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RESUMEN

Debido a la variedad de empresas en el mercado de procesamiento vy
exportaciones de mariscos v la constante competencia dentro del mercado local e
internacional, surge la necesidad de que las empresas presenten un valor agregado que
permita marcar diferencia ante la competencia y esto a su vez permita alcanzar el
liderazgo del sector. Tomando en cuenta el mercado y la dinamica del mismo el actual
proyecto de tesis tiene como objetivo realizar una evaluacion y diagnostico de la
empresa Proexpo, Procesadora y Exportadora de Mariscos S.A. Segun lo observado con
anterioridad, la empresa muestra problemas administrativos e institucionales dentro de
su estructura organizacional. dichos problemas forman barreras las cuales dificultan el
cumplimiento de las metas de forma optima, llevando a una mala utilizacion de sus
recursos economicos, al igual que su recurso humano. La falta de organizacion dentro
del area administrativa ha llevado a que exista una carga extra de trabajo para el
personal, lo que conlleva a una insatistaccion de los mismos, ocasionando que el
cumplimiento de sus obligaciones se dé en un periodo de tiempo mayor que el
estipulado. Para dar solucion a los mismos se realizara un diagnostico y evaluacion
financiera v administrativa para proponer alternativas de mejoras. Se utilizara a su vez
un modelo de gestion por resultados para el cumplimiento de objetivos, utilizando la
metodologia del Balanced Scorecard y la gestion de riesgos. El presente trabajo utilizara
la metodologia del BSC para mejorar los procesos administrativos y de talento humano,
utihizando los estados financieros de PROEXPO de los afios 2012,2013 y 2014, asi
como el uso de indicadores de desempefio y la estadistica descriptiva que permitan
medir la funcion del talento humano para un mayor control y mejora de su desempeiio.
Para la elaboracion de la metodologia se utilizo la investigacion directa v exploratoria
que permitio obtener informacion de Proexpo S.A. Mediante la aplicacion tanto del Plan
Estratégico asi como el Plan de accion de nesgos, la empresa PROEXPO S A. debera
tomar varias medidas como ayudaran a minimizar costos de materia prima, a su vez
momtorear el cumplimiento de las metas de la orgamzacion, la implementacion de
politicas de control interno y de programas de capacitacion del personal y finalmente la
integracion de las diferentes areas de la empresa, con el fin de mejorar la comunicacion

dentro de la misma.
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ABSTRACT

Because of the diversity in the market companies of process and seafood
exportation with the continuously competence to success in the global market national
and international, business people have the necessity to make ditterence in what they
do. Having in mind the common necessity of success between companies this project
has as an objective to make an evaluation and diagnostic to PROEXPO Seafood Process
and Exportation Company S.A. According to a general observation, the company has
administrative and institutional problems as an organization That is a disadvantage
because they can’t get good results or reach their goals; finally they have a
mismanagement of economic and human resources. The bad administration and
organization of the company has been result into an excess of work hours and the
employees dissatisfaction. And the employees work 1sn’t good. To give a solution about
this 1s necessary a diagnostic and a tinancial admimistrative evaluation to have
alternative choices in order to get better results. As the same way we are going to use a
management model by results to reach the objectives following the Balanced Scorecard
Methodology and the risk management. This work will use the BSC methodology to
improve the management process, including the human talent in order to check the
PROEXPO financial resources of the years 2012, 2013 and 2014 as well as the
operation indicators and the statistics description which will allow us to measure the
function of the employees and control their progress. To elaborate this methodology we
use the direct and exploratory research which let us obtain information of PROEXPO
Company. With this we use the polls with [14 employees and interview the
administrative staff. Through the application of the Strategic Plan and the Risks Action
Plan, the PROEXPO S.A Company should take several decisions about how to reduce
costs of raw material at the same time watching the organization working development.
Also is important the implementation of internal control policies as well as staff training
and finally the integration of the different company areas in order to improve their
communication.
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CAPITULO 1

1. INTRODUCCION

En la década de los sesenta con la explotacion de las pampas salinas nace la
industria camaronera en Ecuador, v por motivo de la gran rentabilidad que obtuvo, la
industria empieza a ampliarse a manglares vy a tierras agricolas. Ya para los afos
ochenta. Ecuador se posiciono entre los primeros exportadores a nivel mundial.
creciendo la produccion camaronera en un 600%.

Sin embargo se hace presente la crisis del camaron para finales del afio
noventa, debido al virus llamado ‘la mancha blanca’, este causo que la produccion como
tal caiga, se paso a producir de 250 millones de libras a solo 80 millones de libras,

El buen momento que atraviesa el camaron ecuatoriano se cimienta sobre dos
sucesos: los precios que se han duplicado desde el 2010 y el incremento del volumen de
la produccion. Asi lo explica Jos¢ Antonio Camposano. presidente de la Camara
Nacional de Acuacultura.

