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INTRODUCCION

El tema que se presenta a continuacion engloba un importante concepto
administrativo que ha hecho que las organizaciones experimenten un cambio
realmente significativo, de tal forma que puedan mantenerse en el entorno
competitivo que los rodea, pero todo esto depende del nivel de percepcion y
aprovechamiento que los dirigentes de dichas organizaciones le den a esta
herramienta. Este es el caso de la Reingenieria, que es un instrumento fundamental y
el altimo del cambio dentro de una organizacion. Esta utiliza el cambio continuo para
alcanzar la ventaja competitiva. Reingenieria no es hacer mas con menos, es con

menos dar mas al cliente. El objetivo es hacer lo que estamos haciendo, pero hacerlo

mejor, es decir, trabajar mas inteligentemente.

En nuestro pais, existen pocas empresas dedicadas a la importacion y
comercializacién de ascensores y escaleras eléctricas, esta son: Otis, Mitsubishi y

Electro Ecuatoriana entre las mas importantes. Esta ultima es la que se ha prestado
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para que se le realice una Reingenieria en sus procesos Administrativos, Operativos,
Comerciales y Financieros, con la finalidad de mantener su posicion en el mercado y

afianzar sus niveles de rendimiento, ya que son urgentes y necesarios si se desea

mantener como un negocio prospero y rentable.

~ La aplicacién de una Reingenieria en Electro Ecuatoriana es realmente importante,

ya que solucionaremos problemas en dicha empresa, reestructurando sus areas de
trabajo con la ayuda de los propietarios que estan dispuestos a someter a la empresa a
cambios radicales. Una muestra de esto es la Reingenieria Administrativa en la cual
se podran solucionar, entre otras cosas, los problemas internos de la empresa como
son la Mision y Vision de la misma, acompaiiadas de objetivos tanto a corto como a$3£gol

*
largo plazo, también se considerara el reordenamiento del Organigrama de ia@ﬁ g

ey o
empresa. La gyre®

La Reingenieria de Comercializacion del producto es también vital puesto que las
tacticas publicitarias son importantes para captar nuevos mercados y con ello nuevos
clientes, los cuales nos aseguraran el crecimiento de nuestra empresa y el éxito o el

fracaso de nuestras ventas y de esta forma cumplir con los objetivos (razados.

Dado que el recurso humano es una parte fundamental dentro de una empresa, es
también necesario realizar una Reingenieria en el area de Recursos Humanos, pues
los empleados deben tener bien definidas sus funciones para de esta manera obtener

un rendimiento o6ptimo en el desenvolvimiento de sus actividades.
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Es por todo esto que el objetivo de este Proyecto es desarrollar una Reingenieria a la
empresa mencionada anteriormente con el propésito de mejorar el desenvolvimiento
y por tanto los resultados de las diferentes 4reas de la compafiia, para lo cual
recurriremos a establecer un proceso financiero que permita medir las ganancias del
negocio, asi como establecer un programa de Recursos Humanos para administrarlo
inteligentemente, mejorar el sistema de servicio al cliente, establecer estrategias

comerciales y determinar el valor agregado de dichas estrategias desarrolladas en

cada una de las areas de la empresa.
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CAPITULO1

SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA
1.1. Antecedentes.

Electro Ecuatoriana es una empresa familiar que fue fundada en 1953, como

resultado del desmembramiento de la division técnica de la firma Max Miiller & Co.,

establecida en Guayaquil desde 1.864.

La casa matriz se instald en Quito y se abrié una sucursal mayor en Guayaquil.
Desde sus inicios, Electro Ecuatoriana, conociendo las necesidades fundamentales
del sector de la construccion proveyo implementos de alta tecnologia tales como,
ascensores, escaleras eléctricas, bandas transportadoras, montacargas y monta-autos.
La empresa no solo se limita a la instalacidn de estos equipos sino que los mantiene

en perfecto estado gracias a que cuenta con su propio departamento técnico. Prueba
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de ello es que todos los ascensores instalados desde hace mas de 40 afios estan
trabajando en la actualidad.

Los servicios de Electro Ecuatoriana incluyen la modernizacion del equipo obsoleto
utilizando la tecnologia mas reciente, instalando de esta manera en todo el pais mas
de 2.000 ascensores. Pero estos no son todos los servicios que brinda la compaifiia,

sino que ademas presta el servicio de Mantenimientos y Reparaciones de 1954 [
v/

ascensores y/0 escaleras eléctricas que la misma empresa comercializa, sean estos

0 -« . %E‘ASMQ
venta propia o instalados por otra empresa ajena a la del proyecto.

Cinco afios atras las instalaciones de Electro Ecuatoriana se enrcontraban ubicadas en
el centro de la ciudad de Guayaquil, pero debido a la falta de espacio fisico de ésta la
empresa fue trasladada a sus nuevas instalaciones en las que funciona hasta ia

actualidad ubicadas en la Avenida Juan Tanca Marengo Km. 1/2.

Esta empresa ofrece sus productos: ascensores y escaleras eléctricas marca

SCHINDLER desde hace 50 afios, dirigidos a centros comerciales, hospitales,

hoteles, industria, aeropuertos, estaciones de transporte publico v centros educativos.

Ademas Electro Ecuatoriana se preocupa por mantener satisfechos a sus clientes,
realizando el denominado servicio post venta, en el cual se realizan !llamadas de
satisfaccion a los clientes en las que se les pregunta si el producto ha tenido un buen
funcionamiento o si tiene alguna queja o duda sobre el mismo entre otras cosas.

La empresa no podia dejar de lado el problema de las emergencias, es por esto que

cuenta con un departamento encargado de recibir y atender cualquier llamada de
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peligro el mismo que funciona las 24 horas del dia con solo marcar el nimero 1700-
ELECTRO.

Este proyecto trata de contribuir a la mejora de los procesos administrativos,
financieros y comerciales de la compafiia para satisfacer y retener a sus clientes,

obtener una mejora en el ambiente de trabajo y vencer a la competencia e

incrementar sus ganancias.

El ambiente de los negocios cambia rapido y radicalmente, en forma tal que nos deja
perplejos. En la administracion de los negocios estamos acostumbrados al cambio
incremental, esto es a lo que podriamos gestionar gradualmente, con planificacion
cuidadosa, creacion de un consenso y ejecucion controlada. Ahora no sdlo tenemos

que administrar el cambio sino que debemos crearlo, realizando grandes cambios de

forma rapida.

CIB ESP

Debido a que en nuestro pais no existen muchas empresas dedicadas a la importacion
y comercializacion de ascensores y escaleras eléctricas, el mercado se ha tornado
muy competitivo en aspectos tales como la calidad, servicio y precio que dichas
empresas ofrecen por sus productos; en el caso de Electro Ecualoriana, ésta ofrece
un excelente producto, pero con precio no muy competitivo, reduciendo asi el
nimero de clientes. Esto puede ser mejorado con una correcta campafia de
promocion tanto de los productos como de los servicios que esta empresa ofrece,

incrementando de ésta forma su clientela y ubicandose como primera opcién en la
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industria de la construccién, mercado en el que se encuentra situada 'la%m—ss
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comercializacion de ascensores y escaleras eléctricas. CIB ESPOL

Todas las organizaciones tratan de sobrevivir dia a dia al exigente y competitivo
entorno que las rodea, pero sus dirigentes no siempre toman en cuenta que deben
aprender a apreciar el cambio y aprovecharlo con mucha determinacion. Muchas han
sido las teorias de mejoramiento que han surgido con el fin de operacionalizar el
cambio, sin embargo, en las organizaciones han tomado estas teorias y las han
implementado sin preparar a su gente para formar parte del cambio, lo que ha

provocado una gran resistencia generada por las relaciones interpersonales,

resentimientos, entre otros.

Por lo general en el Ecuador las empresas familiares son tradicionalistas, y en este
caso debemos romper este tradicionalismo, ya que si los negocios funcionaron en el
pasado de una manera optima, esto no necesariamente ocurrird en un futuro, pues la

r ’ - - . . v ey
economia esta siempre en un continuo cambio, al igual que el poder adquisitivo,

entre otras causas importantes.

La aplicacion de una Reingenieria en Electro Ecuatoriana es realmente importante,
ya que solucionaremos problemas en dicha empresa, reestructurando sus areas de
trabajo con la ayuda de los propietarios que estan dispuestos a someter a la empresa a
cambios radicales. Una muestra de esto es la Reingenieria Administrativa en la cual
se podran solucionar, entre otras cosas, los problemas internos de la empresa como

son la miston y vision de la misma, acompafiadas de objetivos tanto a corto como a
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largo plazo, también se considerara el reordenamiento del Organigrama de la

empresa.

Debido al constante asecho de la competencia se justifica este proyecto de
reingenieria a Electro Ecuatoriana, ya que con ella se mejorardn los procesos antes

descritos, los cuales son importantes si la empresa quiere mantener el mismo o

mayor nivel de rentabilidad y con ello crecer en el mercado.
$SEO,

*
1.2. Administracion. g 5@ ?
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1.2.1. Area Administrativa. CIB ESPOL

El 4rea administrativa en cualquier empresa es fundamental, porque en ella se toman
todas las decisiones que conducirdn a la empresa por el camino del éxito, pero esto
depende de cuan bien sean tomadas las decisiones, por dicha razéon es necesario que
todo el personal de esta area se encuentre bien capacitado; en el caso de Electro

Ecuatoriana el area administrativa esta conformada de la siguiente manera:

e Presidente Ejecutive: Econ. Werner Speck Andrade.
® Asistente de Presidencia: Andrea Rabascall Planas.

e Gerente Financiero: Econ. Carlos Saavedra.

® Gerente de Ventas: Ing. Gustavo Vasconez.

e Asistente de Gerencia: Maria Alexandra Banchon.
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El principal proveedor de Electro Ecuatoriana es la empresa Suiza SCHINDLER,
cuyos ascensores y escaleras eléctricas llevan el mismo nombre, ésta es una marca
reconocida a nivel mundial, por su alta calidad y prestigio, respaldados con el
Certificado de Calidad ISO 9001 e ISO 9002 presente en mas de 58 paises,

garantizando diariamente el transporte seguro para casi 700 millones de personas

alrededor del mundo.

La persona encargada de hacer los negocios con dicho proveedor es el Gerente de
Linea de Quito, quien una vez conocidas las especificaciones del cliente sobre las
caracteristicas necesarias de los ascensores y/o escaleras eléctricas aprueba la

negociacion enviando el 30% del valor final de dicho ascensor a su proveedor para el

y el 5% restante lo envia en el momento de la entrega.

CIB ESPOL

El proceso de entrega del producto final tiene una duracion de 7 meses
aproximadamente desde que se hace el pedido hasta que éste es instalado. Esto se
debe a que el pedido se lo realiza a la empresa SCHINDLER con su sucursal para
Latinoamérica localizada en Brasil; la fabricacion del ascensor dependiendo de las
especificaciones toma alrededor de dos meses, otros dos meses se tarda el proveedor
en cerciorarse de que el producto cumple con las especificaciones requeridas, un mes
mas se tarda el pedido en llegar a Ecuador via maritima, y de un mes y medio a dos

meses toma la instalacion del ascensor en el lugar de destino.
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Una vez que el pedido llega a puerto ecuatoriano se realiza el retiro de los
contenedores con los tramites respectivos, proceso que toma entre una y dos semanas
y se lo lleva a las bodegas en donde se procede a confirmar si el producto cumple con
las especificaciones exigidas por el cliente; si es asi se procede a la instalacion del

mismo, proceso que como s¢ menciond anteriormente tomara entre uno y medio a

dos meses.

Electro Ecuatoriana cuenta también con vendedores, los cuales reciben comisiones
por sus ventas. El Gerente de Ventas lleva el control de las ventas diarias, este
documento es firmado y pasado al Gerente Financiero, quien posee una asistente para
el respectivo control y pago de comisiones a los vendedores ademas de controlar el
1ol de pago de todos los empleados.

El sistema de facturacion e inventario de Electro Ecuatoriana se lo realiza mediante

el programa M.B.A., en el cual constan las ventas diarias, los precios, descripcion de

productos, ingresos y egresos de inventario entre otros. $ 135§ [
*
&N
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1.2.2. Flujo de Operaciones segiin Funciones, POCITUCKICA DS UTORAL
| jode™® . CIB ESPOL

En Electro Ecuatoriana existen cinco operaciones o funciones esenciales, las mismas

que seran descritas a continuacion:

- Operaciones Financieras

' ADMINISTRACION ESTRATEGICA, Un Enfoque Integrado. Editorial Mc. Graw Hill 1.996.
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Las operaciones financieras tienen por objeto procurar mantener para la empresa los
elementos econémicos que forman la base indispensable para la adquisicion,
conservacion y operacion de todos los elementos tanto materiales como humanos, y
ensefiar la mejor manera de combinar y aprovechar dichos elementos econdmicos.’

En Electro Ecuatoriana el Eco. Carlos Saavedra que es el Gerente Financiero de la
empresa realiza estas operaciones financieras. El se encarga de todo lo que esta

relacionado con los bancos, es decir, préstamos, control de cuentas bancarias, saldos,

inversiones, viabilidades financieras, entre otras cosas.

- Operaciones de Ventas

Son aquellas que tienen por objeto hacer que los bienes y servicios, lleguen de la
forma mas efectiva a manos de los clientes, a cambio del correspondiente precto, el
cual cubre los gastos y utilidades de la empresa.’

Electro Ecuatoriana cuenta con un efectivo grupo de vendedores, los mismos que
realizan las operaciones de ventas de la mejor manera con el fin de que la empresa se
consolide en el mercado, sin embargo, tanto la falta de capacitacion como la

modernizacion en los conceptos de ventas pueden causar problemas a la hora de

cumplir con las mencionadas operaciones de ventas.

- Operaciones de Compras

Buscan adquirir los bienes que la empresa requiere para sus labores, al mejor precio

y con las mejores condiciones financieras posibles.

2 INTRODUCCION A LA TEORIA GENERAL DE LA ADMINISTRACION. Editorial MC. Graw
Hill 1.997.
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Los clientes esperan que Electro Ecuatoriana les ofrezca productos confiables, de alta
calidad y por supuesto al mejor precio.

Electro Ecuatoriana realiza sus compras directamente con su proveedor y lo lleva a
cabo con el dinero del cliente, proceso que es dividido en cuatro pagos que son: 30%

en el pedido, 40% en el embarque, 25% en el montaje y 5% en la entrega del prgp

final del producto. g 9Ss E
- Operaciones de Contabilidad ,n,,::‘gfgf‘im

CIB ESPOL

Tienen por objeto fijar los resultados de la operacion de la empresa en forma escrita

de tal manera que, en cualquier momento puede conocerse la situacion de la empresa,
lo que hace posible realizar las correcciones y las mejoras necesarias.

Entre las operaciones contables en Electro Ecuatoriana esta la liquidacion de

importaciones, realizacion del informe mensual al SERVICIO DE RENTAS

INTERNAS, ingreso de notas de débito y crédito bancario, presentacion de informes
a la SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS, entre los que tenemos los balances

generales, registro de facturas en el Sistema M.B. A, entre los principales.

- Operaciones Administrativas

Los administradores son los encargados de preveer, organizar, mandar, coordinar y

controlar el buen funcionamiento de la empresa.

A continuacién se presenta el significado de cada una de las funciones *:

* ADMINISTRACION ESTRATEGICA, Un Enfoque Integrado. Editorial Mc. Graw Hill 1.996.
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Preveer: Es escrutar el porvenir y confeccionar ¢l programa de accion.

Organizar: Es construir el doble organismo material y social de la

empresa.
s Mandar: Es dirigir al personal.

Coordinar: Es ligar, unir y armonizar todos los actos y esfuerzos.

Controlar: Es vigilar que todo este saliendo conforme a las reglas

establecidas y a las 6rdenes entregadas.

880,
1.2.3. Estructura Organizacional. g

e,
Analisis del Organigrama,

o
@
POUTECRICA D) (rogras

CIB ESPOL

El Organigrama es un grafico que representa la estructura de la empresa como una
forma de documento conjunto que permite darse cuenta por medio de un dispositivo

complementario de las distintas dependencias y relaciones que pueden existir entre

los servicios.

Electro Ecuatoriana tiene a su cabeza como se menciond anteriormente al Econ.
Wermner Speck Andrade quien es el propietario de la empresa y maxima autoridad,
como tal toma las decisiones y en él recaen las consecuencias de las mismas. El
Economista Speck integro en 1986 la directiva de Electro Ecuatoriana, para

posteriormente, gracias a los logros obtenidos por su esforzada y eficiente labor, es
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nombrado en 1.988 Presidente Ejecutivo de la Compaiiia cargo que desempefia hasta

la actualidad.

Continuando con el organigrama de forma descendente tenemos el cargo de
Asistente de Presidencia, que es desempefiado por la Srta. Andrea Rabascall quien
tiene que reportar sus funciones al Presidente Ejecutivo.

A su vez la Gerencia de Ventas a cargo del Ing. Gustavo Vasconez y la Gerencia

Financiera a cargo del Econ. Carlos Saavedra estdn también bajo el control de la

Presidencia Ejecutiva, Q)S‘P O‘

La Gerencia Financiera con la ayuda de la Asistente de Gerencia Srta. Ma. Alexandra e

POLITECAICA DB LITOR)

Banchon comunica las disposiciones impartidas por la Presidencia a [o#1B ESPOL
departamentos de Recursos Humanos, Contabilidad, Importaciones, Sistemas,

Personal y Cobranzas los cuales se encuentran a su cargo.

La Contadora de la compafiia tiene a su cargo al Asistente Contable Srta. Jeammel
Freija, asi como también al departamento de Servicio al Cliente y Facturacion a
cargo del Ing. Nicolas Prieto, Caja funcioén que es desempefiada por Mariela Parra y
las Bodegas tanto de Almacenes como de Ascensores que son atendidas por Alberto

Espinoza y José Rosero respectivamente; de la informacion brindada por todos estos

departamentos depende el area de Contabilidad.

El Jefe de Personal tiene a su cargo a un mensajero Sr. Robert Molina asi como

también a la recepcionista Srta. Maria de los Angeles Garcia.
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Finalmente la Jefe de Cobranzas Sra. Adelaida Carpio tiene como subordinado al

Cobrador Sr. Victor Hugo Peralta.

Siguiendo con el organigrama, podemos ver que la Gerencia de Ventas esta a cargo
del Asesor Técnico, el Jefe de Post-Venta y de la Ejecutiva de Cuentas, ademas el
Gerente de Ventas maneja o que es el area de Ventas de la Construccion y Ventas de

Almaceén.

El Jefe de Post-Ventas es el responsable directo de 3 Supervisores, 6 Técnicos.

$510
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ORGANIGRAMA DE ELECTRO ECUATORIANA
Econ. Werner Speck
Presidente Ejecutivo
Asistente de
Presidencia
Gerencia Gerencia
de Yentas . Financiera
Asistente
Gerencia Fin.
Asesor Jefe Post Vendedor Vendedor Ejecutiva Contador Asistente Jefe Administr. Jefe Jefe
Técnico Yentas Construc. Almacén Cuentas RRHH Importac. Sistemas Personal Cobranza

} | |

Asistente Bodegueros Servicio Cajera Mensajero l Recepcion Cobrador

3 6

Supervisores Técnicos Contable ClL y Fact.
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1.2.4. Problemas Administrativos a Resolver.

%’-A aw‘:‘)&

POLTECKICA DRI LITORAL

CIB ESPOL

Luego de haber estudiado a profundidad y analizado la situacion administrativa de

Electro Ecuatoriana se han encontrado algunas falencias, las mismas que seran

descritas a continuacion;

A pesar de que la empresa posee una mision clara, no posee una vision, la

cual es importante en cualquier empresa o institucion para conocer el

camino que €sta debe seguir a futuro.

La empresa no posee objetivos ni metas claras ya sea a corto o a largo

plazo.

No existe una buena comunicacion y en algunos casos una buena relacion
entre los miembros que conforman ésta area, puesto que existe personal
que no sabe manejar su comportamiento, es decir, siendo mas atentos y

educados con el resto de sus colegas del area administrativa.

La empresa tiene un programa que controla la facturacion, los inventarios
y la Contabilidad, denominado “Sistema M.B.A.”, que a pesar de ser
ventajoso por representar bajos costos para la empresa, es demasiado
general, es decir que al ser un programa vya predisefiado por la compaiiia

proveedora de este servicio, éste no esta sujeto a modificacidn alguna.
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e Existe sistema de aire acondicionado central, el cual al apagarse en las

noches dificulta el funcionamiento de los servidores que se encuentran en
el Departamento de Sistemas ya que estos se recalientan porque necesitan
estar encendidos las 24 horas del dia y sin la presencia de una debida

ventilacion tienden a descomponerse con mayor frecuencia.

1.3. Recursos Financieros.

1.3.1. Capital de Trabajo.

Una vez conocidos los datos historicos de la empresa Electro Ecuatoriana, se ha
procedido a realizar el Andlisis Financiero correspondiente de los dos ultimos afios

2.001 y 2.002 con el fin de conocer la situacion financiera de la misma en los

petiodos mencionados. Anexo 1.1.

Los Analistas y Gerentes Financieros consideran bastante util calcular Razones
Financieras al interpretar los estados financieros de las empresas. Por esta razon se
proceder a calcular dichas Razones Financieras.*

En primer lugar se analizaran las Razones de Liquidez, las cuales miden la capacidad

que tienen las empresas para cumplir a tiempo con las obligaciones financieras a

corto plazo.

* EMERY DOUGLAS, JOHN FINNERTY, JOHN STOWE. “Fundamentos de Administracion
Financiera”. Editorial Pearson Educacién. 513 p.
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En lo que respecta al afio 2.00]1 la Razén de Circulante para la empresa fue de 2.27
lo que significa que se encuentra en una excelente situacion ya que mientras mas alta
es esta razdn mayor serd la capacidad de Electro Ecuatoriana para cumplir con sus

obligaciones a corto plazo conforme éstas se vencen.

Un comportamiento parecido se observa en el afio 2.002 ya que la Razon de

Circulante para este afio es de 2.17, con lo que las obligaciones a corto plazo se

encuentran también cubiertas.

En lo que respecta a este indice, el promedio de la industria es de 2.53, el mismo que
es mayor que el de Electro Ecuatoriana, sin embargo esta es una empresa saludable

financteramente y nadie espera que tenga problemas para cumplir con sus pasivos a

Su vencimiento.

I.a Razén de Capital de Trabajo muestra el capital de trabajo neto expresado como

una proporcion de las ventas, la misma que para el afio 2.001 fue de:

Razon de Capital de Trabajo = Activos Circulantes - Pasivos Circulantes 'QJS&OZ

Ventas, Mantenimientos y Reparaciones

o)

105015 - 310,146 o
- . - — 83% CADEL (TaR
27.83% CIB ESPO

1°419.080

Esta razon muestra que la empresa en el afio 2.001 posee mucha liquidez en relacién

con las Ventas Netas, Mantenimientos y Reparaciones realizadas en ese afio.
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Para el afio 2.002 la Razon de Capital de 'Trabajo fue de:

26,94/, TR b2 crory

CIB ESPOL

= _747.040 -_342.757
1'500.690

I

En esle afio la empresa también posee una alla liquidez en relacion con las Ventas
Netas, Mantenimientos y Reparaciones; esto indica que Electro Ecuatoriana necesita
de dicha liquidez para poder cumplir con las operaciones del negocio, es decir para

poder realizar las importaciones, las cuales son muy importantes para el

desenvolvimiento de la empresa.

El promedio de la industria en lo referenie a éste indice es de 30.40%, por lo que la
empresa se encuentra en una buena situacién comparada con el resto de

comercializadoras de ascensores y escaleras eléctricas.

En segundo lugar tenemos las Razones de Rotacion de Actives, las mismas que
sirven para medir la efectividad con la que una empresa maneja sus activos.

Entre estas razones esta la Razon de Rotacion de Activo Fijo que para el afio 2.001

fue de:

Rotacién de Activo Fijo =  Ventas, Mantenimientos y Reparaciones

Activo Fijo Neto

= 1°419.080 = 179
79.266
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Y para el afio 2.002 {ue de:

= 1°500.690 = 31.23
48.039

También se puede calcular la Razén de Rotacién del Total de Actives, la misma

que para el afio 2.001 y 2.002 respectivamente fue de:

Rotacion del Total de Actives = Ventas, Mantenimientos y Reparaciones

Total de Activos

- 1°419.080 = 181 'f E
784.281 e
CIB ESPOL
Y
- 1'500.6900 = 1.89
795.079

Se puede observar que la empresa se encuentra bien respecto a la rotacién de activos
puesto que ambos indices muestran el volumen de ventas, mantenimientos y
reparaciones generado por cada dolar de valor en libros de activos fijos y el total de

activos de los afios 2.001 y 2.002, respectivamente.

El indice para la industria es de 36 para la Rotacion de Activo Fijo y 1.94 para la
Rotacion del Total de Activos, los mismos que no se encuentran muy alejados de los

indices presentados por Electro Ecuatonana.
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En tercer lugar tenemos las Razones de Apalancamiento, las cuales miden el

apalancamiento financiero de la empresa, que es el grado en que una empresa se

financia con deuda.

Para ello analizaremos la Razén de Deuda que es la fraccion del activo de una

empresa que se financia con deuda, la misma que para el afio 2.001 fue de:

Razon de Deuda = Deuda a Largo Plazo

Total de Activos $SPO[

0.04 @

= 33.006 s
8 8 F'Ju:::f&smmu
784231 CIB ESPOL

Lo que indica que la empresa en el afio 2.001 estaba financiada por deuda en un 4%.

En el afio 2.002 se presenta lo siguiente:
= 0 = 0
795.079

Esto indica que en este afio la empresa termin6 de pagar la deuda contraida con el
banco. Estos dos ultimos indices muestran la forma conservadora en que se han
venido desenvolviendo las actividades de la empresa, ya que no incurre en mucha
deuda, por lo que tampoco esta aprovechando las ventajas fiscales que la deuda

proporciona debido a que como ya se sabe los intereses son deducibles de impuestos.

También se analizara la Razéon Deuda/Capital, que no es otra cosa que la cantidad

de deuda por cada dolar de capital de la empresa.




En el afio 2.001 esta razon fue de:

Razdén Deuda/Capital = Deuda a Largo Plazo
Capital
= 33.006 = 0.07
441.130

Esto indica que la empresa posee $0.07 en deuda por cada dolar de capital.

En el afio 2.002 se tiene lo siguiente:

= 0 - 0
452.321
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En este afio también se puede observar que la empresa ha terminado de cubrir la

deuda que poseia, lo que indica que la Deuda Total se cancel6 en dicho afio. Estos

indices corroboran lo expresado anteriormente con respecto a la actitud conservadora

que mantiene la empresa, ya que el promedio de la industria con respecto a éste

indice es de 0.13, lo que significa que se encuentran financiadas por deuda en un

13%.

Las Razones de Apalancamiento que se presentaron son utilizadas ampliamente y no

son mas que diferentes representaciones de la misma informacion.
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Por ultimo tenemos las Razones de Rentabilidad, las cuales se concentran cn la

efectividad de la compaiiia para generar utilidades, reflejan el desempefio operativo,

el riesgo y el efecto del apalancamiento.

Entre estas razones tenemos el Margen de Utilidad Neta ¢l cual midc las utilidades
que se obtienen de cada dolar de ventas después de pagar todos los gastos, incluidos

el costo de ventas, los gastos de ventas (generales y administrativos), la depreciacion,

los intereses y los impuestos.

En el afio 2.001 esta razdn fue de:

Margen de Utilidad Neta = Utilidad Neta

Ventas, Mantenimientos y Reparaciones

= 10.85%

En el affo 2.002 esta razdn fue de;

10.80%

Podemos observar que en estos dos afios el Margen de Utilidad Neta se mantuvo
aproximadamente en los mismos porcentajes, los cuales son considerados como
buenos, ya que indican la fraccion de cada dolar por ventas que queda después de

pagar todos los gastos y que en el caso de la industria es de 11.25%.
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Es importante mencionar también el Rendimiento Sebre el Active, el cual considera

los resultados combinados de operacion y de financiamiento y se calcula dividiendo

la Utilidad Neta para el Total de Activos.

Para el afio 2.001 el RSA fue de:

Rendimiento Sobre el Activo

It

Utilidad Neta

Total de Activos

19.47% g‘?
¢% g\'}%

Y para el afio 2.002 fue de: CIB ESPOL

20.48%

El RSA tanto para el afio 2.001 como para el afio 2.002 se considera como bueno
para la empresa, puesto gue en ambos afios la Utilidad Neta representa casi la tercera

parte del Total de Activos de la empresa. El RSA de la industria es de 22.50%.
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1.3.2. Flujo de Trabajo.

De las Ventas

El analisis que se ha hecho de las ventas de Electro Ecuatoriana desde hace seis afios
atras nos arroja que en promedio se venden 21 productos entre ascensores y escaleras
eléctricas sin considerar el afio 1.998, en donde como ya se sabe se produjo el
fenémeno de “El Nifio”, lo que hizo que se redujeran las ventas en un 25%
alcanzando la cifra de 16 al final del afio y el afio 1.999 en que se produjo la crisis
bancaria en el Ecuador, lo que afectd a todos los sectores de la economia incluyendo
al sector de la construccion que es el mercado en que se comercializan los ascensores
y escaleras eléctricas, por lo que las ventas en ese afio se vieron reducidas

considerablemente alcanzando un total de seis ventas al final del afio.

Para una mayor apreciacion de lo expuesto anteriormente, se presentan a
continuacion las estadisticas de la empresa de 6 afios atras hasta el mes de Diciembre

del 2.002, las cuales describen el movimiento de la misma y su gran necesidad de ser

expuesta a un proceso de reingenieria.

CIB ESPOL
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Ventas de la Empresa de 6 Afos Atras mmﬂ‘gﬁﬁmm
C
Expresado en No. De Ventas al Mes. 1B ESPOL
ANOS | Ene. | Feb, |Marz.| Abr. |May. | Jun. | Jul. | Ago. | Sept.| Oct. | Nov. | Dic. | TOTAL
1997 | 2 | 2 1 3 |1 12311 2 | 2 1 20
1998 | 1 | 2 | 2 | 1 | 1 2 | 2 1 1 1 1 16
1999 | 1 | 2 1|2 6
2000 | 2 | 1 2 1 ]2 ]3j2] 4] 232 3 | 2 26
2001 | 1 | 2 | 2 1 1212 2 | 3 21
2002 | 2 | 2 | 1 3 |1 11 ]2 3 | 2 | 1 22

Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.

Como podemos observar no existe un patrén exacto que nos indique cuales son los
meses en que se obtienen mayores o0 menores ventas, €s asi que vemos que se
presentan datos dispersos, teniendo un promedio de 2 ventas al mes, puesto que todo
dependera de la situacidn econdomica del pais, ejemplo de ello es el afio 1.999 en el
que se produjo una crisis bancaria como ya se menciono anteriormente, reprimiendo
de esta forma a todos los sectores de la economia, en especial al de la construccion,
es por esta razon que en este afio solo se dieron 6 ventas. De esta manera podemos
concluir que la venta de ascensores y escaleras eléctricas depende directamente del
crecimiento economico del pais, lo cual es un factor externo que se escapa de las

manos de la empresa.

Para tener una mayor visualizacién de esto, se muestra el grafico de las ventas

mensuales a continuacion:
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Grafico 1.1
Ventas de la Empresa de 6 Afios Atras

Expresado en No. De Ventas al Mes.

1

umero de Ventas Mensuales

EBEne.
MFeb.
OMarz.
Abr.
B May.
AJun.
MJul.
OAgo.
M Sept.
B Oct.
ONov.
B Dic.

# de Ventas

1997 1998 1999 2000 2001 2002
Afos

De los Mantenimientos

Como se mencioné anteriormente Electro Ecuatoriana brinda también servicio

mantenimiento a sus clientes, los mismos que son realizados por los Técnicos de la
empresa, los cuales conocen muy bien el funcionamiento de todas las maquinarias, y
de esta forma prestan un excelente servicio a todos los edificios, entidades publicas,
centros comerciales, hospitales, hoteles, etcétera, que necesiten mantener sus

ascensores y escaleras eléctricas en perfectas condiciones.

Para resumir el flujo de trabajo de los mantenimientos realizados por Electro

Ecuatoriana de hace 6 afios atras se presenta a continuacion la siguiente tabla:
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Tabla 1.2
Mantenimientos de la Empresa de 6 Afios Atrais

Expresado en No. de Mantenimientos al Mes.

ANOS| Ene. | Feb. | Mar. | Abr. |May.| Jun. | Jul. | Ago. |Sept.| Oct. | Nov. | Dic. TOTAL
1997|118 | 120 | 136 | 123 | 123 | 117 [ 132, 130 | 135 | 142 | 157 | 167 | 1600
1998|112 | 123 1 132 | 122 | 124|135 {139 | 145 | 143 | 163 | 169 | 179 | 1686
11999117110 | 78 | 81 | 76 [ 70 [ 74 | 65 | 62 | 82 | 89 | 99 | 1003 |
2000(1181 125 | 132 | 122 (126 120 | 140 146 | 136 | 165 { 168 | 191 ; 1680
I3001 1201 132 | 125 1 136 | 140[ 142 1132 | 128 | 135 | 158 | 160 | 196 | 1704
2002( 126 136 [ 139 | 145 [ 152 | 159 | 1501 168 | 161 169 | 180 |{ 193 | 1878

Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.

Como se puede observar en la Tabla 1.2, existe un flujo de mantenimientos

moderado a lo largo de todos los aflos analizados, lo que nos indica que los
mantenimientos representan un rubro importante dentro de la empresa, por lo que

tienen que ser realizados de la mejor forma, dando el mejor servicio posible al cliente

para que de esta manera ellos contintten solicitando o renovando sus contratos de

mantenimiento, favoreciéndose asi a ambas partes.

CIB ESPOL
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Grafico 1.2

Mantenimientos de la Empresa de 6 Afios Atras

Expresado en No. de Mantenimientos al Mes.
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El Grafico 1.2 nos indica claramente que el flujo de mantenimientos se incrementa
en los ultimos meses del afio que son Octubre, Noviembre y Diciembre, esto se debe
a que sor; en éstos meses en que los administradores de los edificios de la Peninsula
de Santa Elena se preocupan por dejar listas sus instalaciones, con el fin de acoger a
los residentes o turistas que disfrutan de la temporada playera, por esta razon
renuevan sus contratos de mantenimiento para que de esta forma los residentes se

sientan a gusto y no se presente ningin desperfecto en los ascensores, puesto que

desde estos meses hasta el fin de la temporada éstos seran muy utilizados.
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De las Reparaciones.

Ademas es importante mencionar que otro de los servicios prestado por la empresa a
sus clientes es el de las Reparaciones, tanto de las escaleras como de los ascensores,
siendo este altimo el mas solicitado, sin embargo como se indica en la Tabla 1.3, el
namero de reparaciones anuales no es muy alto, lo que significa que la calidad de los

productos que comercializa la empresa es excelente, cubriendo asi las expectativas

de los clientes al momento de comprar un ascensor.

Tabla 1.3

Reparaciones de Ia Empresa de 6 Aiios Atris

POLITECHICA DEL UTORAL

Expresado en No. de Reparaciones al Mes, CIB ESPOL
ANOS|Ene. |Feb.|Mar.|Abr. [May.|Jun.| Jul. | Ago. [Sept.|Oct. {Nov. [ Dic. | TOTAL
1997 | 2 3 3 4 3 2 3 2 3 1 2 28
19%8 | 3 2 1 312 4 2 1 3 2 1 24
1999 | 2 2 3 1 3 1 3 2 3 20
2000 3 2 4 2 1 3 2 1 3 3 4 28
2001 | 2 4 1 2 1 1 3 5 3 25
2002| 2 2 4 2 1 2 3 1 2 1 2 22

Fuente: Buse de Datos elaborada por los Autores.

Si se saca un promedio de los 6 ultimos afios de reparaciones que Electro
Ecuatoriana ha realizado, obtendremos que se dan aproximadamente 24 reparaciones

al afio, entre las mas comunes tenemos los cambios de bandas, de rulimanes, de las

botoneras, puertas automaticas, entre otros.



A
1

46

Grifico 1.3
Reparaciones de la Empresa de 6 Afios Atras

Expresado en No. de Reparaciones al Mes.
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Ademas se puede observar en el Grafico 1.3 que en promedio mensualmente se
realizan 2 reparaciones, lo que quiere decir que a los ascensores y escaleras que
Electro Ecuatoriana les realiza los mantenimientos, estdn en buen estado, dando

como resultado pocos clientes que necesiten que se les repare sus escaleras eléctricas

y/o ascensores.

De las Compras.

Las compras que Electro Ecuatoriana realiza a su proveedor en Brasil (ATLAS
SCHINDLER) son exactamente iguales al nimero de ventas que se presentaron
anteriormente, debido a que todos los ascensores y escaleras eléctricas que la

empresa comercializa son fabricados e importados bajo pedido, y por esta razon no
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se encuentran en las bodegas estoqueados, es decir que todo lo que se compra se

vende.

La Tabla 1.4 resume las compras realizadas por la empresa desde el afio 1.997 hasta

el mes de Diciembre del afio 2.002.

Tabla 1.4
Compras de la Empresa de 6 Afios Atras
CIB ESPOL
Expresado en No. De Compras al Mes.

ANQS | Ene. | Feb. |Mar. | Abr. [May.|Jun. | Jul. | Ago. [Sept|Oct. | Nov. | Dic. | TOTAL
1997 | 2 2 1 3 1 2 3 1 2 2 1 20
1998 | 1 2 2 1 1 1 2 2 1 1 1 1 16
1999 | 1 2 1 2 6
2000 2 1 2 1 2 3 2 4 2 2 3 2 26
2001 | 1 2 2 1 2 2 1 2 2 1 2 3 21
2002} 2 | 2|1 | 3|1 t1l213]1]l3]2]-1 22 |

Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.

Por la razén descrita anteriormente el grafico de las compras realizadas por la
empresa, es también ¢l mismo que se presentd cuando se analizaron las ventas, sin

embargo para mayor comprension por parte del lector se ha procedido a colocarlo a

continuacion:
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Grafico 1.4
Compras de la Empresa de 6 Afios Atras

Expresado en No. De Compras al Mes.
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1.3.3. Gastos de la Empresa.

