con las exigencias y expectativas de los clientes y los planes
a alcanzar, asi como funcionamiento éptimo de su capacidad tecnoldgica.

El responsable también tiene tareas muy importantes como es el mejoramiento continuo
de los procesos, realizados por los equipos de trabajo, resolver problemas y conflictos
entre los distintos departamentos que intervienen en el proceso: evaluar, y planificar un
presupuesto, actuar con coherencia y comprobar la eficacia del proceso empleado, tener

capacidad para la toma de decisiones.

6.7.7.2 MATRICES.

6.7.7.2.1 MATRIZ DE LA VISION; LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS Y
LAS POLITICAS ORGANIZACIONALES.
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VISION

VALORES Y
CREENCIAS
FUNDAMENTALES

e Pro actividad direccionada en anticiparse a un
hecho perjudicial a la empresa.

o Liderazgo en alcanzar los objetivos propuestos por
la organizacion.

o Honestidad y transparencia en las actividades a
realizarse por la empresa.

e Lacalidad es un item imprescindible en las
actividades de la empresa y cuya aplicacion es su
principal objetivo.

e Lacapacitacion y comunicacion permanentes es
un factor de éxito en la empresa manteniendo
claros sus objetivos.

e Laintegracion del personal y la participacién en
alcanzar las metas propuesta por la empresa.

e Lacreatividad en las acciones del
desenvolvimiento empresarial ha dado éxitos a la
organizacion.

e Lamotivacion permanente a los colaboradores de
la empresa permite la optimizacién de los
recursos.

o El desarrollo de las destrezas y habilidades permite
un crecimiento adecuado dentro de la empresa.

PROPOSITO

“Optimizar el uso del GLP (Gas licuado de petroleo) que
utilizan los clientes del Ecuador.”

MISION

En el afio 2016 produciremos productos de alta
calidad para satisfacer las expectativas de los
clientes, con la aplicacion de las normas
internacionales 1SO 9000.
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OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

Preocupacion permanente por la calidad,
mediante procesos de mejoramiento
continuo.

Responsabilidad social orientada a la
superacion integral del individuo.

Capacitar e involucrar intensivamente a |
todos los colaboradores de la empresa en el
uso adecuado de las Tics para el desarrollo
empresarial.

Mantener un plan de manejo de desperdicios
mediante un control adecuado en los
procesos de produccion.

Comunicar, integrar permanentemente los
planes de la organizacion.

Investigar las necesidades actuales de los
clientes en el mercado para entender las
necesidades actuales de los clientes y el
entorno de los competidores.

Capacitar al personal en el servicio
proporcionado al cliente

Integrar permanentemente materia prima de
alta calidad en los procesos de produccion.

Promover frecuentemente el control médico
a todos los colaboradores de la empresa.
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POLITICAS
ORGANIZACIONALES

Adiestramiento en nuevas tecnologias de
produccién y comunicacion.

Propdsito orientado a la calidad, por el
cumplimiento de normas en los procesos.

Evaluacidon Permanente de los objetivos o
planes alcanzados.

Mantenimiento permanente de los equipos
y recursos tecnoldgicos de la empresa.

Capacitacion permanente del personal en las
diferentes areas de la organizacion

Respeto al medio ambiente mediante la
implantacion delas normas 1SO.

Mantener un buen ambiente laboral y una
atmosfera de bienestar comun.

Mantener siempre la aplicacion de los
cbdigos de ética empresarial de la
organizacion.
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6.7.7.2.2 MATRIZ DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL ENTORNO

NACIONAL.
AMBIENTE OPORTUNIDADES AMENAZAS
Recesion econdmica
) o El Ministro de economia sefiala
* P_Ianes de financiamiento que el PIB (Producto Interno
directo pa_lra el desarr.ollo Bruto) ha crecido hasta el afio
empresarial por medio de pasado en un 15.3% y la recesion
bancos de segundo piso a no afectara a los pobres.
bajas tasas de interes.
Exceso en el gasto publico
¢ Ingres_o e_n la era del . ocasionando un déficit fiscal lo
conocimiento tecnologico que conducen actualmente a la
« Iguales condiciones en fijacion de nuevos impuestos.
ECONOMICO| contratacion publica de No permitird crecer ni

productos o servicios por
parte del estado a través
del INCOP

e Crecimiento del sector
industrial.

e El apoyo empresarial para
proyectos de vinculacion.

emprender proyectos de
importancia vital para el pais.

Crisis financiera del pais.

Escaza inversion extranjera, las
empresa no querran ya invertir
en nuestro pais.

Inestabilidad monetaria

Se avizora en el futuro enel
futuro una posible
desdolarizacion al incorporar
una nueva moneda andina.
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POLITICO

Nuevos convenios con
paises y regiones para
el desarrollo
econdémico y social
del pais.

Aplicacion del Plan
Nacional del Buen

Vivir.

Informacion basica

sobre el proceso de
contratacion publica

Régimen democratico,
economia de libre
mercado por modelo
econémico.

Empoderar a la
ciudadania a los
gobiernos locales y
procesos de rendicion
de cuentas.

Estabilidad politica, se
mantiene el orden
sistematico del mando
presidencial.

Alto nivel de corrupcion impide
el dinamismo y desarrollo del
mismo.

Asignacion de recursos a traves
de intereses politicos.

Ruptura de relaciones
diplomaticas con los Estados
Unidos que se reflejan en el
aspecto econémico
principalmente.

El totalitarismo direccionado a
implantar la ideologia socialista.

Falta de consenso entre los
trabajadores, empresarios y
politicos.

Falta de credibilidad en los
representantes del gobierno.
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CULTURALY

SOCIAL

Aplicacion de nuevas
tecnologias como el
internet que facilitan
la comunicacion e
informacion.
Tendencia al
crecimiento orientado
hacia la
responsabilidad
social.

Demanda de
competitividad por
parte del sector
industrial.

Adaptarse al cambio
para lograr la
supervivencia
empresarial.

Cambios en el comportamiento
del consumidor.

No existe sustentabilidad
ecoldgica en la mayoria de
industrias

Inestabilidad social.

Fragil y escualida relacion con
los sectores productivos.

Individualismo industrial, solo
trabajan por si solos.

Carencia de una sélida cultura
empresarial.

Pérdida de valores, degradacion
social y cultural del pais.

DEMOGRAFICO

Elevado crecimiento
de la poblacion.

Regularizar a los
migrantes ilegales en
el extranjero por
medio de gestion
diplomaética

Acertada ubicacion de
la empresa enel
parque industrial
norte.

Elevado desplazamiento humano
a otros paises por mejorar sus
condiciones de vida.
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6.7.7.2.3 MATRIZ DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DE ENTORNO

LOCAL.
AMBIENTE [OPORTUNIDADES ANMENAZAS
e  Falta de estrategias en el sector
industrial.
Nuevas alianzas estratégicas
para dinamizar el crecimiento e Mantener un rumbo fijo en un
empresarial. mundo empresarial incierto.
Crecimiento empresarial fuera e Riesgo implicito para la
del mercado doméstico o local. expansion en otros mercados
ECONOMICO internacionales.
Adquisicion de nuevas
experiencias y dominios de e Adaptacion a nuevos limites de
técnicas de gestion mas estandarizacion a las
eficientes. circunstancias locales.
Creacion de negocios e Altos costos de la materia prima
coyunturales a través de John por aranceles de importacion
Ventures. muy elevados.
Creacion de un ambiente de e Problemas en el gobierno local
negocios con implicaciones en IMQ por destinar recursos
el sector industrial para su prevaleciendo los intereses
modernizacion conjuntamente politicos.
con el MIPRO.
e Estructuras organizacionales
Aplicacién del Plan Nacional poco formales, su
del Buen Vivir. administracion se concentra en
pocas personas.
Uso mas frecuente del Sistema
de Informacion Gerencial e Nuevas leyes y ordenanzas
(SIG), en un ambiente establecidas por el IMQ.
funcional operativo destinado a o _
POLITICO proveer y aumentar el empleo. e Escaso fo_rtalec!mlento a r_nvel
local, de incentivos gque vinculen
Politicas de inclusién por a las instituciones que ayuden a
preferir lo nuestro. las empresas a ser mas flexibles
e innovadoras.
Presiones politicas de
productores locales 0 gremios e Inestabilidad politica por parte
productivos asociados. de los sectores vulnerables.
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CULTURAL
Y

SOCIAL

Empresarios creativos y
emprendedores por
implantar nuevos negocios.
Insercién de las empresas en
la utilizacion de nuevos
esquemas y matrices que
reflejen la posicion actual de
la empresa por medio de
tecnologias de informaética.

Burocratizacion de las
empresas disminuyendo en su
competitividad.

Falta de cultura en la calidad
de productos y programas.

Escaso poder negociador, que
no permite trasladar sus
productos a otros paises.

DEMOGRAFICO

Alto crecimiento de la
poblacion.

Acertada ubicacion de la
empresa en el parque
industrial norte.

Estancamiento de la
poblacion.

Disminucion de las remezas
de los migrantes por politicas
adoptadas en paises
anfitriones.

6.7.7.2.4 CARACTERISTICAS DE LAS FUERZAS COMPETITIVAS DEL
ANALISIS SECTORIAL.

Analisis de las cinco fuerzas:

6.7.7.2.4.1 Andlisis del consumidor.

Los diversos estudios realizados por parte de la empresa han podido identificar, los

gustos y preferencias, poder de compra, incidencia de compra, por parte del consumidor

de los productos para el uso doméstico e industrial, logrando el aumento de las ventas

de la empresa.

El consumidor esta siempre interesado en nuevos e innovadores productos por parte de

sus oferentes, y relacionandolos directamente con el precio y la calidad del mismo.
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6.7.7.2.4.2 Analisis del competidor

La explotacién del recurso de GLP en el mundo comercial, data desde hace muchos
afos atras, desde sus inicios fueron creados por satisfacer la necesidad directa de
proporcionar energia béasica en el sector industrial, a medida que se incorporaron nuevas
empresas a la competencia, se empezaron a generar valor en los productos ofrecidos

atrayendo a gran parte del mercado potencial.

Hoy en dia observamos que existen muchos adelantos tecnoldgicos en los productos
ofrecidos, grandes competidores, sin embargo sus nichos de mercado van en
crecimiento, las empresas han tenido que modificar y cambios a sus productos para

seguir subsistiendo en el mercado.

A partir del desarrollo del mercado de la comercializacién del (GLP), muchos
competidores se han involucrado en el medio, tanto con poco o mediano éxito, lo que ha
generado de una u otra manera competitividad en el medio empresarial, pero también
trae consigo problemas como producto de mala calidad, , plagio de la propiedad

intelectual, etc.

Entre los principales competidores tenemos los siguientes: MAGNA en Venezuela,
TURGA en Colombia, VOPAK SERLIPSA en Pert, ECOPETROL en Colombia,
IMEBUR en Espaiia, ROTATEX en Alemania, RTI en Italia Rodano en Italia.

Aprender de estos contratiempos la empresa Esacontrol S.A. logré superar los

obstaculos y hacerse mas competitiva.
6.7.7.2.4.3 Analisis de Proveedores.

El analisis de los proveedores por parte de la empresa Esacontrol S.A., se ve reflejada
en la competitividad de la empresa, en precio y calidad de sus productos, el aliarse con
empresas serias y con capacidad tecnoldgica eficaz ha contribuido de forme elemental a

su desarrollo.

Una de las principales empresa proveedoras d la organizacién es CEMBRAS en Chile

quién es la principal proveedora del metal barras de bronce de 26 milimetros.
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Otro importante y vital proveedor de producto de alta calidad en materia virgen de
poliuretano, es LAGOPLAST en ITALIA, asi como de partes y piezas de los

reguladores como, perillas, tapas de regulador (abs), pulsante, plato de membrana, etc.
6.7.7.2.4.4 Analisis de Sustitutos.