Es de conocimiento que el camaron es el segundo producto no petrolero de
mayor exportacion, después del banano, en Ecuador. Durante el periodo 2013 se llego a
exportar 474236 libras, que equivalen a USD 1.620 millones. Para el 2014 se
exportaron mas de USD 1,520 millones, superando las 500.000 libras en la produccion
para finales del afio.

Alex Elghoul. director de la Camara de Acuacultura de Santa Elena. estima que
por motivo de la alta exportacion del camaron ha producido que se invierta mas en la
tecnologia, la genética y en tecnificar los procesos, lo cual ha dado paso a su vez que el
sector se mantenga. El Director alude al hecho de que puedan existir empresarios que
tengan el objetivo de invertir en otros sectores también productivos para vanar sus
actividades economicas.

El sector camaronero llegd a reducir un 30% en la produccion cuando aparecio
el virus de la mancha blanca para el afio 2000. En aquella época solo 1.200 fincas
resolvieron proseguir con actividad productiva del camaron. Ahora bien después de 14
afios la recuperacion es manifiesta. Hoy existen alrededor de 3,000 fincas; sin embargo,
este aumento en la produccion y en exportaciones no es equivalente con un incremento

en tierras.



Los camaroneros modificaron su forma de trabajo. Se emprendio ei uso de un
sistema de produccion extensivo de baja consistencia en el cual se siembran de 8 a 15
larvas por metro y esto contribuyo a que el precio del producto se duplicara. Se estima
que exista un deficit de aproximadamente el 25% de camaron en el mundo, debido a que
Asia exista una baja produccion, por el sindrome de muerte temprana en el camaron.
Aquel suceso contribuyo a que los precios pasaran de USD 2 en 2010 a USD 4 por libra
enel 2014,

Hoy en dia en Ecuador existen aproximadamente 210.000 hectareas destinadas
al cultivo del camaron; de estas en Guayas esta el 60%, en El Oro el 15% vy en
Esmeraldas el 9%. Otro 9% esta en Manabi yen Santa Elena 7%. (Revista Lideres,

2014)

Cuadro 1Hectareas camaroneras en Ecuador

PROVINCIAS ~ HECTAREAS

 Guayas 7 126.000
El Oro 7 ~ 31.500
Esmeraldas o 18.900
Manabi ~ 18.900

' Santa Elena 7 14.700
Total 210.000

Fuente: Revista lideres.ec
Elaborado pot. Autores

Hustracion 1Hectareas camaroneras en Ecuador

Fuente: Revista lideres.ec
Elaborado por: Autores
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PROEXPO, dispone de una planta procesadora que cuenta con los
requerimientos de los organismos reguladores nacionales e internacionales. Cumpliendo
con las normas de control, calidad y sanidad requeridas por la FDA (HACCP, GMP Y
SSOP) v la Union Europea.

La planta esta disefiada para el proceso de camaron entero y cola cruda, la
empacadora tiene una capacidad de congelamiento de hasta 200.000 libras diarias y una
capacidad de almacenamiento de hasta 2°500.000 libras.

Cuenta con personal altamente calificado en cada una de las lineas de
produccion, con especialistas en el area de control de calidad.

La fuerza radica en el control que posee sobre produccion. Garantiza un
suministro continuo de productos para los clientes. asi como en la fijacion de precios
competitivos.

La empresa cree en la promocion y el mantener una relacion mutuamente
beneficiosa con sus clientes, haciéndolos sus socios de negocios con €xito.

PROEXPO 1nici0 sus actividades como empacadora y exportadora de camaron
en ¢l aflo 2009, en las instalaciones de la compaiiia POLEBROOK. Sus directivos son
pioneros de la industria camaronera y han estado trabajando en el area de acuacultura
por mas de 30 afios. tanto en el area de produccion como de exportacion de camaron.

Es una empresa agil y moderna, siempre en busca de los mejores procesos de
trabajos para garantizar la calidad de los productos y servicios y la satisfaccion de los
consumidores, creando mayor rentabilidad para los accionistas y mejores resultados
para los negocios, objetivo que se logra alcanzar con los rigurosos controles de calidad
que se realiza.

Por ello y para ellos dispone de un equipo de profesionales propios altamente

calificados en continua formacion.