Electro Ecuatoriana ha tenido Gastos Administrativos y de Ventas muy fuertes, lo
que ha significado una baja Utilidad Anual para la empresa, sin embargo la empresa
posee Gastos Financieros moderados debido a un préstamo realizado 6 afios atras, €l

mismo que fue cubierto en su totalidad en el afio 2.002.

1.3.4. Costos de la Empresa.

Para comercializar los productos de la mejor manera Electro Ecuatoriana incurre en

costos tales como: Alquiler, Pago de Luz, Teléfono y Agua, aunque ademas posee

costos de Publicidad los cuales por el momento son bajos.



1.3.5. Operaciones de la Empresa. g

POLITECHICA DEy JTaRA

CIB ESPOL

Las operaciones de la empresa comienzan desde que se realiza el pedido del producto
a la empresa SCHINDLER con su sucursal para Latinoamérica localizada en Brasil
hasta que éste es instalado en el _lugar en que el cliente lo ha solicitado. Este proceso
tarda alrededor de 7 meses, tiempo que se justifica debido a que se toman dos meses
para la fabricacién del ascensor, otros dos meses se tarda la empresa proveedora en
cerciorarse de que esta cumpliendo con las especificaciones requeridas, un mes mas
se tarda el pedido en llegar a Ecuador via maritima desde Brasil pasando por el Canal
de Panama, una o dos semanas para realizar los tramites de desaduanizacion y uno y

medio a dos meses toma la instalacién del ascensor en el lugar de destino.

Ademas las funciones de la empresa al finalizar con la entrega de la obra de
instalacion de los ascensores y/o escaleras eléctricas no terminan ahi, pues esta
brinda servicios de mantenimiento a los compradores de dichos productos los cuales
tienen un mes de mantenimiento completamente gratuito y el resto si ellos lo desean

puede ser mensual o semestral, dependiendo del uso que estos les den a estos

productos.

En caso de encontrarse alguna falla en el ascensor o escalera eléctrica que dificulte el

funcionamiento de estos, la empresa cuenta con repuestos originales para la

reparacion de estos desperfectos.
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La empresa no podia dejar de lado el problema de las emergencias, es por esto que
cuenta con un departamento encargado de recibir y atender cualquier llamada de

peligro las mismas que son receptadas las 24 horas del dia con solo marcar el nimero

1700-ELECTRO.

1.3.6. Ventas.

Electro Ecuatoriana posee como politica, que cualquier miembro de la empresa es
un potencial vendedor, lo que significa que inclusive los altos funcionarios de la
empresa pueden acercarse a los clientes a ofrecerles los productos que comercializan,
y si la respuesta es afirmativa, dicho empleado o funcionario los pondra en contacto
con el vendedor encargado del area de la construccion, margindndose de esta manera
una comision por captar a dicho cliente para la venta de los productos, la misma que
esta muy aparte de la comision que recibe el vendedor. Este proceso descrito antes, la
empresa lo denomina cliente referido, que no es mas que contactar a un potencial

comprador de dicho producto y si se da la venta esta persona obtiene beneficios sin

ser necesariamente un vendedor.

En la empresa las ventas que se realizan no son a crédito, ya que el proceso para la

compra de uno de nuestros productos ¢s el siguiente:
Una vez conocidas las especificaciones del cliente sobre las caracteristicas necesarias
de los ascensores y/o escaleras eléctricas se aprueba la negociacion enviando el 30%

del valor final de dicho ascensor a su proveedor para el pedido; en el momento del
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embarque envia otro 40%,; para el montaje envia otro 25% y el 5% restante lo envia

en el momento de la entrega.

Las ventas de ascensores y escaleras eléctricas de Electro Ecuatoriana expresadas en
dolares se pueden observar a continuacion en la siguiente tabla, la misma que tiene

relacion con la Tabla 1.1 descrita antericrmente:

Tabla 1.5
Ventas de la Empresa de 6 Afios Atras
POLITECAICA DEL LITORAL
Expresado en Délares. CIB ESPOL

ANOS!Ene. | Feb. | Mar. | Abr. (May. |Jun.| Jul. | Ago. [Sept.| Oct. | Nov. | Dic. | TOTAL
1997 | 4200085000 | 23000 | 62000 { 26000 |47000| 69000 | 24000 {89000 41000 43000 | 551000

| 1998 |21000| 49000 | 53000 | 27000 | 45000 |29300| 62000 | 65000 [26000|29000 | 31000 | 23000 | 460300
1999 |30000: 58000

38000 | 71000 | 197000
2000 | 7500060000 { 52000 18000 | 77000 |36000| 73000 | 194000 |63000 72000 | 92000 | 67000 | 933000

2001 |35000 (69000 | 92000 | 76000 | 86000 {84000} 68000 ; 72000 |69600| 65000 |135000(123000| 974000

2002 | 74000 |186000; 43000 [125000| 36000 {42000 73000 | 138000 [39500 143000 80000 | 32000 | 10115600
Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.

Como se puede observar en la Tabla 1.5, el afio en que Electro Ecuatoriana obtuvo
menos ingresos por ventas fue en 1.999, debido a la ya mencionada crisis bancaria
que experimento el pais; en los afios siguientes luego de estabilizarse un poco la

economia las ventas se recuperaron, obteniéndose asi ingresos por ventas superiores

a los $900.000.
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Grifico 1.5
Ventas de la Empresa de 6 Afios Atras

Expresado en Dolares.
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Se puede observar en el Grafico 1.5, que los ingresos por ventas de la empresa son
diferentes en todos los meses de los seis afios analizados, pues todo depende de la
situacion econémica que esté atravesando el pais; si esta es buena se invertird mas en
proyectos para el sector de la construccion y las ventas de ascensores y/o escaleras
eléctricas se incrementaran, es por esto que no se puede concluir que existe una

tendencia que indique cuales son los meses en que se dispararan las ventas.

1.3.7. Ingresos por Mantenimiento.

Como se menciond anteriormente los mantenimientos representan un rubro
importante dentro de las operaciones que realiza Electro Ecuatoriana, y por dicha

razon también representan un muy buen ingreso para la empresa, es por esto que a
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continuacion se presenta una tabla con los valores que ingresaron a la compafiia por

este concepto desde hace 6 afios atras:

Tabla 1.6
Mantenimientos de 1a Empresa de 6 Aifios Atris

Expresado en Délares.

CIB ESPOL

ANOS | Ene. | Feb. | Mar. | Abr. | May. | Jun.| Jul. | Ago. |Sept.| Oct. | Nov. | Dic.

TOTAL

1997 |29500{30000{34000[30750{30750[29250,33000{ 32500 [33750)35500| 39250|41750

400000

1998 [28000|30750{33000|30500|31000[3375034750( 36250 35750{40750| 42250 (44750

421500

1998 [29250|27500({19500|20250{19000|17500]18500] 16250 [15500/20500{22250[24750

250750

2000 129500(31250/33000(30500{3150030000,35000| 36500 134000{38750{42250)|47750

420000

2001 |30000|33000{31250]34000|35000[3550033000] 32000 [33750{39500(40000|49000

426000

2002 [31500|34000{34750/36250{38000[39750/37500] 42000 40250/42250|45000|48250

469500

Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.

Los meses de Octubre, Noviembre y Diciembre, son aquellos en donde se presentan

los mayores Ingresos por Mantenimientos para empresa. Es por esto que en estos

meses el personal de mantenimiento debe de estar mejor preparado para atender

todas las peticiones de sus clientes, provisionados de todas las herramientas e

instrumentos necesarios para poder realizar todos los trabajos que se estén

demandando.

Para visualizar mejor que los meses en que mas mantenimientos Electro Ecuatoriana

realiza, son Octubre, Noviembre y Diciembre se puede ver el Grafico 1.4 a

continuacion que explica este comportamiento,
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1.3.8 Ingresos por Reparaciones.
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ingresos para Electro Ecuatoriana, aunque dichas reparaciones lo hacen en menor

medida ya que no se realizan muchas al afio.

Un resumen de estos ingresos por concepto de reparaciones se presenta a

continuacion en la siguiente tabla:

CIB ESPOL

Las reparaciones al igual que los mantenimientos descritos anteriormente representan
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Tabla 1.7
Reparaciones de la Empresa de 6 Aifios Atras

Expresado en Délares.
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ANOS |Ene. | Feb. | Mar. | Abr. |May. |Jun.| Jul. | Ago. [Sept. Oct. | Nov. | Dic.

TOTAL

1897 |1200|1185]1205]1260{1152|1100]1407 | 1350 {1030;1125| 800 |1212

14026

1998 [1180{1251| 800 {1118]1235[1129[1651| 957 [1645(1432|1525|1222

15045

1999 11330}1250 17601380 1645| 1160 |1550{1690 2260

14025

2000 |1805]1660[2500|1450;1420|2200] 1400 1230(1720( 2400 | 3400

21185

2001 |1120 278011160]163011570 1640 |1430;1770{ 4200|1780

19080

2002 {1640{1310|3300/1470{1520|1260/3000| 1290 {1630 1420 | 1850

19690

Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.

Si se observa el total anual se puede concluir que en los tltimos seis aftos este rubro

le ofrece a Electro Ecuatoriana valores que van desde los $14.000 hasta los $21.000,

cantidades que comparadas con las de los ingresos por ventas anuales y por

mantenimiento no son muy significativa.

El Grafico 1.7 corrobora lo antes expuesto en donde se observa que los ingresos

mensuales por concepto de reparaciones no son muy significativos; a continuacion el

grafico:

CIB ESPOL
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Grifico 1.7
Reparaciones de la Empresa de 6 Afios Atras

Expresado en Délares.
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El grafico nos muestra que son unicamente los meses de Diciembre del afio 2.000 y
Noviembre del afio 2.001 en que se obtienen los mayores ingresos por reparaciones
siendo éstos de $3.400 y $4.200 respectivamente, aunque también son meses

considerables los de Marzo y Julio del aflo 2.002 con $3.300 y $3.000

respectivamente.

1.3.9 Cuadro Comparativo de los Ingresos de Electro Ecuatoriana,

3!
POLITECHICA DEL LUTORAL

CIB ESPOL

El cuadro que se ha realizado tiene como objetivo mostrar los distintos ingresos

percibidos por Electro Ecuatoriana. En €l se observa que el principal ingreso viene
dado por las ventas tanto de ascensores como de escaleras eléctricas, aunque también

se muestran cantidades importantes por concepto de los mantenimientos realizados
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por la empresa, los cuales representan un 36.76% del total de ingresos de los Gltimos

seis afios, ocupando de esta manera el segundo lugar en importancia, dejando en

tercer lugar a las reparaciones las cuales Unicamente representan un 1.58% del total

de los ingresos petcibidos por la empresa en los seis afios considerados en el estudio.

Tabla 1.8

Cuadro Comparativo en Délares.

ANOS VENTAS $ MANTENIMIENTOS § | REPARACIONES $ TOTAL
1997 551000 400000 14026 965026
1998 460300 421500 15045 896845
1999 68000 250750 14025 332775
2000 939000 420000 21185 1380185

| 2001 974000 426000 19080 1418080
2002 1011500 469500 19690 1500690
TOTAL 4003800 2387750 103051 6494601 |

Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.

El Grafico 1.8 muestra claramente lo expresado anteriormente, siendo los ingresos

por ventas los mds representativos, seguidos por los mantenimientos y obteniendo

finalmente un ingreso muy pequefio por parte de las reparaciones.
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Griafico 1.8

Grafico Comparativo en Délares.
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1.3.10 Compras. :
POUTECATCA DR cTOpan
CIB ESPOL

La compras de la empresa Electro Ecuatoriana incluyen los costos de seguro y flete,
costo de aranceles a la importacion y de montaje. Como se observa a continuacion en
la Tabla 1.9, las compras realizadas por la empresa en los 6 afios anteriores estan en
un intervalo de $150.000 a $800.000 al afio, representando de esta forma uno de los

costos mas altos en que la empresa incurre, los mismos que son necesarios para

poder realizar la comercializacion de los productos.
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Tabla 1.9
Compras de la Empresa de 6 Afios Atras

Expresado en Délares.

ANOS Ene. | Feb. | Mar. | Abr. {May.|Jun.| Jul. | Ago. {Sept,| Oct. | Nov. | Dic. | TOTAL
1997 13350068000 | 18400 | 49600 | 20800 [37600{ 55200 19200 |71200] 32800 34400 | 440800

1998 11680039200 |42400 | 21600 {36000 [23440{ 49600 | 52000 |20800| 23200 | 24800 | 18400 | 368240
1999 |24000|46400 30400 | 56800 | 157600

2000 |60000 {48000 |41600 | 14400 |61600 | 76800| 58400 | 155200 [50400| 57600 | 73600 | 53600 | 751200

2001 {28000 55200 [ 73600 | 60800 {68800 |67200| 54400 | 57600 [55200| 52000 108000 88400 | 779200

2002 {59200 {148300| 34400 [100000| 28800 |33600| 58400 | 110400 |31600[1 14400| 64000 | 25600 | 809200
Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.

El grafico nos demuestra que una vez superados los problemas, tanto del fenémeno
de “EL Nifio” como la crisis bancaria, la economia empezo a estabilizarse,
reanudandose asi las ventas de la empresa, las cuales habian estado estancadas en los
afios 1.998 y 1.999 por los problemas ya mencionados, lo que implica que sus
compras al exterior también aumenten pues los productos oftecidos son bajo pedido,

por lo que se observa que en el afio 2.001 y 2.002 las compras aumentaron.

CIB ESPOL
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Grafico 1.9
Compras de la Empresa de 6 Afios Atrds

Expresado en Délares.
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1.3.11. Problemas Financieros a Resolver.
CIB ESPOL

e La empresa posee altos costos por lo que sus precios son mas altos que
los de la competencia COHECO que distribuye la marca “Mitsubishi”
para el Ecuador, y como algunos negocios se realizan por concursos de
precios en el sector de la construccion, muchas veces los clientes

terminan prefiriendo los productos de la competencia.

o Electro Ecuatoriana, no estd aprovechando las ventajas fiscales que
proporciona la deuda, ya que su nivel de endeudamiento actualmente es

bajo.
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* Bajos Ingresos por Mantenimientos y Reparaciones dadas las falencias

existentes en el servicio en 1os actuales momentos.

1.4. Recursos Humanos.

Electro Ecuatoriana posee en la actualidad 30 empleados distribuidos en las
diferentes areas los cuales realizan diversas funciones dependiendo del cargo que
ocupan, a continuacién se mencionan algunos de los cargos que seran objeto de

estudio del proyecto de Reingenieria:

1.4.1. Personal de Oficina.

CIB ESPOi

Presidente Ejecutivo: Este es el encargado de controlar las actividades realizadas en

la empresa y de proveer el capital para trabajar e importar los productos, que como se

sabe son los ascensores y las escaleras eléctricas.

Asistente de Presidencia: Es la encargada de la recepcion y envio de fax, toma de
dictado de cartas, elaboracion y recepcion de llamadas telefénicas y reservacion VIP,

ICARQO, para el Econ. Wermner Speck Andrade y archivacion de documentos

confidenciales de la empresa.

s
Gerente Finangiero: Sc encarga de realizdr las proyecciones de los estados

financieros y Flujos de Caja, los mismos que seran reportados al Presidente Ejecutivo

para conocer las futuras pérdidas o ganancias de la empresa.
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Asistente del Gerente Financiero: Dentro de sus funciones se encuentra el envio y
recepcion de fax, manejo de documentacion personal del Econ, Carlos Saavedra,
elaboracion y recepcion de llamadas telefonicas, recoleccion de informacion

necesaria para que la Gerencia Financiera realice las proyecciones y organiza la

agenda del Gerente Financiero.

Asistente de Recursos Humanos: Es el encargado de la seleccion del personal para
la empresa, realizacion de pruebas psicotécnicas y de conocimientos basicos para
reclutamiento de personal tanto interno como externo, elaboracion del reglamento

administrativo de la empresa y seleccion de las personas idoneas para ocupar la

empresa, funcion que es llevada a cabo en Quito.

vacante. También estd encargado de colaborar en parte con el marketing de la $S£pz
: j
&

LA B

Contador: Lleva la debida revision de los estados financieros de la empresa como lo
son el Balance General y el Estado de Pérdidas y Ganancias, se encarga de proveer
tanto al Auxiliar como al Asistente Contable la informacion necesaria para que éstas

realicen la liquidacion de importaciones, transferencias de costos y cierre de procesos

de ascensores.

Asistente Contable: Es aquella que tiene bajo su responsabilidad la revision y cierre
de centros de costos de ascensores y realizar ajustes necesarios para ¢l cierre mensual
de: control de activos, depreciaciones y amortizaciones, ventas diferidas y diferencial

cambiario. Ademas se encarga de realizar el informe mensual que sera presentado al

@
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SERVICIO DE RENTAS INTERNAS, ingreso de notas de crédito y débito

bancarias, revisa la liquidacion de viaticos y archivo de documentos,

Jefe de Cobranzas: Se encarga de la revision de cartera para la planificacion de
cobros de facturas con recaudador de acuerdo a las fechas, realizar seguimiento
necesario a las fechas, elaborar y enviar cartas, estados de cuentas a clientes, revision

cuadro mensual de facturacion, mantenimiento de ascensores e ingreso de todos los

cobros.

Cobrador: Se encarga de salir a cobrar las cuentas a clientes por concepto de
mantenimientos o compra de ascensores, ingreso diario de todos los cobros

realizados, informar si el cliente desea concretar algun otro negocio.

Servicio al Cliente y Facturacion: Es responsable de realizar la recepcion de
llamadas y transmision de mensajes de emergencias a los técnicos, elaboracion e
ingreso de papeletas a los bancos de datos, envio mensual a Quito de informacion
sobre todos los trabajos elaborados por los técnicos (mantenimiento, inspeccion,
repuestos y emergencias), recopilacion diaria de informacion de los turnos realizados
por los técnicos incluyendo los fines de semana, feriados, etcétera, realizar las

facturaciones de repuestos, ventas areas de ascensores y modernizaciones.

Jefe de Personal: Es el encargado de seleccionar a los posibles candidatos para los

puestos y enviar a estos para que la Presidencia dé el visto bueno, asi como de

o0,
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verificar todos los datos de cada una de las personas que se contratare para la

empresa.

1.4.2. Personal de Bodegas.

CIB ESPOL

El personal de bodegas de Electro Ecuatoriana se encarga de supervisar la llegada de
pedidos cuando éstos arriban a las bodegas procedentes del puerto, ellos realizan la
contabilizacion del pedido y a confirmar el buen estado de la mercaderia. Una vez
finalizada esta fase se embodega la mercaderia en dos partes, una destinada para
almacenes _en los cuales se comercializan los repuestos y la otra destinada para

guardar la mercaderia que corresponde inicamente a ascensores.

1.4.3. Personal Local/Ventas,

En Electro Ecuatoriana las ventas que se realizan no solo corresponden a la de
ascensores, escaleras eléctricas y repuestos sino que también se presta servicio de
mantenimiento y de reparacion lo cual implica también un ingreso para la empresa.

El Gerente de Ventas Ing. Gustavo Vasconez tiene entre algunas de sus funciones
comunicarle al Gerente de Linea en Quito que el contrato de venta ha sido cerrado
para que éste realice los contactos de importacion con su proveedor para
Latinoamérica localizado en Brasil, también se encarga de llevar el debido control de
las ventas realizadas por los respectivos vendedores, el control de facturacion de
repuestos y mantenimiento y la revision de los cronogramas que se han coordinado

con los clientes para reparaciones de los equipos.
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El Jefe de Post-Venta se encarga del asesoramiento, cronogramas y coordinacion con

clientes por reparaciones mayores que se realicen en los equipos por periodos largos.

El Ejecutivo de Cuentas es el encargado del seguimiento para cobro de reparaciones,
mantenimientos y ventas realizadas por la empresa.

Los Vendedores se encargan de encontrar potenciales clientes en el mercado dc la
construccion, realizando visitas a las distintas obras con el fin de captar a sus
proximos clientes, para ello llevan a cabo charlas explicativas con el fin de dar a

conocer los beneficios de adquirir uno de éstos productos, refiriéndonos a ascensores

y escaleras eléctricas.

El Asesor Técnico es el encargado de acompafiar a los vendedores con el fin de
brindar soporte técnico a los clientes vy si existe algin desperfecto en el

funcionamiento se encarga de vender el repuesto necesario.

1.4.4. Problemas de Recursos Humanos a Resolver.

CIB ESPOL

Luego de haber analizado 1a situacion organizacional de la empresa se encontro que
la misma pogee algunas fallas en c6mo se desempefia ésta area.

A continuacion citaremos las falencias que han sido encontradas:

e Las funciones en Electro Ecuatoriana no estan correctamente definidas,

pues existe una especie de funcionamiento grupal informal con funciones
que estan poco delimitadas y otras que se encuentran superpuestas. Es

decir, existen cargos en los que varias personas participan de un mismo
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proceso y es dificil apreciar los limites de las responsabilidades de cada

uno.

Aunque la empresa posee un reglamento de las politicas administrativas,
este no estd completo pues pueden implementarsele ciertas politicas

necesarias para el buen desenvolvimiento de todas las dreas de la

empresa.

No existe una Politica de Contratacion por escrito, lo que dificulta el

proceso de seleccion del nuevo personal que ingresara a la empresa.

La empresa no cuenta con Politicas de Incentivo para el Personal, lo cual
puede perjudicar el desempefio de los trabajadores, ya que €stos no se

veran motivados a realizar sus funciones de una mejor forma, afectando

su productividad.

En caso de producirse error alguno que perjudique a la Presidencia, ésta

afanosamente busca presuntos culpables, creando de esta forma un

ambiente de tension e inseguridad en el personal, pues sin ser ellos los

verdaderos responsables de lo que ocurre sienten el temor de ser

involucrados en dicho problema, teniendo que afrontar de esta forma

problemas de terceros. ‘Q)S‘gs h
&
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e [La empresa no realiza formacidon ni capacitacion alguna de los
vendedores, lo que da como resultado que éstos no conozcan las

verdaderas caracteristicas del producto que comercializan,

e [a empresa no paga sobre tiempo a ninguno de sus empleados,

unicamente pagan horas extras a los Técnicos, los cuales no son

1.5. Comercializacion.

CIB ESPOL

Electro Ecuatoriana €s una compaiiia que ofrece a sus clientes la mas alta tecnologia
en transporte vertical tanto de personas como de carga, comercializando la conocida
marca de ascensores y escaleras eléctricas SCHINDLER, lo cual lo ha venido
haciendo desde hace 50 afios, por esta razon Electro Ecuatoriana cuenta con
experiencia y conocimiento lo que da seguridad y confianza a los clientes.

Este proceso tarda alrededor de 7 meses, tiempo que se justifica debido a que una vez
conocidas las especificaciones que el cliente desea del producto, el Gerente de
Ventas en Guayaquil informa al Gerente de Linea de Quito sobre el pedido, el mismo
que se encargard de realizar dicho pedido a ATLAS SCHINDLER Brasil. Una vez
que la peticion llega a Brasil el fabricante demora alrededor de dos meses en
construir el ascensor o escalera eléctrica con las especificaciones requeridas,
terminada la elaboracion del ascensor o escalera eléctrica, el fabricante tarda

alrededor de dos meses en cerciorarse de que el producto cumpla con las




63

especificaciones requeridas por el cliente, es entonces cuando  ATLAS
SCHINDLER Brasil se comunica con Electro Ecuatoriana para avisarle que el
producto ya esta terminado y se procede a su embarque, el viaje desde Brasil hasta
Ecuador via maritima tarda un mes mas. Una vez llegada la mercaderia al Puerto de
Guayaquil se procede a la desaduanizacion del producto e inmediato traslado a las
bodegas de Electro Ecuatoriana proceso que tiene una duracion minima de una
semana, al dia siguiente de que el producto ha sido embodegado los Técnicos se
encargan de la revision del mismo, pues es muy importante que no haga falta
ninguna pieza. Finalmente una vez dado el visto bueno por parte de los Técnicos, los
mismos proceden a la instalacion o montaje del producto en la obra, lo cual tiene una

duracion de un mes y medio, completandose asi el proceso de entrega.

Es importante recalcar que las ventas de la compaiiia son explicadas en su mayor
parte por los ascensores, puesto que la venta de escaleras eléctricas tiene un flujo
muy bajo, de aproximadamente una o dos al afio. Esto se debe a que para que exista
un volumen mayor dc ventas de escaleras eléctricas deben darse en el Ecuador
proyectos de un trafico de personas sumamente alto, como por gjemplo: acropuertos,
grandes terminales, edificios como el Banco Central del Ecuador o centros

comerciales que representen una gran afluencia de personas.

Respecto a la publicidad que la empresa debe hacer a sus escaleras mecanicas y
ascensores, se ha notado que esta es escasa, pues Unicamente mantiene anuncios en

las paginas amarillas y en la revista Revidomus, lo que significa que Electro
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Ecuatoriana esta perdiendo muchas oportunidades en el mercado de la construccion

al no hacer conocer de sus innovaciones en productos y tecnologia traida.
$ng58
g
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1.5.1. El Mercado de Electro Ecuatoriana. g@%
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Como ya se sabe los productos de Electro Ecuatoriana (Linea SCHINDLER CiBtaBSPOL
dirigidos al mercado de la construccién, proveyéndole a éste implementos de alta
tecnologia. Ademas Electro Ecuatoriana no se limita a instalar estos equipos sino que

los mantiene en perfecto estado gracias a que cuenta con su propio departamento

técnico.

El compromiso de la empresa es que el sector de la construccion, el cual es el

mercado al que se dirige, cuente siempre con respaldo técnico y profesional para

solventar todos sus requerimientos.

Electro Ecuatoriana también ofrece sus productos a empresas que brindan servicios a

la ciudadania como lo son los colegios, universidades, hoteles, restaurantes,

hospitales, bancos, entre los principales.

1.5.2. Tipo de Producto de Electro Ecuatoriana.

Electro Ecuatoriana comercializa una marca de ascensores y escaleras eléctricas

(SCHINDLER), la misma que es una de las lideres del mercado internacional,
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ofreciendo una variedad muy amplia de productos, con diversidad de caracteristicas,

y al gusto del comprador.

Estos productos estan respaldados con el Certificado de Calidad {SO 9001 e ISO

9002.

Los productos ofrecidos por la empresa estan orientados hacia edificios residenciales,
edificios de oficinas publicos y privados, hoteles, hospitales, centro comerciales,

industrias, aeropuertos, estaciones de transporte publico y centros educativos.

Es de esta manera que dichos productos brindan grandes beneficios y ventajas a los

clientes, tales como:

= Seguridad, confort y elegancia.
*  Modelos que se ajustan a las necesidades del cliente.

» Cabinas hechas a la medida, con disefios exclusivos.

» Disefios que involucran conceptos ergondmicos.
* Tecnologia de vanguardia.

® Alta calidad y confiabilidad.

»  Optima relacién costo/beneficio, otorgando al inmueble un valor agregado

que perdura a lo largo de muchos afios.

Dentro de los productos que Electro Ecuatoriana comercializa, se encuentran los

siguientes:
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Ascensores de personas, monta-camillas, monta-cargas, monta-autos, para el
transporte de personas, camillas, materiales, vehiculos, entre otros; con capacidades
desde 450 Kg hasta 3.000 Kg; velocidades desde 0.65 m/seg hasta 2.50 m/seg,
puertas de apertura lateral o central, maquinas eléctricas con las opciones de
accionamiento de voltaje y frecuencia variable o 2 velocidades; maquinas sin
engranaje; ascensores con traccion hidraulica, agrupamientos de ascensores que

pueden ir desde simplex, daplex, triplex, cuddruplex y otros; acabados en cabina en

termo laminado, acero inoxidable y madera.

También se dispone del sistema de control MICONIC 10 para ascensores de
mediana y gran altura, el mismo que se basa en el principio de optimizar el uso de los
elevadores, llevando al pasajero lo mas pronto a su destino, con el maximo confort,

usando para ello una botonera de piso que le indica al usuario qué ascensor debera

usar.

Entre los ascensores para pasajeros tenemos: los eléctricos, hidraulicos, los

panordmicos y su mas reciente adquisicion, la linea SCHINDLER SMART M® ©

90 ascensores sin sala de maquinas. Ademas, cuenta con escaleras eléctricas de 600

mm, 800 mm y 1.000 mm de ancho de peldafio y con rampas moviles.

CIB ESPOL
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LOS ASCENSORES,
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ASCENSORES ELECTRICOS. g@?
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LINEA S100L CIB ESPOL

El ascensor de la linea Schindler 100L, brinda los siguientes beneficios:

Maximizacion de los espacios: Esta proyectado para ocupar el minimo espacio del

edificio de acuerdo a las necesidades del mundo moderno.

Elegancia: Ofrece varias opciones de acabados con moderna estética y con alto nivel

de calidad.

Seguridad y economia: Se dispone de ascensores con accionamiento de 2
velocidades y de frecuencia variable. Dadas sus caracteristicas, este producto
garantiza una optima relacion costo/beneficio en su segmento de mercado, otorgando

al inmueble un valor agregado que perdurara a lo largo de muchos afios de uso

confiable y seguro.

Belleza y funcionalidad: Los distintos elementos del ascensor se combinan dando

un moderno y atractivo disefio con funcionalidad.
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La linea SI00L, le ofrece a los clientes varias opciones de acabados de cabinas, con

alto nivel de calidad:

« Panel frontal: Acero inoxidable

« Paneles laterales: Acero inoxidable o
melaminico de diversos colores.

« Puerta de cabina: Acero inoxidable.

« Pasamanos: Acero inoxidable.

« Piso: Vinil o rebajado 30 mm para colocacion

de porcelanato, granito, marmol y otro similar.

BOTONERA DE CABINA.

La columna de comunicacion interactiva usuario-
ascensor, de atractivo disefio, se encuentra integrada
totalmente al panel lateral de la cabina. Incluye la
pantalla de informacion, los botones de micro -
movimiento con su Led de registro e identificacion

en sistema BRAILE y sefial acustica.

POLITECNICY DBy W JTORAL

CIB ESPOL
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TECHOS DE CABINA.

Los techos de cabina de la linea de ascensores Schindler 100L, armonizan

estéticamente con elegancia y calidad.

POLITECEICA DEL LUITORAL

CIB ESPOL

CORTINA LUMINOSA.

Los ascensores Schindler, estan provistos de un

sistema de Cortina Luminosa que a través de

Contar Lurnl s i
e

e

haces de alta frecuencia barren el acceso al

ascensor desde los 20mm del piso, hasta una

altura de 1.600 mm.

Si cualquiera de estos haces es interrumpido, el

sistema se activa y provoca que la puerta se

abra. Este sistema proactivo, le brinda a los usuarios y sobre todo a los nifios total

seguridad.



PUERTA DE PISO DE APERTURA LATERAL.

Este tipo de puerta permite maximizar el &rea

disponible del edificio al requerir un ancho de pozo

inferior al de las puertas de apertura central.

Los acabados son en acero inoxidable o pintura.

BOTONERAS Y SENALIZACION DE PISO.

Las botoneras estan instaladas en el marco de
puertas, ubicada de tal forma que facilitan su
utilizacion a personas discapacitadas.

En la botonera de piso principal viene incorporado

un indicador de posicion digital. En las demas

botoneras de piso, se puede incorporar también |

indicador de posicién digital o flechas

direccionales,

75

CIB ESPOL

Opcionalmente pueden ir en las botoneras llaves especiales y colocarsele indicador

de posicion digital en el dintel del marco de la puerta de piso del ascensor.
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OPCIONALES.
Espejo
Inastillable, instalado en la pared de fondo, sobre el pasamanos. $Sgo [
195§

Ventilador de cabina con interruptor

Proporciona ventilacion adicional a la cabina. CIB ESPOL

Intercomunicador

Integrado a la botonera de cabina, comunica a la cabina con la porteria del edificio.

Servicio de bomberos

Operacion de emergencia en caso de incendio.

Reservacion

Proporciona operacion controlada de la cabina para mudanzas, servicios de limpieza,

etc.

Energia de emergencia NS21

Para operacion con generador existente en el edificio.

Llave control de acceso

Llave al lado de los botones, para controlar el acceso a los pisos.
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Cédigo de acceso

Permite el acceso a los pisos solamente de personas autorizadas.

Sintetizador de voz

Indicacion acustica de la posicign del ascensor.

Es importante mencionar que éste ascensor tiene una capacidad de 6 y 8 personas.

LINEA S310L y LINEA SS510L

Estos ascensores poseen las mismas caracteristicas de los S100L, diferencidndose
unicamente en su capacidad de carga, ya que el S310L tiene capacidad para 10, 12 y

15 personas. Mientras que los ascensores S510L tienen capacidad para 16 y 20

personas.

<SP0
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LINEA SMART MRL ®002L.
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Estos ascensores poseen las mismas caracteristicas y extras de los anteriores, pero la

unica diferencia, a mas del nimero de personas que é€sta puede transportar que son de

6 a 8, es que éste no tiene sala de maquinas, ademas de tener una velocidad de

1m/seg; esto permite que los clientes tengan un costo/beneficio mayor al posibilitar

vender mas area de construccion;, mejora la estética del edificio al no requerir de la

sala de maquinas tradicional en la parte superior del mismo; ahorro econoémico en la

parte estructural del edificio debido a que no requiere que éste soporte la carga del

ascensor y su carga dinamica, permitiendo ademas la construccion de un piso

adicional o areas de recreacion.

POLITECHICA DEL LITORAL

CIB ESPOL

A continuaciéon se muestran los precios y capacidades de estas 4 lineas de

ascensores.

LINEA S100L

6PERSONAS

8§ PERSONAS

$25.000*

$27.000*
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LINEA S310L 10 PERSONAS 12 PERSONAS | 15 PERSONAS
$32.000* $35.000* $45.000*
LINEA S510L 16 PERSONAS 20 PERSONAS
$46.000% $72.000*%
LINEA SMART MR- ®002L 6 PERSONAS 8 PERSONAS
$28.000* $30.000* |

*Estos son los precios promedios, pues estos dependerdn de la altura del edificio y algunos extr

del ascensor. $‘§P O[

1958

{a)
ASCENSORES PANORAMICOS. .

Hrprraer®

POUITECKICA DEL UTORAL

CIB ESPOL
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Estos ascensores son puestos en el mercado con la
finalidad de que las personas puedan ver hacia
fuera del edificio, un ejemplo se lo observa en :
centros comerciales, los cuales se ven mejorados
con la presencia de un ascensor panoramico.

Los precios de los ascensores panoramicos se 'fy

detallan a continuacion:

| ASCENSORES 6-8 PERSONAS 10-12 PERSONAS

PANORAMICOS. $30.000* $45.000*

*Estos son los precios promedios, pues estos dependerdn de la altura del edificio y algunos extras

del ascensor.




ASCENSORES MONTA-CARGA.

Los ascensores monta-carga son aquellos esenciales

para cargar platos, papeles. Un ejemplo de esto son
los restaurantes que utilizan este tipo de ascensores
para cargar todos sus platos.

El precio de estos ascensores dependera de su

capacidad de carga, la cual puede ir desde 50 kilos

hasta 5.000 kilos.

ASCENSORES MONTA-CARGA 50 KILOS

3.000 K11, 0S

$30.000*

$65.000*

*Estos son los precios promedios, pues estos dependerdn de la altura del edificio.

ASCENSORES MONTA-CAMILLAS.

Los ascensores monta-camillas son usados en los
Hospitales para subir y bajar a los pacientes de un

piso a otro. Estos tienen una capacidad de 750

Kilos a 2000 Kilos.

ASCENSORES MONTA-CAMILLAS 750 KILOS

2.000 KILOS

$35.000*

$58.000*

*Estos son los precios promedios, pues estos dependerdn de la altura del edificio.




ASCENSORES MONTA-AUTOS.

Los ascensores monta-autos se han
destinado a edificios que por su poco
espacio, y por ser angostos, dejan sin
posibilidades de crear un parqueo que
rodee la subida de las oficinas, estos
ascensores tienen una capacidad de

carga de 15.000 kilos a 3.500 kilos y los

precios de éstos dependeran de la carga que estos soporten, asi como también de la

altura del edificio.

ASCENSORES MONTA-AUTOS 1.500 KI1L.OS 3.500 KI1.OS
$60.000* $80.000*

“Estos son los precios promedios, pues estos dependerdn de la altura del edificio.

LAS ESCALERAS MECANICAS,

Estas estan destinadas para transporte
masivo de personas, como por ejemplo

aecropuertos, edificios publicos grandes

como el Banco Central, almacenes grandes
con alta necesidad de pasajeros; grandes terminales, inclinacion de 30° y 35°; anchos

de peldafio de 600 mm, 800 mm y 1.000 mm; con una capacidad de transporte desde
1Y
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4.000 personas por hora; con disposicion individual, continua, paralela y cruzada-

continua. Ademas de tener velocidades de 0.75 a 1 m/seg,

Los precios de las escaleras mecanicas estan entre:

ESCALERAS MECANICAS ANCHO DEL PELDANO
60 ¢cm 80 cm 1m
$50.000%* $60.000* $70.000*

*Estos son los precios promedios, pues estos dependerdn del ancho y altura del peldaio y d S
algunos extras.

PO,
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Electro Ecuatoriana brinda ademas servicio de mantenimiento técnico a todos los

equipos que comercializa, con repuestos originales suizos y profesionales altamente
capacitados. Los clientes se pueden comunicar con la empresa llamando al teléfono
1700-ELECTRO, en donde serén atendidos por un operador, las 24 horas del dia, los
365 dias del afio, el mismo que tomard sus datos y en caso de tratarse de alguna
emergencia como un ascensor parado o personas atrapadas en el interior del mismo

se comunicaran via radio con los técnicos, los cuales acudiran lo mas pronto posible

al lugar de la emergencia.