La empresa debera tener en cuenta siempre las nuevas tendencias del mercado, elaborar
planes de contingencia, mediante estudios de mercado permanentes, especialmente en el

area tecnoldgica y desarrollo por parte de sus competidores.

En la actualidad la nueva tendencia del gobierno por impulsar planes de desarrollo
energético contribuye a optimizar la energia eléctrica y abaratar sus costos, por lo cual

ha empezado a desarrollarse productos nuevos como son las cocinas eléctricas.
6.7.7.2.4.5 Analisis de nuevos participantes.

El estudio de la competencia en este negocio debera enfocar las fortalezas y debilidades
de los mismos, capacidad empresarial, tecnologia empleada, permitira estar a la

defensiva de sus objetivos.

En los ultimos afios han empezado a entra en el mercado empresa como CEMCO en
Chile, CABANA en lItalia, RSG en Alemania, CLAUS en Peru, para lo cual a empresa

estara atenta a las nuevas tendencias del mercado distante.
6.7.7.2.4.6 ldentificar problemas claves.
6.7.7.2.4.6.1 Establecer prioridades dentro de la problematica.

La problemética fundamental es el monopolio que ejerce esta sobre su mercado, las
consecuencias legales frente al estado, y las normativas y regularizaciones de caracter

coercitivo que la empresa debera enfrentar.

La contraposicién directa y la lucha contra la fijacion vertical de los precios por parte de

los distribuidores.

El interés de sus competidores por entrar a competir directamente en un libre mercado.
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6.7.7.2.4.6.2 Desarrollar una evaluacién general del problemay la mejor

alternativa de solucion.

La empresa tendra que obligarse a diversificar sus productos para mantenerse en el

mercado.

Esencialmente evitar mantener la integracion vertical de precios con el objetivo de

dinamizar el mercado.

La empresa dinamizara y actualizara su capacidad tecnoldgica con el fin de elevar su

competitividad, establecer nuevos canales de comunicacion, analisis permanente de

proveedores y cambios permanentes del mercado para su subsistencia.

6.7.7.2.5 MATRIZ DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS/ SECTORIALES.

(Competencia)

Amplificada.

productos y  servicios
mediante estrategias
adecuadas.

Utilizacion de canales de
distribucion adecuados
logrando la satisfaccion
del cliente con bajos
precios.

Implementacion de
departamentos de 1+D con

[ AMBIENTE [OPORTUNIDADES | AMENAZAS ]
Calidad mejorada de los Procesos de cambio que
productos o servicios y mantienen bloqueado las
programas. perspectivas de
Lograr méas  eficacia crecimiento.
competitiva aumentando la Cambios eventuales que se
calidad de vida del pais. originan en la
Desarrollar una transformacion incierta de

SECTORIAL estandarizacion de los los procesos de desarrollo

empresarial global.
Introduccion de productos
asiaticos al mercado
latinoamericano a bajos
precios y de buena calidad.
Normas para la elaboracién
de productos industriales
regularizaos por el INEN,
mientras para los productos
importados no existe esta
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la tendencia de incorporar
la innovacion para su
crecimiento.

e ldentificacion de socios
estratégicos dispuestos a
invertir en la produccion
de bienes o servicios
haciéndolos atractivos al
mercado.

e Determinar nuevos nichos
de mercado aunque sean
de bajo volumen, estos
procuran se de alto valor
agregado.

e Integracion con
oportunidades de comercio
con integracion global,
fendomeno de la
globalizacion.

e Propiciar el desarrollo de
excelencia en ciencia y
tecnologia por parte del
estado ecuatoriano.

e Empresarios por promover
con mas ingenio, con la
tecnologia apropiada mas
el  capital de  sus
connacionales con  sus
ahorros en el exterior.

disposicion de control por
parte del organismo.
Escaza produccién
industrial con productos
competitivos con valor
agregado, solo producimos
materias primas.

Falta de transparencia en la
igualdad de oportunidades,
no confundiendo que el
bienestar economico es la
carrera desenfrenada
consumista.

Resistencia generada por
los empresarios a implantar
las nuevas tecnologias para
el desarrollo del sector
industrial, (inversion
sustanciosa).

Ausencia de la mayor parte
de las empresas de un
sistema de informacion del
mercado, competencia,
clientes, etc.

Problemas de
competitividad generadas
por incumplimiento de
normas internacionales con
las 1SO, 9001-2000, 14000.

6.7.7.2.6MATRIZDEEVALUACIONDEFACTORESEXTENOSPARADIAGNOSTI

COEXTERNO

FACTORESDETERMINANTESDELEXITO

PESO

PES |CALIF| PONDERADO

OPORTUNIDADES
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¢ Planes de financiamiento directo para el desarrollo

. . ) 0.15 0.60
empresarial por medio de bancos de segundo piso a
bajas tasas de interés.
e Adaptarse al cambio para lograr la supervivencia 0.15 0.60
empresarial.
e Ingreso en la era del conocimiento tecnolégico 0.10 0.30
e Nuevos convenios con paises y regiones para el 0.15 0.60
desarrollo econdémico y social del pais.
e Regularizar a los migrantes ilegales en el extranjero | 0.05 0.15
por medio de gestion diplomatica
AMENAZAS
e Exceso en el gasto publico ocasionando un déficit 0.15 0.60
fiscal lo que conducen actualmente a la fijacion de
nuevos impuestos.
e Ruptura de relaciones diplomaticas con los Estados
Unidos que se reflejan en el aspecto econémico 0.05 0.10
principalmente.
e Asignacion de recursos a través de intereses 0.10 0.20
politicos.
¢ No existe sustentabilidad ecoldgica en la mayoria de| .05 0.10
industrias
e Disminucion de las remezas de los migrantes por 0.05 0.10
politicas adoptadas en paises anfitriones
TOTAL 1 3.35

4: excelente
3: por encima del promedio
2: promedio

1: debajo del promedio.
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6.7.7.2.7 ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR.

6.7.7.2.7.1 Abastecimiento.

= Aplicar la politica de negociacion con proveedores la cadena de suministros.
= Control y provision de insumos calificados.
= Mantener una relacion directa con los proveedores.

6.7.7.2.7.2 Desarrollo tecnolégico.

= La innovacion constante mejora las posibilidades de producir conceptos
realmente frescos en nuevos productos.

= Sistemas de medicion de la calidad.

= Medicidn de servicios basicos necesarios.

= Bases de seleccién de proveedores.

6.7.7.2.7.3 Recursos humanos.

= Capacitacién control y evaluacion al personal de la organizacion.
= Personal capacitado permanentemente, en los procesos de produccién.

6.7.7.2.7.4 Infraestructura de la empresa.

= Toma de decisiones técnicas apropiadas.
= Utilizacion de sistemas gerenciales.

6.7.7.2.7.5 Logistica Interna.

= Investigacion y desarrollo de nuevos productos.

= Planes de mercadeo adecuados y poder de negociacion adecuado.

= Contabilidad automatizada.

= Poseer una administracion cuidadosa de los inventarios para lanzar sus
nuevos productos

6.7.7.2.7.6 Operaciones.

e La calidad de los productos depende principalmente que los proveedores
sean altamente calificados.

e Conferencias y foros de capacitacion del personal y técnicas de
maquinaria.

e Mantenimiento técnico de los equipos.
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e Manejo apropiado de la tecnologia.
e Sistema de control de los costos.
e Know-How, experiencia en el medio.

6.7.7.2.7.7 Logistica externa.

= Entrega de informacion a usuarios.

= Inspecciones permanentes a la infraestructura fisica.

= Instrumentos de control de redes y capacidades tecnoldgicas.
= Desarrollo del modelo de gestion.

= Reglamento en el manejo de control de desperdicios.

= Seleccidn control de auditorias.

6.7.7.2.7.8 Marketing y ventas.

» Formatos de contratos para comparadores.

= La acertada sociedad con compafilas como Agip, Lojagas, Sidec,
tuvieron un impacto grandioso en la organizacion.

= Adaptarnos a las nuevas tendencias en un mundo globalizado y ampliar
nuestra gama de productos.

= Introducir sus productos a nuevos nichos de mercado.

= El utilizar medios de publicidad y en demostraciones propios enfocados
al segmento de mercado elevd notablemente sus ventas.

6.7.7.2.7.9 Servicios.

= Servicio al cliente con comunicacion de los beneficios del producto y
atributos del mismo.

= Manual de procedimientos en los procesos productivos.

= Facturacion automatizada.

= Relacidn sostenida con clientes en un largo plazo.
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6.7.7.3.1 MATRIZ DE DEBILIDADES Y FORTALEZAS PARA EL

ANALISIS INTERNO

AREAS DE LA
CADENA
DE VALOR

DEBILIDADES

FORTALEZAS

ABASTECIMIENTO

Incumplimiento en la
entrega de la materia
prima en el tiempo
determinado.

Cambios monetarios
significativos en el
precio de la materia
prima.

Problemas en los
puertos internacionales
por paros inesperados.

Se han dado casos en
gue no se puede cumplir
con los pedidos de los
clientes por no existir
stock en bodega.

Bases, calificacion y
andlisis de los
proveedores.

Relacioén directa
con proveedores de
INSuMos 0 materia
prima.

Control de bodega,
existencias y
requerimientos.

Control y evaluacion del
personal.

Medicién de los servicios
basicos de la empresa.

Entrenamiento
permanente en los
procesos de produccion
de los productos.
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PROCESOS

Falta de asignacion de
recursos de recursos
econémicos en el
presupuesto destinada al
desarrollo de nuevos
proyectos.

La maquinaria que tiene
la empresa es antigua, lo
que hace dificil
encontrar repuestos a
nivel local para su
mantenimiento.

Bajo rendimiento en los
procesos que
intervienen en la
fabricacion de valvulas.

No hay un plan para
aislar el ruido que
producen las maquinas
inyectoras, lo cual
afecta al personal de la
planta.

Carencia de instalacion
Optima para proceso de
obtencién de los
productos que se los
realiza en cadena.

Optimizacion de la
maquinaria para los
procesos de obtencion de
los productos.

“KNOW-HOW”
apropiado para la
aplicacion del negocio.

Sistema automatizado del
departamento técnico.

Manejo apropiado y
controlado de la
tecnologia.

Busqueda permanente de
los servicios de
consultoria externa.

Reuniones permanentes
de trabajo consensuado.

Sistema de control de
costos ABC.

Procesamiento de datos
orientados al mercado,
optimizando
rendimientos.

116




ALMACENAMIENTO

Espacios fisicos
inadecuados, dificulta el
manejo eficaz de los
productos.

No poseer materia prima|
local y depender
solamente de las
importaciones.

Ausencia de indicadores
gue monitoreen el
desempefio del proceso
operativo del area.

No se cuenta con un
laboratorio para
elaboracion de
prototipos y pruebas

Seleccion y control de
auditorias apropiadas.

Instrumentos de control
en redes y capacidades
tecnologicas.

Inspecciones permanentes
a infraestructura fisica.

Ambiente de disciplina 'y
buena relacion entre todos
los colaboradores.

Reglamentos en el
manejo y control de
desperdicios.

Plan permanente de
capacitacion contra
riesgos industriales.

Entrega de informes de
productos procesados y
almacenados a usuarios.
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MERCADOTECNIA
Y VENTAS.

Escasos aplicacién de
estrategias de
marketing.

Inadecuada
infraestructura
organizacional.

Inadecuada servicio al
cliente.

Inexistencia de un plan
estratégico.

Carencia de un sistema
de evaluacién de la
gestion administrativa.

Alta aceptacion y
prestigio Institucional

Responsabilidad ética en
la rendicion de cuentas a
clientes internos y
externos.

Negociacion e
informacion con los
clientes.

Autogestion a través de
programas continuos.

Demostraciones y
pruebas del producto,
cumpliendo con las
normas del INEN, antes
de ser comercializados.