Figura 1Logotipo de PROEXPO S A

PROEXPO SA

Fuente: PROEXPO S A

LLILANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Cuocl mnundo aciual exisien muchas cmpresas denito del mercado  de
procesamiento y exportacion de mariscos tanto a nivel nacional e internacional, las
cuales se encuentran en constante competencia, el simple hecho de observar la
competencia que existe dentro de las empresas de la ciudad de Guayaquil para
apropiarse de este mercado, resulta importante la necesidad de las mismas de presentar
un valor agregado que les permita diferenciarse unas de las otras y dirigirse al liderazgo
de este sector.

Teniendo en cuenta ia constante dinamica dei mercado actuai este proyecto de
tesis buscara realizar una evaluacion y diagnostico de la empresa PROEXPO,
PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S.A, por medio del uso de
indicadores de desempefio tantos cuantitativos como cualitativos, que seran respaldados
por medio de los datos historicos de la empresa, mediante el analisis estadistico y
financiero de los mismos.

En la actualidad es posible observar que dentro de la empresa existen
problemas en diterentes areas, entre las cuales se retleja con mayor clandad el area
administrativa, de procesos y en la distribucion de recursos, para solucionarlos se daran
propuestas de alternativas de mejoras para sus politicas internas como organizacion, que
permitan avudarles a cumplir con los objetivos establecidos como organizacion. de

forma eficaz, permitiéndoles optimizar sus recursos y asi mejorar su rendimiento.



PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S.A, es
una empresa ecuatoriana que se dedica al procesamiento y exportacion de mariscos, al
igual que su comercializacion dentro del pais y tiene su sede en la ciudad de Guayaquil.

Para perfeccionar los procesos dentro de la empresa. con el fin de mejorar su
rentabilidad, se ha decidido usar herramientas de analisis estadisticos y financieros, que
ayuden a una mejor planeacion de estratégica entre ellas esta el Balanced Scorecard o
también conocido en espaiiol como CUADRO DE MANDO INTEGRAL(CMI) el
cual es una herramienta de gestion que ayuda a la toma de decisiones empresanales al
proporcionar informacion de corto, mediano y largo plazo sobre el nivel de desempefio

de los objetivos de la organizacion.

L2Z.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Desde el afio 2009 que la empresa viene desarrollando sus actividades
comerciales, se han podido observar diferentes problemas que han ido afectando durante
los anos el area de produccion, ai 1gual que el area de administrativa son las que mayor
resaltan como antes lo mencionamos.

Las principales causas que se han podido determinar es el mal reparto de
actividades dentro de la empresa, lo cual ocasiona que se acumule el trabajo v le resulte
mas dificil a los colaboradores cumplir con las metas establecidas, lo que ha ocasionado
el atraso de los pagos a los proveedores y de la nomina.

Otro problema que se presenta es el sobre cargo de trabajo que deben afrontar
cada uno de los miembros de la organizacion, debido a que la nomina del personal es
limitada, lo que conlleva a una alta rotacion del personal que no se encuentra a gusto
con €l sobre cargo de trabajo, ocasionando que el personal este en busca de mejores
ofertas laborales.

La poca estructura fisica de la empresa no permite que se pueda contratar
mayor numero de trabajadores lo que permitiria a la empresa cumplir sus objetivos a
tiempo, si tener la necesidad de sobre cargar de trabajo a sus colaboradores.

Adicionalmente se puede refleiar que al no ser productores directos de su
materia prima como son los mariscos, se ven bajo la necesidad adquirir mediante
proveedores lo que ocasiona un incremento de sus precios a comparacion de las demas

empresas dentro del mercado.



Figura 2Problemas de la organizacion
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Fuente: (Kotlery Armstrong, 2013)

Elaborado por: Autores
1.3.JUSTIFICACION

Segun io observado con anierioridad, ia empresa muesira probiemas
administrativos e institucionales dentro de su estructura como organizacion, dichos
problemas forman barreras las cuales dificultan el cumplimiento de las metas de la
organizacion de forma optima, llevando a una mala utilizacion de sus recursos
economicos, al igual que sus recursos humanos.

La falta de organizacion dentro del area administrativa ha llevado a que exista
una carga extra de trabajo para el personal, lo que conlleva a una insatisfaccion de los
mismos, ocasionando que el cumplimiento de sus obligaciones se de en un periodo de
tiempo mayor que el estipulado.

Aunque la empresa posee un grupo de colaboradores altamente
comprometidos, debido a la alta rotacion del personal, se ve obligada a incurrir en
gastos innecesarios como son las liquidaciones que afectan a la organizacion al largo

plazo.