1.5.3. Problemas de Comercializacion a Resolver,

Los problemas del area de Comercializacion que deben ser tomados en cuenta por

Electro Ecuatoriana seran mencionados a continuacion:

Respecto a la publicidad que la empresa debe hacer a sus escaleras mecanicas
y ascensores, s¢ ha notado que ésta es escasa, pues unicamente mantiene
anuncios en las paginas amarillas y en la revista Revidomus, lo que significa
que Electro Ecuatoriana esta perdiendo muchas oportunidades en el mercado
de la construccion al no hacer conocer de sus innovaciones en productos y
tecnologia traida, confiandose de su antigiiedad en ¢l mercado lo cual esta

mal, pues cada vez se introducen mas marcas con igual o mejor tecnologia.

e El proveedor de Electro Ecuatoriana tarda demasiado en la entrega de los
productos, desde que se hace el pedido hasta que éstos ya estan listos para ser
enviados hacia Ecuador, creando de esta manera una desventaja de la

empresa frente a la competencia, la cual tarda mucho menos tiempo en la

entrega de sus productos.

En muchas ocasiones los Técnicos enviados para resolver los problemas
comunicados por medio de las llamadas de emergencia, no acuden con
rapidez, creando de esta forma descontento en los clientes, los cuales quizas

en un futuro no vuelvan a pensar en llamar a la empresa para solicitar sus

servicios.
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Es importante acotar que Electro Ecuatoriana no conoce con certeza su
posicionamiento en el mercado, lo cual provoca en muchas ocasiones

descuido en las politicas y decisiones tomadas por sus directivos.

SP(‘
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CAPITULO II

PROPUESTA DE REINGENIERIA

2.1, Identificacion del Problema.

En referencia a lo establecido en el Capitulo anterior, el cual trataba la situacion

actual de la empresa, se ha notado que existen problemas en cada una de las areas de

Electro Ecuatoriana como lo son:

ADMINISTRATIVOS

e A pesar de que la empresa posee una mision clara, no posee una vision, la
cual es importante en cualquier empresa o institucion para conocer el

camino que ésta debe seguir a futuro,
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e La empresa no posee objgtivos ni metas claras ya sea a corto o a largo

plazo.

No existe una buena comunicacion y en algunos casos una buena relacion
entre los miembros que conforman ésta area, puesto que existe personal
que no sabe manejar su comportamiento, es decir, siendo mas atentos y

educados con el resto de sus colegas del area administrativa.

La empresa tiene un programa que controla la facturacién, los inventarios
y la contabilidad, denominado “Sistema M.B.A.”, que a pesar de ser
ventajoso por representar bajos costos para la empresa, es demasiado
general, es decir que al ser un programa va predisefiado por la compaiiia

proveedora de este servicio, éste no esta sujeto a modificacidn alguna.

e Existe sistema de aire acondicionado central, el cual al apagarse en las
noches dificulta el funcionamiento de los servidores que se encuentran en
el departamento de Sistemas ya que éstos se recalientan porque necesitan
estar encendidos las 24 horas del dia y sin la presencia de una debida

ventilacion tienden a descomponerse con mayor frecuencia.

FINANCIEROS

¢ La empresa posee altos costos por lo que sus precios son mas altos que

los de la competencia COHECO que distribuye la marca “Mitsubishi”
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para el Ecuador, y como algunos negocios se realizan por concursos de
precios en el sector de la construccion, muchas veces los clientes

terminan prefiriendo los productos de la competencia.

Electro Ecuatoriana, no estd aprovechando las ventajas fiscales que

proporciona la deuda, ya que su nivel de endeudamiento actualinente es

bajo.

Bajos Ingresos por Mantenimientos y Reparaciones dadas las falencias

HUMANISTICOS iy

)
s

PO[

existentes en el servicio en los actuales momentos. E‘ J5¢

POLITECAICH DEL ITORAL

CIB ESPOL

Las funciones en Electro Ecuatoriana no estan correctamente definidas,
pues existe una especie de funcionamiento grupal informal con funciones
que estan poco delimitadas y otras que se encuentran superpuestas. Es
decir, existen cargos en los que varias personas participan de un mismo

proceso y es dificil apreciar los limites de las responsabilidades de cada

uno.

e Aunque la empresa posee un reglamento de las politicas administrativas,

este no estd completo pues pueden implementirsele ciertas politicas
necesarias para el buen desenvolvimiento de todas las areas de la

empresa.
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No existe una Politica de Contratacidon por escrito, lo que dificulta el

proceso de seleccion del nuevo personal que ingresara a la empresa.

La empresa no cuenta con Politicas de Incentivo para el Personal, lo cual
puede perjudicar el desempefio de los trabajadores, ya que €stos no se

veran motivados a realizar sus funciones de una mejor forma, afectando

SPO
su productividad. % 122 é.

ot

En caso de producirse error alguno que perjudique a la Presidencia, ésta,h‘&’“‘&

DEL JTORAL

CIB ESPOL
afanosamente busca presuntos culpables, creando de esta forma un

ambiente de tension e inseguridad en el personal, pues sin ser ellos los
verdaderos responsables de lo que ocurre sienten el temor de ser

involucrados en dicho problema, teniendo que afrontar de esta forma

problemas de terceros.

La empresa no realiza formacion ni capacitacion alguna de los

vendedores, lo que da como resultado que éstos no conozcan las

.

verdaderas caracteristica del producto que comercializan.

La empresa no paga sobre tiempo a ninguno de sus empleados,

Unicamente pagan horas extras a los Técnicos, los cuales no son

remunerados por trabajos realizados sino que reciben un sueldo.
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Respecto a la publicidad que la empresa debe hacer a sus escaleras mecanicas
y ascensores, se ha notado que ésta es escasa, pues Gnicamente mantiene
anuncios en las paginas amarillas y en la revista Revidomus, lo que significa
que Electro Ecuatoriana esta perdiendo muchas oportunidades en el mercado
de la construccion al no hacer conocer de sus innovaciones en productos y
tecnologia traida, confiandose de su antigiiedad en el mercado lo cual esta

mal, pues cada vez se introducen mas marcas con igual o mejor tecnologia.

El proveedor de Electro Ecuatoriana tarda demasiado en la entrega de tos
productos, desde que se hace el pedido hasta que éstos ya estan listos para ser
enviados hacia Ecuador, creando de esta manera una desventaja de la

empresa frente a la competencia, la cual tarda mucho menos tiempo en la

entrega de sus productos.

En muchas ocasiones los Técnicos enviados para resolver los problemas
comunicados por medio de las llamadas de emergencia, no acuden con
rapidez, creando de esta forma descontento en los clientes, los cuales quizas

en un futuro no vuelvan a pensar en llamar a la empresa para solicitar sus

SEervicios.
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e Es importante acotar que Electro Ecuatoriana no conoce con certeza su

posicionamiento en el mercado, lo cual provoca en muchas ocasiones

descuido en las politicas y decisiones tomadas por sus directivos.

Basados en el diagndstico realizado a la empresa Electro Ecuatoriana, se ha notado
que la misma puede mejorar sus niveles de operacion para mantenerse en el mercado
de comercializacion de ascensores y escaleras eléctricas. Con el proposito de lograr
dichas mejoras dentro de la empresa se presenta a continuacion la siguiente
propuesta de Reingenieria, la misma que sera clasificada en cuatro areas principales:
Reingenieria Comercial, Reingenieria Organizacional, Reingenieria Administrativa y

Reingenieria Economico-Financiera, aunque también se analizard el tema del

Posicionamiento.

2.2. Posicionamiento.

CIB ESPOL

El posicionamiento es un conjunto de actividades que proporciona la entrada y el

marco de planeacién estratégico para la Reingenieria y a través del cual se
implementan los métodos para apoyar un cambio rapido y eficaz. El primer elemento
de!l posicionamiento es la recopilacion de datos acerca de la compafiia o institucion,

se compara donde esta hoy y dénde quiere estar.

El segundo elemento en importancia es la recopilacion de informacion acerca de la
forma como se dirige el negocio. Esta informacion suministra un marco de trabajo

para el cambio; define las relaciones entre las unidades de negocio de la empresa y
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sus respectivos procesos, proporciona una guia basica frente a la cual se puede medir

el futuro cambio y respalda el analisis de las mejoras en costos y efectividad.

La tercera parte del posicionamiento es crear un ambiente en donde se pueda
implementar el cambio con rapidez, eficacia y sin afectar a la organizacion. El

Posicionamiento y Reingenieria son dos conceptos bastante flexibles para utilizarlos

en toda una empresa o en parte de ella.

Teniendo en cuenta que ambos dividen el negocio en partes administrables, no existe $SP {

limitacion para el tamafio de las empresas en las cuales pueden aplicarse.

POUEYECHICY 02y UITr 2,

Por esta razon el posicionamiento es una especie de reingenieria de la marca, delCIB ESPU
producto o de la misma empresa. Dénde se estd en este momento, y hacia donde se
quiere ir, 0 donde le gustaria estar. Se debe reestructurar la marca, o el producto o
inclusive la empresa, para que sea mas efectiva y esto significa reposicionarla.
Revisar los procesos que se han estado utilizando hasta ahora, y ver la manera mas

adecuada de corregirlos para llegar a ese nuevo objetivo que se ha fijado.'

Con éste proyecto de Reingenieria se trata de lograr un espacio importanle en la
mente del cliente tanto potencial como del cliente asiduo, creandole de esta manera
confianza, seguridad y sobre todo tranquilidad al escoger comprar los ascensores y/o

escaleras eléctricas que Electro Ecuatoriana les ofrece, teniendo como ventaja la

" TROUT JACK. “Posicionamiento™. Editorial Mc. Graw Hill 1.998.
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enorme experiencia adquirida a lo largo de los 50 afios que esta empresa tiene en el

mercado; cubriendo de esta forma las expectativas del cliente.

El plan de posicionamiento que sera expuesto posteriormente en este Proyecto, €s
necesario para llevar a cabo el estudio sobre la situacidon actual de mercado que posee
la empresa, en la cual se determinaran la segmentacién del mismo y el target al que
se dirige FElectro Ecuatoriana, ademas se realizara un analisis del principal
competidor, un analisis del consumidor o cliente y por ultimo se realizard un

diagndstico de 1a empresa en el contexto actual del mercado.

2.3. Reingenieria Comercial.

POLITECKICA DE1 LITORM

CIB ESPOL

La Reingenieria referente al drea comercial establece el replanteamiento fundamental

y el redisefio de los procesos en los negocios, con el fin de lograr mejoras
significativas en medidas de rendimiento, las cuales son criticas e importantes, tales
como los costos, la calidad, los servicios y la rapidez, optimizar los flujos de los
trabajos y la productividad de las empresas. Es necesario tener en cuenta que la
Reingenieriase trata de un enfoque para planear y controlar el cambio, es un proceso
total de readecuacion que utilizan las empresas dadas las nuevas y exigentes
condipiones en un entorno cada vez més dificil de controlar, es decir que es una de

las formas con las que se puede operacionalizar el cambio.
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2.4. Reingenieria Administrativa.

Los administradores de hoy en dia deben conocer la salud de su empresa, esto se
refiere a que tienen que tener en cuenta como marchan sus negocios para tratar de
evitar problemas operacionales que afecten a las empresas que manejan en el futuro.
Si un negocio tiene fallas internas, a pesar que estas no son notadas por los clientes,
afecta la operacionalidad del establecimiento, provocando disfuncionalidades que

podrian causar una gran crisis organizacional dentro de la empresa.

Las empresas deben plantearse la necesidad de cambio constante para asi atraer a la

mayor cantidad de clientes posible y maximizar ¢l beneficio.

La Reingenieria es un nuevo enfoque que analiza y modifica los procesos basicos de
trabajo en el negocio. En realidad, las perspectivas de la Reingenieria pueden ser
muy atractivas para la gente de negocios, es decir los administradores, pues les
permitira aplicar a plenitud todos sus conocimientos en sus empresas, con el
propdsito, como dijimos antes, de hacerlos mas efectivos. mayor rapidez, mayor

cantidad, mayor calidad, menores costos, mayores ganancias.

2.5. Reingenieria Organizacional.

El factor humano no puede ser secundario a ningin otro factor en una empresa. El
€xito de una compaiifa dependera del desempefio de sus trabajadores, no importa el

tamafio de esa fuerza laboral. La Reingenieria deberia entrar a funcionar si el negocio
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se basa en el nivel de desempefio. El proceso de Reingenieria puede incluso depender

mas del desempefio de cada quien, si se disefia para lograr un proceso mas eficiente.

Un amplio espectro de temas de personal puede surgir a partir de este proyecto de
Reingenieria: necesidad de vincular personal, entrenarlo, reubicarlo laboralmente
transferirlo, reestructurar partes de la organizacion, retirarlas o asesorarlas. La
importancia de los recursos humanos para el éxito del proyecto de Reingenieria hace
que esta area deba recibir atencion desde el inicio mismo de cualquier proyecto. La
participacion del Departamento de Personal puede ayudar a identificar problemas
mientras se cuenta con el tiempo para solucionarlos, obviamente resulta muy

deseable que los nuevos procesos sean compatibles con {as politicas corporativas d&)sp

358

1. »
persona g F@E

A

La Reingenieria es una buena oportunidad para intentar la organizacion de equipogﬁfm F;étl‘;gf
Sus técnicas no requieren que los equipos realicen los procesos de trabajo propuestos
bajo esta metodologia, aunque los proyectos de cambio si seran realizados por ellos.
La organizacion del equipo contard con varias alternativas posibles cuando el
proyecto de Reingenieria ingrese a su fase de implementacion. La primera utilizara el
equipo de cambio como semillero y dirigira a los empleados hacia ese equipo para el
proceso de implementacion y luego institucion de una estructura jerarquica

tradicional. [a segunda alternativa utilizard el equipo de implementacién como

equipo de trabajo, conservando su organizacion y nombrando un director
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permanente. Los integrantes actuaran como equipo, pero el director asignara el

trabajo, mantendra la motivacion y tomara las decisiones.

En términos de Reingenieria, los enfoques de equipo necesitaran el mismo trabajo de

disefio del proceso, sin embargo, los equipos de alto desempefio requeriran un poco

menos de definicion individual del trabajo.

QDA
2

2.6. Reingenieria Econémico-Financiera. I Gﬂ.,

POUITECKIC.. JEI JTURAL

CIB ESPOL

En lo referente al area Economico-Financiera, en el proyecto de Reingenieria
propuesto se realizardn y analizaran los estados financieros como son Balance
General, Estado de Pérdidas y Ganancias y Flujo de Caja, con el fin de determinar

qué tan rentable resulta el negocio, para lo cual se utilizard el método de la TIR y el

VAN.

Ademdas como herramienta complementaria se estimara el costo de capital del

negocio, tomando como referencia empresas dedicadas a este negocio o negocios

similares, también se estimara la estructura de capital éptima.

Se realizaran ademas proyecciones de los estados financieros mencionados
anteriormente, entre ellos el Flujo de Efectivo con el cual se tendra una vision mas

clara de lo que sera la rentabilidad de la empresa en los proximos diez afios.
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CAPITULO 111

ANALISIS DE COMERCIALIZACION

3.1. Analisis del Consumidor,

El objetivo de este capitulo es establecer cual es el posicionamiento que tiene Electro
Ecuatoriana en el mercado de Guayaquil, para lo cual se han realizado encuestas

telefonicas dirigidas a los clientes actuales de la empresa y a las distintas compaiiias

Constructoras de la ciudad.

El estudio del consumidor es muy importante para €l analisis del Marketing, por tal
motivo se han tomado en consideracion algunos conceptos basicos e informacion

primaria y secundaria, lo que permite tener una vision general de las necesidades,

preferencias y gustos del consumidor.
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3.1.1. Perfil del Cliente Actual.

Electro Ecuatoriana cuenta con una cantidad numerosa de clientes en la ciudad de
Guayaquil, dichos clientes son en la mayoria de los casos las compaiiias
Constructoras y personas en general que requieran que se les realice reparaciones y
mantenimientos a sus ascensores y escaleras eléctricas.
Con el propdsito de conocer la percepcidn de los clientes de Electro Ecuatoriana, se
ha realizado una encuesta exploratoria telefonica a una muestra de treinta clientes,
basandose en el teorema estadistico del limite central que establece lo siguiente:
SiXes la media de una muestra aleatoria de tamafio n que se toma de una poblacion
con media p y variancia finita 6%, entonces la forma limite de la distribucion de

Z = X-u

a/vn

conforme n — oo, es la distribucion normal estandarn (z ; O, 1).

CIB ESPOL

La aproximacion normal para X gencralmente sera buena si n 2 30 sin importar fa
forma de la poblacién. Si n ~ 30, la aproximacion es buena solo st la poblacion no
difiere mucho de una distribucion normal y, como se establecio antes, si se sabe que
la poblacién es normal, la distribucion muestral de X seguird exactamente una

. . iy o . ~ x I
distribuciéon normal, sin importar qué tan pequefio sea el tamafio de las muestras.

! WALPOLE RONALD, MYERS RAYMOND. “Probabilidad y Estadistica”. Editorial Mc. Graw
Hill. 223 p.
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De esta manera, las preguntas realizadas y las respuestas obtenidas se detallan a

continuacion:

Pregunta 1.

¢Qué percepcion tiene Usted respecto a la atencién ofrecida por Electro

Ecuatoriana?

Se obtuvieron los siguientes resultados:

MUY
EXCELENTE| BUENA | BUENA
10% 27% 63% | CIB ESPOL

Fuente: Base de datos elaborada por los Antores.

El 63% de los encuestados piensa que la atencion ofrecida por la empresa es buena,

mientras que el 27% de los mismos opina que la atencion es muy buena, dejando un

10% restante del total de encuestados los cuales opinan que la atencion que Electro

Ecuatoriana ofrece es excelente.

Esto se lo puede observar con mas detalle en el Grafico 3.1 a continuacion;
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Resultados de Ia Pregunta 1. POUTECKICA DR LITORA.
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ATENCION PRESTADA POR ELECTRO ECUATORIANA

EXCELENTE
10%

MUY BUENA
27%

Pregunta 2.

+Esta de acuerdo con la calidad del servicio de Mantenimientos y Reparaciones

que presta Electro Ecuatoriana?

Los resultados fueron los siguientes:

Sl NO
87% 13%

Fuente: Base de datos elaborada por los Autores.

En lo que respecta a estar de acuerdo o no con la calidad del servicio de
Mantenimientos y Reparaciones ofrecido por la empresa, 26 clientes contestaron
afirmativamente, lo que representa un 87% del total de encuestados, mientras que

inicamente 4 encuestados se pronunciaron negativamente, lo cual representa un

13%.
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A continuacion se presentan los resultados:

Grifico 3.2 %umim
Resultados de la Pregunta 2. CIB ESPOL

CALIDAD DEL SERVICIO DE MANTENIMIENTOS Y
REPARACIONES

NO

—~—-

Pregunta 3,

(Qué le gustaria que se cambiara en el servicio de Mantenimientos y

Reparaciones que ofrece la Empresa?

Los resultados obtenidos fueron los siguientes:

SERVICIO
RAPIDEZ NOCTGRNO ASESORAMIENTO
70% 23% 7%

Fuente: Base de dalos elaborada por los Autores,

En el caso de la tercera pregunta, 21 clientes contestaron que les gustaria que cambie
la rapidez con que se realiza el servicio de Mantenimientos y Reparaciones, esto

representa un 70% del total de encuestados, en segundo lugar se tiene que a 7 de los
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clientes encuestados les gustaria que se ofrecieran dichos servicios de manera
nocturna, para evitar contratiempos con las personas que concurren a sus edificios
por las mafianas y tardes, lo cual representa el 23% del total de encuestados, y
finalmente a 2 encuestados les gustaria que se brindara asesoramiento respecto a los

servicios prestados por la empresa, esto representa el 7% del total de encuestados.

El Grafico 3.3 resume los resultados mencionados.

<SP0
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Grifico 3.3 @ ‘f’“@
Resultados de la Pregunta 3.

S
POLITECAICA DEL CITORAL

CIB ESPOL

CAMBIOS EN SERVICOS DE MANTENIMIENTOS Y
REPARACIONES

ASESORAIENTO
o
SERVICIO NGCTURNO

2717
£

—

RAPIDEZ
70




Pregunta 4.

{Cree Usted que Electro Ecuatoriana posee

productos que ofrece?

Se obtuvieron las siguientes respuestas:

st NO ‘]
| 90% 10%

Fuente: Base de datos elaborada por los Autores.

102

una buena variedad en los

En lo conemsziente a la variedad del producto ofrecido por la empresa, 27 clientes

contestaron estar satisfechos con dicha variedad de productos, lo que representa en

términos porcentuales el 90% del total de encuestados, y solamente 3 clientes no

estaban satisfechos, representando el 10% del total.

En el Grafico 3.4 se puede observar la reparticion de las repuestas.

Grafico 3.4
Resultados de la Pregunta 4.

VARIEDAD EN LOS PRODUCTOS OFRECIDOS POR
ELECTRO ECUATORIANA

<SE0;

Y,

POLITECEICA DRL LITORAL

CIB ESPOL
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Pregunta 3.

.Esta Usted conforme con los precios que Electro Ecuatoriana ofrece por sus

productos?

Los resultados son los siguientes:

Sl NO
7% 63%
Fuente: Base de datos elaborada por los Autores. FOUITECKTCA D&} JTORM

CIB ESPOL

En la quinta pregunta, referente a la conformidad en los precios de los productos de
la empresa, 11 clientes se manifestaron positivamente al considerar como aceptables
dichos precios, representando asi el 37% del total de encuestados, sin embargo 19

clientes expresaron su inconformidad en lo referente a los precios de los productos,

lo cual representa el 63% del total de encuestados.

A continuacion el Grafico 3.5 resumira dicha informacion:
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Resuitados de la Pregunta 5. e
CIB ESPOL

CONFORMIDAD EN PRECIOS DE LOS PRODUCTOS
OFRECIDOS POR ELECTRO ECUATORIANA

S

. 37%

Como se puede ver, los resultados de esta encuesta telefonica realizada a los clientes
de Electro Ecuatoriana nos permite darnos cuenta que la empresa esta situada en la
mayoria de los clientes como Buena en lo que respecta a la Atencion, excelente en lo
referente a la Variedad y Calidad de productos, pero una de las principales cosas que

cambiarian es la agilidad con la que se realizan los servicios de Mantenimientos y

Reparaciones.

A pesar de que los clientes opinaron también en su gran mayoria que los precios de
los productos que la empresa ofrece son altos, ellos justifican dicho precio con la
calidad brindada por los mismos, asegurando la utilizacion del producto por muchos

afios. Esto nos lleva a realizar un analisis que nos permita entender los deseos de los

consumidores.
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La Matriz de Respuestas para la Encuesta Telefonica realizada a los clientes actuales

de la empresa se presenta en el Anexo 3.1,

3.1.2, Gustos y Preferencias del Consumidor.

CIB ESPOL

Con el fin de entender un poco mas la mente del consumidor, es decir sus gustos,

preferencias, qué es lo que desea, como lo desea, qué factores inciden en sus
decisiones de compra y no compra y sus habitos de consumo, se ha realizado una
Investigacion de Mercado. La investigacion realizada se denomina exploratoria y ha
sido estructurada basandose en preguntas cerradas, que a la vez dan facilidad al
entrevistado y de esta manera ayuda a la facil tabulacion de las mismas y a obtener

conclusiones mas especificas del estudio.

Objetivo General de la Investigacion.

El objetivo de nuestra investigacidén es establecer cuiles son los aspectos mas
valorados al momento de adquirir un producto de transportacion vertical.

Cuéles son las ventajas que posee Electro Ecuatoriana frente a las otras empresas que

comercializan ascensores y escaleras eléctricas.

Objetivos Especificos de la Investigacidn.

o Establecer el nivel de conocimientos que existe acerca de Electro Ecuatoriana y

el tipo de producto que ofrece.
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Conocer cuales son los atributos ideales que los clientes esperan encontrar en una
empresa comercializadora de ascensores y escaleras eléctricas.

Establecer cual es la empresa comercializadora de ascensores y escaleras

eléctricas que compite directamente con Electro Ecuatoriana.

Determinar las razones por las cuales los clientes prefieren a las empresas de la

competencia.
e Determinar si se considera la calidad del producto vendido.

Determinar si los clientes se encuentran satisfechos con la presentacién vy

variedades del producto.

Para determipar el tamafio de la muestra a la que se le realizara la encuesta

exploratoria se ha utilizado la formula para muestras en poblaciones finitas descrita a

continuacion:

Pr=7——
Jn-1

Donde:

e Prrepresenta la precision como porcentaje de la media.

e 7 es el nivel de confianza.

? KINNEAR TAYLOR. “Investigacion de Mercados”. Quinta Edicién. Editorial Mc. Graw Hill.
874 p.
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e S esla desviacion estandar muestral.

e nes el tamafio de la muestra.

Para nuestra muestra definiremos la Desviacion Muestral (S) en base a las

proporciones, es decir:

S= [y
Donde:

®  pes la probabilidad de éxito, es decir, de que el encuestado compre el producto.

. CIB ESPOL
® qes la probabilidad de que no lo compre.

Ademas debido al tamafio limitado de nuestra poblacion tendremos que aplicar un

factor de correccion por poblacion finita. La formula de precision queda entonces:

Pr=2 ‘/@, x \m_'?
Jn-1" JN-1

Despejando n de esta ecuacion, nuestra formula para encontrar el tamaiio de la

muestra queda asi:

2
N Zxprg
ne V=1 Pr<
1 szpxq
3 +1
N-1 Pr

La poblacion N se la obtuvo de la Guia Telefonica de la cindad de Guayaquil y fue
de 135 Compaiiias Constructoras, el error de estimacion que se utilizara es del 5%,

¢ste error de estimacion arroja, de acuerdo a las tablas estadisticas de la distribucion
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normal, un nivel de confianza del 1.96; para las probabilidades a favor y en contra se
atribuye generalmente el estandar de 50% a cada una, debido a que son valores que

se caracterizan por tener un grado muy alto de incertidumbre.

De esta forma la ecuacion y el tamafio de la muestra con los datos explicados

anteriormente son:

135 1.962 x0.5%0.5
VAR AR |
" 135-1 0.05*

1 1.96°x0.5%0.5 .
- X +1
1351 0.05?

=100

El total de encuestas que se llevara a cabo sera de 100, las mismas que se realizaran a

Compaiilas Constructoras de la ciudad de Guayaquil.

La encuesta y los resultados obtenidos se presentan a continuacion:
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ENCUESTA TELEFONICA A LAS EMPRESAS CONSTRUCTORAS DE
GUAYAQUIL.

Buenas tardes, somos egresados de la Escuela Superior Politécnica del Litoral y le
estamos llamando para hacer una Investigacion de Mercado.

El objetivo de nuestra investigacion es establecer cuales son los aspeclos mas
valorados al momento de adquirir un producto de transportacién vertical.

Datos de la Empresa Encuestada.

Nombre:

Aifios en el mercado de la Construccion:

CIB ESPOL

1. Al mencionar marcas de ascensores y escaleras eléctricas cuales son las 3
primeras que se le vienen a la mente.

1.
2.
3

2. A qué Empresa usted le compra habitualmente los ascensores y escaleras
eléctricas. Mencione s6lo una.

3. Usted prefiere comprarle a esta Empresa por:

e Precio
e Variedad
e (alidad

(Elija sélo una).
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4. Ordene las siguientes Empresas comercializadoras de ascensores y escaleras
eléctricas de acuerdo al precio. (De mayor a menor)

OTIS

COHECO

Inini

Electro Ecuatoriana

S. ¢ Esta de acuerdo con la variedad de accesorios que esta empresa le ofrece?

e Si

6. (Qué atributos le agregaria usted a una Empresa Comercializadora de
ascensores y escaleras eléctricas? (Mencione sélo 2).

1.

2.

7. ;Ha escuchado o ha comprado en Electro Ecuatoriana ascensores y/o
escaleras eléctricas?

___He escuchado y he comprado alguna vez sus productos.
____He escuchado de ellos, pero no he comprado sus productos.

___No he escuchado de ellos, ni he comprado sus productos.

Le agradecemos por el tiempo que nos ha prestado para la realizacion de esta
encuesta.



2929323999399 1

111

PREGUNTA 1

Los resultados obtenidos con respecto a la Pregunta | de la Encuesta arrojaron que

las marcas que se encuentran mas posesionadas en la mente de los compradores de

ascensores y escaleras eléctricas son las siguientes:

Schindler — Mitsubishi — Otis

También se encuentran otras marcas como L.G. y Hyundai, aunque estas ltimas

fueron mencionadas Unicamente por 12 compaiiias.

PREGUNTA 2

Al pedir a las compaiiias Constructoras que mencionen a qué empresa compran

habitualmente sus ascensores y escaleras eléctricas, se pronunciaron de la siguiente

manera.

Electro
COHECO Ecuatoriana OTIS Otras |
64% 30% 5% 1%

Fuente: Base de datos elaborada por los Autores.

CIB ESPOL

De las 100 compafifas Constructoras encuestadas 64 contestaron que la empresa a la

cual le compran habitualmente es COHECO con su marca Mitsubishi, lo cual
representa un 64% del total, en segundo lugar se pronunciaron 30 compaflias por
Electro Ecuatoriana con su marca Schindler, esto representa un 30% de! total,
también 5 compaiiias respondieron que es OTIS con su marca Otis la que les provee

de sus productos, representando el 5% del total, finalmente el 1% de los encuestados
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respondio en forma distinta al resto, pronuncidndose por otra empresa que no es

ninguna de las mencionadas anteriormente.

Esto nos indica que la empresa que se encuentra mas posicionada en la mente de las
Compaiiias Constructoras y por ende en el mercado es COHECO con su marca
Mitsubishi, ya que liegd a alcanzar el 64% del total de encuestados. En segundo
lugar en el mercado se encuentra la empresa en estudio, Electro Ecuatoriana, con su
marca Schindler, ya que llegé a alcanzar el 30% del total de encuestados, muy por
debajo de su inmediato superior, por lo que se puede concluir que su principal
competencia es COHECO, va que las empresas que le siguen por debajo ocupan
porcentajes muy pequefios en el mercado como lo hace OTIS que ocupa Unicamente

el 5% del mismo y Otras con el 1%.

El Grafico 3.6 ayuda a visualizar de una mejor forma todo lo expuesto anteriormente:

Grifico 3.6
Respuesta a la Pregunta 2.

Empresa gue mas Vende Ascensores v Escaleras Eléctricas

it

COHECO Electro oTIS Otros
Ecuatoriana
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PREGUNTA 3

Al referimos al por qué de la eleccion de determinada empresa recibimos las

siguientes respuestas:

Electro |
COHECO | Ecuatoriana |  OTIS Otras
Precio 58 1 3 1
Variedad 4 3 1 0
Calidad 2 26 1 0
TOTAL 64 30 5 1

Fuente: Base de datos elaborada por los Autores.

De las 64 Compaiiias Constructoras que eligen COHECO, 58 lo hacen por los
precios que la empresa les ofrece, lo que representa el 90.62% del total, 4 compatiias
prefieren COHECO por la variedad, representando ¢l 6.25% y unicamente 2 la eligen
por calidad, representando el 3.12%, lo que contrasta con Electro Ecuatoriana, ya que
unicamente 1 Compafiia Constructora de las 30 que optan por ella la elige por precio,
lo cual representa un 3.33% del total, 3 compaiiias la prefieren por variedad,
representando el 10% del total y 26 compaiiias prefieren a Electro Ecuatoriana por su
calidad, representando el 86.67%, lo que indica que los clientes si toman en cuenta el
factor calidad a la hora de elegir un producto.

Luego se encuentra OTIS la cual es preferida por 3 Compafiias Constructoras por su
precio, representando el 60% del total, 1 compafiia la prefiere por la variedad y 1 por
su calidad, representando en ambos casos el 20% del total.

Otras empresas como L.G. y Hyundai son preferidas también por su precio.
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Todo esto nos indica que la empresa preferida por las Compafiias Constructoras es

COHECO por los bajos precios que ofrece, y pocas compafiias que optaron por ella

.

lo hicieron por la calidad, lo que no ocurre en Electro Ecuatoriana en donde la
mayoria de sus clientes valoran mucho la calidad del producto, por lo que se debe

hacer conocer aiin mas la alta calidad de los mismos con la finalidad de conseguir

més adeptos.

El grafico a continuacién muestra los resultados a la Pregunta 3. @SPO [
Grifico 3.7
Respuesta a la Pregunta 3. POLITECKICA DEL JTORA)
CIB ESPOL
Por qué Prefiere Comprar Determinada Marca ‘\

COHECO Electro QaTIS
Ecuatoriana

Otras

LIPrecio OVariedad B Calidad ]

PREGUNTA 4

Al pedirle a los encuestados que coloquen un orden de empresas de acuerdo al

precio, se obtuvieron los siguientes resultados:
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Electro T
CQHECO QTIS Ecuatoriana
Econdmico 100%
Moderado 100% ]
Caro 100%

Fuente: Base de datos elohorada por los Autores.

Todas las Compaiiias Constructoras encuestadas establecieron el orden indicado en
el Grafico 3.8, en donde se muestra que los productos catalogados como economicos
son los comercializados por COHECO, corroborando el resultado de la pregunta
anterior, los que poseen precios moderados son los comercializados por OTIS, y
finalmente los catalogados com(; caros son los comercializados por Electro
Ecuatoriana, aunque dichos precios vienen justificados por la calidad de los

productos ofrecidos por esta tltima empresa.

SO,

Grifico 3.8 @F@E
Respuesta a la Pregunta 4.

e

CIB ESPOL

Precios de los Productos de las Diferentes Empresas

100%
80%
80%
40% §
20%

0% A

COHECO oTIs Electro
Ecuatoriana

nEcénémico .Moderado mCaro
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En lo referente a estar de acuerdo con la variedad de accesorios que cada empresa

ofrece a sus clientes se obtuvieron los siguientes resultados:

Electro
COHECO Ecuatoriana Otis Otros
Si 43 30 1 1
No 21 4
TOTAL 64 30 5 1

Fuente: Base de datos elaborada por los Autores.

De los 64 clientes de COHECO 43 afirmaron estar de acuerdo con la variedad de

accesorlios, lo que representa un 67.18% del total, y 21 clientes se encuentran en

desacuerdo, representando el 32.81% restante. Los clientes de Electro Ecuatoriana

estan totalmente de acuerdo con la variedad de accesorios ofrecidos, lo cual s¢ ve

reflejado en que las 30 Compaiiias Constructoras que optan por dicha empresa

contestaron afirmativamente a la Pregunta 5, lo que en términos de porcentaje

representa €l 100% de los encuestados.

Para OTIS la situacién es distinta puesto que de las 5 compafiias que prefieren a ésta

empresa, 4 no estan de acuerdo con la variedad de accesorios ofrecidos, lo que

representa el 80% del total, y unicamente 1 de sus clientes esta de acuerdo,

representando el 20% de total.



117

Estos resultados indican que‘Electro Ecuatoriana si estd ofreciendo variedades que

van acorde a las necesidades de los clientes en cuanto a ascensores y escaleras

eléctricas se refiere

El Grafico 3.9 muestra claramente los resultados. ‘Q)S;E:SO[
-
Grafico 3.9 LN
UMY TR s
Respuesta a la Pregunta 5. CIB ESPOL
De acuerdo con la Variedad de Accesorios que le Ofrece esta ’T
Empresa,

COHECO Electro Otis Otros

Ecuatoriana

PREGUNTA 6

La Pregunta 6 se refiere a los atributos que quisiera que se le agreguen a las empresas

comercializadoras de ascensores y escaleras eléctricas, y los resultados conseguidos

son los que siguen:

l Mantenimiento Asesoramiento 1
17% 83%

Fuente: Base de dutos elaborada por los Autores.
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De las 100 Compaiiias Constructoras encuestadas, 17 se pronunciaron hacia los
Mantenimientos, lo que representa el 17% de las encuestas, mientras que 83
compafiias de las encuestadas se inclinaron mas hacia el Asesoramiento antes y
después de tealizar la compra de algin ascensor y/o escalera eléctrica.

Este comportamiento demuestra que Electro Ecuatoriana puede tomar ventaja por
dos lados, ya que por el primero actualmente la empresa si realiza servicio de
Mantenimientos y Reparaciones con lo que satisface las necesidades de los clientes,
y por el otro lado se tomara en cuenta el requerimiento de los clientes de brindar
Asesoramiento antes y después de venderse un ascensor y/o escalera eléctrica.

El comportamiento de los clientes se muestra a continuacion en el Grafico 3.10.

Grafico 3,10

Respuesta a la Pregunta 6.

Atributos que Agregaria a una Empresa Comercializadora de —\
Ascensores y Escaleras Eléctricas

90%
80%
70%
60% -
50%
40%
30% ¥
20%
10%
0%

Mantenimiento Asesoramiento
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PREGUNTA 7

La Pregunta 7 se refiere al grado de conocimiento que poseen las Compaifiias

Constructoras sobre Electro Ecuatoriana, ocurriendo lo siguiente:

-
He escuchado y he comprado alguna vez sus Productos. 90%
He escuchado de ellos pero no he comprado sus Productos. 10%
No he escuchado de ellos, ni he compradoe sus Productos. 0%

Fuente: Base de datos elaborada por los Autores.

El 90% de las Compafiias Constructoras encuestadas ha escuchado y comprado
alguna vez los productos comercializados por Electro Ecuatoriana, mientras que
existe unicamente un 10% de dichas compafiias que aunque ha escuchado de ella no
ha comprado nunca alguno de sus preductos.

Ninguna de las compafiias encuestadas respondido que no ha escuchado ni ha
comprado alguna vez en Electro Ecuatoriana, por lo que se puede inferir que todas
las Compafiias Constructoras por lo menos han escuchado de Electro Ecuatoriana
aunque nunca hallan adquiriddo ninguno de sus productos, lo cual es bueno para la
empresa porque indica que es ampliamente conocida en el medio, y con un correcto
Programa de Marketing se puede lograr que ese 10% que ha escuchado pero no ha

comprado sus productos comience a cambiar de parecer y adquirir los productos

ofrecidos por Electro Ecuatoriana.

El Grafico 3.11 resume lo expuesto en el parrafo anterior.

CIB ESPOL
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Grifico 3.11

Respuesta a la Pregunta 7.

Conocimiento sobre Electro Ecuatoriana

100% . _
90% m He escuchado y he
80% comprado alguna vez
70% - sus Productos.
60:/° m He escuchado de ellos
50% pero no he comprado
;g ;" sus Productos.

(]
20% DI No he escuchado de
10% ellos, ni he comprado

0%

L sus Productos.

ELECTRO ECUATORIANA

3.2. Analisis de la Competencia.

Los alcances del mercado competidor transcienden mas alla de la simple
competencia por la colocaciéon del producto. Muchos negocios dependen

sobremanera de la competencia con otros.