Publicidad direccionada a
comunicar los beneficios
del producto.

118




6.7.7.3.2 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

PARA EL DIAGNOSTICO INTERNO

- . PESO | CALIFIC PESO
FACTORESCRITICOSPARAELEXITO AC. PONDERADO
FORTALEZAS
e Mantener un sistema de gestién de Calidad| 0.15 4 0.60
en procesos.
¢ Plan de mejoramiento continuo 0.15 4 0.60
e Plan de inversiones. 0.10 4 0.40
e Demanda de competitividad por parte del | 0.10 4 0.40
sector industrial
e Seguridad industrial 0.05 3 0.15
DEBILIDADES
e Carecer de un plan de procesos en linea | 0.05 2 0.10
secuencial.
e No poseer materia prima local, depender | 0.15 2 0.30
de importaciones.
e Falta de apertura a la inversion extranjera. | 0.05 2 0.10
e Percepcion del producto por parte del 0.05 2 0.10
cliente.
0.15 1 0.10
e Tener que realizar pruebas INEN, frente a
los  competidores que solo utilizan
certificado de origen.
TOTAL
1 2.85
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6.7.7.3.3 MATRIZ DE IMPACTO CRUZADO PARA LA SELECCION DE

OPCIONES ESTRATEGICAS

ANALISIS

XTERNALIDADES

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

INTERNALIDADES

Planes de
financiamiento
directo para el
desarrollo
empresarial por
medio de bancos
de segundo piso a
bajas tasas de
interes.

Adaptarse al
cambio para
lograr la
supervivencia
empresarial.

Ingreso en la era
del conocimiento
tecnoldgico

Nuevos
convenios con
paises y regiones
para el desarrollo
econémico y
social del pais.

Regularizar a los
migrantes
ilegales en el
extranjero por
medio de gestion

e Exceso en el gasto
publico
ocasionando un
déficit fiscal lo que
conducen
actualmente a la
fijacion de nuevos
impuestos.

e Rupturade
relaciones
diplomaticas con
los Estados Unidos
que se reflejan en
el aspecto
econdmico.

e Asignacion de
recursos a traveés
de intereses
politicos.

e No existe
sustentabilidad
ecoldgicaen la
mayoria de
industrias

e Disminucién de las
remezas de los
migrantes por
politicas adoptadas
en paises

OPCIONES ES ESTRATEGICAS
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DEBI LIDAdES

Carecer de un plan
de procesos en linea
secuencial.

No poseer materia
prima local,
depender de
importaciones.

Falta de apertura a
la inversion
extranjera.

Percepcién del
producto por parte
del cliente.

Tener que realizar
pruebas INEN,
frente a los
competidores que
solo utilizan
certificado de origen

Estrategias
Intensivas.

Desarrollo del
producto.

(Innovando y
modificando el
producto actual)

Penetracion del
mercado.

(Incrementar su
mercado
comunicando con
frecuencia los
beneficios del
producto.

Estrategias
Genéricas.

(Liderazgo en
costos)

Optimizando y
aprovechando la
capacidad de la
planta fisica y
recursos actuales
de la empresa.
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FORTALEZAS

Mantener un
sistema de gestion
de Calidad en
procesos.

Plan de
mejoramiento
continuo.

Plan de inversiones.
Demanda de
competitividad por

parte del sector
industrial.

Seguridad industrial

Estrategias

de
diversificacion

(Diversificacion
concéntrica)

Creacion de
nuevos
productos, u
tensillos plasticos
de consumo
masivo.

Estrategia
Intensiva

(Estrategia de
desarrollo del
mercado.)

(Introduciendo
nuestros productos
en mercados
internacionales).

OPCIONES ES ESTRATEGICAS
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6.7.7.3.4 MATRIZ PARA LA SELECCION DE ESTRATEGIA

Criterios de seleccion
bjetivos estratégicos

Opci6n estratégica

Preocupacion
permanente por la
calidad, mediante

procesos de
mejoramiento continuo

Responsabilidad social
orientada a la superacion
integral del individuo
dentro y fuera de la
organizacion, con énfasis
al respeto al medio
ambiente

Capacitar e involucrar
intensivamente a todos los
colaboradores de la
empresa en el uso
adecuado de las Tics para
el desarrollo empresarial.

Mantener un plan de
manejo de
desperdicios mediante
un control adecuado en
los procesos de
produccion.

Comunicar, integrar
permanentemente los
planes de la
organizacion.

Investigar las necesidades
actuales de los clientes en el
mercado para entender las
necesidades actuales de los
clientes y el entorno de los
competidores.

Capacitar al personal en
el servicio proporcionado
al cliente

(Estrategia
Intensivas)
Desarrollo del
producto
Innovando y
modificando la el
producto actual.

S

no

(Estrategia intensiva)
Penetracion del
mercado:

Incrementar su mercado,
comunicando con frecuencia
los beneficios del producto.

N

N

(Estrategia Genérica)
Liderazgo en costos.

Optimizando la planta
fisica y los recursos

actuales de la empresa.

N

no

no

(Estrategia de
diversificacion)
Diversificacién
concéntrica: Creacion
de nuevos productos,
u tensillos plasticos de
consumo masivo.

Sl

Sl

(Estrategia intensiva)
Desarrollo del
mercado:

Introduciendo
nuestros productos en
nuevos mercados
internacionales

Sl

NO

NO

Sl

NO

123




6.7.7.3.5

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LA ESTRATEGIA.

PREOCUPACION PERMANENTE POR LACALIDAD MEDIANTE PROCESOS DE MEJORAMIENTO CONTINUO.

RUBRO

AREA DE LA
CADENA DE VALOR

OBJETIVOS ANUALES
(cual)

ESTRATEGIAS
FUNCIONALES (que)

POLITICAS
FUNCIONALES (como)

INDICADORES

ABASTECIMIENTO

Capacitar al personal de
la planta de produccién
hasta el fin de afio 2012.

Plan de capacitacion
permanente por parte de
la empresa Esacontrol.

Participacién de los
directivos y personal de
planta en el plan de
capacitacion de la
empresa.

% De participantes en la
capacitacion por la
organizacion.

Analizar y calificar a los
proveedores de insumos
en el afio 2013.

Certificar a los
proveedores a nivel
internacional mediante
diagnostico de las
necesidades requeridas.

Seleccion de empresas
dedicadas a esta labor por
parte del area
administrativa de la
empresa.

% De contratos establecidos
con diferentes empresas
internacionales.
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Controlar la calidad y
provisién de los insumos
0 materia prima en el afio
2014.

Verificacion de las
especificaciones técnicas
de los productos o
insumos de los
proveedores.

Implementaci6n de un
sistema de pruebas a los
insumos o productos para
determinar su nivel de
calidad.

% De productos elaborados
con los de los productos
defectuosos.

Controlar las condiciones
acordadas por los
operadores logisticos
cumplancon lo
programado en el afio
2015.

Proporcionar un horizonte
estratégico de la
organizacién con
resultados esperados.

Implementaci6n de un
programa de Just in Time.

# De contratos celebrados
en el proceso de la logistica
de suministros.

Evaluar el cumplimiento
de los parametros
establecidos por medio de
un organismo externo
para el afio 2016.

Disefio de programas
ajustados al manejo de
competencias laborales
especificas de acuerdo a
su grado de
responsabilidad.

Programas orientados al
mejoramiento de las
competencias de cada
miembro de la
organizacion.

% De cumplimiento de
responsabilidades.

Capacitacion del personal
de la planta fisica en
técnicas de uso de las
maquinarias para el afio
2012.

Asignar e implementar

Fortalecer los procesos
con una adecuada
infraestructura
informatica con
certificacion de calidad.

Know-How, adquirido en

Instrumentos de control en
redes y capacidad
tecnoldgica.

Capitales destinados a la
I+D+Invac. De nuevos

Tiempo de readecuacion e
implementacion.

% De presupuesto generado
en la planificacion
financiera.
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PROCESOS

los recursos necesarios
para el desarrollo del
nuevo producto por parte
de la empresa al afio
2013.

la organizacién para
anticipar problemas o
asegurar ventajas en el
futuro.

productos o
modificaciones.

Sistema Inteligencia
empresarial (SIE)

% De asistencias técnicas
empresariales.

Proteccion de la
informacion generada y
conocimiento en la propia
empresa en el afio 2014.

Seguridad informatica,
control de activos y
seguridad entre otros

Politica de propiedad
industrial e intelectual por
seguridad de la
organizacion.

Sistema de Informacion
Gerencial.(SIG)

% De proyectos en I+D
proceso.

Desarrollar el recurso
tecnologico y humano
para ser mas flexibles e
innovadores, en el afio
2015.

Lograr en los ejecutivos la
capacidad de analizar e
interpretar las sefiales del
entorno y adaptarse a las
mismas con trabajo en
equipo.

Empresa orientada a
adaptarse a las nuevas
tendencias e introduccion
de nuevas tecnologias.

Sistema de Gestion de la
Calidad (SGC)

% de cumplimiento de los
proyectos.

Innovar los productos
actuales de la empresa
mediante pequefias
modificaciones en el afio
2016.

Revisar los conceptos
tradicionales, realizando
un analisis critico y
prepararse para el nuevo
entorno.

Asignacién de recursos
orientados a la
interrelacion y la mejora
en la competitividad.

% de innovaciones.
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ALMACENAMIENTO

Cumplir con los
reglamentos del control y
manejo de desperdicios
para el afio 2012.

Evitar la contaminacion
en la organizacion y hacia
el entorno ambiental y
social.

Respeto al medio
ambiente con
cumplimento escrito de
normas medio ambientales
y normas ISO.

% de personas que conocen
la normativa del reglamento.

Inspeccionar la
infraestructura fisica
actual de la planta
industrial para el afio
2013.

Buscar los servicios de
profesionales capacitados
para asegurar el
mantenimiento 6ptimo de
la planta.

Seguridad en el
mantenimiento de la
infraestructura fisica y
equipos industriales de la
organizacion.

% Contratos celebrados con
empresas externas de
mantenimiento.

Analizar las nuevas
necesidades para
establecer un adecuado y
sistematico seguimiento
de control integral en el
afio 2014.

Incrementar la eficiencia
en las operaciones,
encaminadas a aumentar
la productividad en la
administracion de
inventarios.

Reduccidn de inventarios
con un sistema integrado,
dirigido a romper barreras
entre los diferentes
departamentos.

% Dinamico de rotacion de
inventarios.

Transmitir la informacion
generada en la
organizacion, para
establecer la adecuada
toma de decisiones en el
afio 2015.

Integrar a las personas y
sistemas, adaptarlas a las
necesidades de la empresa
mejorando la
productividad.

Reduccion del costo de la
calidad al integrar areas de
importancia como la
manufactura, finanzas y
distribucion.

Aplicacién del (ERP),
Planeacion de Recursos
Empresariales.

% Facturas de ventas.
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Evaluar la
implementacién de los
planes y metas que
permiten la medicion de
lo alcanzado para el afio
2016.

Seguimiento y control de
los planes tomando en
cuenta los correctivos
necesarios.

Control e las operaciones
con la retroalimentacion
generada en los mismos
procesos de la
organizacion.

Informe de resultados.

% Aumento de la
productividad.

MARKETING Y
VENTAS.

Fomentar la creatividad
de las nuevas ideas
procedentes de la
observacion los cambios
del entorno para el afio
2102.

Mediante un analisis del
mercado potencial
determinaremos las
falencias e identificar
competidores en el
mercado.

A través de encuestas que
permiten medir la
percepcion de los clientes
hacia los productos de la
empresa.

%De personas encuestadas.

Negociacion apropiada
con proveedores
fortaleciendo los
beneficios
proporcionados por las
partes para el afio 2013.

Comunicar en forma
permanente los beneficios
y calidad de los productos
de la empresa.