1.4.0bjetivos

1.4.1. Objetivo general

Realizar un diagnostico y evaluacion financiera administrativa de la empresa,

3 z 2 — £ T s 1 . 1 £ 2. .
pata PLopulEl uil pian de ingjora, cf s que sera moiutoieado coi el cutiphinenio

de objetivos a traveés de un modelo de control de gestion por resultados, utilizando la

metodologia del Balanced Scorecard vy la gestion de riesgos.

1.4.2. Objetivos especificos

v

Realizar una evaluacion de la situacion actual de la empresa y de los
trabajadores del area administrativa para brindar alternativas de mejoras.
Realizar una evaluacion de las politicas de control interno de la empresa v
sugerir alternativas de mejoras.

Identificar los indicadores de desempeiio actuales de la empresa y
establecer nuevos indicadores que ayuden a optimizar el rendimiento de la
CInpresd.

Disefiar estrategias para el mejoramiento continuo de la empresa en base a
un analisis estadistico de datos historicos.

Disefiar un modelo de gestion por resultado, utilizando la metodologia del
BSC.

L.S.ALCANCE DEL ESTUDIO

El presente trabajo pretende proponer un modelo de control de gestion.

utilizando la metodologia del BSC para mejorar los procesos administrativos y de

talento humano, mediante el analisis de los estados financieros de PROEXPO de los

afios 2012,

2013 y 2014, al igual que por medio de los analisis de indicadores de

desempefio que permitan medir la funcion del talento humano del area administrativa,

para un mayor control y mejora de su desempefio.



CAPITULO i

2. MARCO TEORICO
2.1.Definicion
El marco teorico es la fase que consiste en la recoleccion de informacion, para

el disefio de la metodologia de la investigacion.

2.2.Diagrama Ishikawa o de causa efecto

2.2.1. Definicién
El diagrama Ishikawa también conocido como diagrama de causa efecto, fue

desarrollado en el afio de 1953 por el Dr. Kaoru Ishikawa, con el fin de facilitar el

Se puede decir que el diagrama de Ishikawa es una herramienta que se utiliza
con la finalidad de identificar de las causas principales de un problema dentro de una
organizacion y a su vez permite observar los efectos que podria generar dentro de la
organizacion.

Figura 3Diagrama de Ishikawa
METODO MAQUINA MEDIDA

PROBLEMA

Subcausa

MEDIO AMBIENTE ~ MATERIAL MANO DE OBRA

Fuente: (Chapman Alan, 2004)

Elaborado por: Autores



2.3.Matriz Boston consulting group (BCG)

La matnz Boston Consulting Group aparecio a finales de la década de los
setenta debido al cambio de la mentalidad empresarial la cual en ese entonces creia que
lo mas importante era producir ¢ inicio a observar que en fin lo mas importante era
vender.

La matriz BCG es una herramienta de analisis estratégico que permite
identificar los negocios y sus areas o unidades estratégicas en que los accionistas deben
priorizar la utihizacion de sus recursos, para seguir inyectado sus capitales, cuando ya no
se debe invertir o0 a su vez abandonar.

La matriz BCG se representa graficamente en una matriz 2 x 2 la cual presenta
4 cuadrantes que son:

Producto incégnita (cuadrante superior derecho): Dentro del mercado este
producto tiene un gran nivel de crecimiento, pero la participacion del producto es muy
baja.

Esto implica un gran consumo de los recursos de la empresa para que este tipo
de productos sigan teniendo su participacion dentro del mercado, los cuales generan
escasos beneficios, desde este punto del cuadrante los productos incognitas dependiendo
del grado de inversion v de tiempo se pueden desplazar a productos estrella o productos
perro.

Producto estrella (cuadrante superior izquierdo): Este tipo de producto tiene
un gran nivel de crecimiento en el mercado al que una gran participacion en el mismo,
lo que le permite a las empresas obtener gran parte de sus beneticios a través de este
tipo de productos.

Desde este cuadrante con el paso del tiempo y con el correcto posicionamiento
en la mente de los consumidores. los productos estrellas se puede desplazar a productos
vaca lechera.

Producto vaca lechera (cuadrante inferior izquierdo): El nivel del crecimiento
del producto dentro del mercado es mas desacelerado, hasta llegar al punto en que no
presenta crecimiento alguno, pero a su vez mantiene un alto grado de participacion
dentro del mercado, ayudando a generar altos beneficios para la empresa con poca
inversion debido al gran posicionamiento que estos productos poseen dentro de la mente

del consumidor. adicionalmente por el alto posicionamiento que estos productos tienen



en ios consumidores sirven para que otros productos de ia misma empresa tengan ia
oportunidad de llegar a ser nuevos productos estrella.