En el mercado competidor directo (empresas que elaboran y venden productos
similares a los del negocio) es imprescindible conocer la estrategia comercial que
desarrolle. Por ejemplo, conocer los precios a los que vende, las condiciones, plazos,

la publicidad, los descuentos por volumenes, etc.

La viabilidad de un negocio, en muchos casos depende de la capacidad de

aprovechar algunas oportunidades que ofrece el mercado. Electro Ecuatoriana es una
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empresa con una larga trayectoria en la comercializacion de equipos para la
transportacion vertical, y dada la experiencia por su permanencia en el mercado ¢
innovacion en sus productos compite directamente con COHECO, distribuidora de la
marca Mitsubishi y OTIS que distribuye los ascensores de su misma marca, aunque

también se presentan pero en menor proporcion los ascensores LG y Hyundai.

Segun la encuesta realizada, el mercado de ascensores y escaleras eléctricas se
encuentra dividido de la siguiente manera, empezando por la que tiene mayor poder
en ¢l mercado:

1. COHECO, con su marca Mitsubishi.

2. Electro Ecuatoriana, con su marca Schindler.

3. OTIS, con su marca Otis.

4. Otros, como LG y Hyundai.

Lo que diferencia a Electro Ecuatoriana de la competencia es la alta calidad de sus

productos, los cuales son fabricados en Suiza.

El 87% de los clientes de Electro Ecuatoriana afirman que la calidad del producto y

de los servicios es excelente, asegurando asi su uso por muchos afios, sin causar

problemas irremediables.

Por estas razones se puede decir que el servicio prestado por Electro Ecuatoriana es
realmente bueno, sus productos son de excelente calidad, pero deberian tratar de

disminuir sus precios, puesto que son un poco altos con respecto a los de la
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competencia.

En el estudio de la competencia debemos considerar los cuatro puntos de la

Competitividad, que son:

1. Cantidad, es decir tener siempre variedad en los productos y accesorios que se

comercializan.

2. Calidad, siempre ofrecer productos reconocidos por su alta calidad, lo que

involucra su mayor durabilidad.

3. Precio, es decir tratar de vender volumen para reducir el precio y poder ser mas

competitivos.

4. Oportunidad, es decir no dejar pasar oportunidad para mostrar y recalcar a los

clientes tanto fijos como potenciales que somos lo mejor y sobre todo hacerlos sentir

satisfechos. Q’SPO‘[

1358

NUESTRO PRINCIPAL COMPETIDOR

CIB ESPOL

Por los resultados obtenidos en las encuestas se muestra claramente que COHECO
esta posesionado en el mercado con un 64%; por esta razén se puede concluir que el

principal competidor para Electro Ecuatoriana es COHECQO, distribuidor de la marca

Mitsubishi.
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COHECO es una compaiiia que aparecid en e} Ecuador hace 20 aftos y esta dedicada
a distribuir la marca Mitsubishi para nuestro pais.

Los precios de la marca Mitsubishi son mas bajos que los de Electro Ecuatoriana,
esto se debe a que sus piezas son fabricadas una parte en Malasia en donde la mano

de obra es mas barata y otra parte es fabricada en el pais vecino de Colombia, en

donde se pagan unos aranceles mas bajos, por lo que el precio final de los productos

ofrecidos por mencionada empresa terminan siendo menores.

Esto contrasta con lo que ocurre en Electro Ecuatoriana, cuyas piezas y productos
son fabricados en Suiza y ensamblados en Brasil, haciendo que el precio final sea
mas alto que el de sus competidores, lo cual se justifica por la alta calidad de dichas
piezas y productos, ya que como se sabe, la mano de obra Suiza y Brasilera se
caracteriza por su alta calidad y duracién en la construccion de dichos productos, lo
cual juega un papel importante al momento de adquirir un ascensor o escalera

eléctrica, ya que son productos en los que la vida de personas se pone en juego, por

lo que la variable calidad es muy importante.

3.3. Plan de Mercado.

ESPOL

: o . : 1B
Una vez establecida la situacion de la empresa, las necesidades del consumidor yqos
competidores mas cercanos o fuertes, se puede tener una idea méas clara de la
posicion que ocupa Electro Ecuatoriana en el mercado, asi como conocer lo que se

debe hacer para aumentar dicha participacion y los obsticulos que apareceran en el
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camino; solo asi se pueden satisfacer las necesidades de los clientes, cumpliendo con

los objetivos trazados por la empresa.

45107

3.3.1. Marketing Operativo. g{ * @
3.3.1.1. Misién. CIB ESPOL

“Proporcionar una atencién completa en la venta de ascensores y escaleras eléctricas,
con una marca reconocida, con atencion de personal técnico capacitado para
satisfacer los requerimientos del consumidor y con la organizaciéon de cada detalle

que demande cada compra de uno de nuestros productos”.

3.3.1.2. Vision,

“Posicionarnos en [a mente del consumidor de tal manera que, en el momento en que
requiera comprar un ascensor o escalera eléctrica, Electro Ecuatoriana sea su primera

opcidn por la calidad que nuestros productos y servicios brindan™.

3.3.1.3. Ohjetivos.

3.3.1.3.1.0bjetivos Generales.

Nos proponemos retener a nuestros clientes ofreciendo:

e Mejora continua de procesos en los servicios de Mantenimientos vy
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Reparaciones prestados.

¢ Constante innovacion de productos y servicios.

e Seremos identificados por nuestra clientela como sinonimo de excelencia,
porque solucionaremos creativamente y de manera integral sus problemas, con

espiritu de servicio, habilidad y calidad. -

3.3.1.3.2. Objetivos Especificos.

CIB ESPOL

¢  Dotarnos de mejores unidades de transporte, para asi satisfacer de forma agil

las llamadas de nuestros clientes.

e  Estar al dia en las Gltimas técnicas que se estén empleando en este negocio,
abasteciéndonos de los implementos necesarios para llevar a cabo esta labor.

e Mantendremos los mismos estindares de calidad ,'gracias a la ayuda de
nuestro proveedor Schindler, el rﬁismo que cuenta con la experiencia y el

profesionalismo necesarios en este negocio.

3.3.1.4. Analisis F.O.D.A.

Fortalezas.
— FEl nombre y prestigio de la empresa.

— Su experiencia en el mercado de la comercializacion de ascensores y

escaleras eléctricas.

— El respaldo de una marca de prestigio, Schindler-Suiza.
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Oportunidades.
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— El significativo crecimiento del sector de la construccion en el Ecuador.

— Dar mas importancia al sector del servicio de reparaciones y mantenimientos,

dada la ausencia de este por parte de la competencia.

Debilidades.
— La falta de programas de mercadeo.

— El desarrollo tecnologico de la competencia.

— Falta de capacitacion constante al personal de ventas.

Amenazas.

— Bajos precios por parte de la competencia.
— La incertidumbre econémica dentro del pais.

— Buen producto ofrecido por la competencia.

3.3.1.5. Posicionamiento.

$SEO;
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POLITECIOCA DEL LITORAL

CIB ESPOL

Uno de los principales objetivos de este proyecto es aumentar la imagen de la

empresa en la mente de los clientes, de tal forma que la primera opcién al momento

de elegir algun productio de transportacién vertical sea Electro Ecuatoriana, dicho

precepto esta basado en la diferenciacion tanto de la calidad de los productos como

en la excelente atencion hacia los clientes.
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Diferenciacién.

La diferenciacion en nuestros servicios con relacion al de los competidores se basara
en que nosotros seremos capaces de ofrecer soluciones integradas en donde se
incluyen los materiales y equipos, ademdas de dar como valor agregado el disefio,

montaje e instalacién de los mismos, manejando cada oportunidad como un proyecto

total,

En donde la gestion de nuestros representantes de ventas sea la de un asesor
técnico/comercial orientado a buscar la mejor solucion para los clientes, y que a la

vez permita obtener un beneficio economico adecuado para la empresa, que redun@S?O (‘
3 -

en beneficios para los empleados y los accionistas.

Y que la percepcién de los clientes sobre Electro Ecuatoriana sea la de una emprdSlB ESFUL
orientada al servicio de sus clientes, con un respaldo tecnolégico de punta, con

ejecutivos e ingenieros de un nivel profesional superior, y con una cultura

corporativa basada en sus valores éticos y morales.

Todo esto se lograra gracias a la nueva campaiia publicitaria que se llevara a cabo
para dar a conocer que a mas de vender productos de alta calidad y experiencia, les
provgemos de todo los repuestos y sobre todo de un excelente servicio de

mantenimientos y reparaciones brindado por nuestros profesionales.
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3.4. Estrategias Comerciales.

La fase de comercializacion es la ultima en el sistetna de innovaciéon y es
precisamente el momento en que la empresa ha adquirido la confianza necesaria para
el futuro del producto. Para llevar esto a cabo los ejecutivos de la empresa
conjuntamente con los medios de comunicacion necesitan aplicar una serie de
estrategias con la finalidad de obtener el crecimiento esperado.

<SPO
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3.4.1. Herramientas de Comercializacion. g@?
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POUTECNICA DEL JTORAL

CIB ESPOL
Electro Ecuatoriana dispone de herramientas de ayuda para la comercializacion de

sus productos, las mismas que si son realizadas con responsabilidad, situaran a la
empresa como una de las mejores en lo que a la transportacidn vertical respecta.

Entre las principales herramientas de comercializacion tenemos:

Fuerza de Ventas Experimentada.- Una fuerza de ventas con conocimiento y
experiencia en el mercado, debido a la capacitacion que se les da a los Vendedores
por parte de los Técnicos, los mismos que reciben cursos de entrenamiento en el
exterior. Es importante sefialar que dada la antigiiedad de los Vendedores y Técnicos,
la empresa estd dotada de personal muy leal, lo que hace que este sea un punto a

favor para la organizacion por el respeto y amor que éstos sienten hacia dicha

institucion.

Comunicacién.- Hacer conocer los productos y servicios que la empresa
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proporciona a través de un correcto plan de marketing que incluye publicidades en
radio, television, vallas publicitarias y en la guia telefonica, ademas de la revista

Revidomus del sector de la construccion.

En el caso de Electro Ecuatoriana, dado que no se le daba énfasis a la publicidad, se
ha cambiado esta mentalidad a los Ejecutivos, explicandoles que se estaba
incurriendo en un gran error al no hacer conocer al piblico que no forma parte de su
clientela, que no solo nos dedicamos a vender ascensores y escaleras eléctricas, sino
que estamos dotados de la tecnologia necesaria para realizar mantenimientos y

reparaciones a sus clevadores, aunque no hayan sido vendidos e instalados por

nosotros.

3.5.- Politicas de Ventas.

POLITECHICA DE. LITORAL

CIB ESPOL

Una empresa tiene diversidad definida aunque siempre prevalezcan unos sobre otros.

Estos fines propuestos, no son faciles de conseguir, sobretodo por las presiones a las
que las empresas se ven sometidas como son el caso de la competencia, el mercado,
presiones humanas, y sociales ejercidas sobre manera por los usuarios. Es necesario
gjercer un plan “Tactico” y otro “Politico™ para lograr estos fines. El plan Tactico es
el que sefiala los pasos a seguir, su actuacion en el mercado y en la eleccion de éste;
en cambio el plan Politico es la adopcion de ciertas normas de conducta que
ayudaran a lograr los fines trazados. La eleccion de estas normas o politicas de

ventas, dependeran de los ejecutivos del departamento de ventas, en coordinacion
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con los otros departamentos, para lograr objetivos que estan en conjuncion con los

objetivos que han sido trazados por Electro Ecuatoriana.

Electro Ecuatoriana debe contar con un programa valido, adoptando las siguientes

normas o politicas para seguridad y eficacia en la atencion; entre las principales

tenemos:;

e la actualizacion periddica de los datos de los clientes, tomando los datos
basicos como nombre completo, teléfonos, cédula de identidad, banco en el
que posee cuenta, etc.

<SP0,

o Asesorar a los clientes potenciales en todo lo concerniente a la instalaciég

mantenimientos y cuidados que los productos requieren.

CIB ESPOL

o Dar un seguimiento a nuestros productos vendidos, mediante las llamadas de
satisfaccion al cliente, las mismas que nos indicaran que tan complacidos

estan nuestros clientes con nuestros productos.

o Se hara un descuento del 10% en los mantenimientos a los clientes

compradores de nuestros ascensores marca Schindler.

e Mantener informados a los clientes acerca de los nuevos productos que se
estdn comercializando asi como también informarles acerca de las ltimas

técnicas empleadas en cuanto a los Mantenimientos y Reparaciones se refiere.
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3.6. Principales Quejas Receptadas por la Empresa.

Como todo negocio o actividad mercantil implica riesgo, la actividad de

comercializacién de ascensores y escaleras eléctricas no se escapa de esta

eventualidad negativa.

Por tal motivo una de las estrategias es fijar reglas dentro de la empresa que nos
ayuden a manejar situaciones con clientes conflictivos.
En el caso de la empresa Electro Ecuatoriana, se ha observado que existe un

promedio diario de 8 a 10 quejas, las cuales consistenen 5 a 7 en lamafianay de 2 a

3 en la noche.

Las quejas mas comunes son.
1. Falta de lubricantes, grasa.

2. Fallas de motores.

MILITECKICA DBl (ITORAL

3. Fallas en las puertas. CIB ESPOL

4. Botoneras hundidas.

Estas quejas son receptadas por el departamento de Servicio al Cliente, €l mismo que

al recibir la llamada, distribuye y envia a los Técnicos al lugar deseado.

En el mismo departamento funciona también el servicio 1700-ELECTRO, el cual
recibe también llamadas de clientes por casos de emergencias, tales como personas

atrapadas dentro de los ascensores, lo cual ocurre por falta de energia eléctrica o
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cualquier otra anomalia. Esta situacion es mas comun durante los fines de semana en

hoteles, hospitales o edificios de departamentos.

Es importante resaltar que a pesar de los beneficios que este servicio brinda a los
clientes, presenta deficiencias en ciertos aspectos, tales como:

Una vez receptadas las llamadas de emergencia, los equipos técnicos no acuden de
inmediato, debido en muchos de los casos al deterioro de las unidades, a que las
pocas unidades que existen no abastecen a todas las llamadas de emergencia o

simplemente porque no existe un buen itinerario para el despacho de las unidades

con sus respectivos Técnicos.

Esto genera una reaccion negativa por parte de los clientes que han llamado para que
se les preste el servicio de emergencia, por esta razdn se ha tomado la decision de:
- Incrementar el namero de unidades, tanto de camiones, como de camionetas.
- Programar con anticipacion y de forma agil los itinerarios de servicios.

Se incrementara el namero de técnicos a 9, lo cual nos permitira satisfacer y

cubrir todas las llamadas que se presenten.

Todas las quejas de clientes mencionadas anteriormente deben ser atendidas con la
mayor eficiencia y respeto posible, por esta razon se mencionan a continuacion

algunas reglas que pueden ser utilizadas por la empresa para lograr este objetivo

35P0,

CIB ESPOL
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Reglas para Manejar Quejas o Problemas suscitados con Clientes.

1. Escuche.

2. Conserve la calma.

3. Nunca interrumpa.

4. Conteste cuando sea indicado.

5. Haga preguntas apropiadas.

6. No haga caso de las ofensas. $ 958 [
*
E‘
7. Espere a que haya calma. g@?
g
8. Resuma los puntos de discusion. gﬁﬂlﬁngga?

9. Halle un aspecto en el cual convenir y digalo.
10. Demuestre empatia.
11. Convenga en los pasos a seguir.

12, Agradézcale al cliente el haberse quejado.

A pesar de tratar de mantener un comportamiento pasivo con los clientes, existen los

llamados clientes vengativos quienes deben ser tomados en cuenta para poder

sobrellevarlos en las distintas situaciones.

Se debe conocer que un cliente satisfecho promueve a la empresa con 7 clientes mas,

en cambio un cliente insatisfecho descalifica a la empresa con 21 clientes.

Es evidente que muchas empresas desconocen el efecto multiplicador de un cliente

descontento, es por esta razon que sus esfuerzos y estrategias, se dirigen en mayor

? BLESSINGTON MARK, O’CONNELL BILL. “Reingenieria en Ventas”.
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medida a atraer nuevos clientes, mas que en convertirlos en fieles clientes

concufrrentes.

Generar una “experiencia satisfactoria” en el cliente es el objetivo de un buen
servicio. La atencién suministrada por parte de los representantes asi como la

experiencia vivida por el cliente en el uso del servicio, determina e! nivel de

satisfaccion hacia el mismo y por ende hacia la empresa.

Mantener la satisfaccion del cliente después del consumo del servicio implica brindar
una atencion efectiva ante los reclamos y quejas que el cliente plantee. Sean validas o
no estas quejas, el cliente busca una respuesta a ellas. Sin embargo, es usual

encontrar que las empresas y sus representantes ignoran estas peticiones o dilatan l%SPO

V958 z

solucion de las mismas.

Por lo general, esta situacion se presenta no solo por la falta de disposicion IR ESPOL
colaboracién de los representantes sino porgue no existe una filosofia ni un
mecanismo correctivo y de control impulsado desde la misma gerencia. La razon

fundamental de esto, es que se desconocen el efecto multiplicador e impacto que

produce esta falta de asistencia.

Las consecuencias de esta falla, son desastrosas para la empresa. Observemos qué
sucede cuando el cliente se encuentra descontento con el servicio, su reaccidn mas
evidente sera reducir sus compras o no adquirir el producto. Pero esta reaccion no

para alli, é] se encargard de realizar una mala propaganda del servicio, no soélo a
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través de sus amigos, sino por medio de todas aquellas personas que le consulten
sobre el mismo. Sus referencias seran desastrosas y todos los esfuerzos dirigidos a

incentivar el consumo por parte de la empresa serdn en vano.

Por lo anterior, debernos conocer las ventajas que nos causan como empresa las

quejas de nuestros importantes clientes, y asi de esta manera tratar de corregir

nuestras debilidades.

Una Visién Proactiva de las Queijas de los Clientes.

1. Las quejas son bienvenidas, sin ellas no podemos mejorar.

CIB ESPOL

2. Aprendemos con las quejas.

3. Debemos facilitar lo posible que los clientes expongan sus quejas.

4. Consideremos muy seriamente a nuestros clientes.

5. Nuestros clientes siempre tienen la razdn.

6. Solucionar un problema a costa nuestra es una inversidn importante en
nuestros clientes.

7. A los clientes siempre debe respetarseles y tratarlos de esa forma.

8. No deseamos tener clientes descontentos. Haremos todo lo posible para
que todos nuestros clientes se sientan satisfechos y a gusto con nuestros

Serviclos,

9. Respondemos rapidamente a todas las comunicaciones de nuestros

clientes.

10. La manera en que solucionamos cada problema en los servicios al cliente
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tiene ramificaciones cruciales a largo plazo, no solo en su lealtad, sino

que llega a afectar el éxito mismo de toda la organizacion.

02990080008

Por lo tanto, se hace necesario dirigir los esfuerzos no solo a las estrategias
publicitarias, sino también a entrenar a los representantes para proyectar actitudes
positivas que determinen en el cliente una predisposicion hacia el servicio y que
<

$580¢
{

-
3.7. Estrategias para Mejorar el Servicio al Cliente. Sty

POUTECAICA DB} LITORAM

CIB ESPOL

conduzca finalmente a una venta.

Como ya se mencion6 anteriormente el servicio al cliente prestado por Electro
Ecuatoriana, tiene algunas falencias, €s por esta razon que se debe hacer lo que est¢
al alcance de los ejecutivos y financieramente para cambiar esta situacion. De esta

forma se han tomado las siguientes decisiones:

- Ser educados y cordiales con el cliente, prestandole toda la atencidn que éste

se merece de nuestra parte.

- Dar Asesoramiento a los clientes en todo lo que respecta a la compra de

nuestros productos y servicios.

- Realizar llamadas de satisfaccion al cliente, con la finalidad de conocer algin

descontento que exista y corregirlo rdpidamente.

- Acudir a tiempo a las llamadas de emergencia, para lo cual debemos:

o Incrementar el nimero de unidades, tanto de camiones, como de
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camionetas.

o Programar con anticipacion y de forma dgil los itinerarios de
$Eervicios.

o Se incrementara el namero de técnicos a 9, lo cual nos permitira

satisfacer y cubrir todas las llamadas que se presenten.

Si se logran cubrir estas estrategias, el cliente sentird que realmente es escuchado, y

que si existe alguna falla por parte de la empresa, esta la reconocera y remendara su

error, dejando satisfecho al cliente.

/ - - . . -
No esta de mas afiadir los componentes esenciales para el buen servicio al cliente, los
mismos que nos permitiran saber manejar cualquier situacion que englobe el hacer

sentir a gusto al cliente a la hora de comprar o solicitar algian servicio o producto de

la empresa.

POLITECRICA DX! L/TORAL

CIB ESPOL
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Componentes del Buen Servicio al Cliente

Diligencia El estar preparado y dispuesto a servir.

Confiabilidad El ser merecedor de absoluta confianza.

Precision La facultad para observar y actuar con
precision.

Cortesia La disposicion para ser agradable,
complaciente y educado.

Tacto Pericia para decir, lo que debe decirse sin
ofender.

Conocimiento La comunicacion de informacion o de
ensefianza.

Competencia La habilidad y capacidad para realizar una
tarca

Empatia La identificacion emocional o intelectual con
otra persona.

CiIB ESPOL
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CAPITULO IV

ANALISIS ORGANIZACIONAL

Como se mencioné en capitulos anteriores el factor humano no puede ser secundario
a ningun otro factor en una empresa, y dado que Electro Ecuatoriana posee varios
problemas en ésta area, se ha considerado realizar el andlisis organizacional a la

misma con el fin de que en un futuro no muy lejano la empresa reconsidere sus

procesos organizacionales y los mejore.

La Reingenieria orientada a consolidar relaciones perdurables y rentables con los
clientes significa replantear las habilidades y el conocimiento que se requieren para
los cargos de cobertura de clientes, y ademas manejar la fuerza laboral existente
ayudada por el cambio organizacional profundo que acompafia a la misma. La
realizacion de cualquier esfuerzo de cambio exige con frecuencia modificaciones en

los procedimientos, procesos, comportamientos, habilidades y caracteristicas.
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Tradicionalmente, los procesos de aprendizaje y de mejoramiento se fortaleceran en
muchas empresas a través de los sistemas de administracién del desempefio y de los

programas de entrenamiento.'

Este proceso se aplica con el fin de asentar y conservar todas las experiencias y

conocimientos de los miembros de la empresa, para beneficiar al propio individuo, a

la empresa y al pais en general.

El objetivo principal del Departamento de Recursos Humanos es brindar a todas las
areas de la empresa instrumentos técnicos para administrar, desarrollar y mantener a
su personal enmarcado en una orientacién permanente hacia la calidad, teniendo un

medio ambiente que facilite una alta productividad y satisfaccion en los

colaboradores.

El principio nimero uno que debe seguir toda empresa es buscar gente amable,
principalmente en el drea de Ventas, ya que ésta es determinante al momento de la
comercializacién de los productos; el resto se acomodara solo. Hay que tomar en
cuenta que a menudo tienen mas peso los antecedentes laborales de una persona que

sus valores humanos, lo que hay en el corazén de una persona no puede ser

descubierto en un curricufum. q) PO[

S

FRUTICAICA OEL UTORA.

CiB ESPOL

'LITTLEJOHN ANDREW. “Administracion de Recursos Humanos”. Editorial Mc. Graw Hill.
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En nuestro proceso de seleccion, la amabilidad, la atencion, la solidaridad y la falta

de egoismo entre compafieros de trabajo tendran tanto peso como su formacion

académica.

El denominador comin para el éxito de toda empresa que se dedique a la
comercializacién de un producto complejo como lo son los ascensores y/o escaleras
eléctricas, es la contratacion de personas capacitadas para el area de Ventas, con

conocimientos técnicos y de ingenieria, y que a la vez sean amables y cordiales;

personas con este perfil se desempefian de una mejor manera.

Los individuos deberian ser seleccionados tanto por lo que brindan al equipo como
por su capacidad personal. Un elemento clave para la adecuacion al equipo es la
adecuacion cultural. A fin de tomar la decision correcta, las empresas deben definir

con claridad su marco cultural y visualizar a sus-posibles candidatos dentro de dichos

marcos.

;QUIEN DIRIGIRA EL PROCESO DE LA SELECCION DEL PERSONAL?

La seleccion del personal estard a cargo del Jefe de Recursos Humanos de la

empresa, aunque la ultima palabra para la efectivd eleccion del personal la tendr4 el

Presidente Ejecutivo.

<SP0,

POLITECHICA DEL UTORAL

CIB ESPOL
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4.1. Politicas de Seleccion del Personal Interno de fa Empresa.

Las politicas sirven para guwar las acciones requeridas, por lo que guardan una
estrecha relacion con los objetivos del departamento de Recursos Humanos;

proporcionan ¢l medio para poner en practica los procesos directivos, y como tales

ayudan a tomar decisiones.

- Analisis del Puesto.

ClIB ESPOL

El Analisis del Puesto nos permitirda determinar equitativamente los sueldos y
salarios; tratara de eliminar los favoritismos y establecera las bases para conseguir

ascensos fundamentados en los meritos obtenidos por los empleados.

Se entiende por Analisis del Puesto el proceso de reunir, analizar y registrar la
informacién relativa a los puestos, aunque no elimina del todo la influencia de

prejuicios, ademas obliga a que las opciones sean méas objetivas con el fin de

descubrir:

a) Las operaciones de que se compone.
b) Los factores necesarios para desempeifiarlos.

c) Apreciacion del trabajo.
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El Analisis del Puesto, también puede informar sobre los siguientes aspectos:
a) Medios y métodos que se emplean.
b) Capacidad fisica y mental que se requiere del trabajador.
c) Condiciones y peligros que le rodean.
d) Salarios que se pagan por un trabajo similar en otros puestos.

En sintesis, podemos afirmar que el analisis de puesto implica una constante

bisqueda de la manera mas facil, mas rapida y mas barata de realizar una operacién

determinada. %SPO [

\35§
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Beneficios del Analisis del Puesto. %
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POUTECAICA DL LITOFAL

CIB ESPOL
Dentro de los mas importantes beneficios que el Analisis del Puesto provee tenemos:

1. El Andlisis de Puestos puede permitir al empleado comprender mejor sus

deberes y responsabilidades.

2. El Analisis de Puestos puede proporcionar datos importantes que se pueden
usar para igualar la distribucion de la carga de trabajo entre los empleados.
Los datos también pueden servir como una base objetiva para determinar el

salario de cada puesto y para evaluar el desempefio del empleado.
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3. La obtencién de informacién precisa, relativa a los requerimientos del
puesto puede servir también come una guia para el automejoramiento de los

empleados, en su puesto actual y en puestos futuros.

4. Finalmente dentro del aspecto de beneficios personales tenemos que los
datos del Analisis de Puestos pueden ser una base mas objetiva para que los
administradores y los empleados resuelvan algunas de las quejas que

pueden presentarse con respecto a los deberes de sus puestos.

Evaluacién de Puestos para Fijacién de Sueldos y Salarios.

Uno de los objetivos basicos en una estructura solida de sueldos y salarios, es
asegurar que cada empleado reciba un pago apropiado con respecto a los requisitos
que su puesto le demanda y con respecto a los salarios que otros empleados estan

recibiendo, pero también teniendo en cuenta el valor relativo de dicho puesto para la

compaiiia.

La tarifa de salarios para cada puesto refleja a menudo simplemente las opiniones de
los gerentes sobre el valor del puesto, o bien la tarifa que el empleado ha podido
negogiar para este puesto. Cuando los salarios se determinan por tales métodos, los
empleados pierden a menudo la confianza en la precision de las tarifas ain cuando

estén correctamente establecidas.
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- Especificacion del Puesto.

Para determinar qué calificaciones y aptitudes debe reunir el postulante idoneo, el
empleador formula especificaciones del puesto. Esto lo hace examinando los
antecedentes de quienes ocupan actualmente el cargo y afiadiendo sentido comin,
especialmente en lo que se refiere a ios antecedentes de educacion y condiciones
requeridas. Sin embrago, el usé de requerimientos demasiado elevados pueden dar
lugar a la seleccidn de un postulante sobrecalificado que pronto se aburra del empleo
inferior para el que se lo ha designado y abandone el cargo. $SP O [
1958
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<
La especificacion del puesto abarca dos 4reas: @ *@ ?
oS

POLITECKICA DEL LITORAL
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1. La habilidad que se necesita para llevar a cabo el trabajo: En este punto

se incluye la educacion o experiencia, entrenamiento especializado,

caracteristicas o habilidades personales y habilidad manual.

2. Las exigencias fisicas del trabajo para el empleado que lo realiza: Se
refiere a cudnto se debe caminar, permanecer de pie, tomar con las manos,

cargar o hablar durante el trabajo.

Es importante conocer que las especificaciones del puesto varian segin las

necesidades de cada cargo, por esta razon, los que los empleados de Electro

Ecuatoriana deberan cubrir seran los siguientes:
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Los requisitos para los Gerentes deben ser:

e Conocer todas las operaciones que se llevan a cabo en la

empresa.

e Ser un verdadero lider.

e Ser capaz para solucionar problemas que se presenten en las
diferentes areas de la empresas y con proveedores o clientes.

e Tener un Titulo en Economia, Administracion o Marketing.

Los requisitos para Asistentes Financiera y de Presidencia deben ser:

+ Haber terminado sus estudios secundarios. (Asistente

<8P0,
Presidencia) @.
@)
¢ Ser organizado en todas sus actividades. £

rprere®

POLITECKICA DAt (ITORAL

¢ Ser cortés, amable y cordial. CIB ESPOL

¢ Tener buena presencia.

e Tener titulo en carreras como Administracion. (Asistente

Gerencia Finaciera)
¢ Tener dominio del idioma Inglés.

¢ Manejo de programas como Word y Excel.
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Los requisitos para Vendedores deben ser:

e Ser cordiales, amables, respetuosos.

e Tener altos conocimientos de ventas. POUTRCHICA DEL UTORA

CIB ESPOL
e Tener facilidad de palabra.

e Tener buena presencia.

Mantener una relacion armoniosa con sus demas compafieros.

¢ Tener conocimientos técnicos y de ingenieria.

Los requisitos para la Cajera deben ser:

e Tener solidos conocimientos de facturacion.

e Dominar el computador.

Tener solidos conocimientos en emision y recepeion de

cheques.

e Tener buena presencia.

e Seramable y cortés.

e Haber terminado los estudios secundarios.
- Reclutamiento.

El reclutamiento es el proceso para tratar de localizar y exhortar a los solicitantes

potenciales a que soliciten las vacantes existentes o que se presentaran en un futuro
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dentro de la empresa. Durante este proceso se informa a los solicitantes acerca de los
requisitos necesarios para desempeiiar €l trabajo y las oportunidades profesionales
que la empresa les puede ofrecer. La vacante puede ser ocupada por una persona

dentro de la empresa lo que toma el nombre de Reclutamiento Interno o fuera de la

Q)SPO
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RECLUTAMIENTOQ INTERNOQ: Woprrer®

POLITECHICA DEL LUITORAL

CIB ESPOL

Esta actividad incentiva al personal que labora en la empresa a participar en los

misma lo que se llama Reclutamiento Externo.

concursos que se programan para llenar una determinada vacante, siempre y cuando
retnan los requisitos establecidos en las bases del concurso. La manera de notificar

al personal que existe una vacante, serd mediante su publicacion en la cartelera de la

empresa.

Sin embargo, las fuentes internas pueden resultar poco satisfactorias si no existen
individuos disponibles dentro de la organizacion que tengan las calificaciones

necesarias para determinada vacante. Las fuentes internas pueden ser escogidas

mediante:

Ascensos.

De acuerde a méritos ganados por los empleados en el transcurso de sus servicios
prestados. Sirven para premiar a los empleados por el desempefio anterior y

pretenden exhortarlos a continuar su esfuerzo. Los ascensos pueden ser realizados
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anualmente a los empleados de la empresa con el fin de analizar los siguientes

factores:

¢ (alidad de trabajo efectuado.

¢ Conocimiento del trabajo que desempeiia.

¢ Cantidad de trabajo.

¢ Iniciativa e interés prestado en su labor.

¢ Relaciones humanas con sus subordinados.

¢ Asistencia y puntualidad. CIB ESPOL
Transferencias.

Las transferencias aunque carecen del valor de motivacion de un ascenso pueden

servir para proteger a los empleados de los despidos o para ampliar sus experiencias

laborales. ] *

RECLUTAMIENTO EXTERNO:

Este se produce en caso de no encontrar dentro de la empresa a la persona que se esta
buscando. En un pais como el nuestro, con grandes problemas de subempleo, y con
carencias de personal altamente calificado, es muy importante prestar atencion a las
fuentes de reclutamiento, ya que por lo general existe exceso de candidatos.

Las fuentes externas que mas utilizan las empresas son:
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Solicitudes y hojas de vidas presentadas por el aspirante al cargo: La mayoria de
las veces los empresarios consideran que las personas que hacen un contacto con

ellos por su propia iniciativa, seran mejores trabajadores que los que se consiguen

por agencias privadas de empleos o en anuncios hechos por la prensa.

Agencias privadas de empleos: Las agencias de empleos que cobran cierta cantidad

pueden adaptar su servicio a las necesidades especificas de sus clientes.

Anuncios: La publicidad tiene la ventaja de llegar a un gran publico de posibles
solicitantes. La efectividad de los anuncios como herramienta de reclutamiento

dependera, entre otras cosas, de la naturaleza de la impresion que hacen sobre el

lector.

La principal limitacion, ademas del costo, es la naturaleza impredecible de sus
resultados. A pesar del hecho de que las especificaciones deseadas para una vacante
se especifiquen claramente en el anuncio, éste puede atraer a muchos solicitantes no

calificados, que responden con la esperanza de que pueda existir una remota

posibilidad de ser considerados o contratados.

Referencias de los empleados: El esfuerzo de reclutamiento de una empresa puede
verse impulsado y ayudado por referencias o recomendaciones hechas por los

empleados actuales; las mismas que pueden ser utilizadas para localizar solicitantes

calificados.

CIB ESPGL
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Al recomendar un solicitante para ser contratado por la empresa, el empleado actual
en cierto sentido coloca en juego su propia reputacion. Por otra parte, aun cuando los
empleados pueden tomar precauciones al hacer recomendaciones, es posible que

cometan errores al verse influenciados por la amistad o vinculos familiares.

En lo que respecta al Reclutamiento Externo e Interno, ambos son excelentes

opciones, pero la que recomendamos en esta Reingenieria es el Reclutamiento

[nterno, porque de esta manera se tiene mas conocimiento del personal $S\9s [
*
@‘%?
%uﬂd

- Seleccion. POUTEIAICA DEL UTORAL

CIB ESPOL

Es una de las funciones que realiza el Jefe de Recursos Humanos dg la empresa, y es
una de las mas delicadas y decisivas para la misma. La seleccion de personal es el
proceso mediante el cual los solicitantés son clasificados en varias categorias, de
acuerdo con su aceptabilidad para‘ el empleo, sin embargo, y como sé menciond
anteriormente, el encargado de la eleccion final del personal idoneo para que ocupe

el cargo es el Presidente Ejecutivo, el cual tiene la altima palabra.

El solicitante tiene tres opciones, puede ser aceptado y contratado inmediatamente,
puede ser rechazado, o puede ser colocado en una categoria diferida para una futura
consideracion. Independientemente de la decision, ésta deberd hacerse sobre la base

de un analisis cuidadoso y completo de las clasificaciones del solicitante.
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Electro Ecuatoriana no cumple estrictamente con el mencionado proceso de
seleccion del personal, es decir que en muchas ocasiones éste proceso es realizado
como una rutina mas del trabajo, lo cual es un error, ya que de esta forma la empresa

no comprendera que el factor humano es vital dentro de la misma para tener un mejor

rendimiento y mejorar la atencién al cliente.

El nimero de pasos del proceso de seleccion y su secuencia variara segun el tipo de
puesto que hay que ocupar. Pero los pasos que se nombraran a continuacion son los

que por general constituyen el proceso de seleccion en las empresas:

Recepcion del Solicitante: Cuando una persona llega a la empresa en busca de
empleo, lo primero que esta realiza es acercarse a la recepcidn, la misma que debe
tener un ambiente adecuado para la atencidon a estas personas, como por ejemplo,
suficientes sillas, ventilacion, iluminacién, con la finalidad de proyectar una buena
imagen por parte de la empresa. Es esencial recalcar que la recepcionista juega un
papel importante en este proceso, ya que debe conocer todas las politicas de la

20

empresa, ademas de atender al publico de la mejor manera, aunque estos al final no‘J 2

o
sean contratados. @ '

POUTRCKILA VEI LITURAL

CIB ESPOL

Entrevista Preliminar: Una vez que la recepcionista ha atendido a los postulantes,
esta los envia al departamento de Recursos Humarnos en donde seran atendidos por el
Jefe de Recursos Humanos, el mismo que deberd ser una persona que tenga

conocimientos sociales y de sicologia, para mantener una conversacion con el

postulante y obtener de €l toda la informacién necesaria
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Solicitud: Despu¢s de esta conversacidn se le entrega al interesado o postulante una
solicitud de empleo, la misma que debe ser llanada. En la solicitud de empleo se le
preguntaran datos como: nombres y apellidos, puesto que desea, sueldo minimo que

aceptaria, direccion permanente, estado civil, estudios efectuados, entre otros.

Andlisis de Solicitud: Se debe observar los datos del postulante y lo que se ajuste

dentro de la politica de la empresa.

Pruebas Psicolégicas y de Conocimientos: Estas pruebas son realizadas con el

propésito de ver la capacidad del individuo, el cual terminadas las pruebas quedara

en lista de espera.

Segunda Entrevista: Es la que nos va a confirmar los datos tanto de la entrevista

preliminar, como los de las pruebas.

Revision de Antecedentes: Estas informaciones se las hacen por teléefono o

personalmente, con la intencién de confirmar la veracidad de las mismas.

Seleccion Final: Esto corresponde exclusivamente al Presidente Ejecutivo de la

Empresa.