Planes de informacion
dirigidos a nuestros
clientes internos y
externos.

% De clientes que conoce el
plan.

Promocion de nuevos
proyectos y tecnologias
encaminados a ocupar
nuevos nichos de
mercado para el afio
2014,

Posicionar el producto
compitiendo a base de
precio y calidad

reduciendo los costos.

Aplicacién de economias
de escala.

% Paises potenciales.
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MARKETING Y
VENTAS.

Atraer a nuevos clientes
que descubren la
superioridad del producto
y lo adoptan para el afio
2015.

Desarrollar un equipo que
se encargue de negociar
con empresas nacionales e
internacionales que se
interesen en comercializar
los productos actuales y

Formar un equipo
negociador con
habilidades y poder de
decision con técnicas
adecuadas con refuerzo de
conocimiento de

% De negociaciones

nuevos de la empresa. mercados.
Incorporar las
herramientas de las % De cumplimiento de los
elaciones publicas para Cumplimiento de los Difusion de la objetivos

atraerlos con nuevos
productos de alta
tecnologia para el afio
2016.

objetivos anuales segun la
Planificacién Estratégica

Planificacion Estratégica y
seguimiento de los
involucrados.
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RESPONSABILIDAD SOCIAL ORIENTADA A LA SUPERACION INTEGRAL DEL INDIVIDUO CON ENFASIS EN EL MEDIO AMBIENTE

ABASTECIMIENTO

Manejo técnico y
apropiado de los insumos
y suministros para el afio
2012,

Utilizacion de la
tecnologia apropiada en el
traslado de los insumos.

Normativa de seguridad
industrial dentro de la
empresa.

%De fallas en el traslado.

Concientizacion del
personal de la
organizacién sobre el
medio ambiente para el
afio 2013.

Informar de los beneficios
sustanciosos del respeto al
medio ambiente.

Flexibilidad para el
entorno social y ambiental.

% De colaboradores
informados.

Exigir a os proveedores
cumplir con normas
medio ambientales para el
2014.

Andlisis prolijo del
cumplimiento de las
normas medio
ambientales
internacionales.

Evaluacion del impacto
ambiental a provocarse.

% De cumplimiento de
proveedores.

Contribuir a la
disminucién de la
contaminacién interna
para el afio 2015.

Eficacia en el manejo de
los suministros utilizados
para la elaboracion de los
productos.

Integracion del
movimiento verde a las
précticas corporativas.

% de eficacia alcanzado.

Integrar a todo el personal
de la empresa en
programas en beneficio
del medio ambiente en el
afio 2016.

Reforestacion en lugares
determinados por la
organizacion.

Programa de salud e
integracion de la familia
por respeto al medio
ambiente.

% de colaboradores
integrados.
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PROCESOS

Capacitacion del personal
para cubrir puestos de
trabajo especifico para el
2012.

Asignacion del
presupuesto para el nuevo
colaborador en el area
especifica.

Eficiencia estricta y
necesaria para la
produccion.

%De presupuesto asignado
al area.

Contrarrestar el ruido
producido por las
maquinas inyectoras para
el afio 2013.

Utilizacidn de tapones y
sorderas para los oidos,
revision periddica.

Cumplimiento el programa
de salud interno para la
organizacioén.

# De personas que utilizan
los equipos.

Implementar un sistema
adecuado para el
transporte del polietileno,
para evitar contaminacién
en el afio 2014.

Verificacion de los
insumos que deben estar
debidamente sellados.

Utilizacién de los equipos
para el traslado de los
insumos.

% De desperdicios del
producto.

Sistema de control de los
procesos productivos con
respeto a las normas
medio ambientales para el
afio 2015.

Control permanente de la
calidad en los productos.

Plan de mejoramiento
continuo en la
organizacion.

% De productos
defectuosos.

Instaurar instrumentos de
medicidn en caso de
posibles eventos o fallas
para el afio 2016.

Mantenimiento de la
planta y dotacion de
seguridad fisica.

Seguimiento a la
seguridad dentro de la
organizacion.

% De eventos
contrarrestados.
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ALMACENAMIENTO

Capacitar
permanentemente al
personal, en las
actividades de accion
subprocesos para el afio
2012.

Facilitar la capacitacion
por medio de compafiias
especializadas en el
servicio.

Alianzas estratégicas con
diferentes compariias
especializadas.

%De personal capacitado.

Adecuar el espacio fisico
necesario para el

Ampliacién de la bodega
para el producto

Contratacion de
profesionales en el area.

# De m2 del area de
construccion.

almacenaje de producto terminado.
terminado para el afio
2013.

Dotacion de

Instaurar el espacio para
los laboratorios de
prototipos y pruebas
evitando impacto
ambiental para el afio
2014.

infraestructura técnica
para la seguridad
empresarial.

Proteccién de los secretos
de investigacion y
desarrollo de la
organizacioén.

# De m2 del area dl
laboratorio.

Revision de los
estandares de calidad y
cumplimiento de normas
para el afio 2015.

Verificacion de las
caracteristicas técnicas el
producto al ingreso a
bodega.

Control permanente de la
calidad.

% De productos dafiados.

Informar, evaluar los
objetivos alcanzados para
el afio 2016.

Recopilacion de la
informacion generada
para la toma de
decisiones.

Planificacién, evaluacion
y control de los objetivos
0 planes.

% de objetivos alcanzados.
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MARKETING Y
VENTAS.

Comprometer a todo el
personal en comunicar
que nuestros productos
son amigables con el
ambiente. Para el afio
2012,

Comunicacion de los
beneficios y aplicaciones
del producto en ferias y
eventos.

Informar de las
caracteristicas técnicas del
producto.

%De personas informadas.

Destinar un porcentaje de
las ventas para
fundaciones en beneficio
del medio ambiente en el
afio 2013.

Utilizar los fondos en
desarrollo y educacion de
la nifiez.

Programas de
responsabilidad social
integrados al medio
ambiente.

% De presupuesto
destinado.

Implantar una campafia
en beneficio del medio
ambiente propia de la
organizacion para el afio
2014,

Sembrar arboles con todos
los colaboradores en areas
destinadas por la empresa.

Convenios establecidos
con organismos locales.

% De arboles sembrados.

Garantiza y difundir la
seguridad para adquirir
nuestros productos para el
afio 2015.

Control estricto de la
calidad de los productos.

Cumplimiento de los
parametros establecidos en
la produccion.

% De productos aceptados.

Mantener el
cumplimiento y de las
normas ISO para el afio
2016.

Informe periddico del
respeto por las normas
ISO.

Mantener una politica de
gerencia de puertas
abiertas.

% De cumplimiento de las
normas I1SO.
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MANTENER UN PLAN DE MANEJO DE DESPERDICIOS MEDIANTE UN CONTROL ADECUADO DE LOS PROCESOS DE PRODUCCION.

ABASTECIMIENTO

Planificar adecuadamente
el proceso de produccion
para evitar desperdicios de
materia prima para el afio
2012.

Colaboracion el personal y
entrenamiento del mismo
en nuevos procedimientos.

Revision del procedimiento
de produccion.

%De Desperdicio de materia
prima.

Renovar las herramientas
necesarias para el area de
mantenimiento para el afio
2013.

Comprar herramientas de
calidad a proveedores
calificados.

Mantenimiento de equipos
y maquinaria de la
empresa.

# De maquinas revisadas.

Optimizar el recurso
humano para elevar la
competitividad para el afio
2014.

Medir el desempefio de la
organizacion para evitar el
trabajo innecesario.

Evaluacion del
procedimiento establecido.

% De recurso humano
evaluado.

Desarrollo de un plan de
contingencia para evitar
desastres en la
organizacién y medio
ambiente en el afio 2015.

Capacitar al personal en
primeros auxilios y reglas
a seguir n el evento.

Mantenimiento preventivo
de los equipos de seguridad
y trabajo.

% De colaboradores
integrados.

Seguimiento y control del
reglamento de seguridad
industrial dentro de la
organizacién para el afio
2016.

Verificacion de las
novedades desatadas y
aprendizaje.

Toma de correctivos
necesarios para la toma de
decisiones.

% Del plan de seguridad
implantado.
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PPROCESOS

Capacitar
permanentemente al
personal en el caso de
accidentes industriales
para el afio 2012.

Establecer la capacitacion
por medio de organismos
calificados para la cautela
de la integridad personal.

Plan de prevencidn de
accidentes industriales.

%De personal capacitado.

Construir un sistema de
drenaje adecuado para
evitar que se mezcle el
agua con el aceite en el
piso para el afio 2013.

Utilizar adecuadamente la
infraestructura fisica.

Contratar a personal con
experiencia en el sector
industrial.

% De disminucién del riesgo.

Establecer y garantizar la
seguridad fisica y personal
en la planta para el afio
2014.

Incorporando equipos de
preventivo en la
organizacioén.

Dotacion de equipos
industriales y personales
para realizar el trabajo

# De equipos dotados.

Incorporar nueva
maquinaria para la
recoleccion de desechos
industriales en el afio
2015.

Analisis de proveedores de
maquinaria industrial.

Identificar la mejor opcion
de compra y garantia.

% De presupuesto destinado
a compra de maquinaria.

Evaluar al personal de la
organizacién con un
simulacro en casos de
accidentes industriales
para el afio 2016.

Involucrar a todos los
miembros de la
organizacion en el plan
alcanzarse

Desarrollo de una
capacidad de respuesta ante
eventos inesperados o
siniestros.

% De colaboradores
integrados al plan.
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ALMACENAMIENTO

Incorporar al area de
almacenamiento una
persona capacitada para
fortalecer la misma para el
afio 2012.

Remuneracién justa de
acuerdo con sus
actividades.

Contratacion del talento
humano por competencias.

%De presupuesto para el
area.

Implementar el espacio
fisico val area de suelda y
esmerilado para el afio
2013.

Contrarrestar riesgos en la
salud de todos los
colaboradores.

Prevencion de riesgos
laborales dentro de la
empresa.

% De disminucion de
riesgos.

Instaurar un &rea de
almacenaje de limallas y
chatarra para el afio 2014.

Contribuir a la seguridad
ambiental con el manejo
adecuado de los
desperdicios.

Desarrollar directrices
adecuadas en el analisis de
la mejora continua

% De desechos almacenados.

Desarrollar
adecuadamente las
funciones de cada area de
trabajo con sus tareas y
objetivos para el afio 2015.

Garantizar condiciones de
trabajo digno y ambiente
de respeto.

Desarrollo profesional y
humano a través del propio
trabajo.

% De desarrollo humano.

Verificar el cumplimiento
de los objetivos para la
toma de correctivos para el
afio 2016.

Lograr un proceso de
aprendizaje con menos
resistencia al cambio.

Retroalimentacion, calidad,
control y medicion para
adaptarse a | requerimiento
actual.

% De desarrollo de la cultura
organizacional.
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MARKETING Y
VENTAS

Minimizar los riesgos
industriales con recursos
humanos y tecnolégicos,
profesionales con
experiencia para el afio
2012.

Mejorar la comunicacion
interna, la confianza y
participacion.

Seguimiento a los sistemas
de gestion de la empresa.

%De recursos empleados.

Innovar la maquinaria que
ha cumplido su vida util
con el fin de reducir los
costos, para el afio 2013

Mantener y desarrollar la
competitividad con
respecto a sus semejantes.

Aplicacién de economias
de escala.

% De maquinaria renovada.

Encontrar organismos
estratégicos en la
capacitacion en la
seguridad industrial para
el afio 2014

Aplicar los conocimientos
y creatividad en la
solucion de los problemas
y conflictos generados.

Planes de informacion
dirigidos a nuestros
clientes internos y
externos.

% De problemas
solucionados.

Promocionar nuestros
productos y servicios por
medio de la Web.
Enfocado con la
tendencia verde para el
afo 2015.

Por medio de un
programa de
comunicacion interna
enfocado, a la proteccion
el medio ambiente.

Politica verde, nueva
tendencia de las empresas
modernas.

Aplicacién de economias
de escala.

% De programa alcanzado.

Establecer nuevas
alianzas estratégicas con
empresas de reciclaje
industrial para el afio
2016.

Adgquisicion de
experiencias y dominio de
técnicas mas eficaces.

Aplicacion del
beinchmarketing.

% De empresas aliadas.
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CAPACITAR E INVOLUCRAR A TODOS LOS COLABORADORES DE LA EMPRESA EN EL ADECUADO USO DE LAS TICS, PARA EL
DESARROLLO EMPRESARIAL

ABASTECIMIENTO

Capacitar en las nuevas
tecnologias a todo el
personal de la
organizacion para el afio
2012.

Contribuir cada individuo
a logro de los objetivos de
la empresa.

Fomentar cooperacion
inter-organizacional con
stakeholders y con los
mismos competidores.

%De personas capacitadas.

Utilizacién el recurso
tecnoldgico en beneficio
de proveedores nuevos y
potenciales en el mercado
para el afio 2013.

Transmitir el
conocimiento al personal
y aplicar a los nuevos e
innovados productos.

Adaptacion dinamica a
nuevos mercados
potenciales.

% De mercado potencial
registrado.

Desarrollar el
conocimiento tecnolégico
dirigido al trabajo en
equipo para el afio 2014.

Cultivando el aprendizaje
a nivel individual y
equipos y la creatividad
de los mismos.

Almacenamiento y
trasmision de la
informacion.

% De negociaciones

Clasificar y ordenar la
informacion dentro de la
organizacion para el afio
2015.

Interconexion de la
organizacién buscando
sinergias y actividades
gue mejor realicen.

Integrar cultura a favor de
la red, dejando paradigmas
inadecuados y
divergencias.

% De informacion ordenada

Evaluacion del
conocimiento adquirido,
su combinacién y
aplicacion para el afio
2016

Utilizacidn del e-learnig
(educacion electronica) en
la empresa.

Capacitacion permanente.

% De personas evaluadas.
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PROCESOS

Capacitar el talento
humano en el manejo de
las nuevas tecnologias
para el afio 2012.

Incrementar las
eficiencias en las
operaciones para elevar la
productividad.

Consecucién de un solo
flujo de trabajo.

%De eficiencia.

Fortalecer los procesos
con infraestructura
informatica con
certificacion de calidad
para el afio 2013.

Controlar a informacion
generada en todos los
departamentos de la
organizacion.

Confianza en el sistema de
informacion.

% De informacién
procesada.

Utilizar la tecnologia para
la reduccion de los
estandares de tiempo en
procesos para el afio
2014

Utilizacion de tecnologia
de punta.

Plan de capacidad
operacional.

# De maquinas
implementadas.

Utilizar correctamente la
tecnologia en todas las
areas de la empresa par al
afio 2015.

Mejorar el tiempo de
respuesta en todas las
areas dela organizacion.

Sistema estructurado en
base a resultados
esperados.

% De conocimiento
alcanzado.

Incorporar la informatica
a todas las herramientas
de gestion de la
organizacion para el afio
2016.

Anélisis interno de la
empresa fundamentada en
las capacidades de accion.

Alcance global con las
nuevas tecnologias de la
informacion.

% De capacidad
tecnolégica.
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ALMACENAMIENTO

Capacitar en el uso del
Software “Macola”
implementado para la
organizacion para el afio
2012

Proporcionar un valor
agregado a la
comunicacion interna de
la organizacién.

Flujo de informacion
dentro y fuera de la
empresa.

%De personas capacitadas.

Incorporar la informética
en la administraciéon para
el lanzamiento de un
nuevo producto para el
afo 2013.

Reducir de una forma
progresiva los inventarios
actuales e la empresa.

Rotacién e inventarios.

% De inventarios reducidos.

Desarrollar competencias
cognitivas que se
complementen con la
utilidad de los medios
para el afio 2014.

Incorporar a todos los
miembros de la
organizacion para
proyectarse como una
empresa solida y exitosa.

Utilizacién de nuevos
canales de comunicacién
para el fortalecimiento
empresarial.

% De cognitivo alcanzado.

Analizar las necesidades
del contexto parael
control integral para el
afio 2015

Gestores proactivos con
soluciones al cambio.

Proyeccion de
departamentos
especializados.

% De necesidades
satisfechas.

Trasmitir toda la
informacion para la toma
de decisiones en la
consecucion de las metas
para el afio 2016.

Cosmovision que engobe
la busqueda de
informacion pertinente.

Control del riesgo y la
incertidumbre empresarial
con un entorno
globalizado.

% De metas alcanzadas.
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MARKETING Y
VENTAS.

Implementar un centro de
contacto para los clientes
internos y externos en
base a medios
informaticos para el afio
2012.

Comunicar, pedidos,
sugerencias, quejas de
forma flexible.

Relacion directa con
clientes internos y
externos.

%De guejas y sugerencias.

Generar una base de datos
de los clientes que
contengan transacciones
anteriores para el afio
2013.

Optimizar los procesos de
contratacion.

Anadlisis permanente de
proveedores, que faciliten
la toma de decisiones.

% De clientes
seleccionados.

Incorporar a la
organizacion con las
nuevas redes sociales
informaticas para el afio
2014.

Vinculacion de la
organizacion a las redes
sociales de Facebook,
twiter, linkedIn.

Adaptacion a las nuevas
tendencias tecnoldgicas y
su entorno.

% De usuarios de las redes
sociales dentro de la
empresa.

Dominar el conocimiento
cientifico tecnoldgico
para llevar a la
innovacion constante para
el afio 2015.

Capacitacion permanente
del sistema técnico de
informacion.

Plan de aprendizaje
permanente por parte de la
organizacion.

% De personas capacitadas.

Mantener actualizado un
sistema de informacién
empresarial para el afio
2016

Andlisis de la informacion
generada.

Plan de informacién y
comunicacion permanente.

%De informacion asimilada.
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INVESTIGAR LAS NECESIDADES ACTUALES DE LOS CLIENTES DEL MERCADO Y SUS TENDENCIAS.

ABASTECIMIENTO

Mantener informacion de
nuevos proveedores que
ingresen al mercado con
productos de alta calidad
para el afio 2102.

Determinar sus puntos
fuertes y débiles de los
proveedores potenciales.

Informacion bésica de
provision de suministros.

%De proveedores de
calidad.

Transformar el
pensamiento y gestionar
con las partes interesadas
para el afio 2013.

Manejo consensuado de
las relaciones comerciales
y personales.

Motivacion y liderazgo y
resolucion de conflictos.

% De problemas
solucionados.

Elevar la productividad
satisfaciendo las
necesidades de los
clientes internos para el
afio 2104.

Revisar el clima laboral
de la organizacion.

Trabajo n equipo con
personal capacitado y
satisfecho.

% De personal satisfecho.

Interés por la
competencia lejana el uso
de tecnologias
innovadoras para el afio
2015.

Uso de la estrategia de
posicionamiento (mas por
lo mismo).

Mantener el
reconocimiento de los
productos de la
organizacién en el
mercado.

% De participacion del
mercado.

Propiciar un mercado de
ideas, para dinamizar la
innovacion permanente

para el afio 2016.

Clasificacion de las ideas
propuestas como geniales
e implantarlas.

Plan de incentivos y
recompensas.

% De ideas implantadas.
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PROCESOS

Complementar la calidad
con un enfoque fuerte en
las emociones positivas
del consumidor para el
afio 2012.

Orientacién hacia el
consumidor de os
productos de la empresa.

Correctivos de fallas en el
producto.

%De satisfaccion el
consumidor.

Administrar
correctamente el proceso
de desarrollo del nuevo
producto para el afio
2013.

Efectividad en el
posicionamiento y
fidelidad de la marca.

Disefio del producto
cumplan el objetivo del
consumidor.

% De eficiencia del nuevo
producto.

Analizar el cumplimiento,
seriedad, y eficacia de la
empresa proveedora para
el afio 2014.

Crecimiento sostenido del
negocio con el
compromiso d los
proveedores.

Integracion de los
proveedores hacia la
organizacion.

% De cumplimiento.

Desarrollar nuevos
prototipos de productos
con las pruebas necesarias
para el afio 2015.

Transformacion y
adaptacién a nuevas
necesidades.

Flexibilidad y capacidad
de adaptacion.

% de prototipos
desarrollados.

Fortalecer los procesos de
desempefio para los
equipos de trabajo de la
empresa para el afio2016.

Afianzar la comunicacion
para la toma de decisiones
y de la retroaccion para
corregir los objetivos
trazados.

Exteriorizar sus objetivos
y logros a la sociedad y
competencia.

% De desemperio de la
organizacion.
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ALMACENAMIENTO

Controla los recursos
financieros para el
desarrollo de las
actividades programadas
para el afio 2012.

Ahorro y optimizacién de
los recursos econémicos y
tecnoldgicos de la
empresa.

Presupuesto destinado
para la actividad.

%De presupuesto destinado.

Incentivar al recurso
humano con
reconocimientos de la
empresa para el afio 2013.

Motivar a los miembros
dela organizacion.

Plan de incentivos.es de
informacion dirigidos a
nuestros clientes internos
y externos.

% De personal motivado.

Eliminar la
documentacion obsoleta
gue genera confusion en
las actividades para el afio
2014.

Descartando tramites
innecesarios que
dupliquen el trabajo.

Control de suministros de
oficina.

% De ahorro en suministros.

Determinar la calificacion
a futuros distribuidores de
los productos para el afio
2015.

Andlisis e los
distribuidores potenciales
de la empresa.

Evaluacioén de los canales
de distribucion.

% De distribuidores
calificados.

indices de medicion.

Analizar incrementos en
el salario justo para los
colaboradores de la
organizacién en el afio
2016.

Evaluar el desempefio y
eficacia del personal dela
empresa.

Revisar en forma
periddica los salarios.

% De incremento en el
salario.
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MARKETING Y
VENTAS.

Elaborar un estudio de
mercado para identificar
las necesidades actuales
de los clientes y Gltimas
tendencias para el afio
2012.

Analisis del mercado
potencial determinaremos
las falencias e identificar
competidores en el
mercado.

A través de encuestas que
permiten medir la
percepcion de los clientes
hacia los productos de la
empresa.

%De personas encuestadas.

Implementar un plan de
mercado dirigido a los
productos de la
organizacion para el afio
2013.

Comunicar en forma
permanente los beneficios
y calidad de los productos
de la empresa.

Planes de informacion
dirigidos a nuestros
clientes internos y
externos.

% De clientes que conoce el
plan.

Aperturar los productos
de la organizacién a
nuevos mercados
internacionales en al afio
2014,

Posicionar el producto
compitiendo a base de
precio y calidad

reduciendo los costos.

Aplicacién de economias
de escala.

% Paises potenciales.

Seleccionar a personal
capacitado en
negociacion para el afio
2015.

Desarrollar un equipo que
negocie con empresas
nacionales e
internacionales.

Formar un equipo
negociador con refuerzo
de conocimiento de
mercados.

% De negociaciones

Medicion el grado de
cumplimiento de los
objetivos propuestos en el
periodo 2011-2016

Cumplimiento de los
objetivos anuales segun la
Planificacién Estratégica.

Difusion de la
Planificacion Estratégica y
seguimiento de los
involucrados.

indices de medicion.
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CAPACITARY COMUNICAR AL PERSONAL LOS OBJETIVOS Y METAS A ALCANZARSE.

ABASTECIMIEMTO

Buscar lealtad y
transmitir, que las
relaciones son lo mas
importante para el afio
2012.

Transformar las
relaciones con la empresa
y sus colaboradores por
medio del intangible
emocional.

Producir mejor con el
indicativo de

“empresa amable”.

%De productividad.