Examen Meédico: Esto es necesario para conocer el estado de salud del nuevo

trabajador, evitando de esta forma cualquier posterior problemas en la salud del

empleado. @%PG

VLT
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Contratacion Final: Cumplidos todos los requisitos mencionados anteriormente el

empleado puede comenzar a trabajar en la empresa.

Orientacion del Trabajador en su Nuevo Puesto: Una vez que el empleado se
encuentra dentro de la empresa es sometido a un proceso de induccion en ¢l cual es
presentado a sus compafieros con el fin de integrarlo al nuevo grupo. Posteriormente
se le indica el trabajo que va a desempefiar, explicandole ademas las

responsabilidades que va a tener a su cargo, en otras palabras, que se informe de las

politicas de la empresa.

Seguimiento: Sobre todo en el proceso del término de prueba que esta estipulado en
la ley. Este seguimiento se lo hace con el fin de saber a ciencia cierta si el nuevo
trabajador se desempefiard bien o mal en sus funciones dentro de la empresa, es decir

si es la persona realmente calificada para el puesto.

Un solicitante puede ser rechazado después de cualquiera de los pasos del proceso

antes mencionado.

<SP0,

Politicas de Contratacién de Electro Ecuatoriana. %@Q
{3

POLTECEIUA DEL LITORAL
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- La contratacion del personal sera confirmada luego de un periodo de prueba

de 3 meses, tiempo en la cual se examinaran y verificaran las aptitudes y su

adecuacion al cargo.
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- El tiempo oficial de trabajo es de 8 horas diarias, es decir 40 horas semanales

y es muy importante llegar puntual.

- El sueldo serd pagado quincenalmente teniendo en cuenta el desempefio de
los empleados (méritos), se evaluara y se haran todas las revisiones buscando

siempre el bienestar tanto de los empleados como de Electro Ecuatoriana.

- En caso de que los empleados se deban quedar trabajando en la Empresa mas

de las 8 horas estipuladas, se les consideraran dichas horas como horas

extras.

- Todo trabajador tiene derecho a gozar anualmente de un periodo
ininterrumpido de quince dias de vacaciones. El personal tiene que programar

sus vacaciones anualmente a partir de su primer afio en la empresa.

- Segin el desempeilo de cada trabajador, Electro Ecuatoriana reconocerd €l

esfuerzo Y recompensas. Q’SPO{

1958
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4.2. Determinacion de las Necesidades del Personal. YT

POLITECHICA DEL UTORAL

CIB ESPOL
Todos los empleados deben realizar sus labores en un ambiente propicio para las
mismas, y por lo tanto deben ser tratados con respeto, atendiendo cada una de sus

peticiones, siempre y cuando éstas estén dentro de los lineamientos estipﬁlados por la
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empresa. A continuacion presentamos algunos puntos que deben ser considerados

por los empresarios: | $SP O

€
*
1.- Felicidad en el Lugar de Trabajo.

Sorao

MOUTECACA DEL LUITORAL
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Las empresas deben dar prioridad 4 su personal, incluso antes que a sus clientes. La
clave para ofrecer un servicio superior es la felicidad en el lugar de trabajo. Esta
claro que para las empresas dedicadas a la comercializacion, los clientes son la razon
de su existencia como emptesa, pero para servir mejor a los clientes se tiene que dar

prioridad antes que nada al personal que labora en la empresa.

Las empresas que creen que la prioridad es el cliente solo se estan engafiando a si
mismas si nada hacen por mantener contento a su personal. Las personas no asumen
en forma inherente que la prioridad es el cliente, y ciertamente no lo hacen por el

simple hecho de que su empleador espere que asi lo hagan.

Sdlo cuando las personas experimentan lo que se siente ser una prioridad para la
empresa, estaran en esos momentos en condiciones de transmitir con sinceridad ese

sentimiento hacia los demas, es decir hacia los clientes.

Lo que se trata de transmitir en estas lineas es que los empresarios deben de
preocuparse en primer lugar de mantener contentos a sus empleados, lo demas se

vera venir solo, Unicamente hay que ser pacientes.

‘



2.- Ausentismo.

CIB ESPOL

El grado hasta el cual se ausentan los empleados de su trabajo puede servir para
indicar la efectividad del programa de personal de una empresa. Una cierta cantidad
de ausentismo es debida a causas inevitables, es decir, existe siempre alguien que no

asiste a su trabajo debido a alguna dolencia que padezca fruto de alguna enfermedad,

accidentes, problemas familiares y otras razones legitimas.

Sin embargo, existe evidencia clara de que muchas otras ausencias podrian evitarse.
Es conveniente, por lo tanto, que una empresa determine la seriedad de su programa
de ausentismo, manteniendo registros de asistencia individual v departamentales y

ademas calculando las proporciones de ausentismo.

Si bien, no hay una férmula estandar para calcular proporciones de ausentismo, el

método mds utilizado por las empresas es el siguiente:

Niamero de horas - hombre perdidas durante el periodo laboral x 100

(Numero promedfo de empleados) x (Niamero de dias de trabajo)

Aunque las comparaciones entre empresas son dificultosas, se puede notar que existe

una especie de comportamiento general sobre el problema del ausentismo.



0090009200008 0 .4

158

Para reducir la proporcién de ausentismo en las empresas, la Administracion debe
estudiar la naturaleza y calidad de la supervisién que reciben los empleados de la

misma, caso contrario este problema podria salirse de control. QJS!:JO[

&

TOUTECHICA DEL LITORAL
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3.- Rotaci6n.

La rotacidn se refiere a la cantidad de movimiento de empleados que entran y salen
de una organizacion, ordinariamente expresado en términos de proporcion de
rotacion.

La rotacion para un departamento dentro de una empresa, puede ser a menudo, una
indicacién importante de la eficiencia con que el Personal Administrativo, de

Supervision y el Departamento de Personal estain desempeiiando sus diferentes

funciones.

La rotacion del personal en Electro Ecuatoriana ocutre mas en la Asistente de
Presidencia, ddpdose ésta aproximadamente cada 4 meses, y debida a la
incompatibilidggl de caracteres del Presidente Ejecutivo con su Asistente, aunque
también se encuentra alta rotacion en los Aendedores pero esta se debe a que los

mismos encuentran mejores oportunidades en otros lugares.

Por lo general la pérdida de un solo empleado no es cosa grave, pero el costo real en
algunas empresas puede elevarse notablemente, y si son varios los empleados

reemplazados en un afio, el problema puede tornarse aiin mas serio.
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Suele suceder que las causas de la rotacion de personal pasen inadvertidas a simple

vista, es por esta razon que requieren un poco de investigacion.

Existen cuatro causas segun nuestro punto de vista que causan la rotacion:

SP

e Sueldos. 1,958

$5L0¢
*
» Condiciones laborales. g@?

» Supervision. Y

POLITECHICA DLL LITORML
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e Capacitacion.

Los sueldos son un punto determinante en una empresa, pues si el empleado no
considera que su sueldo es equivalente a todas las funciones que realiza en su cargo,

puede que deje este buscando mejores oportunidades en otra empresa.

Las condiciones laborales influyen de gran manera en el empleado de una
organizacion, ya que si este no esta rodeado de un buen ambiente y condiciones

laborales como, comodidad, buenas relaciones interpersonales con todos los demas

empleados, etc.

El exceso de supervision puede venir ligado con el punto anterior, puesto que una

excesiva supervision puede crear un ambiente no apto para laborar dentro de una

empresa.
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Un empleado necesita ser capacitado constantemente en las distintas areas para
poder desarrollar de forma mas agil sus actividades. De no ser asi su trabajo se

tornaria aburrido y esto ocasionaria que lo abandone.

4.- Capacitacién: Un Arma Secreta.

CIB ESPOL

El crecimiento de una empresa es en realidad la suma del crecimiento de sus
individuos. Las organizaciones que ofrecen a su personal una capacitacion durante

toda su carrera estan invirtiendo en el futuro, mientras mejoran sus firmas hoy.

Se debe considerar a la capacitacion como parte fundamental de toda empresa. Esto
marca la diferencia entre el éxito y el fracaso en la actividad de las ventas. Es
importante organizar siempre la capacitacion del personal relacionandola con los
nuevos modelos, marcas, prodﬁctos y métodos que planean emplear en su empresa.
Esto eliminara la necesidad de encontrar nueva gente para la comercializacion de

dichos productos y garantizara que su personal no se resista al cambio por miedo.

Un buen método para probar la capacitacion es a través del desafio. El personal se
sorprendera de lo capaces que pueden ser al igual que los administradores al ser
enfrentados a estos desafios. Con el empleo de nueves proyectos y herramientas se

ayudara a los empleados a desarrollar nuevas habilidades para enfrentar los desafios.
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El conjunto de personas que puede abarcar la capacitacion comprende:

Empleados directivos o aquellas personas aptas para ascender a cargos

directivos.

2. Empleados comerciales.

3. Vendedores.

I.a capacitacion variara de acuerdo con la tarea de cada uno de los empleados

enunciados. ' Jbﬁou
4.3, Politicas de Incentivo para el Personal. mmﬁm
CIB ESPOL

Existen varias politicas de incentivo para el personal, pero definitivamente éstas van
juntgq con las necesidades del personal, ya que no existe mejor incentivo o

motivacion que satisfacer sus necesidades.

A continuacion se mostrara algunas técnicas de motivacion para el empleado:

e  Recompensas.
e  Equidad.

e Estrategias de participacion.
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Recompensas.
Uso de las Recompensas para Motivar a los Empleados.

Las recompensas son la clave del desempefio, son una herramienta de motivacion
muy importante en cualquier organizacién, pero se debe trabajar para que los
empleados estén concientes de que la amplia gama de incentivos tales como cheques,

bonificaciones, vacaciones especiales, entre otras, dependan de la productividad del

empleado y por tal motivo éstos deben aumentarla.

Uso del Pago como Recompensa.

Lo que mas valoran los empleados es el pago, y la mejor manera de entender el valor
de este pago es en términos de las diferentes necesidades que tienen los empleados.
Las necesidades han sido jerarquizadas en cinco categorias segun Abraham Maslow,

las mismas que seran presentadas a continuacion:

e | 955
- Necesidades Fisiologicas como alimento, agua, etc. “

- Necesidades de seguridad tanto fisica como psicologica. %
%M M‘

. . . ., POLITECAICA DBL UITONAL
- Necesidades de pertenencia, de amor e inclusion.

CIB ESPOL

P

- Necesidades de estima y auto respeto.

Necesidades de autorrealizacién o de alcanzar el potencial propio.
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El pago es una recompensa importante pues en parte puede satisfacer varias de estas
necesidades. Ademas el pago sirve para diferenciar a los empleados de acuerdo al
desempefio, y esto hace que los empleados se den cuenta lo importante que es el

desempefio en la empresa. Finalmente el pago por desempefio puede usarse para

promover una cultura de alta productividad en la empresa.

0000930989998 00/

Uso de los Programas dg&Recompensas para Motivar a los Empleados.

A
POUTECHICA DEL LITORAL

CIB ESPOL

Es necesario recordar que para que los sistemas de recompensas sean efectivos,

deben reconocer (inicamente a los empleados que han tenido un buen desempeiio, es

28000000

decir, deben diferenciar entre el empleado mediocre y aquél que tenga un alto

desempefio. Ademas para ser efectivos dichos sistemas deben garantizar que el

empleado valore la recompensa recibida.

Una vez conocidas las distintas formas de recompensas, se sugiere que Electro
Ecuatoriana utilice el pago como recompensa, ya que en muchas ocasiones los
empleados requieren de mas efectivo para poder cubrir y satisfacer sus necesidades y

a la vez se beneficia la empresa porque se estd promoviendo de esta forma una

cultura de alta productividad dentro de la misma.
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Garantizar Equidad para Motivar a los Empleados. POLITRCIICA DEL (ITORAL

CIB ESPOL

La teoria de la equidad es la teoria de la motivacion que explica como los empleados
responden a situaciones en las que sienten haber recibido menos o mas de lo que
merecen. Los empleados esperan que sus aportaciones a la empresa sean
equivalentes a lo que recibiran de ella, en el momento en que no hay un equilibrio,
los empleados actian para recuperarlo. Esta teoria establece que los sentimientos de
desigualdad motivarén a una persona a reducir dicha desigualdad.

Debemos tomar en consideracién que un ambiente de trabajo se respira mejor cuando

los empleados sienten que tienen los mismos beneficios y sobre todo el trato hacia

todos es igual y no existen preferencias.

En Electro Ecuatoriana no se presenta este problema, ya que todo el personal que
labora en dicha empresa siente que existe el equilibrio exacto entre lo que aportan

hacia la empresa y lo que reciben de ella, sin embargo es importante citar este punto

dentro del proyecto de Reingenieria.

Teoria de 1a Desigualdad.

Un aspecto fundamental de esta teoria es el papel de la percepcion en la motivacion y
el hecho de que las personas hacen comparaciones. La Teoria de la Desigualdad

expresa que las personas establecen una relacion entre lo que aportan en una
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situacion dada hacia la empresa y los resultados que se obtienen de ella, luego
comparan ¢l valor de dicha relacion con el valor de 1a razén aporte/resultado de otras
personas en trabajos similares. Si el valor de su relacion es igual al valor de las otras,
los empleados perciben que la situacion es equitativa y no existe tension alguna. Sin
embargo, si perciben que su razén aporte/resultado no es equitativa en relacion con la
de otros, esto crea tension y los motiva a eliminarla o reducirla. La fuerza de su

motivacién es proporcional a la magnitud de la desigualdad percibida por los

mismos.
<S5k,
4 *
Desigualdad => lMotivaci()n g E
T &
CIB ESPOL
Desigualdad Percibida.

Los empleados pueden desarrollar sentimientos de desigualdad por diversas razones;
entre las mas comunes esta el salario. Si los empleados creen que realizan mas
esfuerzo, pero saben que se les paga menos que a la persona con la que se comparan,
sienten que la empresa los trata en forma desigual. Los empleados mayores, con mds

experiencia que creen que los empleados mas jovenes estan recibiendo mas de lo que

merecen, sentirdn que se les esta tratando con injusticia.
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Las consecuencias que pueden presentarse cuando los empleados perciben

desigualdad son variadas, pero entre ellas tenemos:

- Saboteo del proceso de trabajo.

- Reduccion del esfuerzo que se realiza en el trabajo.

Solicitud de un mayor pago por percibir que su contribucion es
mayor.

- Abandono del trabajo o presencia de un mayor grado de ausentismo.

Tratar de convencer a los compaifieros de trabajo para que reduzcan su

esfuerzo. $SP Ol

V958

Administracién de la Equidad. S

POUTECHICA DRI JTORAL
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Una vez mencionados todos los problemas que puede acarrear la desigualdad, es

importante saber administrar la equidad de la mejor manera.

A continuacion se definen algunas formas que los Administradores deben tomar en

cuenta a fin de tratar la desigualdad e injusticia:

Hacer hincapié en recompensas equitativas para los empleados.

Reconocer que 1a base de la desigualdad percibida es la comparacion con los
demas.

Escuchar con atencién a los empleados para entender la base de sus

peticiones.

» Responder en forma individual a los empleados.
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Enterar a los empleados de las contribuciones de los demas.

Describir los logros actuales de los empleados en relacion con sus logros
pasados.

VEL]

Realizar reuniones publicas para dar reconocimiento a los empleados. g‘
‘@)
. Tl

MOLITECHICA DEL LITORAL
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§

Estrategias de Participacion.

La participacion de los empleados en la toma de decisiones ofrece varias ventajas,
incluyendo un mayor compromiso con las metas de la empresa, mejor entendimiento

de las decisiones tomadas en la empresa y mejor calidad de las mismas decisiones.

Entre las ventajas que existen dada una mayor participacién de los empleados en la

toma de decisiones tenemos las siguientes:

1. Mejor comprension y aceptacion de las decisiones por parte de los

subordinados.

2. Mas compromiso con las decisiones.

3. Mayor comprension de los objetivos de la organizacion.

4. Mayor capacidad para satisfacer las necesidades psicologicas de los
empleados (por ejemplo, de pertenencia, estima, autorrealizacion).

5. Mayor presion social sobre los empleados para que cumplan con las
decisiones tomadas a través de la participacion.

6. Mayor identificacion con el equipo de trabajo.

7. Disponibilidad de medios mas constructivos para solucionar los conflictos.
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8. Megjores decisiones.

4.4, Medicion de] Desempeiio.

CIB ESPOL

Una vez que han sido aplicadas todas las herramientas mencionadas para una buena
seleccion del personal para la empresa, el trabajo no queda ahi; es necesario
cuantificar los resultados obtenidos por los miembros de la organizacion, para lo cual
se recurre a la medicion del desempefio con la finalidad de sacar algunas

conclusiones.

Se considera que es importante la medicién del desempefio dentro del proyecto de

Reingenieria por las siguientes razones:

- Un conjunto de medidas de desempefio optimiza el rendimiento.

- Orientara el sistema de operacion de la empresa hacia el logro de los
objetivos de su plan empresarial y comercial.

- Sila empresa no mide el desempeifio nunca sabe donde se encuentra o
lo que debe hacer para mejorar.

- La medicion del desempefio enfoca el desempeiio total de la empresa
midiéndolo en términos de un porcentaje de entre lo obtenido y lo

planeado.

- El propésito es poder identificar y resolver el problema que impide

lograr el desempefio.
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Proceso de Medicion del Desempeiio.

1.

Establecer los objetivos del desempefio. (Estandares que el Presidente

Ejecutivo de la empresa considere).

Los objetivos se deben definir con claridad y deben ser faciles de

comprender y de medir.

Establecidos los objetivos, el préximo paso consiste en medir el

desempefio comparandolo con ¢llos.

Identificar los sectores problematicos del desempefio de la empresa.

Desarrollar un plan de accion.

Medir el desempefio regularmente con el objeto de verificar los

niveles de desempefio.

Una vez que se mide el desempefio la medicion final obtenida se debe difundir entre

todo el personal de la empresa.

<SF0;
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MOLITECKICA DEL LVORAL
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4.5. Especificacién de Funciones.

Las funciones realizadas por los empleados de Electro Ecuatoriana ya han sido
descritas en capitulos anteriores, sin embargo se ha notado que dichas funciones no
han estado bien especificadas por la empresa, por dicha razon se ha decidido en el
proyecto de Reingenieria especificar las funciones realizadas por cada uno de los

empleados de la empresa, desde los cargos mas elevados hasta los mas bajos:

Presidente Ejecutivo: Este es el encargado de controlar de las actividades realizadas
en la empresa y de proveer el capital para trabajar e importar los productos, que
como se sabe son los ascensores y las escaleras eléctricas. Evalua el desempefio del
personal, y decide las contrataciones del mismo. Ademas representa a la empresa en
todas las actividades generales de 1a misma, realiza todos los negocios de la empresa,

coordina y cumple con las acciones legales, fija sueldos y remuneraciones del

958 'z
personal.

}
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Asistente de Presidencia: Es la encargada de la recepcion y envio de fax, toma depumcuc oz womm
CIB ESPOL

dictado de cartas, elaboracion y recepcion de llamadas telefonicas y reservacion VIP,

ICARO, para el Econ. Werner Speck Andrade y archivacion de documentos

confidenciales de la empresa. Realiza los pagos personales del Presidente y archiva

los documentos personales de este. Ademas recibe y envia de la valija.

Gerente Financiero: Se encarga de realizar las proyecciones de los estados

financieros y Flujos de Caja, los mismos que seran reportados al Presidente Ejecutivo
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para conocer las futuras pérdidas o ganancias de la empresa. Analiza los cambios de
la posicion financiera de la compafiia, autoriza con su firma la emision de cheques
para pagos que realice la empresa, es responsable de disefiar sistemas que permitan
lograr un mejor control de las operaciones de la empresa y que a la vez permitan
mayor agilidad en el proceso de la informacion; es responsable de la liquidacion y el
pago de impuesto que debe satisfacer la empresa, Impuesto a la Renta de la empresa,
Impuesto a la Renta del personal, Retencion de Honorarios Profesionales,

Transacciones Mercantiles, Superintendencias de Compailias.

Asistente del Gerente Financiero: Dentro de sus funciones se encuentra el envio y
recepcion de fax, manejo de documentacidon personal del Econ. Carlos Saavedra,
elaboracion y recepcion de llamadas telefonicas, recoleccion de informacion

necesaria para que la Gerencia Financiera realice las proyecciones y organiza la SPO

g
agenda del Gerente Financiero. g \%

4 \o‘v
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Contador: Lleva la debida revision de los estados financieros de la empresa como locyp

ESPOL

son el Balance General y el Estado de Pérdidas y Ganancias, se encarga de proveer
tanto al Auxiliar como al Asistente Contable la informacién necesaria para que éstas
realicen la liquidacion de importaciones, transferencias de costos y cierre de procesos

de ascensores. Deberd mantener un estricto control de todos los documentos que se

refieren a la compafiia.

Asistente Contable: Es aquella que tiene bajo su responsabilidad la revision y cierre

de centros de costos de ascensores y realizar ajustes necesarios para el cierre mensual
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de: control de activos, depreciaciones y amortizaciones, ventas diferidas y diferencial
cambiario. Ademas se encarga de realizar el informe mensual que sera presentado al
SERVICIO DE RENTAS INTERNAS, ingreso de notas de crédito y débito
bancarias, revisa la liquidacion de viaticos y archivo de documentos. Es la encargada
de elaborar y actualizar periodicamente el Cddigo de cuentas de la empresa, debe
mantener un sistema de archivo adecuado, en el cual se pueda ubicar con faciiidad
los documentos soportes de los asientos contables. En este archivo debera contener
los comprobantes de los cheques emitidos, asi como de los ingresos. De igual manera
todos los comprobantes de pagos de sueldos y beneficios sociales a los trabajadores

de la compafiia, como los rubros de pagos de impuestos de cualquier naturaleza qu&s.usp

realice la empresa. g % 5
ke jo

: : IB ESPOL
Jefe de Cobranzas: Se encarga de la revision de cartera para la planificacion deC

cobros de facturas con recaudador de acuerdo a las fechas, realizar seguimiento
necesario a las fechas, elaborar vy enviar cartas, estados de cuentas a clientes, revision
del cuadro mensual de facturacion, mantenimiento de ascensores ¢ ingreso de
todos los cobros.

Elaboracion de contratos con reserva de dominio, realizar el seguimiento necesario

para efectivizar facturas, realizar el cuadro mensual de contratos pendientes por

facturar. Manejo, control y elaboracion de cuadros de garantias. Ingreso diario de

todos los cobros realizados ( M.B.A.)



wu;n@_un 29290099980 ‘4
MWAMW

173

Cobrador: Se encarga de seguimiento para cobro de reparaciones, mantenimientos
y ventas realizadas por la empresa, ingreso diario de todos los cobros realizados,

informar si el cliente desea concretar algin otro negocio.

Servicio al Cliente y Facturacion: Es responsable de realizar la recepcion de
llamadas y transmision de mensajes de emergencias a los técnicos, elaboracion e
ingreso de papeletas a los bancos de datos, envio mensual a Quito de informacién
sobre todos los trabajos elaborados por los técnicos (mantenimiento, inspeccion,
repuestos y emergencias), recopilacion diaria de informacion de los turnos realizados
por los técnicos incluyendo los fines de semana, feriados, etcétera, realizar las
facturaciones de repuestos, ventas areas de ascensores y modernizaciones. Ademas
se encarga de organizar las emergencias, elaborar tablas para cada servicio
(mantenimiento, reparaciones y emergencias), cuantificacion de las atenciones de
emergencia para envia a la Jefatura de ascensores, llevar oficios con codigo de
materiales, chequear si los presupuestos ya han sido facturados y en caso que no lo

estén proceder a facturar, chequeo y control de biblioteca técnica.

POLITECHICA OB). LITORAM

CIB ESPOL

Jefe de Personal: Es el encargado de seleccionar a los posibles candidatos para los

puestos y enviar a estos para que la Presidencia dé el visto bueno, asi como de

verificar todos los datos de cada una de las personas que se contratare para la

empresa. El Jefe de Personal lleva una base de datos de todos los empleados de la

empresa, asi como el control del horario de entrada y salida.
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Jefe de Recursos Humanos: Es el encargado de la seleccion del personal para la
empresa, realizacion de pruebas psicotécnicas y de conocimientos basicos para
reclutamiento de personal tanto interno como externo, elaboracién del reglamento
administrativo de la empresa y seleccion de las personas idoneas para ocupar la

vacante. También esta encargado de colaborar en parte con el marketing de la

empresa, funcién que es llevada a cabo en Quito.

Administrador de Sistemas: Es el encargado del mantenimiento de la base de datos
tanto de los clientes, como mercaderias que ingresan y egresan, asi como de la
actualizacion de precios. Presta soporte técnico a los empleados que hayan tenido

algin problema con sus computadoras en la empresa, revisar periédicamente si eﬁ)sgpz

sistema M.B.A. esta trabajando sin problemas. g

Gerente de Ventas: Tiene entre algunas de sus funciones comunicarle al Gerente deCIB ESPOL
Linea en Quito que el contrato de venta ha sido cerrado para que ¢ste realice los
contactos de importacion con su proveedor para Latinoamérica localizado en Brasil,
también se encarga de llevar el debido control de las ventas realizadas por los
respectivos  vendedores, el debido control de facturacion de repuestos y

mantenimiento y la revision de los cronogramas que se han coordinado con los

clientes para reparaciones de los equipos.

Asesor Técnico: Es el encargado de acompaiiar a los vendedores con el fin de
brindar soporte técnico a los clientes y si existe algan desperfecto en el

funcionamiento se encarga de vender el repuesto necesario. Tiene la responsabilidad



175

técnica para el disefio, construccidn e instalacion de los equipos comercializados por
la empresa, control y supervisién de los equipos instalados en el almacén, y lo mas
importante que este realiza es capacitar o entrenar al personal de ventas sobre las

caracteristicas, ventajas y beneficios, aplicaciones y sugerencias para la venta de los

equipos.

Jefe de Post-Venta: Se encarga del asesoramiento, cronogramas y coordinacion con
clientes por reparaciones mayores que se realicen en los equipos por periodos largos.
También se encarga de realizar el cronograma de visitas de los mantenimientos
mensuales, coordinacion logistica con el personal por reparaciones de emergencia,
ajuste y reparaciones dentro y fuera de la ciudad en ascensores de nuevas
tecnologias, asesoramiento a clientes en compra de repuestos por reparaciones y %SPO é

modemizaciones, y asesoramiento técnico a clientes que han adquirido nuevos

equipos.

CIB ESPO

Ejecutivo de Cuentas: Su funcion es la venta del servicio de mantenimiento de
ascensores, asesoramiento a los clientes en lo'que respecta a quejas, recuperacion de
clientes que no tienen contrato con la empresa y visitar a los actuales clientes, para

consultar la satisfaccion de los mismos con respecto al producto.

Vendedores; Se encargan de encontrar potenciales clientes en el mercado de la
construccion, realizando visitas a las distintas obras con el fin de captar a sus
proximos clientes, para ello realizan charlas explicativas con el fin de dar a conocer

los beneficios de adquirir uno de éstos productos, refiriéndonos a ascensores y
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escaleras eléctricas. Los vendedores muestran todos los beneficios que tiene Ia

mercaderia.

Cajera: Es la encargada de depositar diariamente los fondos recibidos, ya sean en
efectivo o cheque. Asi mismo debe realizar todos los pagos debidamente autorizados
de los fondos de caja que mancja. Ademas debe tomar todas las precauciones para
asegurar el maximo de proteccion de todos los valores que reposan en su poder, lo

mismo que los cheques en blanco, para lo cual debe mantener una estricta limitacion

al acceso de caja de toda persona extrafia a esta area.

Recepcionista: Realizar y recibir llamadas a todo el personal, ingreso de
correspondencia diariamente, llevar un control diario de llamadas, responsable de
que las lineas del conmutador se encuentre operando correctamente, caso contrario se

localiza al técnico para su respectivo mantenimiento y arreglo.

Bodegueros: El personal de bodegas de Electro Ecuatoriana se encarga de supervisar
la llegada de pedidos cuando éstos arriban a las bodegas procedentes del puerto, ellos
proceden a la contabilizacion del pedido y a confirmar el buen estado de la
mercaderia. Una vez finalizada esta fase se embodega la mercaderia en dos partes,
una destinada para almacenes en los cuales s¢ comercializan los repuestos y la otra

destinada para guardar la mercaderia que corresponde inicamente a ascensores.

Mensajero: Limpia las oficinas, realiza los depositos en los Bancos, entrega facturas

a los clientes, paga los servicios basicos, compras para cafeteria, tramites a la
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Inspectoria de Trabajo, envio sobre diferentes areas de correo, tramites y pagos en el

Seguro Social y ia cancelacidn de facturas ( BellSouth, Porta, tarjetas de crédito, etc.)

4.6. Reglamento Administrativo para la Empresa.

Dado que el Reglamento Administrativo de la empresa no se encuentra estructurado

en su totalidad se ha decidido realizar el siguiente Reglamento para la empresa

FElectro Ecuatoriana;

1. Horano de entrada 8:30 a.m.

2. Las faltas seran anunciadas con 48 horas de anticipacion. CIB ESPOL

Personal que falte y no justifique su falta con el seguro del IESS perdera

automaticamente su dia y medio libre,

El personal administrativo no puede salir sin autorizacién del Gerente

Financiero en horas laborables.
5. Todo personai tiene que estar bien presentado:

a) Hombres: Afeitados, bien peinados, con zapatos limpios vy

umformados.

b) Mujeres: Maquilladas, bien peinadas, con zapatos limpios y bien

uniformadas.

6. No se puede fumar, tomar bebidas alcoholicas, ni drogarse dentro de la

empresa.

7. Todo empleado de 1a empresa se considera un potencial vendedor.
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8. Estan prohibidas las visitas familiares y amigos dentro de la empresa.
9. Sélo se permitira realizar llamadas de tipo personales, por un periodo corto

de tiempo.

10. Horario de salida 17:30 p.m.

Una vez que han descritas claramente las Politicas Administrativas para la empresa
se espera que el personal que labora en la misma las respete, con la finalidad de

lograr el buen desenvolvimiento de todas las areas de la empresa.

V958

POLITECKICA DRI LITORAL

CIB ESPOL
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CIB ESPOL

CAPITULO V

ANALISIS DE LA ADMINISTRACION

A lo largo de las décadas han surgido un sin nimero de teorias acerca del
mejoramiento, sin embargo las empresas cometen un error al no preparar a su
personal al momento de implementar dichos cambios, provocando de esta forma una

gran resistencia por parte de los empleados, conocida como resistencia al cambio.

El Proyecto que se esta realizando no tiene come propésito mostrar una formula
exacta para administrar el cambio, sino que se preocupa mas por proporcionar una

serie de variables las cuales son muy importantes al momento de obtener resultados

efectivos en el proceso del cambio.
Considerando el pensamiento tradicionalista de la Administracion en si, dentro de las

empresas se observa en muchas ocasiones que las tareas que realizan los empleados

no estan dirigidas hacia la satisfaccion de los clientes, sino que estan orientadas a



Ah‘A‘AA‘A‘A‘.““‘A‘A““.‘.‘“.“..‘.“

180

satisfacer las exigencias internas de los propios Administradores de la empresa,

creando de esta manera un ambiente poco propicio tanto para la organizaciéon como

para el personal.

Una vez conocidas todas las actividades a las que la empresa Electro Ecuatoriana se
dedica estamos en la capacidad de establecer claramente cudles son sus objetivos y

plantear asimismo su Mision y Vision para el desenvolvimiento Optimo de la

empresa.

5.1. Mision de la Empresa.

CIB ESPOL

La Mision de Electro Ecuatoriana es proveer “Soluciones Integrales” para lograr la

satisfaccion de los usuvarios de nuestros productos.

5.2. Vision de la Empresa.

Ser lideres en la Provision de “Soluciones Integrales™ para la transportacion vertical

en el Campo de la Construccion.

5.3. Objetivos.

Haremos prevalecer la Etica, el Profesionalismo y la Justicia para beneficio

de clientes, accionistas y empleados.
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Promoveremos el desarrollo del personal mediante el mejoramiento continuo
en un marco de respeto y participacion en equipo.

Buscaremos permanentemente la satisfaccion de nuestros clientes en un

marco de rentabilidad para la empresa.

5.3.1. Objetivos Especificos.

Mejorar la comunicacion y ia relacién entre los miembros que conforman el
area administrativa, siendo mas atentos y educados con el resto de los

colegas.

Megjorar el servicio de Mantenimientos y Reparaciones al igual que el servicio

al cliente.

Introducir un programa de facturacion inventario y contabilidad que agilite

las operaciones en las diferentes areas de la empresa.

5.4. Importancia de la Reingenieria,

Segun se ha demostrado el principal obstaculo para un proceso de Reingenieria es la
propia Administracion, haciendo que ésta se desarrolle Unicamente hasta cierto
punto, lo que impide muchas veces el éxito total de dicho proceso, es aqui donde

cabe mencionar la verdadera importancia de implementar el proceso desde los mas
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altos niveles de jerarquia, es decir se debe redisefiar la Administracion, con el fin de
poder experimentar todo lo que la Reingenieria promete a las empresas.

Las empresas dia a dia intentan sobrevivir al exigente y competitivo entorno que las
rodea, pero sus dirigentes muchas veces no toman en cuenta que deben aprender a

apreciar €l cambio y aprovecharlo con mucha determinacion.

Es por esta razon que estan surgiendo-suevas modalidades de Administracion, entre
ellas est4 la Reingenieria, la cual estd fundamentada en la premisa de que no son los
p}oductos, sino los procesos que los crean los que Tlevan a las empresas al éxito a la
larga. ¢ puede decir que los buenos productos no hacen ganadores; los ganadores

hacen buenos productos, lo que tienen que hacer las empresas es organizarse en torno

a dicho proceso.

Propiamente hablando: “Reingenieria es la revision fundamental y el redisefio radical

de los procesos para alcanzar mejoras espectaculares en medidas criticas y actuales

de rendimiento, tales como costos, calidad, servicio y rapidez”.l

Realizar un proyecto de Reingenieria a la empresa Electro Ecuatoriana es necesario
ya que con este se podran observar algunos cambios que mejoraran el

funcionamiento de la empresa, los mismos que seran presentados a continuacion:

% \USY
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' CHAMPY JAMES. “Reingenieria en la Gerencia”. Editorial Norma 1.994. 205 p. E;E“ KE;;&?
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Los Oficios Cambian: De Tareas Simples a Trabajo Multidimensional.

Cuando ¢l trabajo se vuelve muitidimensional, también se vuelve mas efectivo. La
Reingenieria no solo elimina el desperdicio sino también el trabajo que no agrega
valor. La mayor parte de la verificacion, la espera, la conciliacidn, el control y el
seguimiento, trabajo improductivo que existe por causa de las fronteras que se
encuentran en una empresa y para ccmpensar la fragmentacion de un proceso, se
eliminan con la Reingenieria, lo cual significa que la gente destinara mas tiempo a
hacer su trabajo real.

Después de la Reingenieria, no hay eso de "dominar un oficio"; el oficio crece a

medida que crecen la pericia y la experiencia del trabajador.

<8P0,
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*
El Papel del Trabajador Cambia: De Controlade a Facultado. gi%?

CIB ESPOL

Cuando la Administracion confia en los trabajadores la responsabilidad de completar
un proceso total, necesariamente tiene que otorgarles también la autoridad para tomar
las decisiones mds acertadas. Los empleados que realizan trabajos orientados al
proceso, tienen que dirigirse a si mismos. Dentro de los limites de sus obligaciones
deciden como y cuando se han de hacer los distintos trabajos. Si tienen que esperar la
direccion de un supervisor de sus tareas, entonces no son verdaderos equipos de

PIoceso.

La Reingenieria y la consecuente autoridad impactan en la clase de personas que las

empresas deben contratar.
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La Preparacion para el Oficio Cambia: De Entrenamiento a Educacidn.

En un ambiente de cambio y tlexibilidad, es claramente imposible contratar personas
que ya sepan absolutamente todo lo que va a necesitar conocer a lo largo de su

trabajo, de modo que la educacidn continua durante toda la vida del oficio pasa a ser

la norma de una empresa expuesta a un proceso de Reingenieria. % 125 [

Cambian los Criterios de Ascenso: De Rendimiento a Habilidad.

CIB ESPOL

Una bonificacién es la recompensa adecuada por un trabajo bien hecho, sin embargo
el ascenso a un nuevo puesto no lo es. Al redisefiar, la distincidn entre ascenso y
desempefio se traza firmemente. El ascenso a un nuevo puesto dentro de una empresa

es una funcion de habilidad, no de desempefio. Es un cambio, no una recompensa.
Los Valores Cambian: De Proteccionistas a Productivos.

La Reingenieria conlleva un importante cambio en la cultura de la organizacion,
exige que los empleados asuman el compromiso de trabajar para sus clientes, no para

sus jefes. Cambiar los valores es parte tan importante del proyecto de Reingenieria

como cambiar los procesos.

Los Gerentes Cambian: De Supervisores a Entrenadores.
La Reingenieria al transformar los procesos, libera tiempos de los gerentes para que

¢stos ayuden a los empleados a realizar un trabajo mas valioso y mas exigente.
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Los gerentes de empresas redisefiadas necesitan fueries destrezas interpersonales y
tienen que enorgullecerse de las realizaciones de otros. Un gerente asi es un asesor
que esta donde estd para suministrar recursos, contestar preguntas y velar por el
desarrollo profesional del individuo a largo plazo. Este es un papel distinto del que

han desempeifiado tradicionalmente la mayoria de los gerentes. %SP
\958

L
€®
5.5. Organigrama de la Empresa. prte™

POLITECAICA DEL LIFORAL

CIB ESPOL

En el Organigrama de la empresa Electro Ecuatoriana se ha encontrado que el
Departamento de Servicio al Cliente y Facturacion que en los actuales momentos
esta a cargo del Contador, debe pasar a formar parte de las funciones de la Ejecutiva
de Cuentas ya que esta esta encargada de tareas como seguimiento de propuestas,
control de facturacion de repuestos y mantenimiento, asesoramiento a clientes en
quejas, recuperacion de clientes que no tienen contrato con la empresa, entre otras;

por esto se considera que es ésta area la que se tiene que hacer cargo del

Departamento de Servicio al Cliente y Facturacion.