Determinar iniciativa para
buscar soluciones con
capacidad y liderazgo
para el afio 2013.

Estimular el entusiasmo
tras los acuerdos
conseguidos en la
organizacion.

Generar alternativas para
consecucion de acuerdos.

% De problemas
solucionados.

Fomentar el
autoconocimiento de os
colaboradores, con actitud
de aprendizaje para el afio
2014.

A través de la empatia
mejorar las relaciones
interpersonales y
habilidades.

Manejo de conflictos,
establecimiento de
vinculos, espiritu de
equipo.

% De cooperacion
interpersonal.

Motivar el logro de los
resultados con manejo
eficaz de la comunicacion
para el afio 2015.

Involucrar al personal en
los procesos y objetivos
previstos.

Desarrollo de la
inteligencia emocional de
sus colaboradores.

% De personal involucrado.

Coordinar para encaminar
la consecucion de los
objetivos y metas para el
afio 2016.

Involucrar a todos o
miembros de la
organizacién con trabajo
codo a codo.

Fomentar actitudes y
aptitudes de
predisposicién mental a
favor de la empresa.

% De objetivos alcanzados.

146




PROCESOS

Mostar la necesidad
comunicacional y sus
falencias en la
organizacién para el afio
2012.

Anélisis de las falencias
incorporando a todo el
personal de la empresa.

Evaluar el clima
organizacional.

%De falencias identificadas.

Determinar | canal
propicio para implantar
con eficacia la
comunicacién para el afio
2013.

A través de carteleras,
correo electrénico, buzon
de sugerencias.

Mejorar la productividad
en la organizacion.

% De productividad
alcanzado.

Seleccionar las
herramientas Utiles que
permitan cumplir la
trasmision de la
informacion para el afio
2014.

Aplicacién del coaching
en la comunicacion
interna.

Fortalecer y lograr el
compromiso de 0s
colaboradores.

% De informacién
asimilada.

Modificar el estilo de
liderazgo, a un visionario
a enfrentar procesos de
cambio para el afio 2015.

Producir un efecto
positivo en el clima
organizacional.

Adaptacion a nuevas
tendencias y cambios
inesperados.

% De adaptacion al cambio.

Romper paradigmas
tradicionales en la gestion
del talento humano para
el afio 2016.

Desarrollar los
conocimientos
empresariales dentro de la
organizacion

Difundir el conocimiento
y adaptarse al mismo.

% de conocimiento
alcanzado.
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ALMACENAMIENTO

Conservacion del
conocimiento impartido
para el afio 2012.

Dirigir debates
difundiendo el activo de
la organizacién.

Contribuir al desarrollo
del lenguaje colectivo.

%De conocimiento
conservado.

Dinamizar el flujo de la
informacion entre los
miembros de la empresa
para el afio 2013.

Incentivar y motivar el
uso de las redes sociales a
los involucrados.

Elevar la autoestima con el
fortalecimiento de las
relaciones interpersonales.

% de utilizacion de las redes
sociales.

Discernir la
retroalimentacion por
medio del didlogo y
sobreponerse a los
problemas generados.
Para el afio 2014.

Busqueda de mejores
alternativas de solucién a
los conflictos de la
organizacién.

Solucioén a los problemas
con aporte de los
miembros de la
organizacion.

% De informacion valorada.

Enfocar a la organizacion
en una administracion
horizontal, con
interaccion para lograr los
fines propuestos para el
afio 2015.

Establecer equipos de
trabajo auto-dirigidos para
proyectarse con el
entorno.

Evaluacion del personal
por objetivos alcanzados.

% De eficacia del los
equipos de trabajo.

Descentralizar las
funciones fusionando lo
formal y lo informal para
el afio 2016.

Adaptarse a las
necesidades particulares
de la empresa.

Reduccion de costos en la
comunicacién interna.

% De costo reducido.
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MARKETING Y
VENTAS

Revisar el procedimiento
de produccién para el afio
2012.

Verificar el cumplimiento
de los estdndares de
tiempo por procesos.

Cumplimiento de la
politica del Just in Time

%De produccidn alcanzada.

Implementar la variedad
de productos para el afio
2013.

Identificar las necesidades
actuales de los clientes.

Elevar la competitividad
de la organizacion.

# Productos incrementados.

Identificar que producto
produce un mejor ROl y
asignarle mas recursos
para el afio 2014.

Eliminar productos que no
sean competitivos.

Ajustar las politicas de los
productos de la
organizacion.

-# De productos que
producen més ROI

Establecer un plan de
marketing bien informado
a largo y corto plazo para
el afio 2015

Incremento de las ventas
utilizando las p”’s
necesarias en el proceso.

Generacion de utilidades
empresariales.

% De utilidad incrementada.

% Paises potenciales.

Afianzar las herramientas
de promocion y
comunicacion mas
eficientes y la de menor
coste para el afio 2016.

Establecer una relacion
mas estrecha con el
consumidor.

Marketing relacion, viral,
etc.

% De conocimiento y
aceptacion de la marca.
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CAPACITAR PERMANENTEMENTE AL PERSONAL EN EL SERVICIO PROPORCIONADO AL CLIENTE.

ABSTECIMIENTO

Convertir un buen
servicio en un elemento
diferenciador para el afio
2012.

Utilizacion del marketing
de las experiencias.

Compartir las experiencias
generadas en el momento
de adquirir el producto.

%De diferenciacion.

Suscribir a la
organizacién a medios de
informacion relacionados
a la actividad de la
empresa para el afio 2013.

Revistas especializadas
como Economundo,
gestion, emprendedores,
etc.

Imagen Corporativa de la
organizacion.

% De conocimiento de la
compafiia.

Conocer las necesidades
de los clientes y
satisfacerlos
continuamente para el afio
2014.

Auditoria del desempefio
del servicio.

Mantener estandares de
calidad en el servicio.

% De calidad en el servicio.

Disefiar un servicio mas
eficaz para el afio 2015.

Inventar un producto
nuevo para reemplazar al
anterior.

Administracion de la
imagen positiva de la
organizacion.

% De imagen positiva.

Mejorar la seleccion del
personal y la capacitacion
del talento humano para
el afio 2016.

Lograr un trabajo mas
habil por parte del
personal que brinda el
servicio.

Productividad en el
servicio.

% De productividad en el
servicio.
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PROCESOS

Mejorar la oferta del
servicio proporcionado
hacia el cliente para el
afio 2012.

Agregar mas
caracteristicas que el
cliente no espera.

Diferenciar el servicio
proporcionado por la
organizacioén.

%De mejor servicio.

Abandonar nuestra zona
de confort entendiendo
las sefiales de nuestros
clientes para el afio 2013.

Romper paradigmas
tradicionales y vencer el
miedo por el cambio.

Obtener los resultados
esperados por la
organizacioén.

% De resultados esperados.

Brindar al cliente las
comodidades necesarias
para que se sienta
satisfecho para el afio
2014.

Mediante un personal
capacitado, cortés y
eficaz.

Centro de atencion a los
clientes, servicios
personalizados.

% De satisfaccion de los
clientes.

Establecer el medio mas
idéneo para comunicar
nuestro servicio para el
afio 2015.

Generar mayor cantidad
de clientes al menor costo.

Comunicacion de los
servicios de la
organizacion.

% conocimiento de servicio
proporcionado.

Control de la calidad en el
servicio proporcionado
para el afio 2016.

Desarrollando un
concepto de servicio
distintivo.

Monitoreo permanente del
servicio brindado.

% De calidad en el servicio.
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ABASTECIMIENTO

Resolver las quejas o
devoluciones para el afio
2012.

Ofrecer respuestas claras
y satisfactorias

Capacitar al personal
facilitando su entorno
fisico.

%De problemas resueltos.

Elevar la eficacia del
marketing interno de la
organizacion para el afio
2013.

Satisfacer a los empleados
para lograr un efecto
positivo en los clientes.

Beneficios derivados con
un trato especial a los
clientes.

% De eficiencia del
marketing interno.

Ofrecer nuevos incentivos
a los clientes de la
organizacion para el afio
2014,

Utilizar la colaboracion
del cliente en alguna de
las fases del proceso.

Fomentar la
competitividad con
respecto a nuestros
semejantes.

% De incentivos ofrecidos.

Sostener relaciones de
servicio a largo plazo con
nuestros clientes para el
afio 2015.

Mantener la lealtad de los
clientes de la compafiia.

Establecer el beneficio de
la confianza generada
entre las partes

% En tiempo de relacion

Retener a los empleados
para proporcionar un
mejor servicio en el afio
2016.

Fomentar la lucha para
ganar nuevos clientes.

Obtencion de un trabajo
satisfactorio debido a su
permanencia.

% de empleados retenidos.
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MARKETING Y
VENTAS

Analizar las
contribuciones a los
ingresos de la
organizacién por parte de
los clientes para el afio
2012.

Construir relaciones
permanentes de largo
plazo.

Valor del cliente en el
transcurso del tiempo.

%De contribucion del
cliente.

Mantener un equilibrio
entre las necesidades de
los clientes y la
organizacion para el afio
2013.

Maximizar las utilidades
de la empresa
manteniendo los clientes
actuales.

Gestion de la estrategia de
relacion.

% De equilibrio alcanzado.

Incrementar las ventas de
nuestros productos con
calidad y servicio para el
afio 2014.

Adecuada segmentacion
del mercado,
identificando el mercado
meta.

Requerimiento de un
servicio en particular.

% De incremento en ventas.

Establecer una linea de
Call Center en
asesoramiento y
utilizacién de nuestros
productos para el afio
2015.

Informar sobre los
beneficios y atributos del
producto.

Contacto permanente con
los clientes internos y
externos de la empresa.

% De asesorias
proporcionadas.

Educar la inteligencia
emocional de los
colaboradores para un
buen servicio en el afio
2016.

Capacidad para evaluar,
percibir, manejar
sentimientos, conocer los
mismaos.

Tomar decisiones
adecuadas en el &mbito
profesional y personal.

% de conocimiento
adquirido.
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6.7.7.3.6

MATRIZ DE LAS ACCIONES NECESARIAS A TOMARSE.

ACCIONES

CADENA DELVAL

DEBILIDADES

ANTEDEBILIDADES

FORTALEZAS

ANTEFORTALEZAS

ABASTECIMIENTO

Incumplimiento en la
entrega de materia
prima en el tiempo
determinado.

Implantacion del Just in
Time en la logistica de
suministros.

e Bases, calificaciony
analisis de los
proveedores.

Fortalecimiento de la
relacién e integracion con
los proveedores.

Cambios monetarios
significativos en el
precio de la materia
prima.

Eliminacién de una parte de
los aranceles para las
importaciones de materia
prima.

e Control de bodegas
existencias y
requerimientos.

Integracion a la cadena de
valor de la empresa con
proveedores.

Problemas en los
puertos
internacionales y
paros inesperados.

Mantener un Stock
suficiente en la bodega de la
empresa.

e Entrenamiento
permanente en los
procesos de
produccion de los
productos.

Elaboracion de un plan de
incentivos para el personal.

Falta de asignacion de
recursos econémicos
para al desarrollo de
nuevos proyectos

Integrar el presupuesto para
el desarrollo del nuevo
producto.

e Optimizacione la
maquinaria para la
obtencidn de los
productos.

Conformar equipos
interdisciplinarios para los
procesos de produccion.
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PROCESOS

La maquinaria ya ha
cumplido su vida dtil,
en la actualidad es
dificil encontrar los
repuestos a nivel local.

Adquirir e innovar nuevas
maquinarias mediante un
proceso programado para
bajar costos.

KNOW-HOW
apropiado para la
aplicacion del
negocio.

Robustecer la transferencia
de de conocimientos y
tecnologia.

Bajo rendimiento en
los procesos que
intervienen en la
fabricacion de
valvulas.

Higiene y seguridad
industrial para optimizar la
productividad.

Sistema automatizado
del departamento
técnico.

Dinamizar un plan de
innovacion tecnolégica.

No existe un plan para
aislar el ruido de las
maquinas inyectoras lo

Elevar la calidad de la

Busqueda permanente
de consultoria

Establecer un plan de
diversificacion de

cual afecta al personal | gestion en los procesos externa.
de la planta. productivos. productos.
Carencia de instalacion | Beinchmarketing de otras Reuniones

oOptima para proceso de
obtencion del producto
que se lo realiza en
cadena.

organizaciones para la
optimizacidn de los
procesos.

permanentes de
trabajo consensuado.

Sistemas de produccion
flexibles en la organizacion.

Falta de apertura a los
inversionistas
extranjeros

Capacitacion técnica en
negociacion internacional.

Procesamiento de
datos orientados al
mercado,
optimizando
rendimientos.

Mantener vigente un
sistema de inteligencia
empresarial.
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ALMACENAMIENTO

Espacios fisicos
inadecuados, dificulta
el manejo eficaz de los
productos.

Proporcionar el espacio
técnico para el manejo de
los productos.

Seleccion y control
de auditorias
apropiadas.

Incentivar la transferencia
en la rendicién de cuentas
de la organizacion.

No poseer de materia
prima local y depender
solamente de
importaciones.

Programa de incentivos
tributarios en las
importaciones.

Instrumentos de
control en redes y
capacidades
tecnoldgicas.

Transferencia de la
tecnologia ambiental.

Ausencia de
indicadores que
monitoreen el
desempefio operativo
del &rea.

Elaborar un diagnéstico de
las necesidades de
capacitacion para el sector
de procesos.

Ambiente de
disciplina y buena
relacion entre todos
los colaboradores.

Tecnificar los procesos en
reciclaje industrial.

No se cuenta con un
laboratorio para la
elaboracion de
prototipos y pruebas.

Subvencién por parte del
gobierno en un porcentaje,
para las pruebas del
laboratorio.

Plan permanente de
capacitacion contra
riesgos industriales.

Capacitacidon en la
aplicacion del proceso de
produccion limpia en toda la
cadena de produccion.

Estar sujeto a los
aranceles que elevan
los costos de la materia
prima.

Andlisis de nuevos
proveedores potenciales.

Manual de
procedimientos
(instrucciones y
planes)

Formacion de técnicos en
mantenimiento de
magquinaria y estricta
aplicacion de normas I1SO.
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MARKETING Y
VENTAS

Escaza aplicacion de

Realizar un recinto ferial de
primer orden.

Alta aceptacion y

Acceder permanentemente a
un sistema de inteligencia

estrategias de prestigio de mercados.
marketing. institucional.

Revision de los
Inadecuada procedimientos Negociacion e Implementar un plan de
infraestructura informacion con los

organizacional.

administrativos y
participacion laboral.

clientes.

innovacion de servicios a
los clientes de la
organizacion.

Inadecuada servicio al
cliente.

Instaurar un plan de
marketing de servicios.

Autogestién a través
de programas
continuos.

Mayor conocimiento de la
segmentacién del mercado.

Inexistencia de un plan
estratégico.

Elaboracion de un plan de

Demostraciones y
pruebas del producto
cumpliendo con las

Prohibicién a las
importaciones de productos

Carencia de un sistema
de evaluacion de la
gestion administrativa.

marketing estratégico en la normas INEN. que se pueden producir de
organizacion. manera eficaz en el pais.
Publicidad Desarrollo de nuevos nichos

Plan de evaluacidn a los
clientes internos y externos
de la organizacion.

direccionada a
comunicar los
beneficios del
producto.

de mercado y optimizacion
delos mismos.
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6.7.7.3.7 MATRIZ DE LAS ACCIONES DEL PLAN DE TRABAJO

AREAS

ACCIONES NECESARIAS POR ACCION

2011

2012

ENER

FEBRER
o

MARZ

ABRI

MAY

JUNI

JuLl

AGOST

SEPTIEMBR
E

OCTUBR

NOVIEMBR
E

DICIEMBR
E

RESPONSABL
ES

cosTt

ABASTECIMIENT
o

Implantacion del Just in Time en la logistica de suministros.

Comision de
control de
suministros.

800

Eliminaci6n de una parte de los aranceles para las importaciones de materia prima.

Autoridades
dela
organizacion

Conformar equipos interdisciplinarios para los procesos de produccion.

Jefes de
equipos de
trabajo.

2000

Entrenamiento permanente en los procesos de produccion de los productos

Autoridades

850

Integracion a la cadena de valor de la empresa con proveedores.

Controlen la
logistica de
Suministros.

PROCESOS

Adquirir e innovar nuevas maquinarias mediante un proceso programado para
bajar costos.

Alta direccion
dela
organizacion.

50000

Robustecer la transferencia de de conocimientos y tecnologia.

Empresa
capacitadora.

3000

Higiene y seguridad industrial para optimizar la productividad.

Comisién de
seguridad
Industrial.

.Establecer un plan de diversificacién de productos.

Departament
oe
investigacion.

25000

Elevar la calidad de la gestion en los procesos productivos.

Jefe de
seccion

6500
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ALMACENAMIENTO

11

Programa de incentivos tributarios en las importaciones.

12

Elaborar un diagnéstico de las necesidades de capacitacion para el sector de procesos.

13

Transferencia de la tecnologia ambiental.

14

Anélisis de nuevos proveedores potenciales.

15

Capacitacion en la aplicacion del proceso de produccion limpia en toda la cadena de produccion.

MARKETING Y
VENTAS

16

Instaurar un plan de marketing de servicios

17

Elaboracién de un plan de marketing estratégico en la organizacion.

18

Acceder permanentemente a un sistema de inteligencia de mercados.

19

Mayor conocimiento de la segmentacion del mercado

Alta
direccion de
la
organizacién.

Personal de
la planta.

1000

Comisién de
manejo de
desperdicios.

900

Gerente de
la empresa.

500

Comisién de
seguridad
industrial.

2500

Gerencia de
la empresa.

5000

Equipo de
alta
direccion.

7000

Comisién de
Investigacion

1000

20

Desarrollo de nuevos nichos de mercado y optimizacion de los mismos.

Comisién de
Planeacién

Equipo de
lata
direccion.

100

TOTAL

110150
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6.7.7.3.8 PLASTICOS EN EL ECUADOR

e El Sector Industrial del Ecuador

o Laindustria manufacturera, después del comercio, es el sector que mas aporta a
la economia del pais; su contribucion al producto interno bruto nacional es
alrededor del 14%. La rama que mas aporta a la produccion de este sector es la
de alimentos y bebidas.

o Los productos de la industria que mas se exportan son: productos del mar,
vehiculos y sus partes, extractos y aceites de vegetales, manufacturas de metales
Yy jugos y conservas.

o Las importaciones del sector industrial representan alrededor del 43% de las

importaciones totales.

El sector Industrial de los Quimicos, Cauchos y Plasticos, que aportan con un 7% del
PIB en el Ecuador se tienen varios actores muy importantes:
En la Industria de los Cauchos y Plasticos existen varios actores, entre los principales

tenemos:

PRINCIPALES ACTORES — INDUSTRIA PLASTICA
Plasticos Panamericanos S.A. PLAPASA

PICA

BIC

PLASTIGAMA

Plasticos Ecuatorianos

PRINCIPALES ACTORES - INDUSTRIA QUIMICOS
Brenntag Ecuador S.A.

Indiquimica S.A.

AGAS.A.

RESIQUIM S.A.

Basf Ecuatoriana S.A.
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Fuerzas del Sector — Industria Plastica

El sector pléstico es uno de los sectores mas dindmicos de la economia del Ecuador, no
solo como transformadores de resinas en productos terminados sino como parte vital de
otras cadenas productivas.

En Ecuador, el Sector Industrial de productos plasticos esta conformado por mas de 400
empresas que se relacionan con los procesos de extrusion, soplado, termoformado,
inyeccion y rotomoldeo .

La industria factura més de $550 millones al afio, generando aproximadamente 15.000
empleos directos y mas de 16.000 indirectos, entre otras cosas, por su dispersa y amplia
cadena de comercializacion.

Anélisis FODA - Industria Plastica

Fortalezas: Los Productos brindan aplicaciones de mejor desempefio costo — efectivo
que materiales alternativos.

Oportunidades: Ecuador tiene gran mercado potencial local debido al aun bajo nivel de
consumo per. Cépita vs. los paises industrializados (14 vs 40 kg. / hab-afio)
Debilidades: Ecuador carece de industria petroquimica.

Amenazas: Economia dependiente fundamentalmente de los precios del petroleo.

Fuerzas del Sector — Industria Quimicos

MARCO LEGAL- Regulaciones por parte de los organismos de control (CONSEP)
COMPRADORES - Clientes que buscan materias primas de calidad y a bajo costo
PROVEEDORES — Empresas locales y del exterior

SUSTITUTOS

RIVALIDAD COMPETITIVA - Principales compafiias que se desenvuelven en la

industria (Brenntag, Interquimec, Proquimsa, Basf).
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6.7.7.3.9 ESTRATEGIA DE DIVERSIFICACION CONCENTRICA
(FABRICACION DE UTENSILIOS PLASTICOS COMO; CUCHARAS)
OBJETIVO.

Creacion de nuevos productos, utensilios plasticos de consumo
masivo, produccidon de cucharas plasticas

ESTRATEGIA FUNCIONAL.

= Diversificar productos plasticos en la empresa para incrementar la liquidez y
generar utilidades.
» Implementar nuevos planes de innovacion en la diversificacion de productos

mediante investigacién y desarrollo.

POLITICA FUNCIONAL.

= Elevar el nivel de competitividad de la organizacion.
= Plan de Investigacion y desarrollo e innovacion.

= Control de la Subutilizacion de la maquinaria.

= Andlisis y control de los Insumos.

= Plan de seguridad industrial técnico.

INDICADORES.

% De nivel competitivo

# De planes implantados.

% De disminucion de subutilizacion de la capacidad tecnoldgica.
% De fallas técnicas.

% De disminucion del riesgo.
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ESACONTROL S.A.
DETALLE DE GASTOS

INVERSION
MANO DE OBRA
DIRIGENTES

EMPLEADOS
OBREROS

TOTAL MANO OBRA
(*) 15% PLASTICOS

TOTAL GASTOS MO

GASTOS DE FABRICACION (COSTO DI FABBRICAZIONE)
DEPRECIACIONES
(*) 15% PLASTICOS

TOTAL GASTOS MO

DIVERSOS

SEGUROS

MANTENIMIENTO MAQUINARIA
ARRIENDO

LUZ,AGUAY TELEF,
SUMINISTROS Y MATERIALES
COMBUSTIBLE

VIGILANCIA

OTROS

TOTAL GASTOS FABRICACION
(*) 15% PLASTICOS

TOTAL GASTOS DE FAB,

(*) Dal costo totale é statodedottoil 15% corrispondenteallaproduzione
dimaterialeplastico.

Fuente: Empresa Esacontrol S.A.
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8.572,660

14.048,278
13.507,754
27.556,031
4.133,405

23.422,627

4.885,095
732,764

4,152,331

31.567,911

31.567,911
4.735,187

26.832,725

64.009,038

9.601,356
54.407,682

62.980,342



COSTO DE LA VALVULA

FECHA sep-11
UNIFICADA
MATERIALES UTILIZADOS PUNTO DE EQUILIBRIO 40.000
DETALLE MED CANTIDAD VALOR VALOR
UTILIZADA usD UNITARIO

CUERPO DE VALVULA UNIFICADA UNID 1
BRONCE DE 23 MM KLG 0,285 7,7000 2,1045
PISTON DE UN SOLO CUERPO UNID 1 0,1280 0,1280
CONETO UNID 1 0,0585 0,0585
RESORTE PISTON DE VALVULA UNID 1 0,0360 0,0360
EMPAQUE TOROIDE PARA VALVULA UNIF UNID 1 0,0574 0,0574
MEBRANAS P’ PISTON DE VALVULA UNID 1 0,0235 0,0235
GUIA PISTON DE VALVULA UNID 1 0,0086 0,0086
(Menos) VENTA CHATARRA (35,09% del cuerpo) 0,1000065 | (4,800000) -0,480031
TOTAL MATERIA PRIMA 2,026481
MANO DE OBRA 23.422,63 | 23.422,63 0,5856
DEPRECIACION 4.152,33 4.152,33 0,1038
DIVERSOS 26.832,72 | 26.832,72 0,6708
TOTAL COSTO 3,3867
MARGEN DE UTILIDAD 10% 0,3387
COTIZACION VALVULA UNIFICADA 3,73

Fuente: Empresa Esacontrol S.A.