A continuacion se presenta el reordenamiento del Organigrama de la empresa Electro

Ecuatoriana.
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ORGANIGRAMA DE ELECTRO ECUATORIANA
Econ. Werner Speck
Presidente Ejecutivo
Asistente de
Presidencia
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5.6. Metodologia para Realizar 1a Reingenieria Administrativa.

Para que la Reingenieria tenga una aplicacion efectiva, ésta debe tener el apoyo total
de, cdmo se menciond anteriormente, los altos directivos y personal de la empresa,

teniendo en consideracidon que éste es uno de los principales motivos para el buen

funcionamiento de la misma.

Por esta razon se van a mencionar algunas caracteristicas presentes en los procesos

que han sido considerados por proyectos de Reingenieria.’
$380¢
o
5.6.1. Caracteristicas en la Aplicacion de la Reingenieria. q{@
uunﬂ‘#

POL
Los Trabajos tienen Multiples Versiones. CIB ES

Esto se conoce como el fin de la estandarizacion. Significa terminar con los
tradicionales procesos inicos para todas las situaciones, los cuales son generalmente
muy complejos, pues tienen que incorporar procedimientos especiales y excepciones
para tomar en cuenta una gran variedad de situaciones. En cambio, un proceso de
multiples versiones es claro y sencillo porque cada versidn solo necesita aplicarse a

los casos para los cuales es apropiada. No hay casos especiales ni excepciones.

2 MORRIS DANIEL. “Reingenieria: Como Aplicarla con Exito en los Negocios”. Editorial Mc. Graw
Hill 1.994.
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Los Trabajadores Toman Decisiones.

En lugar de separar la toma de decisiones del trabajo real, la toma de decisiones se
convierte en parte del trabajo. Ello implica comprimir verticalmente la organizacion,

de manera que los trabajadores ya no tengan que acudir al nivel jerarquico superior y

tomen sus propias decisiones.

En Electro Ecuatoriana las personas que tienen contacto directo con los clientes son
los vendedores, quienes deben estar al dia de las innovaciones y necesidades de los
Arquitectos e Ingenieros de las construcciones, por lo que los Administradores deben
escuchar al personal de Ventas al momento de decidir la gama de productos y

accesorios que van a ser ofrecidos a sus clientes.

De esta manera se satisface tanto a los clientes internos como a los externos de la

empresa, obteniéndose de esta forma resultados dptimos.

Varios Oficios se Combinan en Uno.

CIB ESPOL

La caracteristica mas comun y basica de los procesos redisefiados es que desaparece
el trabajo en serie. Es decir, muchos oficios o tareas que antes eran distintos se
integran y comprimen en uno solo. Sin embargo, no siempre es posible comprimir
todos los pasos de un proceso en un solo oficio ejecutado por una sola persona. En
otros casos, puede no resultar prictico ensefiarle a una sola persona todas las

destrezas que necesitaria para ejecutar la totalidad del proceso.
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En Electro Ecuatoriana las funciones que se han combinado en una son las de
Mensajeros y Conserjes dada la facilidad y rango de responsabilidad que poseen

ambas, sin embargo las funciones realizadas por los altos Directivos no se h$

podido combinar dado su mayor grado de responsabilidad. Q{ 33§

Se Reducen las Verificaciones y los Controles.

CiB ESPOL

A

Los procesos redisefiados hacen uso de controles solamente hasta donde se justifican
econdmicamente. Los procesos tradicionales estan repletos de pasos de verificacion y

control que no agregan valor, pero que se incluyen para asegurar que nadie abuse del

proceso.

Los procesos redisefiados muestran un enfoque mas equilibrado que el anterior, en
lugar de verificar estrictamente el trabajo a medida que se realiza, se tienen controles
globales o diferidos. Estos sistemas estan disefiados para tolerar abusos moderados o
limitados, demorando el punto en el que el abuso se detecta o examinando patrones
colectivos en lugar de casos individuales. Sin embargo, los sistemas redisefiados de

control compensan con creces cualquier posible aumento de abusos con la dramatica

disminucion de costos y otras trabas relacionadas con el control mismo.

En Electro Ecuatoriana es respetada esta caracteristica ya que los empleados del area
Admuinistrativa poseen controles globales v no estan presionados con numerosos

pasos de verificacion y control; sin embargo se realiza una supervision moderada de
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los Técnicos, cuando éstos acuden a los sitios designados para las reparaciones o

mantenimientos de los productos.

3.6.2. ;Quiénes Intervienen en el Proceso de Reingenieria?

CIB ESPOL

El proceso de Reingenieria como ya se dijo es importante para todas las areas de la

empresa, por lo que debe intervenir en dicho proceso todo el personal con un nivel de

confianza compartida, pero sobre todo debe ser conducido por las siguientes

personas para que llegue a un feliz término.

Presidente Ejecutivo. (LIDER)

Es el principal ejecutivo que respalda, autoriza y motiva el esfuerzo total de la
Reingenieria. Debe tener la autoridad suficiente para persuadir a la gente en aceptar
los cambios radicales que implica un proceso de Reingenieria. Sin este lider el

proceso de Reingenieria queda en buenos prapositos sin llegar a culminarse como se

espera.

Debe mantener el objetivo {inal del proceso, necesita la vision para reinventar la
empresa bajo nuevos esquemas competitivos, mantiene comunicados a empleados y
directivos de los propositos a lograr, asi como de los avances logrados.

Ademas se encarga de designar a quienes seran los duefios de los procesos y asigna

la responsabilidad de los avances en el rendimiento.




Gerente Financiero y Gerente de Ventas. (DUENOS DEL PROCESO)

CIB  ESPOL

Son los Gerentes de area responsables de un proceso especifico y del esfuerzo de

Reingenieria correspondiente.

En las empresas tradicionales no se piensa en funcidn de procesos, se

departamentalizan las funciones, con lo cual se ponen fronteras organizacionales a

los procesos.

Los procesos deben ser identificados lo méas pronto posible, luego se debe asignar a
un lider y éste a su vez designara a los duefios de los procesos, como se menciono
anteriormente.

Es importante que los duefios del proceso tengan aceptacion de los compafieros con
los que van a trabajar, acepten los procesos de cambio que trae la Reingenieria, y su

funcion principal es vigilar y motivar la realizacion de dicha Reingenieria.

El oficio de los duefios no termina cuando se completa el proyecto de Reingenieria,
cuando se tiene el compromiso de estar orientado a procesos, cada proceso sigue

siendo ocupado por un duefio que se responsabilice de su ejecucion.

Equipo de Reingenieria.

El Equipo de Reingenieria esta formado por un grupo de individuos dedicados a

redisefiar un proceso especifico, con capacidad de diagnosticar el proceso actual,

supervisar su reingenieria y su gjecucion.
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Son los encargados de realizar el trabajo pesado de producir ideas, planes y

convertirlos en realidades.

Cabe mencionar que un equipo solo puede trabajar con un proceso a la vez, de tal

sPo

manera que se debe formar un equipo por cada proceso que se esté trabajando. % EEL {

5.7. Programa Administrativo M.B.A.

murmmu 1.4 LITORAL

CIB ESPOL

La empresa Electro Ecuatoriana posee en la actualidad un programa que controla el

“Sistema M.B.A.”, sin embargo el personal que labora con este programa se

encuentra descontento por las siguientes razones:

El programa es demasiado general, es decir en €l no se pueden especificar los
detalles mas especificos de los repuestos tanto de ascensores como de
escaleras eléctricas existentes en las bodegas, por lo que los encargados
tienen que crear hojas de Excel con el fin de llevar a cabo dicho control.

El programa no cubre las necesidades de la empresa, y no puede ser
modificado puesto que es un programa ya hecho por la empresa que lo
distribuye y no estd sujeto a modificaciones.

No controla los informes de reparaciones realizados por los Técnicos tanto de

ascensores como de escaleras eléctricas.

El programa no permite realizar consultas sobre el inventario de repuestos

que existe en las bodegas.

:
¢
¢
: inventario, la facturacion v ayuda a llevar la Contabilidad de la empresa denominado
q
3
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La ventaja de este programa es que no es tan costoso para la empresa, sin embargo se
piensa que sumadas todas las desventajas mencionadas anteriormente al precio del

programa, €ste termina teniendo un costo considerable para la empresa. $ SEL z

s
Para solucionar este problema se puede implementar en la empresa un nue},;,‘:‘q"“"f"“"“‘5

Ca DE| UTORAL

CiB ESPOL

programa disefiado por el Departamento de Sistemas, sin embargo éste nuevo
programa también seria costoso para la empresa, no solo en lo monetario, ya que se
tendria que contratar a mas personal con conocimientos en programacion, sino
también en lo que respecta al tiempo para su implementacién que como ya se sabe es
el recurso no renovable mds nmportante, ya que el equipo de programadores tardaria
aproximadamente | afio en terminar de implementar el nuevo sistema, tiempo que se
justifica por el hecho de que tienen que colocar toda la informacién existente del
antiguo programa hacia el nuevo y como se sabe este es un proceso muy tedioso y
delicado, el cual requiere de mucha paciencia y tiempo. Por todo esto se debe realizar
un analisis costo/beneficio para determinar cual de los dos programas es el mas

conveniente para la empresa.

En lo que respecta al problema de la ventilacién del Departamento de Sistemas de ia
empresa, la cual posee un sistema de aire acondicionado central, el mismo que debe
ser apagado todas las noches cuando el personal abandona las instalaciones de la
empresa poniendo en peligro el buen funcionamiento de los servidores que se

encuentran en dicho Departamento, se ha propuesto la compra de un acondicionador
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de aire individual para el Departamento, €l mismo que serd tomado en cuenta en

capitulos posteriores.
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CAPITULO VI

ANALISIS OPERATIVO

6.1. Estimaciones Proyectadas para los Proximos 10 Afios.

Con el fin de establecer los movimientos de presupuestos de Electro Ecuatoriana se

ha procedido a elaborar las estimaciones proyectadas para los proximos 10 afios de
ventas, compras, gastos administrativos y de ventas, entre otros,

A continuacidn se presentan las tablas que detallan estas estimaciones.

6.1.1. Estimaciones de los Ingresos por Ventas de Electro Ecuatoriana

Expresadas en Unidades y Dolares.

Las ventas de Electro Ecuatoriana han sido proyectadas tomando en cuenta

unicamente el crecimiento de los 3 Gltimos afios, puesto que los demas afios fueron



%
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influenciados por la crisis bancaria y por el fendmeno de “El Nifio”. Dichas

proyecciones se han realizado para los proximos 10 afios, lo cual nos permite tener

una mejor vision del negocio.

Tabla 6.1
Estimacion de Ventas de la Empresa para los Proximos 10 Afios _
POLITECKICA DEL UTORKL
Expresado en No. De Ventas al Mes 1B ESPOL
_ANOS |Ene | Feb. | Mar, | Abr, | May. | Jun. | Jul, | Ago. | Sept.| Oct | Nov. | Dic, | TOTAL |
2003 | 2 | 2 1 2 4 1 { 2] 2 2 2 3 4 27
2004 | 4 | 3 | 4 3 3 3 |3 [ 3 4 3 3 | 4 40
2005 | 3 | 3 | 4 4 4 4 | 3] 3 3 4 3 3 41
206 | 4 | 3 | 4 3 3 4 | 3| 4 3 3 4 4 42
2007 | 3 | 3 | 4 5 4 4 | 3| 4 3 3 4 3 43
2008 | 3 | 3 | 4 4 4 4 | 5| 4 4 3 5 3 46
2009 | 5| 3| 5 4 3 5 | 3| 3 4 5 3 4 47
| 2010 | 4 | 5 | 4 5 5 | 4 | 4| 3 4 5 3 3 49
2011 313 | 8 4 5 5 | 4] 5 4 4 4 3 50
2002 [ 5 | 8 | 3 4 5 4 | 510 3 4 5 4 5 53

Fuente: Base de Datos elaborada por los Auiores.

Como podemos observar en la Tabla 6.1, las ventas de los proximos 10 afios
creceran, dando como resultado una media de 3 ventas al mes como minimo, para lo
cual se ha tomado en cuenta los registros historicos de las ventas de esta empresa,

presentados en capitulos anteriores y el impulso de dichas ventas explicada por la

campaiia de marketing mencionada en el Capitulo 3.
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Grifico 6.1
Estimacion de las Ventas de la Empresa para los Proximos 10 Afios

Expresado en No. De Ventas al Mes.
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El Grifico 6.1 nos indica que no existe un mes en el que se vendan mas ascensores o
escaleras mecanicas, como ya se menciono anteriormente, puesto que todo dependera
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de la situacion en que se encuentre el mercado de la construccion en esos momentos.
,
¢ Las proyecciones indican que anualmente estas ventas irdn creciendo, ya sea por la

campafia de marketing para que se conozca mejor nuestro producto con todos sus

beneficios como por la tasa de crecimiento que se ha venido presentando durante los

ultimos afios en el negocio.

Por las razones expresadas anteriormente las ventas anuales en dolares de Electro

Ecuatoriana se incrementaran, lo que nos lleva a pensar que el negocio sera rentable.
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Tabla 6.2

Estimacion de Ventas de la Empresa para los Proximos 10 Afios

Expresado en Délares.

198

ANOS| 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009

2010 | 2011

2012

1122765 | 1246269 | 1383359 | 1535528 | 1704436 | 1891924 | 2100036

2331040 | 2587454

2872074

Fuente: Base de Dalos elaborada por los Autores.

El grafico a continuacidn nos ratifica el comportamiento creciente que presentaran

las Ventas de la empresa en los proximos 10 afios.

Grafico 6.2

Estimacion de las Ventas de la Empresa para los Proximos 10 Afios

Expresado en Dolares.
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6.1.2. Estimaciones de los Ingresos por Mantenimiento de Electro Ecuatoriana

Expresadas en Unidades y Doélares.

Como se menciond anteriormente Electro Ecuatoriana brinda también servicio de
mantenimiento a sus clientes, los mismos que son realizados por los Técnicos de la
empresa, los cuales conocen muy bien el funcionamiento de todas las maquinarias, y
de esta forma prestan un excelente servicio a todos los edificios, entidades publicas,
centros comerciales, hospitales, hoteles, etcétera, que necesiten mantener sus

ascensores y escaleras eléctricas en perfectas condiciones.

Como se puede observar en la Tabla 6.3, los Ingresos por Mantenimientos contindan
representando un rubro importante dentro de la empresa, por lo que tienen que ser
realizados de la mejor forma, dando el mejor servicio posible al cliente para que de

esta manera ellos contintien solicitando o renovando sus contratos de mantenimiento,

favoreciendo asi a ambas partes.

Tabla 6.3

Estimacién de los Mantenimientos de la Empresa para los Proximos 10 ASJB ESPOL

Expresado en No. De Mantenimientos al Mes

ANOS [ Ene. | Feb, | Mar. | Abr. | May. | Jun. [ Jul. | Ago. | Sept Nov. | Dic. | TOTAL

. | Oct.
2003 173 | 175 181 178 178 172 | 187 | 18§ 190 | 197 | 212 | 222 | 2250

2004 167 | 178 187 177 179 190 | 194 | 200 198 | 218 | 224 | 234 | 2346

2005 174 | 180 178 175 170 202 | 208 | 211 212 | 224 | 220 | 240 | 2394

2006 175 | 187 180 191 195 197 | 187 | 192 207 | 217 | 222 {250 | 2400

2007 173 | 180 187 177 181 205 1195 | 215 | 219 | 237 | 247 | 265 | 2481

2008 172 1 187 185 190 197 212 | 201 | 207 214 | 235 | 235 | 248 | 2483

2009 181 191 194 200 207 214 | 205 | 223 | 216 | 224 | 235 | 248 | 2538

2010 201 205 207 197 194 200 211 | 218 | 225 | 248 | 235 | 265 | 2576

2011 200 | 195 [ 203 207 208 222 | 227 | 217 | 220 | 229 | 237 | 244 | 2609

2012 19 195 197 194 201 218 | 207 | 220 246 | 254 | 271 | 277 | 2671

Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.
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E]l Grafico 6.3 nos indica claramente que el flujo de mantenimientos continua
incrementandose en los iltimos meses del afio que son Octubre, Noviembre y
Diciembre, esto se debe a que son en éstos meses en que los administradores de los
edificios de la Peninsula de Santa Elena se preocupan por dejar listas sus
instalaciones, con el fin de acoger a los residentes o turistas que disfrutan de la
temporada playera, por esta razon renuevan sus contratos de mantenimienio para que
de esta forma los residentes se sientan a gusto y no se presente ningun desperfecto en

los ascensores, puesto que desde estos meses hasta el fin de 1a temporada éstos seran

muy utilizados.

Para visualizar mejor que los meses en que mas mantenimientos Electro Ecuatoriana
realiza son Qctubre, Noviembre y Diciembre se puede ver el Grafico 6.3 a

continuacion que explica este comportamiento.
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Grafico 6.3
Estimacion de los Mantenimientos de la Empresa para los Proximos 10 Afios

Expresado en No. De Mantenimientos al Mes.
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Como se mencion¢ antes los Ingresos por Mantenimientos siguen representando un
muy buen ingreso para la empresa, €s por esto que a continuacion se presenta una
tabla con los valores estimados en dolares que ingresaran a la compafiia por este
concepto en los préximos 10 afios: $SPO£

ga,
Tabla 6.4

%b‘l.z P 0'"'4'\0“

Estimacion de los Mantenimientos de 1a Empresa para los Proximos 10 Aﬁq’éﬁ? mEgi;B'f

Expresado en Dolares.

Afios 2003 2004 | 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

521145 |578471) 642103 | 712734 | 751135 | 878160 | 974757 | 1081980 1200998 1333108
Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.

Como se observa en el Grafico 6.4 los Ingresos por Maantenimientos van a ir

aumentando a lo largo de los proximos 10 afios, debido al esfuerzo realizado por la
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empresa en hacer conocer a los clientes sobre este servicio a través de campafias

publicitarias.

Grifico 6.4 SPO
,
Estimacion de los Mantenimientos de la Empresa para los Proximos 10 An(ﬁ) 1t
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6.1.3. Estimaciones de los Ingresos por Reparaciones de Electro Ecuatoriana

Expresadas en Unidades y Délares.

Otro de los servicios prestado por Electro Ecuatoriana a sus clientes es el de las
Reparaciones, tanlo de las escaleras eléctricas como de los ascensores, siendo éste
altimo el mas solicitado, sin embargo como lo indica la Tabla 6.5, el nimero de
Reparaciones anuales se mantiene en un nivel bajo, lo que significa que la calidad de

los productos que comercializa la empresa continda siendo excelente.
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Tabla 6.5
Estimacién de las Reparaciones de la Empresa para los Proximos 10 Aiios

Expresado en No. De las Reparaciones al Mes.

ANOS | Ene. |Feb.| Mar. | Abr. | May. | Jun. | Jul. | Ago. | Sept. | Oct. | Nov, | Dic. | TOTAL
2003 2 2 3 3 1 3 3 3 2 2 3 27
2004 2 2 4 2 2 2 3 1 2 3 2 2 27
2006 2 P4 2 4 2 3 3 2 2 3 2 2 29
2006 2 3 2 2 3 2 4 2 2 3 2 3 30
2007 3 2 2 2 3 2 4 2 2 3 3 2 30
2008 2 4 2 2 3 2 2 3 P 4 3 2 3
2009 3 3 2 3 3 2 4 2 2 3 3 1 3
2010 3 2 4 3 2 1 3 2 1 3 5 K] 32
2011 3 2 4 2 2 3 2 3 2 3 3 4 a3
2012 2 2 3 2 3 3 4 3 3 3 2 3 33

Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.

Ademas se puede observar en el Grafico 6.5 que en promedio, mensualmente se
realizan de 2 a 3 reparaciones, lo que quiere decir que los ascensores y escaleras
eléctricas a los cuales Electro Ecuatoriana les realiza los mantenimientos, siguen
estando en buen estado, dando como resultado pocos clientes que necesiten que se

les repare sus escaleras eléctricas y/o ascensores, lo cual confirma la calidad de los

productos en los proximos afios.
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Grifico 6.5
Estimacion de las Reparaciones de la Empresa para los Proximos 10 Afios _
Expresado en No. De las Reparaciones al Mes. CIB CEEE'&T
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Las Reparaciones al i1gual que los Mantenimientos descritos anteriormente
representan ingresos para Electro Ecuatoriana, aunque dichas Reparaciones lo hacen
en menor medida, como ya se menciond, ya que no se realizan muchas al aiio.

Se ha resumido en la siguiente tabla los ingresos estimados por concepto de

Reparaciones:

Tabla 6.6
Estimacion de las Reparaciones de la Empresa para los Proximos 10 Aiios

Expresado en Délares.

AROS 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

21856 | 24260 | 26929 | 29891 33179 | 36828 [ 40880 | 45376 50368 | 55908

Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.
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El Gréafico 6.6 ratifica lo antes expuesto en donde se observa que los ingresos anuales
por concepto de Reparaciones aunque se iran incrementando no son muy

significativos; a continuacion se presenta ¢l grafico.
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6.1.4. Estimaciones de las Compras de Electro Ecuatoriana Expresadas en

Unidades y Délares.

Al igual que las Ventas, las Compras de Electro Ecuatoriana han sido proyectadas
considerando los datos historicos de la empresa, con los cuales se ha obtenido una
tasa de crecimiento de los ultimos tres afios puesto que los afios anteriores fueron

influenciados por situaciones que se escapan de las manos de la empresa, como ya se

menciond.
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Las compras que Electro Ecuatoriana realiza a su proveedor son iguales al nimero de
ventas que se presentaron anteriormente, debido a que como se cit6 antes todos los
ascensores y escaleras eléctricas que la empresa comercializa son fabricados e

importados bajo pedido.
La Tabla 6.7 abrevia las compras que la empresa efectuard en los préximos 10 afios.
Tabla 6.7

Estimacion de las Compras de la Empresa para los Proximos 10 Aiios

Expresado en No. De Compras al Mes.

ANCS | Ene | Feb, | Mar. | Abr. | May. | Jun. | Jul. | Ago. | Sept | Oct, |Nov.| Dic. TOTAL
2003 2 2 1 2 4 1 2 2 2 2 3 4 27
2004 4 3 4 3 3 3 3 3 4 3 3 4 40
2005 3 3 4 4 4 4 3 3 3 4 3 3 41
2008 4 3 4 3 3 4 3 4 3 3 4 4 42
2007 3 3 4 § 4 4 3 4 3 3 4 3 43
2008 3 3 4 4 4 4 5 4 4 3 5 3 46
2009 5 3 5 4 3 5 3 3 4 5 [ 3 ]| 4 47
2010 4 5 4 5 5 4 4 3 4 5 3 3 49
2011 3 3 ] 4 5 5 4 5 4 4 4 3 50
2012 5 6 3 4 5 4 5 3 4 5 4 5 53
Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.

En el Grafico 6.7 se visualiza de una mejor manera las estimaciones de las compras

expresadas en unidades.

CiIB ESPOL
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Graifico 6.7
Estimacion de las Compras de la Empresa para los Préximos 10 Afios

Expresado en No. De Compras al Mes.
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Las Compras que la empresa realiza siguen representando une de los costos mas
altos en que incurre la misma, aunque estos costos son necesarios para realizar la
comercializacion de los productos.

A continuaciéon se presenta la Tabla 6.8 con las estimaciones de las Compras en

dolares para los proximos 10 afios. SPG y

-Q) 198y “-

o
Tabla 6.8 % @ '
L : _ S
Estimacion de las Compras de la Empresa para los Proximos 10 Afios  rourscncaos uror
CIB ESPOL

Fxpresado en Dolares.

AROS 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

898212 (9970151106687 | 1228423 | 1363549 | 1513539 | 1680029 | 1864832 | 2069963 | 2297659

Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.
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El Grafico 6.8 nos confirma la tendencia creciente de las Compras de la empresa a lo

largo de los afios considerados en el estudio, las mismas que estaran completamente

cubiestas por los Ingresos por Ventas.

Grifico 6.8
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6.1.5. Estimaciones de Arriendos de Local de Electro Ecuatoriana Expresados

en Dolares.

Las instalaciones de Electro Ecuatoriana se encuentran ubicadas en la Avenida Juan
Tanca Marengo Km. %, las mismas que son alquiladas para que la empresa realice
sus operaciones de comercializacion.

En la Tabla 6.9 se detallan las proyecciones de Gastos de Arriendos, los mismos que

han ido incrementindose a partir de los datos historicos de la compatfiia en una tasa

del 10% anual.
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Tabla 6.9
Estimacion de los Arriendos de la Empresa para los Proximos 10 Afios

Expresado en Dolares.

MESES/ANOS| 2003 | 2004 2005 2006 2007 | 2008 2009 | 2010 2011 2012

NERO 378781 41665 | 4583.2 | 50415 | 6545.7 | 61003 | 6710.3 | 7381.3 | 8119.4 | §931.3
FEBRERD 3787.8 ] 4166.5 | 4583.2 | 5041.5 | 5545.7 | 6100.3 ) 6710.3 | 7381.3 | 81194 | 8931.3
MARZO 3787.8 | 4166.5 | 4583.2 | 5041.5 | 5545.7 | 6100.3 | 67103 [ 73813 | 81194 | 8931.3

BRIL 37687.8 | 41665 | 4583.2 [ 5041.5 | 5545.7 | 6100.3 | 6710.3 | 7381.3 | 81194 | 89313
MAYO 3787.8 | 4166.5 | 45832 | 5041.5 | 55457 | 6100.3 | 67103 | 7381.3 | 81194 | 8931.3
JUNIO 3787.8 | 4166.5 | 4583.2 | 5041.5 | 5545.7 | 61003 ! 6710.3 | 7381.3 | 8119.4 | 8931.3
JULIO 3787.8 | 4166.5 | 4583.2 | 5041.5 | 55457 | 6100.3 | 6710.3 | 7381.3 | 81194 {1 BAM 3
AGOSTO 3787.8 | 41665 | 4583.2 } 50415 | 5545.7 | 6100.3 | 6710.3 | 7381.3 | 81194 | 8931.3

EPTIEMBRE [ 3787.8 | 41665 | 4583.2 | 5041.5 | 5545.7 | 6100.3 [ 6710.3 | 7381.3 | 6119.4 | 8931.3
OCTUBRE 3787.8 | 4166.5 | 4583.2 { 50415 | 5545.7 | 6100.3 | 6710.3 | 7381.3 | 8119.4 | 8931.3
NOVIEMBRE | 3787.8 | 4166.5 | 4583.2 | 5041.5 | 5545.7 | 6100.3 | 6710.3 | 7381.2 | 81194 | 89213
DICIEMBRE | 3787.6 | 4166.5 | 4583.2 | 5041.5 | 5545.7 | 6100.3 | 6710.3 | 7381.3 | 81194 | 8931.3

SUMAN 45453 | 49998 | 54998 | 60498 | 68548 | 73203 | 80523 | 88575 | 97433 | 107176
Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.

Se puede observar que los Arriendos de la empresa no representan un gasto muy
fuerte para la misma puesto que las instalaciones en las que se encuentra ubicada la
empresa son de propiedad de otra de las empresas del Eco. Wegner Speck Presidente

de Electro Ecuatoriana, por lo que el monto a pagar es relativamente mds bajo es)
&

comparacion al mercado de arriendos. g 4

CIB ESPOL
6.1.6. Estimaciones de Publicidad de Electro Ecuatoriana Expresadas en

Dolares,

Los Gastos de Publicidad han crecido en gran medida debido a que antcriormente

Electro Ecuatoriana no invertia mucho dinero en hacer conocer sus nuevos

productos, Gnicamente lo hacia colocando anuncios cn las paginas amarillas y en la
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revista Revidomus dirigida al sector de la construccion. Dado que Electro
Ecuatoriana no es una empresa integramente dedicada a la comercializacion sino que
también ofrece servicios tales como los ya mencionados mantenimientos y
reparaciones, nos hemos visto en la obligacion de captar mas ingresos por parte de
este sector, es por esto que la campaiia publicitaria de la empresa consistira en la
colocacion de vallas publicitarias, comerciales en radio y television, ademas de la
publicidad en las paginas amaritlas y en la revista Revidomus, lo que justifica los

altos gastos en publicidad comparados con los de afios anteriores, en los cuales se

gastaba alrededor de $300 mensuales.

Tabla 6.10

Estimacion de la Publicidad de la Empresa para los Proximos 10 Aiios

Expresado en Ddlares, CIB ESPOL
_
MESES/ANOS; 2003 | 2004 | 2006 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012
ENERO 7100 | 7455 | 7828 | 8219 | 8630 | 9062 | 9515 | 9990 | 10490 | 11014 |
FEBRERO | 7100 | 7455 | 7828 | 8219 | 8630 | 9062 | 9515 | 9990 | 10490 | 11014
MARZO 7100 | 7455 | 7828 | 8219 | 8630 | 9062 | 0515 | 9900 | 10490 | 11014
ABRIL 7100 | 7455 | 7828 | 8219 | 8630 | 9062 | 9515 | 9930 | 10490 | 11014
MAYO 7100 | 7455 | 7828 | 8219 | 8630 | o082 | 9515 | 9990 | 10490 | 11014
JUNIO 7100 | 7455 | 7828 | 8219 | 8630 | 0062 | 9515 | 9990 | 10490 | 11014
JULIO 7100 | 7455 | 7828 | 8219 | 8630 | 9062 | 9515 | 9990 | 10490 | 11014
AGOSTO 7100 | 7455 | 7828 | 8219 | 8630 | 9062 | 9515 | 9990 | ta4g0 | 11014
SEPTIEMBRE| 7100 | 7455 | 7628 | 8219 | 8630 | 9062 | 9515 | 9990 | 10490 | 11014
OCTUBRE | 7100 | 7455 | 7828 | 8219 | 8630 | 9062 | 9515 | 9990 | 10490 | 11014
NOVIEMBRE | 7100 | 7455 | 7828 | 8219 | 8630 | 0062 | 9515 | 9990 | 10490 | 11014
DICIEMBRE | 7100 | 7455 | 7828 | 8219 | 8630 | 0062 | 9515 | 9990 | 10490 [ 11014
BUMAN 85200 | 89460 | 93933 | 98630 | 103561 | 108739 | 114176 | 119885 | 125879 | 132173

Fuente: Base de Datos elaborada pot los Autores.

La Tabla 6.10 muestra las estimaciones de Publicidad de Electro Ecuatoriana para los

siguientes 10 afios de operaciones, los mismos que se iran incrementando en un 5% a
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lo largo de dicho periodo, debido a que cada afio se aumentaré el poder publicitario

en los diferentes medios de difusion.

6.1.7, Estimaciones de Gastos Varios de Electro Ecuatoriana Expresadas en

Délares.

Los Gastos Varios de Electro Ecuatoriana, que incluyen agua, luz y teléfonos, han
presentado un comportamiento que en promedio de los 6 afios atrds representan un
5% de incremento anual, por esta razon y respetando este comportamiento pasado se
han realizado las estimaciones considerando el 5% de incremento a través de los

siguientes 10 afios de estudio.

A continuacion se presenta la Tabla 6.11 con los valores proyectados de Gastos

Varios para la empresa. Q,SP O[

1954
i
Tabla 6.11 %}%&
Estimacion de los Gastos Varios de la Empresa para los Proximos 10 Aiios Elugm Qﬁgsaf

Expresado en Délares.

MESES/ANOS | 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
ENERO 52068 | 54671 | 57405 | 60276 | 63289 | 6645.3 | 69776 | 73264 | 7692.8 | 8077.4
FEBRERO 5206.8 | 5467.1 | 57405 | 60275 | 6328.8 | 6645.3 | 69776 | 73264 | 7692.8 | 80774
MARZO 52068 | 5467.1 | 57405 | 60275 | 63288 | 66453 | 69776 | 73264 | 7692.8 | B077.4 |
ABRIL 5206.8 | 5467.1 | 5740.5 | 60275 | 6328.8 | 6645.3 | 69776 | 73264 | 76928 | 80774
MAYO 5206.8 | 5467.1 | 57405 | 60275 | 6328.8 | 66453 | 69776 | 7326.4 | 76928 | 8077.4
JUNIO 5206.8 ; 5467.1 | 57405 | 6027.5 | 63288 | 66453 | 69776 | 73264 | 7692.8 | BO774
MULIO $206.8 | 54671 | 5740.5 | 60275 | 63288 | 66453 | 69776 | 73264 | 76928 | 80774
AGOSTO 5206.8 | 54671 | 57405 | 60275 | 6328.8 ) 66453 | 69776 | 7326.4 | 769828 | BO774
SEPTIEMBRE | 5206.8 | 5467.1 | 57405 | 6027.5 | 6328.8 | 6645.3 | 69776 | 73264 | 7692.8 | BO77.4
OCTUBRE 5206.8 | 5467.1 | 57405 | 60275 | 6328.3 | 66453 | 69776 | 73264 | 7692.8 | 80774
INOVIEMBRE | 5206.8 | 5467.1 | 57405 | 6027.5 | 63288 | 66453 | 69776 | 73264 | 76928 | 80774
DICIEMBRE 5206.8 | 5467.1 | 57405 [ 60275 | 63268 | 66453 | 6977.6 | 73264 | 7692.8 | 80774
SUMAN 62481 | 65605 | 688386 | 72330 | 75946 79744 | 83731 | 87917 | 92313 | 96929

Fuente: Base de Datos elaborada por los Autores.
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Si se observa el total anual de los Gastos Varios de la empresa se nota que éstos

aunque son altos no son muy significativos para la empresa dentro de su Flujo de

Caja ya quc unicamente se encuentran por encima de los Gastos de Arriendo los

cuales se consideraron bajos,

6.1.8. Estimaciones de Gastos de Personal de Electro Ecuatoriana Expresados

en Dolares.

Las proyecciones del Gasto de Personal de la empresa han sido divididas en

Administrativo y de Ventas, lo cual nos permite tener una mejor visiéon de como se

maneja esta parte de la empresa.

Proyeccion de Sueldos y Salarios de la Empresa para los Proximos 10 Aiios

Tabla 6.12

Expresado en Dolares

E@mp-sﬂlﬂl'-l INISTRATIVO 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012
PRESIDENTE EJECUTIVO 48000 | 52800 | 58080 | 63888 | 70277 | 77304 i B5035 | 93538 | 102892 | 113181
ASISTENTE DE PRESIDENCIA| 5400 | 5940 6534 7187 7906 | 8697 9566 | 10523 | 11575 | 12733
IGERENTE FINANCIERO 30000 | 33000 | 36300 | 39930 | 43923 | 48315 | 53147 | 58462 { 64308 | 70738
ASISTENTE DE GERENCIA 5400 | 5940 | 6534 7187 7906 | B697 9566 | 10523 { 11575 | 12733
JEFE DE R.R.H.H. 4800 | 5280 | 5808 6389 7028 7730 8503 9354 | 10289 | 11318
JEFE DE PERSONAL 5400 | 5940 | 6534 7187 7906 | 8697 9566 | 10523 | 11575 | 12733
ICONTADOR 5760 | 6336 | 6870 7667 8433 9277 | 10204 | 11225 | 12347 | 13582
IADMINISTRADOR SISTEMAS| 4800 | 5280 | 5808 6389 7028 7730 8503 9354 | 10289 | 11318
HEFE COBRANZAS 5400 | 5940 | 6534 7187 7906 | 8697 9566 | 10523 [ 11575 | 12733
ASITENTE CONTABLE 4200 | 4620 | 5082 5590 6149 | 67¢4 7441 8185 9003 9903
ICOBRADOR 4200 | 4620 | 5082 5590 6149 6764 7441 8185 9003 | 9903
EUMAN 123360135696/ 149266{164192(180611;198673{ 218540 {240394:264433| 290876
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bmgs_ogvenms 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012
ERENTE DE VENTAS 30000 | 33000 | 36300 | 39930 | 43923 | 48315 | 53147 | 58462 | 64308 | 70738
JEFE DE POST-VENTAS 6000 | 6600 | 7260 | 7986 | 8785 | 9663 | 10629 | 11692 | 12862 | 14148
EJECUTIVA DE CUENTAS 5400 | 5940 | 6534 | 7187 | 7906 | 8697 | 9566 | 10523 11575 | 12733
IASESOR TECNICO 4800 | 5280 | 5808 | 6389 | 7028 | 7730 | 8503 | 9354 | 10289 11318
4 VENDEDORES -CONSTRUCCION | 15360 | 16896 | 18586 | 20444 | 22489 | 24737 [ 27211 | 29932 | 32926 | 36218
2 VENDEDOR-ALMACEN 7680 | B448 | 9293 [ 10222 | 11244 | 12369 | 13606 | 14966 | 16463 | 1B109
CAJERA 3600 | 3960 | 4356 | 4792 | 5271 | 5798 | 6378 | 7015 | 7717 | 8489
ISERV, CLIENTE Y FACTURACION 5040 | 5544 | 6098 | 6708 | 7379 | 8117 | 8929 | 9822 ! 10804 | 11884
RECEPCIONISTA 3600 | 3960 | 4356 | 4792 | 5271 | 5798 | 6378 7015 | 7717 | 8489
MENSAJERO 3600 | 3960 | 4356 | 4792 | 5271 | 5798 | 6378 | 7015 | 7717 | 8489
2 BODEGUEROS 9600 | 10560 | 11616 | 12778 | 14055 { 15461 | 17007 | 18708 | 20578 | 22636
3 SUPERVISORES 18000 | 19800 | 21780 | 23958 | 26354 | 28989 | 31888 | 35077 | 38585 | 42443
9 TECNICOS 48600 | 53460 | 58806 | 64687 | 71155 | 78271 | 86098 | 94708 [104178{ 114596
UMAN 161280|177408(195149 | 214664 |236130(259743{ 285717 | 314289 | 345718 | 380290
| 0,01
ICOMISION SOBRE VENTAS {(1%) {11228 | 12463 | 13834 | 15355 | 17044 | 18919 | 21000 | 23310 | 25875 | 28721
TOTAL COMISIéN + VENTAS 172508 189871208982 | 230019 253174|278662 | 306718 | 337599 | 371593 | 409011
ITOTAL ADMINISTRATIVO Y
IVENTAS 295868 3255671358248 (394211433786 |477335| 525257 | 577993 | 636026 | 699887

Fuente. Base de Datos elaborada por los Autores.