ESACONTROL S.A.

PUNTO DE EQULIBRIO (CUCHARAS)

UTLIDADES(INGRESOS - EGRESOS)

Precio de venta * unid. Vend - (Costs F + Costvarables)

00,02x - (1417.06 + 0,017254x)

0,02x -0,017254x = 1417.06

0,002746x = 1417.06

X = 516045.16 (unidad.)

Fuente: Empresa Esacontrol S.A.
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COSTOS DE PRODUCTOS PLASTICOS

POLIESTIRENO MASTER BLANCO COSTO | PRECIO | %

PRODUCTO | CANT VALOR | TOTAL CANT VALOR | TOTAL CIF TOTAL VENTA | UTILIDAD
CUCHARA |0,005336 2,45 |0,013073 | 0,000046 3,6 | 0,000166 | 0,0040152 | 0,017254 0,02 | 4,7379%
TENEDOR | 0,005936 2,45 | 0,014543 | 0,000053 3,6 | 0,000191 | 0,003758 | 0,018492 0,02 | 2,7886%
CUCHILLO |0,004598 2,45 | 0,011265 | 0,000038 3,6 | 0,000137 | 0,0007621 | 0,012164 0,017 | 5,8825%
Fuente :

Empresa

Esacontrlol

* LOS CIF SE PRORRATEAN DE ACUERDO AL VOLUMEN DE PRODUCCION MENSUAL DE CADA UNO DE LOS ARTICULOS

La empresa Esacontrol S.A. implementa las estrategias de diversificacion con la
consecucion de la fabricacion de cucharas plasticas por ser la de mas alta aceptacién en

las encuestas realizadas hacia al mercado ecuatoriano.

Cabe serialar que es de vital importancia determinar que su mercado objetivo es de clase
alta, lo cual se ve reflejado en el precio del producto, que es de alta calidad para ser
comercializados en los mercados como el Santa maria, Supermaxi, Megamaxi,

empresas Petroleras y clientes formales.

Determinamos en forma sencilla y 16gica que el producto al cual se direcciona la

empresa es un producto AVP (Alto Valor Percibido).

Segun la fuente de informacion de la empresa, informa producir 37000 unidades diarias

con un total al mes de 962000 unidades de cucharas.

El requerimiento de la comercializadora del grupo Eni Gas como es AGIP del Ecuador
es de 1500000 unidades. Solamente estamos cubriendo el 53.64% del requerimiento del

mercado objetivo.

Produccidn que se ira incrementando segun evolucion del mercado objetivo.
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6.8 ADMINISTRACION.

6.8.1 RECURSOS

Para la realizacion de la presente investigacion se utilizaran los siguientes recursos:

6.8.1.2 Recursos institucionales:

Las instituciones que se ha considerado para la presente investigacion son: la
Universidad Técnica de Ambato y la empresa ESACONTROL S.A de la ciudad de
Quito.

6.8.1.3 Recurso humano:

Investigador: Geovanny Vinicio Rosero Villacis.

6.8.1.4 Recursos Fisicos:

Biblioteca de la Universidad Técnica de Ambato, Facultad de Ciencias Administrativas.
Centros de Computacién particulares.

Biblioteca del Consejo Provincial de

6.8.1.5 Recursos Materiales:
Computadora. Personal
Flash memory

Suministros de oficina.
6.8.1.6 Recursos Econdmicos:

La presente investigacion ha sido financiada en su totalidad por el investigador, por el

valor de 25478.30 délares Americanos.

166



6.8.2 PRESUPUESTO

UNIDAD
COSTO
REQUERIMIENTO | CANTIDAD | DE TIEMPO TOTAL
UNITARIO
MEDIDA
Recurso humano
Investigador 1 Persona 3 meses 100,00 300,00
Asesor 1 Persona 3 meses 200,00 600,00
Material de oficina
Computador
1 1180,00 | 1180,00

Personal
Internet 1 Alquiler 30 horas 1,00 30,00
Materiales de

o 1 Resma 2 4.00 8.00
oficina
Varios Costos
Costo de Derecho 1 158.00 | 158.00
Empastados de tesis | 3 1 25.00 75.00
Movilizaciones 15 Dias 2 horas 150,00 | 150,00
SUB TOTAL 2426.00
Imprevistos, 5 % 121.30
TOTAL 2622.30
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6.8.2.1 CRONOGRAMA

ACTIVIDADES

Datos informativos

Antecedentes de la propuesta

Justificacion

Obijetivos

Andlisis de la Factibilidad

Fundamentacion

Metodologia del Modelo Operativo

Administracion

Prevision de la Evaluacion

Presentacion del Trabajo
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6.9 PREVISION DE LA EVALUACION.

PREGUNTAS

EXPLICACION

¢Quiénes solicitan evaluar?

Gerente de la empresa ESACONTROL S.A.

¢Por qué evaluar?

La implementacion de estrategias implica
resistencia al cambio y la evaluacion permitird
tomar correctivos

¢Para qué evaluar?

Para una toma de decisiones efectiva y de forma
concreta.

¢ Qué evaluar?

La implementacion delas estrategias de
diversificacion y la respuesta del mismo.

¢Quién evalla?

Gerente o un delegado del mismo.

¢Como evaluar?

Con una metodologia activa que permita tomar
decisiones acertadas.

¢Con qué evaluar?

Por medio de la aplicacion de encuestas o
instrumentos medibles.
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ANEXQOS:
ANEXO I: UBICACION GEOGRAFICA
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ANEXO 11
PROCESOS
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ANEXO 111
ENCUESTA

\\\‘l'.l

) UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO (]

/)

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
Encuesta dirigida a los clientes internos y externos de la Empresa ESACONTROL .S.A.

Objetivo: Analizar la situacion actual de la Empresa ESACONTROL.S.A y determinar si

la falta de estrategias de diversificacion no permite consolidar las ventas de la empresa.

En cada una de las preguntas marque con una X las alternativas que usted crea la correcta,

con absoluta libertad y veracidad posible.

PREGUNTAS:

[]

1) ¢Esta de acuerdo con la variedad de productos que tiene la Empresa ESACONTROL
S.A?

sl [] NO [

2.- ¢Cree Ud. Que la empresa posee un plan de estrategias adecuadas para dinamizar sus

ventas y crecimiento en el futuro?

st [ No o [
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3. ¢Cree Ud. que el modelo actual del Estado ecuatoriano es una oportunidad o una

amenaza?

OPORTUNIDAD [ | AMENAZA [ ]
PORQUE

4.- ;Cudl considera Ud. Que es su mayor fortaleza o su mejor ventaja competitiva?

PRECIO []
PROCESOS []
CALIDAD []

5.- ¢Esta Ud. de acuerdo con que la empresa diversifique sus productos para satisfacer

nuevas necesidades?

st [ NO []

6.- ¢De estos productos plasticos cuales considera usted que deberia producir la empresa

Esacontrol?

Cucharas []
Tenedores []
Cuchillos []

7.- ¢Considera Ud. Que los procesos que aplica la empresa permite desarrollar productos de

alta calidad?

SI NO [ ] []
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8.- ¢Sabia Ud. si la empresa Esacontrol utiliza estrategias para la comercializacion de sus

productos?

st [] NO [ ]

9.- ¢Considera Ud. Que los productos ofrecidos por la empresa son de calidad?

Excelentes. []
Muy bueno. []
Regular. []
Malo []

10.- ¢Qué factores considera para adquirir los productos de la empresa?

Atencion []
Calidad []

Precio []

11.- ¢ Le gustaria que nuestro personal le brindara mejor servicio y atencion que el que hoy

le ofrecemos?

st [] NO [ ]
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ANEXO IV

ORGANIGRAMA

AREA TECNICO
OPERATIVA

l

l

PLANTA

ADQUISICIONES

SOPORTE
ADMINISTRATIVO

i

:

l

l

BODEGA

PRODUCCION

MAQUINADO

MANTENIMIENTO

‘

FACTURACION

Ab

HORNO - FORJA

4’

MAQUINADO DE VALVULAS

Ab

MANTENIMIENTO DE PLANTA

TROQUELADO -
GRANALLADO

4’

MAQUINADO DE PISTONES

Ab

REPARACION DE VALVULAS

ENSAMBLE - ENSAYOS Y
EMBALAJE

ELABORACION DE PIEZAS
PLASTICAS
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ANEXO V.

MAPA DE PROCESOS ACTUALES

PROCESOS GERENCIALES Direccién
5.1,5.2,53,54,55,56,6.1,7.1,7.2,8.1,8.2.1,8.2.3,85.1
Produccién
(Corte
Horno
Forja
> Troquelado @
Clientes Comercializacion @ Granallado < | Mantenimiento
@ 7.1,7.2.1/2/13 g Magquinado "~ | 6.3,751,76
® Ensamble
Ensayos
Embalaje)
7.5.1,75.3,824,
@ 8.3
@ — 7
PROCESOS OPERATIVOS Planificacion Aprovisionamiento @
7.1,7.2.1/1213 7.4.1,7.4.2
@ ®
@,
® Bodega @
743,755,824
Despacho @‘ Clientes
755,824 Satisfechos
Recursos Humanos Administracion del SGC
PROCESOS DE APOYO 6.2.1,6.2.2,6.4 4.1,42,822,84,851,852,853

Requerimiento del Cliente

Solicitud de informacion referente a stocks y tiempo de entrega
Verificacion de existencia de stock

Informacion de stock

RdA

Entrega de materiales

Coordinacién de entrega

Informacidn de stock y tiempo de entrega
Proforma

10. Orden de Compra

11. Orden de Produccion

12. Entrega de materia prima e insumos

13. Mantenimiento Correctivo y Preventivo

14. Magquinarias en buen estado

15. Producto Terminado y semielaborados

16. Valvulas para la venta

17. Recepcién del Cliente (evaluacion de satisfaccion)

CoNoOk~wNE

Nota: los numerales indicados en cada proceso, hacen referencia a las clausulas de la norma ISO
9001 — 2000

Fuente: ESACONTROL.
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ANEXO.VI

DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

Planificacién de la Produccion

1

Nivel 1 Adquisiciones

Nivel 2 Horno - Forja

1

Troquelado - Granallado

Magquinado de Valwlas
Nivel 3 I

Maquinado de Pistones

Elaboracion de Tubetto

-

Nivel 4 Ensamble del Piston Obturador

<

Ensamble de Partes y Piezas

. Realizacion de Pruebas
Nivel 5 Neuméticas e Hidraulicas

Embalaje y Empaque
Nivel 6 v

Almacenamiento y Despacho
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ANEXO VI

FORMA DE ENUNCIAR UNA VISION EMPRESARIAL

Propésito clave Mision

Objetivo clave
Valores

Creencias

Descripcion
fundamentales

vivida
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ANEXO V111
5 FUERZAS DE PORTER

— [
>
- ..
- >
n -
o =
-

Competidores
en el
sector industrial

Clientes

Poder negociador
Rivalidad entre los de los clientes

_ | ser\nclos sustitutos
Sustitutos
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