Como se puede observar en la Tabla 6.12 los Gastos Administrativos y de Ventas
representan otro de los rubros mas fuertes para la empresa, sin embargo éste puede
ser cubierto debido a la alta operacion de los afios proyectados. Ademas es
importante mencionar que dado el aumento en las Ventas que se han esiimado al
realizar la Reingenieria, ha sido necesario aumentar el personal, especialmente los
Vendedores, tanto de la Construccién como los del Almacén aunque tambi¢n se han

contratado mas Técnicos.
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ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO CiB ESPOL

7.1. Inversiones y Financiamiento.

Para el mejor desempeiio de las actividades realizadas por Electro Ecuatoriana se ha
decidido llevar a cabo una inversidn en Activos Fijos tales como Vehiculos, Equipos
de Computacion, Equipos de Oficina, Muebles y Enseres. EI financiamiento para la
inversion mencionada se lo realizara mediante un porcentaje de aumento de Capital
Social que corresponde al 75%, y el 25% restante mediante un préstamo con el
Banco del Pichincha a la tasa de interés vigente en estos momentos que es del 17%
anual, ademas el plazo pactado para el cumplimiento de dicha obligacion sera de 6
afios; la Tabla de Amortizacion de la Deuda sera presentada en los Anexos.

El Gréafico 7.1 muestra claramnente los porcentajes de financiamiento que se utilizaran

en el Proyecto.
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A continuacion se presenta también una fabla explicativa con los valores que

conforman la inversion:

Tabla 7.1

Inversiones y Financiamiento.

ot TO .. o VALOR -~ - PORCENTAJE
A COSTO DEL PROYECTO =~ B ' o
INVERSION FIJA 202500 29,3%
Vehiculos B 164000 23,7%
Equipos de Computacion 19900 2,5%
Equipos de Oficina - 14000 2,0%
Muebles y Enseres 4600 2.7%
CAPITAL DE TRABAJO 489001 70,7%

Total Gastos de Administracion y Ventas 489001 70,7%
COSTO TOTAL DEL PROYECTO ' . 691501 . 100,0%
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B, FINANGIAMIENTO DEL PROYEGTG | </ /- VALOR
Préstamo a Largo Plazo 172876 25,0%
Capltal Somal I 518626

Fuenre E.’aboradﬂ por las Autores.

INVERSION FLJA

Para el Proyecto de Reingenieria dirigido a Electro Ecuatoriana se han tomado en

cuenta dentro de los Activos Fijos: Vehiculos 24.9%, Equipos de Computacion 3.0%,

Equipos de Oficina 2.1%, Muebles y Enseres con el 2.8%, lo cual representa el

29.3% del Costo Total del Proyecto. La inversion que se realizard para la adquisicién

de estos activos es de $202.500,

Los Vehiculos que se adquiriran son:
e 4 Camionetas Mitsubishi L-200............... $20.000c/u.

e 3 Camiones Chevrolet NPR................... $28.000c/u.

Deatro de los Equipos de Computacion:

e 20 Computadoras (clones)...........ccoeeeeiiiin... $900c/u.
e Z20UPSOS0VA.. ... $50c/u.
e 10 Impresoras EPSON STYLUS Color 480.......... $90c/u.

Los Muebles y Enseres que se adquiriran son:
e 8 Escritorios

e 2 Sillones para Espera

..................................................... $450c/u.

.......................................... $500c/u.
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Los Equipos de Oficina representan un total de $14.000, entre los cuales se

encuentran archiveros, carpetas, maquinas de escribir eléctricas y un acondicionador

de aire de 18.000 BTU para el Departamento de Sistemas.

CAPITAL DE TRABAJO

El Capital de Trabajo se utiliza para financiar los Costos del Proyecto, que en este

caso es la Reingenieria de la empresa y representa el 70.7% del Costo Total de dicho

Proyecto; estos son: Total de Gastos de Administracion ¥ Ventas, en los cuales se¢

incluyen Sueldos y Salarios, Publicidad, Arriendos y Gastos Varios; y las

Depreciaciones.

Este representa el conjunto de recursos requeridos para la operacion normal del

Proyecto con el proposito de responder a nuestros Gastos Operativos hasta generar

los ingresos por Ventas, Reparaciones y Mantenimientos necesarios que nos evite

caer en déficit de efectivo.

A continuacion se observa en la Tabla 7.2 la necesidad de efectivo anual:

Tabla 7.2
Capital de Trabajo.

- NECESIDAD DE EFECTIVO ANUAL DOLARES
Total Gastos de Administracion y Ventas 489001
Requerimiento de Efectivo Anual 489001

Fuente: Elaborada por los Autores.
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En el Grafico 7.2 se observa de forma clara la proporcion de Inversion Fija y de

Capital de Trabajo que conforman el Costo Total del Proyecto.

Grafico 7.2
Costo Total del Proyecto.
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7.2. Parametros Basicos para Proyecciones.

Para obtener la tasa de crecimiento de las Ventas, se han promediado los datos
historicos; siendo mas agresivos en crecimiento que los afios anteriores debido al
Proyecto de Reingenieria, ademas se ha considerado la tasa de crecimiento promedio

del Sector de la Construccion, la misma que para ¢l aiio 2.003 es del 8%, dando

como resultado una tasa de crecimiento del | 1% anual.
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Tabla 7.3

Historico de Ventas.

o | TOTAL DE VENTAS
afog |~ uss
1997 ‘ 551000
1998 460300
1999 197000
2000 939000
2001 974000
2002 1011500
TOTAL o 4132800 . -

Fuente: Eiaborada por los Autores.

Es importante recordar que el mercado de la Construccidn se vio afectado por la
Crisis Bancana en el afio 1.999 y por el fenomeno de “El Nifio” en el afio 1.998, es
por esta razon que no se han tomado en cuenta estos afios para encontrar la tasa de

crecimiento promedio de las Ventas.

La tasa de crecimiento de las Compras se ha obtenido bajo el mismo criterio de las
Ventas, es decir tomando en cuenta la tasa de crecimiento del negocio y la tasa de
crecimiento promedio del Sector de Ja Construccion.

Tabla 7.4

Histérico de Compras.

C-ooowo L TOTAL DE COMPRAS

1997 440800 7

1998 368240 FOLTECHICA DL UTORM
777 1999 157600 CIB ESPOL

2000 751200

2001 775200 ]

2002 809200

TOTAL - 3306240

Fuente: Elaborada por los Autores.
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A continuacion se presenta la Tabla 7.5 con los Parametros Basicos para las

Proyecciones:
Tabla 7.5
Parametros Basicos para las Proyecciones.
'/ TASAS DE CRECIMIENTO PROMEDIO - - VALORES
TASA DE CRECIMIENTO DE LAS VENTAS 11%
ASA DE CRECIMIENTO DE LAS COMPRAS 11%

- TASAS DE CRECIMIENTO DE LOSGASTOS = °© R
TASA DE CRECIMIENTO DE SUELDOS Y SALARIOS 10%

TASA DE CRECIMIENTO DE PUBLICIDAD Y PROPAGANDA 5%
TASA DE CRECIMIENTO DELOSARRIENDOS | 10%
TASA DE CRECIMIENTO DE LOS GASTOS VARIOS 5%

“VALORES RESIDUALES DE LOS ACTIVOS FIJOS - i
VEHICULOS 5 afics

EQUIPOS DE COMPUTACION 3 afos
EQUIPOS DE OFICINA 10 afos
MUEBLES Y ENSERES 10 aflos
ASA DE INTERES DEL PRESTAMO 17%
TASA DE PARTICIPACION LABORAL 15%
IMPUESTO A LA RENTA 25%
TASA ASIGNADA POR EL INVERSIONISTA 30.45% |

Fuente: Elaborada por los Autores.

7.3. Presupuesto de Ingresos y Egresos, .95&

7.3.1. Ingresos Proyectados. l

ml.rmmu\nn UTORAL

CIB ESPOL

Como Ingresos en el Proyecto de Reingenieria se ha considerado la proyeccion de los

Ingresos por Ventas que es el rubro mas importante y significativo de las operaciones
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de Electro Ecuatoriana; también se ha tomado en cuenta Ja proyeccion de los
Ingresos provenientes de los Mantenimientos y Reparaciones por ocupar una buena
proporcion de las ganancias de la empresa.

A continuacion se presentan las tablas que resumen los Ingresos Proyectados de

Electro Ecuatoriana:

Tabla 7.6

Ingresos por Ventas.

1122785 "

1246269 %@E
1383359 | A4
1535528 | @ geoeas

1704436 |
1891924
2100036
2331040

— 2587454 )
2872074

TOTAL = 18774888

Fuente: Elahorada por los Autores.



Tabla 7.7

Ingresos por Mantenimientos.

o | TOTALDE.
0% | MANTEMIMIENTOS
2003 521145 B
2004 578471
2005 642103
2006 712734
2007 791135 N
2008 878160
2009 974757
2010 1081980
| 2011 1200998
2012 1333108
TOTAL Lo gTiAsel

Fuente: Elaborada por los Autores.

Tabla 7.8

Ingresos por Reparaciones.

¢ | IOTAL DE REPARACIONES
2003 21856
2004 24260 B
2005 26929
2006 29891 |
2007 R
2008 36828
2009 40880
2010 45376
2011 50368
2012 55508
TOTAL 385475

Fuente: Elaborada por los Autores.
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7.3.2. Costos y Gastos Proyectados.

7.3.2.1. Costo de Ventas.

Como se menciono anteriormente el Costo de Ventas es el rubro que representa la
mayor salida de dinero para Electro Ecuatoriana, aunque estos costos son justificados
para poder llevar a cabo la comercializacion de los productos. El Costo de Ventas
representa el total de Compras realizadas y en ella se incluyen los impuestos, los

viajes y los fletes.

La Tabla 7.9 muestra el comportamiento del Costo de Ventas proyectados para los

proximos 10 afios.

Tabla 7.9

Costo de Ventas.

$9L0;

8);
. ANO8 | - us§ ———
POLITECAICA DEL LITORAL
2003 898212 CIB ESPOL
2004 997015
2005 1106687
2006 | 1228423
2007 1363549
2008 1513838
2009 1680029
2010 1864832
2011 | 2069963
2012 2297659
TOTAL ¢ 15019909

Fuente: Elaborada por los Autores.
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7.3.2.2. Gastos Administrativos y de Ventas,
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Los Gastos Administrativos y de Ventas que se han proyectado corresponden a los

del personal, que son los Sueldos y Salarios, ademas de las Comisiones por Ventas.

Otros Gastos que se han proyectado son tos de Alquiler, Publicidad y Varios, entre

los mas significativos de la empresa. Estos Gastos sc observan en las siguientes

tablas:

Tabla 7.10

Gastos Administrativos y de Ventas.

- | TOTAL DE GASTOS ADM

s ST T Y TAS
CoaRos |0 Tuss

2003 295868

2004 325567

2005 358248

2006 394211

2007 433786

2008 477335

2009 525257

2010 577993

2011 636026

2012 6GO9BRY7

TOTAL 4724177 -

Fuente: Flaboradae por los Autores.
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Tabla 7.11
Gastos de Alquiler.
ANDSE
2003 45453
2004 49998
2005 54998 N
2006 60498
2007 656548
2008 73203
2009 80523
2010 88575
2011 97433
2012 107176
TOTAL (8 7ot

Fuente: Elaborada por los Autores.

Tabla 7.12
Gastos de Publicidad.
S
2003 85200
2004 89460
2005 93933
2006 98630
2007 103561
2008 108739
2009 114176
2010 119885
2011 125879
2012 132173
TOTAL _ WdEii 671638

Fuente: Elaborada por los Autores.
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Tabla 7.13

Gastos Varios,

2003 62481
2004 65605
2005 68885
2006 72330
2007 75946
2008 79743
2009 83731
2010 87917
2011 92313
2012 96929
TOTAL 85879 -

Fuente: Elaborada por Ios Antores

7.3.2.3. Depreciaciones.
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Para realizar la Depreciacion de los Activos Fijos considerados en el Proyecto de

Reingenieria se utilizé el método de Depreciacion en Linea Recta, con lo cual se ha

depreciado: Vehiculos, Equipos de Computacion, Equipos de Oficina, Muebles y

Enseres. Anexo 7.2.

Los Gastos de Depreciacion no representan un desembolso de efectivo, por lo tanto

no afectan al Flujo de Caja.

El detalle de las depreciaciones se lo puede observar en la tabla presentada a

continuacion:
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Tabla 7.14

Depreciacion en Linea Recta.

Vehiculos 164000 5

32800 26240
Equipos Computacion. | 19900 3 6633 4422
Equipos Oficina 14000 10 1400 1260
Muebles y Enseres 4600 10 460 414
TOTAL A DEPRECIAR 32336
Fuente: Elaborada por los Autores.

7.3.2.4. Gastos Financieros.
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Estos gastos provienen de los intereses generados por la deuda adquirida al inicio del

Proyecto de Reingenieria, dicha deuda fue contraida con el Banco del Pichincha a

una tasa del 17.0% anual. El monto del financiamiento y la forma de pago sc la

puede observar en el Anexo 7.1.
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7.4. Proyeccién de Estados Financieros.

7.4.1. Estado de Pérdidas y Ganancias.

El Estado de Resultados, frecuentemente denominado Estado de Pérdidas y
Ganancias, presenta los resultados de las operaciones de negocios realizadas durante
un periodo especifico. Este documento resume los ingresos generados y los gastos en Q&Smo l

*
los que haya incurrido la empresa durante el periodo contable en cuestion.' gﬁ@ﬁg

LA
POLTECICA DEL UTORI

- : . POl
La finalidad del analisis del Estado de Resultados o de Pérdidas y Ganancias es CIB ESPO
calcular la Utilidad Neta y los Flujos Netos de Efectivo del Proyecto, que son, en
forma general el beneficio real de la operacion de la empresa y que se obtienen

restando a los ingresos todos los costos en que incurra la empresa y los impuestos

que debe pagar la misma.

En este Estado se muestran los Ingresos, Egresos y Utilidades que genera el Proyecto
durante su vida 0til en periodos anuales, los cuales corresponden a 10 afios. Se lo

puede observar en la Tabla 7.15, la cual nos indica que desde el primer afio se

obtienen utilidades.

Las Utilidades se van incrementando a lo largo de los afios debido al aumento de las

Ventas, Mantenimjentos y Reparaciones.

! BESLEY SCOTT, BRIGHAM EUGENE. “Fundamentos de Administracion Financiera”. Doceava
Edicion. Editorial Me. Graw Hill. 919 p.
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Tabla 7.15
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS.
o SRS T B

112276 1383359 1535528 1704434 1891924
QSTO DE VENTAS 898212 1106687 1228423 1363549 1513539
UTILIDAD BRUTA 224553 24925 z75577+ 30710 340887 37838 420007] 4662 517491 57441
INGRESOS DE OPERACION
INGRESOS POR MANTENIMIENTOS 521145 578471 642103 71273 791135 87816 9747571 108198 1200998 133310
iNGRESOS POR REPARACIONES 2185 2426 2692 29891 33179 3682 40830 4537 50368 559
SUMAN 54300 602731 66903 74262 82431 9149 1015637 112735 1251364 1389016
TOTAL INGRESOS OPERAC. 7675 851985 94570 104973 1165201 129337 1435644 159356 176885 1963431
INGRESOS NO OPERAC.
I:NTERESES RECIBIDOS 2311 240 2499 25 270 281 292 3041 316 3289
ITOTAL INGRESOS NO OPERAC. 2311 240 2499 25 270 281 292 304 31 3289
TOTAL INGRESOS 769865 8543 948203 10523301 116790 12961 14385 159660 177202 19657zq
IGTOS. DE ADMINISTRAC., Y VENT.
GASTOS ADMINISTRATIVOS 1233600 135696 149266 164192 180611 19867 218540 2403 26443 290876
STOS DE VENTAS 172508 189871 208982 230019 253174 27866 306718 33759 37159 409011
UMAN 2958 325567 358248 394211 433786 477335 525257 577993 63602 69988
UBLICIDAD ¥ PROPAGANDA 8520 894601 93933 98630 103561 108739 1 14176( 119885 12587 13217
RRIENDC DE LOCAL 4545 49998 54998 60498 66548 73203 80523 8857 9743 10717
ARIOS (Agua, Luz y Telecomunicaciones) 62481 65605 68885] 723308 75946 79743 83731 8791 9231 9692
UMAN 19313 205063 21781 231453 246055 261685 278429 296377 315625 3352::]
OTAL GTOS. DE ADM. Y VTAS. 48900 530630 5760 62566 679841 7390204 803687 874370 951650 10361
MENOS DEPRECIACIONES
EPREC DE VEHICULOS 2624 2624 262 26240 26240
EPREC DE EQUIPOS DE COMPUTAC. 442 442 442
EPREC DE EQUIPOS DE OFICINA 12 126 126/ 1260 1260| 1260 1260 12601 1260 1260
DEPREC DE MUEBLES Y ENSERES 41 41 41 414 414 414 414 414 414 414
OTAL DE DEPRECIACION 32336 32336 3233 2791 2791 167 1674 167 1674 167
TIL. EN OPERACION 248527] 291422 33980 3987 46015 555491 633207 72056 818695 928882
INTERESES O GTOS. FINANCIEROS 28019,20  24685,1 20738, 16065, 10532, g, 0,0 0,0
TIL. NETA ANTES PARTICIP. 22050«7 266737 3190 382 44961 72056 818695 928882
15% PARTICIPACION LABORAL 33076 40011 4786 57402 6744 10808 122804} 139332
TIL NETA ANTES IMP. RENTA 187432 226726( 2712 325280 38217 61247 695891 789550
5% IMPUESTO SOBRE INGRESOS 46858 566821 67801 81320 955 15311 173973 197387
TILIDAD NETA 14057 170045 203403 243960, 286631 459358  52191§ 592162
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7.4.2. Flujo de Caja Proyectado.

Ll Flujo de Caja nos permite medir la rentabilidad del proyecto, para la cual se
requiere de la informacidn basica de los estudios de mercado y organizacional, asi

como de los parametros basicos utilizados para las proyecciones.

El Flujo de Caja incluye los Ingresos Operacionales e Ingresos no Operacionales,

ademas de los Egresos Operacionales y no Operacionales, entre otros rubros de la

empresa.

A continuacion se presenta la Tabla 7.16, en la que se muestran los Flujos de Caja

positivos. Q,S&O[
(@)

Sy

FOUITECHICA DEL LTORAL

CIB ESPOL
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Tabla 7.16
FLUJO DE CAJA.
i ’ L2010
1122765 124626 138335% 153552 1704436 189 19241 2100036 233104& 2587454 2872074
543001 602731 665031 74262 824314 91498 101563 1127357 12513 138901

OTAL INGRESOS OPERAC. 1665766/ 184900 2052390 2278153 2528750 280691 311567 345839 3838820, 4261091

GRESOS CPERAC.

OSTQ DE VENTAS 898212 99701 1106687 1228423 1363549 1513539 168002 1864832 2069963{ 2297659

UELDOS Y SALARIOS 29586 32556 3582 394211 433786 477335 52525 577993 636026 659887,

UBLIGIDAD Y PROPAGANDA 85201 8946 93933 98630 103561, 108739 11417 119885 125879 132173

RRI{ENDQ DE LOCAL 45453 4999 54998 60498 66548 73203 80523 88575 97433 107175
DEPRECIACIONES 32334 3233 32339 27914 27914 1674 167 1674 1674 1674

ARIOS (Agua, Luz, Telecomunic) 62481/ 65605 68885 72330 75946 79743 83731 97917 92313 96929

OTAL EGRESQS OPERAC. 1419550 155998 1715083 1882005 2071304 2254233 2485390 274087?1 3023203 3335498|

LUJO OPERACIONAL 24621ﬂ 289019 33730 39614d 4574464 552679 630283 - 717521 81553 925593
NGRESQS NO OPERACIONALES
INTERESES RECIBIOQS 2311 2403 2499 259 2703 2812 2924 3041 3163 3289
TOTAL INGRESOS NQ OPERAC. 2311 2403 24995 259 2703] 2812 292 3041 316 3289

RESOS NO OPERAGIONALES

NTERESES 28019,2] 24685, | 20738,0 16065,0 10532,5 39829 0,04 0,04 0, 0,0
TOTAL EGRESOS NO OPERC., 28019, 2 24685, 1| 20738,04 16065,0 10532,6 3982,9 0,0 0,0 0, 0,0
FLUJO NO OPERACIONAL -2570 -22282 -18239 -1346 -7829 =-1171] 2924{ 3041 316 3289
FLUJO GEN. ANTES PARTIC. LAB. 22050 266737 3190 38268 449617 55150 633207 720562 81869 92888
15% PARTICIPACION LABORAL 3307 40011 4786 57402 6744 8272 94981 108084 12280 139332
FLUJO GEN. ANTES IMP. RENTA 18743 22672 2712 325280, 38217 46878 538226 612477 69589 78955
[25% IMPUESTO SOBRE INGRESOS 4685 5668, 67801 813208 95544 117195 134557 15311 17397 19738
FLUJO NETO GENERADO 14057 170045 203403 243960, 286631 35158 4036705 459358} 521918 592162
DEPRECIACIONES (+) 32336 32336 32334 2761 27914 1674 1674 1673 167;| 1674
INTERESES (+) 28019,21 24685, 1 20738,0 16065, 10532,8 3982,9 0,9 0, 0,0 g,
[PAGO DE LA DEUDA (-} 18131 21465 25412 3008 35617 47167 0,0 00 0.0 0
FLUJO DE CAJA 182799 205601 231066 257855!; 289480 461032 523592 59383
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7.4.3. Balance Geuneral.

El Balance General muestra la posicion financiera de una empresa en un punto
especifico en el tiempo. Indica las inversiones realizadas por una compaiiia bajo la
forma de activos y los medios a través de los cuales se financiaron los aclivos, ya sea

que los fondos se hayan obtenido mediante la solicitud de fondos en préstamo OQ)S\SPWO[

mediante la venta de acciones de capital.®

El Balance General esta formando por las cuentas de Activos tales como Caja CIB ESPOI
Banco, Cuentas por Cobrar e Inventarios que conforman los Activos Corrientes,
luego tenemos los Activos Fijos con su respectiva depreciacion, a continuacién se
presentan los Pasivos, tanto corrientes como los de largo plazo; se observa que €stos
altimos van disminuyendo puesto que en el sexio afio 1a deuda ha sido cubierta en su
totalidad, finalmente se presenta el Patrimonio ¢l cual se incrementa a través de los

afios debido a las utilidades retenidas con respecto al afio anterior, demostrando de

esta forma que para cada afio se obtienen utilidades.

A continuacion se prescnta la Tabla 7.17 con el Balance General de la empresa.

? BESLEY SCOTT, BRIGHAM EUGENE. “Fundamentos de Administracién Financiera™. Doceava
Edicion Editorial Mc. Graw Hill. 919 p.
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Tabla 7.17
BALANCE GENERAL.
550354 61089 678091 752681 835475 927378 1029389 1142622 1268311 1407825
21720 241092 267613 29705 329725 365995 406255 450943 500546 555607
5610 56667 57233 57806 58384 58967 59557, 60153 60754 61362

OTAL ACTIVO CORRIENTE 823659 808651 1002936 11075364 122358 13523403 1495201 1653718 1829611 2024793
CTIVO FIJO DEPRECIASLE J
ehiculos 164000 164000, 164000 164000 164000 164001 1640004 164000} 1640008 164000
quipc de Computacién 19900 19900 19900 19900 19900 19900 19900 19500 19900| 1990
quipo de Cficina 14000% 14000 140004 140004 14000 14000, 14000¢ 14000 14000 140
uebles y Enseres 4600} 46008 4600 4600 4600 4600 46004 4600, 46001 46008
otal de Activos Depreciabies 202500 202500 2025001 202500 2025004 2025004 2025001 202500 202500 20250
enos; Depreciacion Acumulada 64672 9700 124923 152837 156185 157859 159533 16120
otal Activo Fijo 13782 105491 77577 42967 41293;

OTAL DE ACTIVOS

ASIVO CORRIENTE

uentas por Pagar 30948 51914 79326 161680 218882 324384 455363
UMAN 30948 5191 793261 161680 218882 324384 45536
asivo Acumulado: -
IESS 32545 3581 39407 47718 52507] 57778 63579 7698
Provision de Beneficios Sociales 36451 4011 44136} 53442 58808 64712 71209 8622
ago 15% Participacién Laboral 33076 40011 47860 67443 82726 94981 108084 13933
ago 25% de Impuestos 46858 5668 67801 95544} 117195 134557 153119 19738
UMAN 148930 17261 199204 23065 26414 31123 3520 395992 49993
OTAL PASIVO CORRIENTE 17937d 22452 278530 3447 42582 53011 619221 720376 95529
ASIVO LARGQ PLAZO 154745 13328 107868, 77784 42167 o 0 0
OTAL DE PASIVOS 334623 35780 38639 422527 46799 53011 619221 720376 832035 95529
ATRIMONIO
apital Social 518626 51862 51862 518626 5186264 51862 518626 518626 518626 518626
Resultado det Ejercicio 140574 17004 203403 24396 286631 35158 403670 459358 521918 592162
OTAL PATRIMONIO 65919 68867 72202 76258 805257 87021 922295 9779 10405
[TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO [ -~ 99332 10484 M) - tioga28 - Ti1estid 127948 15003300 1541516 1698359 18yisTH T
E S\
el
o § @ )
35 % O
2F 'S N
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7.5. Evaluacion Economica.

Para el Andlisis de la Evaluacién Econémica se procedera al cilculo de la Tasa

Interna de Retorno (TIR), el Valor Actual Neto (VAN), Indices Financieros y al

Analisis de Sensibilidad. los mismos que seran detallados a continuacion.

7.5.1. Analisis de la TMAR.

Costo del Capital. CIB ESPOL

Para determinar la tasa de descuento exigida por los inversionistas en el Proyecto se

ha recurrido a la utilizacion del Modelo de Valoracion de Activos de Capital (Capital

Assets Pricing Model, CAPM), puesto que es un modelo uvnifactorial en el que el

rendimiento esperado se relaciona con Beta (B), donde 3 es el coeficiente de reaccion

del rendimiento de un valor en relacion con el mercado global.

Por lo tanto el Rendimiento Esperado sera:

Donde:
R,

Ri = Rt + B (Rm—Ryp

es la tasa exigida por el inversionista.
es la tasa libre de riesgo los Bonos de deuda interna del Gobierno Norteamericane.

es el beta de una compaitia dedicada a lo comercializacidn de Ascensores y Escaleras
Eléctricas. (Anexo 7.3.)

(R..—Rg es la prima por riesgo promedio del periodo 1.924-1.996 para acciones de pequefias

> BREALEY MYERS. “Principios de Finanzas Corporativas”. Editorial Mc. Graw Hiil. 805 p.
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. 3
empresas del mercado norteamericano”,

Ry = 3.90% + 1.08 (13.70%)
Rk = 18.70%

Si el Proyecto se llevara a cabo en los Estados Unidos la tasa de retorno exigida seria
del 18.70%, pero dado que es un Proyecto a realizarse en ¢l Ecuador se debe sumar

el riesgo pais, que actualmente es del 11.75% por lo que la tasa exigida por los

inversionistas ¢s del 30.45%.

Costo de la Deuda.

CIB ESPOL

Es la Tasa de interés exigida por los acreedores del Proyecto que en este caso es la

del préstamo con el Banco del Pichincha del 17.0%.

Costo del Capital Promedio Ponderado,

El Costo del Capital Promedio Ponderado (Wage Average Capital Cost, WACC), es
la tasa a la cuai sera descontado el Valor Actual Neto (VAN) del Proyecto, para lo
cual se necesitara el Costo del Capital y el Costo de la Deuda.

Se lo calculara de la siguiente manera:

- D
R= vV *Rp+(1- ) Rk

Donde:

R es el Costo de Capital Promedio Ponderado.
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D es el valor de la deuda.
V es la suma de la denda con el capital social.
Ry es la tasa de retorno exigida por la denda,

Ry es la tasa de retorno exigida por el capital social.

R= 172.875 172.875
e *T70% + (1 - ——)*30.45%
691,501 691.501
Por lo que el Costo de Capital Promedio Ponderado es del 27.08%. CIB ESPOL

7.5.2. Anilisis del Valor Actual Neto.

El Valor Actual Neto es el valor presente de todos los flujos de efectivo generados
por el Proyecto, cuya tasa de descuento es el Costo Promedio Ponderado del Capital
(Wage Average Capital Cost, WACC).

La formula para el calculo del Valor Actual Neto es la siguiente:

FC;

VAN:E(I—'FRY_

Donde:
FCies el Flujo de Caja del afio 1.

R es ¢l costo nominal de Capital Promedio Ponderado, calerlade anteriormente.
Si el VAN es cero o positivo, el Proyecto es rentable y cumple con los
requerimicntos de rentabilidad tanto de sus acreedores como de los socios que
financian la compaiiia. Por otra parte, st el VAN es negativo, el costo de oportunidad

es mayor a la tasa exigida, por lo que no seria factible invertir en el Proyecto. El
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VAN obtenido es de $384.293 por lo que se concluye que el Proyecto es rentable.

Anexo 7.4.

7.5.3. Andlisis de la Tasa Interna de Retorno.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) cs la tasa de descuento que hace que el Valor
Actual Neto del Proyecto sea cero. Se calculd una TIR de 45.38% quc es mayor al
Costo de Capital Promedio Ponderado obtenido anteriormente por lo que la

viabilidad financiera del Proyecto queda demostrada. Anexo 7.4,

7.5.4. Indices Financieros.

Los indices o Razones Financieras tienen como propésito mostrar las relaciones que
existen entre las cuentas de los Estados Financieros dentro de las empresas y entre
ellas. Los Analistas Financieros y Administradores encuentran util calcular Razones
Financieras al interpretar los Estados Financieros de una empresa, lo cual puede ser
importante por dos motivos; primero, puede ayudarle a estructurar su manera de

pensar en cuanto a decisiones de negocios; y segundo, puede proporcionarle alguna

informacion util para tomar esas decisiones.

Las diferentes Razones Financicras del Proyecto serin presentadas a continuacion.
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7.5.4.1. Razones de Liquidez.

Las Razones de Liquidez miden precisamente la liquidez de una empresa, su
propdsito es el de evaluar la capacidad de la misma para cumplir a tiempo con sus
obligaciones financieras.

Estas muestran la relacion que cxiste entre ¢l efectivo de una empresa y los demas
Activos Circulantes que se espera que se conviertan en efectivo en un futuro cercano,
con los respectivos Pasivos Circulantes.

Cabe recalcar que se utilizaron los Balances de fin de afio para su calculo.

Tabla 7.18

Razones de Liquidez.

RAZON DE CIRCULANTE 458 | 405 | 360 | 321 287 | 255 | 241 ) 230 | 220 | 212

RAZON DE CAPITAL DE TRABAJO {38,65% | 37,00% |35,30% ] 33,4B% | 31,55% [29,29%| 28,12% 126,99%|25,99%(25,10%

Fuente: Elaborada por los Autores.

Como podemos observar en la Tabla 7.18 la Razon de Circulante se mueve en un
intervalo de 2.12 a 4.58, lo que significa que la empresa posee una amplia capacidad
para cumplir con sus pasivos a corto plazo. La Razon de Capital de Trabajo mucstra

una liquidez relativa a las ventas muy buena a lo largo de los proximos 10 afios

mostrando un promedio de 32% en los afios mencionados. S p

oE0,
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7.5.4.2. Razones de Rotacion de Activos,

Las Razones de Rotacion de Activos han sido disefiadas para medir la eficacia con la

que una empresa administra sus activos.

Tabla 7.19

Razones de Rotacién de Activos.

RAZON DE ROTACION DEL
TOTAL DE ACTIVOS 168 | 1.77 | 1.85 | 1.92 . . 202 | 2.04 { 205 | 2.06
Fuente: Elaborada por los Autores,

La Tabla 7.19 muestra las Ventas generadas por ddlar a valor en libros del Total de

Activos.
Este indice se incrementa a lo largo del Proyecto, hasta llegar a un maximo de 2.06
en el ultimo afio, lo que quiere decir que la empresa tendra un mejor manejo de sus

activos en los proximos afios.

7.5.4.3. Razones de Apalancamiento.

L.os Ratios de Apalancamiento muestran hasta qué punto la empresa esta endeudada.

CIB ESPOL
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Tabla 7.20

Razones de Apalancamiento.

RAZON DE DEUDA 016 | 043 | 0.10 | 007 | 0.03 | 0.00 0.00 [ 000 | 0.00 | 0.00

RAZON DEUDA/CAPITAL|{ 0.23 | 019 | 015 | 0.10 | 0.05 { 0.00 0.00 0.00 { 000 } 0.00
Fuente: Elaborada por los Autores.

La Razén de Deuda es la deuda a Largo Plazo dividida entre el Total de Activos. Es
notorio que va disminuyendo a medida que transcurren los afios hasta que se
extingue a partir del afio 2.008 en adelante, dado que se terminé de pagar la deuda en
ese afio. Destacamos que la Razén Deuda a Capital, que es el reacomodo sencillo de
la Razén de Deuda expresando la misma informacion en una escala distinta, para

dichos afios también es cero porque el saldo de {a deuda llega a cero a finales del afio

2.008.
<SP0
W358
E L
7.5.4.4. Razones de Rentabilidad. @ %
%Lz WP““‘&
CIB ESPOL

Las Razones de Rentabilidad, las cuales sc concentran en la efectividad de la
compaifiia para generar utilidades, reflejan el desempefio operativo, el riesgo y el

electo del apalancamicnto.

Entre estas razones tenemos el Margen de Utilidad Neta el cual mide las utilidades
que se obtienen de cada dolar de Ventas después de pagar todos los gastos, incluidos

el Costo de Ventas, los Gastos de Ventas (generales y administrativos), la
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depreciacion, intereses e impuestos. Este indice crece, dando como resultado

mayores ganancias para los proximos afos.

Tabla 7.21
Razones de Rentabilidad.

MARGEN DE UTILIDAD NETA | 8.44% | 9.20% [ 9.91% [10.71%/11.33%[12.53%(13.96%|13.28%|13.60%|13.90%

IRENDIMIENTO SOBRE EL ACTIVO] 14.14% [16.25%[18.35%(20.59%{22.51%|25.11%|26.19%|27 05%27.87%|28.66%
Fuente: Elaborada por los Autores.

La Razén de Rendimiento sobre el Activo el cual considera los resultados
combinados de operacion y de financiamiento se calcula dividiendo la Utilidad Neta
para el Total de Activos. Esta razbn proporciona una idea del rendimiento global
sobre la inversidn ganado por la empresa; el célculo de ésta dio como resultado un

comportamiento creciente, corroborando de esta manera el buen manejo de la

empresa para los siguientes afios. Q’SP 0[
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7.6. Periodo Real de Recuperacion.

POLITECRICA OB LITORAL

CIB ESPOL

El Periodo Real de Recuperacion de la Inversion constituye un indicador muy
importante en la toma de decisiones para ejecutar Proyeclos, ya que mediante éste se
calcula el tiempo necesario para recuperar el monto original invertido, que en el
Proyecto lo constituyen los Activos Fijos y el Capital de Trabajo.

A pesar de ser un indicador poco técnico, es muy tomado en cuenta por los

inversionistas debido a su simplicidad. Se determina contando el nimero de afios que
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deben transcurrir para que la acumulacion de los Flujos de Caja previstos iguale al

monto de la inversion inicial. El Flujo Acumulado de Caja del Proyecto es el

siguiente:

Tabla 7.22
Flujo de Caja Acumulado.

Flujo de Caja Acumulado
Fuente: Elaborada por los Autores.

100840 |

-518625 -335827 -130225

Se necesita esperar 3 afios para que los Flujos de Caja cubran el monto total de la

inversion inicial.

7.7. Andlisis del Punto de Equilibrio.

POLITECAICA DEL (ITORAL

CIB ESPOL

El Analisis del Punto de Equilibrio tiene como fin obtener el nivel de Ventas anual

con el que un Proyeclo cubrira exactamente los correspondientes costos. Anexo 7.5.

Para ello se debe determinar cuales son los Costos Fijos y cuales son los Costos

Variables.

Se han determinado como Costos Variables el (otal de Costos de Ventas y como
Costos Fijos los Sueldos y Salarios {(Administrativos y de Ventas), Publicidad y

Propaganda, Depreciaciones, Arriendo de Local y Gastos Varios (Agua, Luz y

Telecomunicaciones).
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La formula para obtencr ¢l Punto de Equilibrio en ddlares es:

_CF__CF
PEsTME T oV
v

Donde:
CF son los Costos Fijos en délares.
CV son los Costos Variables en dilares.
V son las Ventas en dolares.
MC es el Margen de Contribucion porcentual.

Tabla 7.23

Punto de Equilibrio Operacional y Financiero.

& Jrpinantiert -
2003 3 1131421 | § 1.187.214 |
2004 b 1.221.764 | § 1.270.121
2005 $ 1.320.367 | § 1.359.949
2006 $ 1418422 | § 1.447.645
2007 b 1.535.988 | § 1.552.979 CIB ESPOL
2008 $ 1607474 | $ 1.610.016
2009 $ 17147816 | $ 1.747.816
2040 3 19012151 1.901.215
2011 b 2.068.930 | 3 2.068.930
2012 $ 2.252.345 | 3 2.252.345

Fuente: Flaborada por los Aulores.

El Punto de Equilibrio aumenta a lo largo del horizonte del Proyecto debido al
aumento de los Costos Fijos, al proyectarlos a las tasas mencionadas en [a Tabla 7.5
de Parametros Basicos para las Proyecciones, sin embargo se puede observar que las
Ventas, Mantenimientos y Reparaciones en Dolares que se obtienen a través de los
distintos afios superan a dichos valores de equilibrio, por lo que se liene asegurada la

cobertura de los costos correspondientes. Anexo 7.5.
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Griafico 7.3

Punto de Equilibrio Operacional y Financiero.
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También se ha calculado el Punto de Equilibrio Financiero, que incluye el Gasto por
Papo de Intereses de la Deuda; como el Costo Fijo Total se hace mayor el punto de
equilibrio también es mayor como se observa en el Grafico 7.3., igualandose ambos

puntos de equilibrio nicamente desde el afio 2.009 hacia adelante en donde se

teriminan de cancelar los Intereses de la Deuda.

Tabla 7.24
Representacion del P.E. sobre las Ventas, Mant. y Rep. CIB ESPQL
amos U o0 _2@7 2005 | 2006 mzwa 2008 | 200! 2011 | 2012

P.E. Operacional( § YVentas, Mant. y Rep.( § }|67,92%[66,08%164,33%[62,26%|60,74%|57,27%|56,10%54,97%453,89%i52 86%

P.E. Financiero( $ )/Ventas, Mant. y Rep.(5) |71,27%]68.69%]66,26%63,5434{61,41%157,3624/56, 10%/54,97°4{53,89%/52.86%
Fuente: Elaborada pur los Autores.
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La Tabla 7.24 resume la representacién porcentual de los Puntos de Equilibrio tanto
Operacionales como Financieros sobre las Ventas, Mantenimientos y Reparaciones
totales realizadas en délares a lo largo de los 10 afios de estudio.

Se observa que dicha representacion porcentual disminuye a través de los afios tanto
para el Punto de Equilibrio Operacional como para el Finanéiero, corroborando de

esta forma la perfecta cobertura de los costos en que incurrira la empresa.

<SP0,

955

7.8. Andlisis de Sensibilidad. @ % E

!Dmu 0EL grona

CIB ESPOL

El Analisis de Sensibilidad es un analisis del efecto que pueden ejercer los cambios
en ventas, costes y nivel maximo de ventas, sobre la rentabilidad del proyecto. La
técnica consiste en calcular diferentes Valores Actuales Netos segin se tome una
estimacion optimista o pesimista de cada una de estas variables.

Antes de analizar cada una de estas variables se deben hacer dos acotaciones:

Se asume que toda variacion es a largo plazo, es decir que afecta a Ja variable

permanentemente.

Se ha puesto mayor atencion en las estimaciones pesimistas, para demostrar

hasta qué punto el proyecto es aidn factible bajo condiciones adversas.

Los posibles escenarios que pudieran aparecer y afectar al Proyecto se los muestran

en la siguiente tabla:
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Tabla 7.25

Analisis de Sensibilidad.

Escenarios Pesimistas.

R acENARIOS PESIMISTRS - mie i T g
Inicial {Situacién Basica $ 384.293| 45,38%
1.- _ Disminucién del Ingreso por Ventas {(9%) $  336.818| 43,63%
2.-

Disminucion del Ingreso por Manienimientos y Reparaciones (9%)|$  262.934] 40,70%

3.- umento del Costo del Producto en 12,50% $  54.231} 29,82%
Fuente: Elaborada por los Autores.

En primer lugar se ha considerado una Disminucion del Ingreso proveniente de las
Ventas de ascensores y escaleras eléctricas, proyectandolos en esta ocasion a una tasa
de crecimiento del 9% que ¢s un 2% menor a la proyeccion de la situacion inicial, lo
que produce una reduccion del VAN de aproximadamente $48.000 con respecto a la
ya mencionada Situacion Basica.

En segundo lugar se tiene una Disminucion del Ingreso por Mantenimientos y
Reparaciones, otro de los servicios brindados por la empresa, proyectindolos
también al 9% y no al 11% como se lo hizo cn la Situacién Basica, dando como
resultado un VAN de $262.934 que es aproximadamente $122.000 menor al de la ya
mencionada Situacion Basica.

Finalmente se¢ ha considerado un Aumento del Costo del Producto en un 12.50%,
reduciendo considerablemente el VAN del Proyecto a $54.231: sin embargo el
Proyecto continia siendo viable dcbido a que cn ninguno de los escenarios se

presentaron VAN negativos.
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Las Tasas Internas de Retorno del Proyecto también se han visto afectadas por las
distintas reducciones de ingresos v aumentos de costos presentados en los diferentes
escenarios, las mismas que van disminuyendo conforme disminuyen los Valores

Actuales Netos, obteniéndose 1a menor TIR de 29.82% en el tercer escenario.

En los siguientes Gréaficos se presentaran los escenarios mencionados anteriorimente,

los cuales son muy importantes para la Reingenierfa.

$SPO[

Grifico 7.4
VAN del Proyecto. JOLITECAICA DEL LITORA
CIB ESPOL
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El Grafico 7.4 muestra el comportamiento del VAN frente a distintas tasas de

descuento a las que fueron considerados sus flujos, sin embargo para el Proyecto se
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utilizo la tasa de descuento (WACC) de 27.08%, dando como resultado un VAN de
$384.293 y una TIR de 45.38% como se menciond anteriormente.
Q’Sx‘i’ﬁﬁo‘(
Grafico 7.5

VAN, Disminucion del Ingreso por Ventas.
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En el Grafico 7.5 se considera, para el Analisis de Senstbilidad, una disminucidn en
el Ingreso por Ventas de ascensores y escaleras eléctricas, por lo que el
comportamiento del VAN frente a las distinlas lasas a las que se han descontado los
flyjos, es diferente al encontrado en la Situacion Basica, aunque para encontrar el
VAN del Proyecto los flujos hallan sido descontados a la tasa del 27.08% (WACC)
en ambas situaciones. En esta ocasion el VAN del Proyecto se situa en $336.818,
presentando una TIR de 43.63%, 1a cual es mas baja que la de la Situacion Bésica del

45.38%.
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Grafice 7.6

VAN, Disminucion del Ingreso por Mantenimientos y Reparaciones.
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La Disminucion del Ingreso por Mantenimientos y Reparaciones que se considera
para el Analisis de Sensibilidad, presentada en el Grafico 7.6 muestra un VAN de
$262.934 al descontar los flwos al 27.08% (WACC), ademas la TIR continia

disminuyendo, situandose en esta ocasion en el 40.70%.
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“‘-“““-‘--““‘-““-“-A‘.‘-“-A‘-A—

Grafico 7.7
VAN, Aumento del Costo del Producto.
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El Grafico 7.7 del Analisis de Sensibilidad demuestra como se comporta el VAN al
considerar en esta ocasion un Aumento ¢n el Costo del Producto; los flujos han sido
descontados también a distintas tasas, pero considerando como VAN para el
Proyecto, al igual que en ocasiones anteriores, el que resulte de descontar los flujos a
la tasa del 27.08% que fue obtenida al calcular el Costo del Capital Promedio
Ponderado.

En este escenario €l VAN del Proyecto se sitia cn $54.231 y la TIR obtenida es de
29.82%, siendo el peor escenario de los descrilos anteriormente, aunque la viabilidad

del Proyecto no se descarta al no haber presentado VAN negativo.
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Una vez analizados los Escenarios Pesimistas se ha procedido a realizar ahora el
andlisis de los Escenarios Optimistas que pucdcn aparecer y afectar tambicn al
Proyecto.

La Tabla 7.26 resume dichos escenarios.

Tabla 7.26

Analisis de Sensibilidad.

Escenarios Optimistas.

e S ; ey
Inicial _ Situacion Basica $ 384.293| 4538%
4.- Aurnento del Ingreso por Ventas (13%) $  436.380] 47,18%
5,- lAumento del Ingreso por Mantenimientos y Reparaciones (13%)| $  517.380] 49,83%
6.- Disminucion del Costo del Producio en 12,50% $ 714.355] 659,92%

Fuente: Elaborada por los Autores.

En primer lugar se ha considerado ahora un Aumento del Ingreso por Ventas,
proyectandolo en esta ocasion a una tasa de crecimiento del 13% la misma que es 2%
mayor a la proyeccion de la situacién inicial.

Luego se tiene un Aumento del Ingreso por Mantenimientos y Reparaciones,
proyectandolos también al 13% y no al 11% como sc lo hizo en la Situacion Basica.
Finalmente se ha considcrado uma Disminucion del Costo del Producto cn un

12.50%, aumentando considerablemente el VAN del Proyecto.

lLas Tasas Internas de Retorno del Proyecto también se han visto afectadas por los
distintos aumentos de los ingresos y reducciones de los costos presentados en los

Escenarios Optimistas, las mismas que van incrementandose conforme aumentan los
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Valores Actuales Netos, obteniéndose la mayor TIR de 59.92% en el tercer

escenario.

En los siguientes Graficos se presentaran los tres Escenarios Optimistas.

Grafico 7.8
VAN, Aumento del Ingreso por Ventas.
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En el Grafico 7.8 se considera un Aumento det Ingreso por Ventas de ascensores y
escaleras eléctricas, por lo que el comportamiento del VAN frente a las distintas
tasas a las que se han descontado los flujos en el grafico, es distinto al calculado en la
Situacion Basica, aunque como ya se menciono para encontrar el VAN del Proyecto

los flujos han sido descontados a la tasa del 27.08% que es la del WACC en ambas

CIB ESPOL
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situaciones. En este escenario el VAN del Proyeclo es de $436.380 y la TIR es de

47.18%, valores que son mas altos que los obtenidos en la Situacion Basica.

Grafico 7.9

VAN, Aumento del Ingreso por Mantenimientos y Reparaciones.
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El Aumento del Ingreso por Mantenimientos y Reparaciones que se considera para
la realizacion de los Escenarios Optimistas del Analisis de Sensibilidad presentado
en el Grafico 7.9, muestra un VAN de $517.390 al ser descontados los flyjos a la tasa
del WACC (27.08%), el cual es mayor que ¢l VAN obtenido en la Situacton Basica;

también se observa que la TIR del Proyecto continia aumentado, colocéndose en el

49.83%.

CIB ESPOL
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Grafico 7.10
YAN, Disminucion del Costo del Producto.
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En el Grafico 7.10 se puede observar el comportamiento del VAN al considerarse
una Disminucion del Costo del Producto; al igual que en ocasiones anteriores el
VAN del Proyecto resulta de descontar los flujos a la tasa del 27,08% obtenida en el
WACC, en esta ocasion el Valor Actual Neto del Proyecto es de $714.355 y la TIR
es de 59.92% obteniéndose de esta forma el mejor escenario de los deseritos

anleriormente.

Con todos los analisis desarrollados se concluye que la variable mds importante, y p

por lo tanto la que hay que tener sicmpre presente es el Costo del Producto, puest‘o?’ 228 [

‘ {ak
S

FRUTECHICA DAL WToRAL

CIB ESPOL
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que con ella se obtiene tanto el peor como el mejor escenario posible cuando dicha

variable Aumenta o Disminuye respectivamente.

CIB ESPOL
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CONCLUSIONES

Basandose en lo desarrollado en capitulos anteriores, se pueden establecer las

siguientes conclusiones:

1.

Al realizar la evaluacidén financiera considerando un horizonte de 10 afios
calculamos que el Proyecto tiene un Valor Actual Neto de 3 384.293 y una
Tasa Interna de Retorno del 45.38%. El comportamiento de los ratios
financieros es satisfactorio y el nivel de actividades planificado excedera el
punto de equilibrio en todos los afios. Mediante estos indicadores se concluye
que es recomendable la implementaciéon del Proyecto, ya que permite
recuperar la inversion efectuada, obtener la rentabilidad minima exigida y

entregar un excedente a los socios.

La falta de preocupacion por estrategias de mercado tales como la ausencia
de publicidad, mejor servicio al cliente, etcétera, originaron que Electro

Ecuatoriana ocupe el segundo lugar en preferencia dentro del mercado de la



Construccion, muy por debajo de COHECO su principal competidor, a pesar
de su gran acogida a lo largo de los afios. Sin embargo el nuevo Plan de
Mercado que se propone en este Proyecto asegura que la empresa se ird

posicionando cada vez mas en dicho mercado a través de los afios.

El actual crecimiento del sector de la Construccién brinda a Electro
Ecuatoriana una muy buena oportunidad para incrementar las Ventas de sus

productos y scrvicios, asegurando asi el desarrollo de la empresa.

Dado que los Ingresos por Mantenimientos y Reparaciones ocupan un
importante porcentaje dentro de los Ingresos Totales de Electro Ecuatoriana,
se debe dar a éstos un gran énfasis, ya que brindando un excelente servicio y
acudiendo a tiempo a las llamadas de emergencia se obtendran clientes

satisfechos los cuales optaran por recomendar a la empresa con otros posibles

clientes.

Los meses de Octubre, Noviembre y Diciembre, son aquellos en donde se
presentan los mayores Ingresos por Mantenimiento para la empresa. Por esto
en dichos meses el Personal de Mantenimiento debe de estar mejor preparado
para atender todas las peticiones de sus clientes, provisionados de todas las

herramientas e instrumentos necesarios para poder realizar todos los trabajos

que se estén demandando.

POUTZCHICA Dy, Lroru

CIB ESPOL
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RECOMENDACIONES

En base a la experiencia ganada en el desarrollo del Proyecto estamos en la

capacidad de realizar las siguientes recomendaciones:

3.

La empresa debe aprovechar su larga trayectoria en el mercado de la
Construccion para establecerse de una mejor forma en el campo de los

servicios, como son los Mantenimientos y Reparaciones.

Electro Ecuatoriana debe preocuparse por contratar personal altamente
calificado para todas las areas, con conocimientos técnicos y de ingenieria,
pero que a la vez sean amables y cordiales, con la finalidad de obtener un

mejor rendimiento y mejorar asi el servicio al cliente.

En vista de que el mayor posicionamiento desemboca en mayores volumenes

de Ventas, se recomienda implementar una estructura organizacional y
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administrativa solida o al menos estable, que sea capaz de afrontar dichos

niveles de operacion.

Se recomienda la importancia de capacitar a los trabajadores como parte
fundamental de las operaciones de 1a empresa, ya que esto marca la diferencia

entre el éxito o el fracaso en la actividad de las Ventas.

CIB ESPOL
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Anexo 1.1

BALANCE GENERAL.

TIVO CORRIENTE:

}Caja o Bancos

kCuentas por Cobrar
Enventanc

lroTAL ACTIVO CORRIENTE

JACTIVO FIJO DEPREGIABLE
\ehiculos

LEqujpo de Computacisn

[Equipo de Cficina

Muebles ¥ Enseres

[Totai de Activos Depreciables
lenos: Depreciacion Acumulada

1 1650008 1 18! 1 1
12 120008 1 12 12 12
15 150008 1 1 1 1
20100 2010 20100 2016 201001 2010
21 30 5921 9050 1217 152961

T otat Activo Fijo 19&32{ 1702,
[TOTAL DE ACTIVOS
PASIVO CORRIENTE
- usntas por Pagar 183011 186001 138107}
uman 163011 166001  1684: 138107}
asive Acumulado:
ESS 30844 27574 15861 15433
ovision de Beneficios Sociales 34545 308304 222
go 15% Participacion Laboral 25460 25541 21
go 25% de impuestos 35065 361 297
uman 12691 12017 471 sa{ 164467 16 181018
TOTAL PASIVO CORRIENTE 28992 2861770 205614 3026640 3141 342757
PASIVO LARGO PLAZO 1318390 1 11354 88291 6229 o
ITOTAL DE PASIVOS 421761 397534 293907 364861 343181 342757
PATRIMONIO
kapital Social 210000 210000 210000 21000 210000 210000
Resuttado del Ejercicio 108208] 108551 2935 23167 2311300 242321
HoTAL PATRIMONIO 318205 318551 218935 44167 4411 452321
OTAL PASIVO Y PATRIMONIQ raoved  71eoar] . E1oaad s " Jpazes| - 795070

-2 59259593595 955295 9299599539999 99398995999999¢2909 XY Y W N W
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Anexo 1.2
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS.

NTAS NETAS
O8TO DE VENTAS
TILIDAD BRUTA

INGRESOS DE OPERACION
INGRESOS POR MANTENIMIENTOS 400000 421 250750} 4 469500)
NGRESOS POR REPARACIONES 14026 1504 14025 1 196908
UMAN 41402 436 26477 44508 4891904
[TOTAL INGRESOS OPERACIONALES 52422 528801 30417 63938 ssusol
INGRESOS NO OPERAGIONALES
INTERESES RECIBIDOS 212 1 222 2100) 2222
[TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES 21 1 222 210 2222
TOTAL INGRESOS 62 53 30640 84198 693712
ASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
TOS ADMINISTRATIVOS 132039 126537 8352 73550 902
ASTOS DE VENTAS 125000 103220 7 64272 7962
UMAN 267030 229757 15718 137822 169911
UBILICIDAD Y PROPAGANDA 8400 8904 7.
RRIENDO DE LOCAL 24000 286044 3312 41321
ARIOS (Agua, Luz y Telecomunicaciones) 484403 52 5613
UMAN 8040 87144 9454 98539 104478 110277}
[TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACICN Y VENTAS 337431 316501 251702 22719 242297 280155#
MENOS DEPRECIACIONES
IDEFRECIACION DE VEHICULOS 26400 26400) 264004 26400
IDEPRECIACION DE EQUIPOS DE COMPUTACION 2667] 2667
[DEPRECIACION DE EQUIPOS DE CFICINA 1350 1350 1350 1350) 1350
DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES 810 810) 810§ 8104 8103
[TOTAL DE DEPRECIACION 2160 2866 2856 227y 31227]
UTILIDAD EN OPERACION 1867 184994 261% 372613 352297]
NTERESES O GASTOS FINANCIEROS 1702; 1471 1212 919§] 2184
TILIDAD NETA ANTES DE PARTICIPACION 1697 17027 1401 363417 380112
15% PARTICIPACION t ABORAL 2 25541 210, 54513} 57017]
TILIDAD NETA ANTES DE IMP. A LA RENTA 14427 14473 1191 aosso; 323091
5% IMPUESTO SOBRE INGRESOS ) o 3618 297 7722 80774
LIDADNETA L e ] -7 qomo8 - omsstf.  ss3g - 2stere] 242321}




Anexo 1.3
FLUJO DE CAJA.
187000 974000 1011500
TENIMIENTOS Y REPARACIONES 264775 445080, 489194
OTAL INGRESOS OPERACIONALES sssazn{ 296! 4s1T7e  13so18§ 141 9080) 1600690
4408008 358240) 1571 751200 7792000 mowaon)
UELDOS Y SALARIOS 257030 229757 15718 128505 1378 188911
UBLICIDAD ¥ PROPAGANDA 8400 aso4 890 9172 8 94508
RIENDO DE LOCALES 24000 28800 331 35434 3898 4131
PRECIACIONES 21804 28560 2 31227] 3122 31227
ARIOS (Agua, Luz, Telecomunicaciones) 480008 494403 52 539804 5612 58506
OTAL EGRESOS OPERACIONALES 780390 713701 4378870 1009622 10527j 112061
LUJO OPERACIONAL 184636] 183144) 2391 370563 3663 38007
RESOCS NO OPERACIONALES
INTERESES RECIBIDOS 1850} 222 2050} 21 22
[TOTAL INGRESCS NO OPERACIONALES 18604 22 2050 21 2222
Eensgos NO OPERACIONALES
NTERESES 1212 9194 2184
TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES 1212 919 21 asf
FLLIJO NO OPERACIONAL -989 a1 37]
IFLUJO GENERADO ANTES DE PARTIC. LAB. 1401 363417] 380112,
15% PARTICIPACIOM LABORAL, 210 54513 5701
FLUJO GENERADO ANTES DE IMP. A LA RENTA 1191 30890 32309
5% IMPUESTO SOBRE INGRESOS 297 7 80774
FLUJC NETO GENERADO 893 23167 242321
OEFRECIACIONES (+) 2169 28560 3122 31227
INTERESES (+) 17022 12122 o1 2185
AGO DE LA DEUDA (3 35190 351 351 351
LUJO DE CAJA 92197 144270 23691 240

L 0000800099999 908 3808999398838 99089000088988088 0
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Anexo 3.1

Matriz de Respuestas para la Encuesta Telefonica.

1 De Prati MUY BUENA = RAPIDEZ s! NO
CasaTosi BUENA Si RAPIDEZ Sl NO
3 M. . Municipalidad de Guayaquil BUENA NO RAPIDEZ NO NO
4 [Super intendencia de Bancos BUENA Sl ASESORAMIENTQ 8l NG
5 Beneficencia de Sefioras MUY BUENA Sl RAPIDEZ Sl NO -
[Super Intendencia de Compafilas MUY BUENA Si RAPIDEZ Si NO
% Malecon 2000 BUENA sl RAPIDEZ sl NO
F Hotel Ramada EXCELENTE s RAPIDEZ S| S
5 Unicentro BUENA S SERVICIO NCCTURNO Si Si
M0  Clinica Alcivar BUENA Sl RAPIDEZ Sl Si
14 Clinica Kennedy MUY BUENA S RAPIDEZ s sl
12 Club de la Unién MUY BUENA sl RAPIDEZ S NO
13 [Edificic Contempordneo BUENA sl RAPIDEZ St NO
14 [Edificio El Tiburdn BUENA Y SERVICIO NOCTURNO sl NO
15  |Diario E! Universo BUENA NO RAPIDEZ S| S
46  |Hospital Naval EXCELENTE si RAPIDEZ si NO
17 |Palacio de Justicia BUENA sl SERVICIO NOCTURNO sl NO
18 dificio Salco MUY BUENA Sl RAP!IDEZ sl NQ
9  |[Edificio Finansur BUENA Sl RAPIDEZ s! NO
20  [Finec BUENA sl SERVICIO NOCTURNO sl NO
21 |Promesa_ MUY BUENA NO ASESCRAMIENTO i<l NO
22 [Edificio Induauto BUENA sl RAPIDEZ sl ' 3|
23  Edificio del Flanbanco BUENA Sl RAPIDEZ Sl Sl
24  |Edificio Simén lsaias BUENA si RAPIDEZ sl NO |
25 |Edificio Santa Bérbara BUENA si RAPIDEZ NO sI
26 Hospital Luis Vemaza EXCELENTE sl SERVICIO NOCTURNO sl S
27 _ Hospital de SOLCA BUENA S SERVICIO NOCTURNC S NO
28 Motel Continental MUY BUENA NO RAPIDEZ t NO st
29  Pycca BUENA sl RAPIDEZ ___8I L "’_—_”O
30 findustrial Molinera BUENA Sl SERVICIO NCCTURND sl sl ]

10453 dID
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Anexo 6.1

Base para Célculo de Sueldos y Salarios.

PRESIDENTE EJECUTIVO 4000 458000

MSISTENTE DE PRESIDENCIA 450 5400
IGERENTE FINANCIERO 2500 30000
IASISTENTE DE GERENCIA 450 5400
ASISTENTE R.R.H.H. 400 4800
JEFE DE PERSONAL 450 5400
ICONTADOR 480 5760
ADMINISTRADOR SISTEMAS 400 4800
JEFE COBRANZAS 450 5400
ASITENTE CONTABLE 350 4200

COBRADOR

GEREN

LJEFE DE POST-VENTAS 500 6000
EJECUTIVA DE CUENTAS 450 5400
IASESOR TECNICO 400 4800
4 VENDEDOR-CONSTRUCCION 1280 15360
2 VENDEDOR-ALMACEN 640 7680
CAJERA 300 3500
ISERV. CLIENTE Y FACTURACION 420 5040
RECEPCIONISTA 300 35800
MENSAJERO 300 3600
2 BODEGUERCS 800 9600
3 SUPERVISORES 1500 18000

9 TECNICOS _ ‘ _ 7 4050 48600

10488 91D
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Anexo 7.1

Tabla de Amortizacion de Ia Deuda.

ANCO DEL PICHINCHA
APITAL

NTERES

$172.875

17,00% 1,42%|
- 172875,25
2003 3845.81 2449,07 1396,74 171478,51
3845,81 242928 1416,53 170061,98
3845,81 240921 1438,59 168625,39
384581 2388,86 1456,95 167168 44
3845,81 2368,22 1477,59 165690,86
3845,81 234729 1498,52 16419234
3845,81 2326,06 161975 182872,59
3845,81 2304,53 1541,28 161131,32
3845,81 2282,69 1563,11 159568,20
3845,81 2260,55 1585,26 157982,95
384581 2238,09 1607,71 15637523
384581 2215,32 1630.49 154744,74
2004 384581 2192,22 1653,59 153091,16
384581 2168,79 1677.01 15141414
3845,81 214503 1700,77 149713,37
3845,81 2120,94 1724,87 147988,50
3845,81 2096,50 1749,30 146239,20
384581 2071,72 1774.08 14446512
384581 2046,59 1799,22 142665,90
384581 2021,10 1824,71 140841,20
3845.81 1995,25 1850,56 138990.64
3845,81 1969.03 1876,77 137113,87
3845,81 1942 45 1903,36 135210.51
3845,81 1815,48 1930,32 133280,19
2005 384581 1888,14 195787 131322,52
3845,81 1860,40 1985,40 129337,12
3845,81 1832,28 2013,53 127323,59
3845,81 1803.75 2042,05 125281,53
3845,81 1774,82 2070,98 123210,55
384581 174548 2100,32 121110,23
384581 171573 2130,08 118980,15
3645,81 1685,55 2160,25 116819,89
384581 1654,95 2190,86 114629.04
384581 1623,91 222189 11240714
384581 1592.43 225337 110153,77
384581 1560,51 2285,29 107868,48
2006 384581 1528,14 2317.67 105550,81
3845,81 1495,30 2350,50 10320031
3845,81 1462,00 2383,80 100816,51
384581 1428,23 241757 98398,94
3845.81 1393,98 2451,82 95947 11
3845.81 1359,25 248655 93460,58
3845.81 1324,02 2521,78 90938,78
3845,81 1288,30 2557 .51 88381,27
3845,81 1252,07 2593,74 85787,54
3845.81 1215,32 2630,48 83157,05
3845.81 1178,08 2867,75 80489,31
3845,81 1140,27 2705,54 77783,77
2007 3845,81 1101.94 2743,87 75039,90
3845,81 1063.07 2782,74 72257.16
3845.81 1023,64 2822,18 69434 99
3845,81 983,66 2862,14 66572,85
3845,81 943,12 2902,69 63670,16
3845,81 901,99 2943,81 60726,35
384581 860,29 2985,52 57740,83
3845.81 818,00 3027 .81 54713.02
3845,81 775,10 3070.70 51642,32
384581 731,60 3114,21 48528,11
3845,81 687,48 3158,32 45369,79
3845,81 642,74 3203,07 42166,72
2008 3845,81 597,36 3248.44 38918,28
3845 .81 551,34 329448 35623,82
384581 504,67 3341,13 32282,68
3845,81 457,34 3388,47 28894 21
3845,81 409,33 3436,47 2545774
3845,81 360,65 3485,15 21972,58
3845,81 311,28 3534,53 18438,06
3845,81 261,21 3584,60 1485346
384581 210,42 3635,38 11218,08
384581 158,92 3686,88 7531.20
3845,81 106,69 373911 3792,08
3845,81 53,72 3792,08 0,00
276897,99 104022,74 172875,00
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Anexo 7.2

Tabla de Depreciacion en Linea Recta.

Vehiculos 164000 5 26240 26240 26240 26240 | 26240 32800
Equip. Computac. 19900 3 4422 422 4422 . 6633
Equip. Oficina 14000 10 1260 1260 1260 1260 1260 1260 1260 1260 1260 1260 1400
Muebles y Enseres 4600 10 414 414 414 414 414 414 414 414 414 414 460
TOTAL A DEPRECIAR 202500 32336 32338 32336 27914 | 27914 1674 1674 1674 1674 1674
DEPREC. ACUMULADA 32336 64672 97009 | 124923 | 152837 | 154511 | 156185 | 157859 | 159533 | 161207
VALOR SALVAMENTO 6633 32800 1860
21 2% 0
=0 N O
g B2 . 2"
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2 =N




Anexo 7.3

Calculo del Beta.

A veadidd U R Tl :

Jul-03 1,003.86 12.72% 318 | 094% 30.08 6.06%
Jun-03 974.50 -2.82% 31505 0.02% 28.36 1.76%
May-03 963.59 17.68% 315 0.02% 27.87 -4.46%
Abr-03 916.92 8.93% 314,95 0.95% 29.17 14.39%
Mar-03 848.18 4.18% 312 -2.50% 25.50 10.73%
Feb-03 841.15 -6.18% 320 1.60% 23.03 9.77%
Ene-03 855.70 2.00% 314.95 18.85% 20.98 -17.24%
Dic-02 879.82 6.03% 5,000 -11.97% 265 -3.64% 2535 -1.55% B
Nov-02 936.31 571% 5,680 -1.22% 275 1.10% 2575 5.97%
Oct-02 885,76 8.64% 5,750 -1.20% 272 7.09% 24.30 5.51%
Sep-02 81528 | -11.00% 5,820 -1.52% 254 0.40% 23.03 13.73%
Ago-(2 916.07 0.49% 5,910 -1.50% 253 5.30% 2025 9.93%
Jul-02 911.62 -7.50% 6,000 260% | 24005 -2,44% 18.42 6.50%
Jun-02 989.82 -7.25% 6,160 £5.81% 246.05 0.00% 19.70 -13.97%
May-02 1,067 14 -0.81% 6,610 -1.20% 2456.05 -1.60% 22.90 -4.38%
Abr-02 1076.92 | -614% 6,690 -1478% | 25006 0.04% 23.95 -3.85%
Mar-02 1,147.3% 367% 7,850 -3.08% 24995 -0.04% 2491 5.02%
Feb-02 1,106.73 -2.08% 8,100 13.13% 250.05 -1.75% 2372 318%
Ene-02 1,130.20 -1.56% 7,160 15.48% 254.5 1.70% 2299 -8.04%
Dic-01 1,14808 | 0.76% 6,200 -1255% | 25025 | -12.16% 25.00 11,06%
Nov-01 1,139.45 7.52% 7,090 6.62% 2849 4.13% 2251 8.74%
Oct-01 1,059.78 1.81% 6,650 -5.81% 2736 1.15% 20.70 13.86%
Sep-01 104094 | -817% 7,060 -10.86% | 2705 55.46% 18.18 0.89%
Ago-01 1,133.58 | -65.41% 7,920 -2.22% 174 -19.63% 18.02 -18.79%
Jul-01 1,211.23 -1.07% 8,100 6.86% 216.5 -16.09% 2218 5.92%
Jun-01 1,224 38 -2.50% 7,580 -1.04% 258 -0.77% 20.95 19.31%
May-01 1,25582 | 051% 7,660 -25.27% 260 -5.80% 17.56 25.79%
Abr-01 1,249.46 | 7.68% 10,250 41.97% 276 -5.07% 13.96 0.71%
Mar-01 116033 | -6.42% 7,220 15.52% | 200.75 -3.95% 14.06 10.27%
Feb-01 1,230,904 | -9.23% 6,250 -12.34% 3027 | -12.77% 12.75 -31.78%
Ene-01 1,366.01 3.46% 7,130 -8.59% 347 2.66% 18.69 6.07%
Dic-D0 1,320.28 | 0.41% 7,800 -31.58% 338 7.30% 17.82 2152%
Nov-00 1,314.95 -8.01% 11,400 30.88% 315 1.99% 14.50 15.45%
Oct-00 1,428.40 -0.49% 8,710 3.69% 308.85 5.41% 12.56 1.45%
Sep-00 1,436.51 -5.35% 8,400 -7.18% 330 5.38% 12.38 -18.12%
Ago-00 1,517.68 6.07% 8,050 5.11% 313.185 -3.23% 1512 8.11%
Jul-00 4L1 430.83 -1.63% L 8610 -11.24% 3236 -10.11% 14.25 3.64%

FOLITECAICA DEL LITOR
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Continuacion Anexo 7.3

-8 ¥ ' ‘,,ﬁié ¢ fi §is J i ‘.: i
Jun-00 1,454.60 2.39% 9,700 -17.09% 360 -11.11% 1375 -9.086%
May-00 1,420.60 -2.19% 11,700 22.00% 405 2.53% 15.12 0.00%
Abr-00 1,452.43 | -3.08% 9,590 -5.98% 395 -4.24% 15.12 0.80%
Mar-00 1,498.58 9.67% 10,200 -19.69% 4125 3.83% 15.00 45.49%
Feb-00 1,366.42 -2.01% 12,700 -19.62% 397.3 -7.97% 10.31 -4.09%
Ene-00 1,39446 | -5.09% 15,800 8.97% 431.7 -11.62% 1075 -10.42%
Dic-99 1,469.25 5.78% 14,500 -35.84% 488.45 14.48% 12.00 43.20%
Nov-99 1,388.91 1.91% 22,600 -42.78% 426.65 2552% 8.38 -4.88%
Oct-99 1,362.93 6.25% 39,500 8.82% 3399 11.44% 8.81 0.34%
Sep-99 1,282.71 -2.86% 36,300 -0.55% 305 -4.39% 8.78 -23.65%
Ago-99 1,320.41 -0.63% 36,500 59.04% 319 -19.85% 11.50 -38.67%
Jul-99 1,328.72 -3.20% 22,850 33.43% 398 24.08% 18.75 -24.24%
Jun-89 1,372.71 5.44% 17,200 30.30% 320.75 5.16% 24.75 -7.48%
b—May~99 1,301.84 -2.50% 13,200 -0.38% 305 1.33% 26.75 6.49%
Abr-99 1,335.18 3.79% 13,250 -5.36% 301 7.50% 2512 7.44%
Mar-99 1,286.37 3.88% 14,000 7.69% 280 -5.08% 23.38 -6.93%
Feb-99 1,238.33 | -3.23% 13,000 20.37% 285 0.00% 2512 -9.05%
Ene-99 1,279.64 4.10% 10,800 14.89% 295 7.27% 27.62 14.51%
Dic-98 1,229.23 5.64% 9,400 7.92% 275 -5.82% 2442 -1.07%
Nov-98 1,163.63 5.91% 8,710 12.97% 292 9.77% 24.38 -12.55%
Qct-98 1,008.67 8.03% 7,710 -11.38% 266 -14.19% 27.88 9.33%
Sep-98 1,017.01 6.24% 8,700 2.35% 310 -11.68% 2550 13.94%
Ago-98 957.28 -14.58% 8,500 -12.82% 351 2.63% 22.38 '19%
Jul-98 1,12067 | -1.16% 9,750 -39.06% 342 -5.72% 27.81 -2.42%
Jun-98 113384 3.94% 18,000 -29.52% 362.75 15.53% 28.50 8.57%
May-98 1,090.82 -1.88% 22,700 -30.15% 314 -12.78% 26.25 -7.08%
Abr-98 1,111.75 0.91% 32,500 -6.07% 360 -0.28% 28.25 -5.64%
Mar-98 1,101.75 4.99% 34,500 31.08% 361 -6.48% 2094 10.1m
Feb-98 1,049.34 7.04% 26,400 -8.01% 386 13.53% 27.19 10.98%
Ene-98 980.28 1.02% 28,700 -9.75% 340 -15.21% 24.50 -5.77%
Dic-97 970.43 1.57% 31,800 -20.30% 401 -4_86% 26.00 8.33%
Nov-97 955.40 4.46% 39,800 -2.44% 4215 25.81% 24.00 14.29%
Oct-97 914.62 -3.45% 40,900 -6.83% 33475 13.67% 21.00 1.84%
~Sep-97 947.28 5.32% 43,900 2.09% 294.5 14.15% 2062 -4.09% ]
Ago-97 899.47 -5.75% 43,000 -10.42% 258 2.98% 21.50 -10.42%
Jut-97 954.31 7.81% 48,000 6.67% 2515 -3.27% 24.00 14.29%
Jun-97 885.14 4.35% 45,000 -11.59% 260 -5.45% 21.00 33.33%
May-97 848.28 5.86% 50,900 -0.20% 275 1.85% 18.75 1.61%
Abr-97 801.34 5.84% 51,000 2.00% 270 5.47% 15.50 -1.59%
Mar-97 75712 -4.26% 50,000 -1.96% 256 -11.72% 15675 8.62%
Feb-97 790.82 0.59% 51,000 8.74% 290 -4 92% 14.50 5.45% |
Ene-97 786.16 6.13% 48,900 0.86% 305 -13.48% 13.75 -19.12%
Dic-96 740.74 46,500 3525 17.00
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Continuacion Anexo 7.3

& (e
3 sap
Hyunday Elevators Corp. Ltd. 1.76% 79 1.08 0.156
Dongyang Elevators Corp. Lid. -0.84% 79 0.26 0.006
Otis Bombay 0.46% 79 0.07 0.001

y = 0.2651x - 0.0098

R? = 0.0063
4 s ]
g R N
=z % L
3 & A o
18
g g
]
[4
RENTABILIDAD MENSUAL S& P
oms y = 0.0722x + 0.0042
R? = 0.0011
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z
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z ; o

2

-l

g %

[

=

=

w
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RENTABILIDAD MENSUAL S & P

RENTABILIDAD MENSUAL
HYUNDAI

HYUNDAI ELEVATORS

y=1.0841x + 0.0118
R? = 0.1572
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Anexo 7.5.

Cilculo del Punto de Equilibric Operacional y Financiero,

ANOS 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2016 2011 2012
ICOSTOS VARIABLES
Costo de Ventas 898212 997015 1106637 1228423 1363549 1513539 1680029 1864832, 2069963 2297659
Total de Costos Variable: 898212 997015 1196687 1228423 1363549 1513539 1680029 1864832 2069963@ 2297659'
ICOSTOS FLIOS
Sueldos v Salarios (Administrativos y Ventas) 295868’ 325567 358248 394211 433784 477335 525257 577993 636026 699887
[Publicidad y Propaganda 85200 89460 93933 98630, 103561 108739 114176 119885 125879 132173
Depreciaciones 32334 32334 32334 27914 27914 1674 1674 1674 1674 1674
IArriendo de Local 45453 49998 54998 60498 66548 73203 80523 88575 07433 107176]
K3astos Varios (Agua, Luz y Telecomunicaciones}) 62481 65605 68885 723304 756456 79743 83731 87917 92313 969294
Total de Costos Fijos Operacionaleg 521338 562966 608401 653582 707755 740694 805361 876044 953324i 1037838
KGastos Financicros 257[)8l 22282 18239 13466 7829 1171 o 0 0
Total de Costos Fijos 547046 585248 626639 667048 715584 741865 805361 876044| 953324 1037838
IVENTAS, MANT. Y REP. ( ) 1665766 1849000 2052390y 2278133 23528750 2806912 3115673 3458397 3838820, 4261091
argen de contribucién 46,08% 46,08% 46.08%, 46,08% 46,08% 46.08% 46,08% 46.08% 46,08% 46,08%
E
[PUNTO EQUILIBRIO OPERACIONAL (5) 1131421 1221764 1320367 141842 1535988 1607474 1747816] 1901215 2068930 2252345
[PUNTO EQUILIBRIQ FINANCIERO ( §) 1187214 1270121 1359949 1447645 1552979 1610016 1747816] 190121 206893li 2252345
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