Producto perro (cuadrante inferior derecho): Son productos que tienen bajo
nivel de crecimiento y a su vez la participacion dentro del mercado también lo es, lo que
genera que la inversion realizada en este tipo de productos sea minima, pero en
ocasiones se los mantienen dentro del mercado sin importar sus pocos beneficios que

generan debido a que ayudan a cubrir ciertos nichos del mercado.

Figura 4 Matnz Boston Consulting Group

ESTRELLA INCOGNITA

ALTO

VACA LECHERA PERRO

NIVEL DE CRECIMIENTO DEL PRODUCTO
RAIO

PARTICIPACION DE PRODUCTO EN EL MERCADO

ALTA BAJA

Fuente: (Kotlery Armstrong, 2013)
Elaborado por: Autores

2.4.Gestion por resultados

2.4.1. Definicion

La gestion por resultados (GPR) hace referencia al enfoque del ciclo de vida de
la administracion de programas que compone una vision concentrada en alcanzar
objetivos, integrando uso de estrategias, procesos, personas, medidas y recursos
eficientes para implementar mejoras en la toma de decisiones y la rendicion de cuentas

El objetivo principal de la GPR se basa en el logro de resultados, el cambio, la
aplicacion de la evaluacion del desempefio continuo, el estudio y la exposicion de

-

informes de rendimiento.
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2.5.Plan estratégico
2.5.1. Definicion

El plan estratégico es un analisis de la empresa desde el punto de vista
economico. financiero. estratégico v organizacional de su situacion actual con
expectativas al futuro, con el fin de prevenir las distintas situaciones que puedan afectar
a la organizacion, ya sea de forma positiva o negativa mediante el analisis y desarrollo
de alternativas que permitan al largo plazo que la empresa cumpla sus metas propuestas.
(Thompson, 2012)
2.6.Planeacion estratégica
2.6.1. Definicion

La planeacion estratégica es una herramienta de gestion que basa a la toma de
decisiones de la organizacion en la mision de la misma, en conjunto con la vision de la
empresa, lo que permite que la organizacion se plante metas conforme a ellas y creen
estrategias que permitan alcanzarlas, conllevando a una mayor eficiencia a nivel
organizacional colectiva e individualmente. (Dra. Armyo, 2011)
2.7.Plan de acci6on
2.7.1. Definicién

El plan de accion es una herramienta de control que permite direccionar v
monitorear la aplicacion de los procesos juntos a sus estrategias, para que de manera
efectiva y eficiente la organizacion pueda lograr el alcance de sus metas y objetivos.
2.8.Estrategias
2.8.1. Definicion

Las estrategias son un conjunto de procesos previamente establecidos por la
organizacion, los cuales siguen una secuencia que mediante la interaccion del ambiente
interno v externo de la organizacion permite a la misma el correcto uso de sus recursos
para poder alcanzar de forma eficaz y eficiente sus metas y objetivos.
2.9.Mision
2.9.1. Definicion

La mision define la razon de ser de la empresa, ya que la misma da a conocer
lo que la empresa va a desarrollar dentro del mercado que ha elegido, cual sera su papel
dentro del mismo, permitiendo saber a quién se piensa dirigir la organizacion y como

piensa hacerlo. (Thompson. 2012)
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2.10. Vision
2.10.1. Definicion

La vision de una empresa hace referencia a que es lo que piensa alcanzar la
empresa. ;Donde piensa estar? o ;Qué piensa ser?. después de un periodo de tiempo
determinado, para esto la organizacion se debe plantear objetivos y metas futuras las
cuales puedan ser alcanzables dentro del tiempo estipulado. (Thompson, 2012)
2.11.  Objetivos estratégico
2.11.1. Definicion

Los objetivos estratégicos se pueden definir como los resultados que la
empresa espera alcanzar dentro de periodo de tiempo determinado, los cuales les ayuden
a llegar al cumplimiento del ser de la empresa. al igual que a un largo plazo con una
buena estructuracion y direccion les permitan llegar hasta su vision. (Dra. Armijo, 2011)
2.12. Matriz FODA
2.12.1. Definicién

La matriz FODA o también conocida como matriz DOFA es una herramienta
de analisis grafico que ayuda a la toma de decisiones empresariales, mediante la
evaluacion de datos organizados que se ubican segun el formato de la matriz en una
secuencia logica. permitiendo comprender los distintos aspectos para asi llegar a la toma
de una decision. Donde sus siglas FODA hacen referencia al analisis de fortalezas,

oportunidades, debilidades v amenazas de la organizacion respectivamente.

Figura SMatniz FODA

9 en
p FORTALEZAS DEBILIDADES
(Maximizar — Aumentar) (Minimiz ar — Disminuir)

s{ ——
-

<K

OPORTUNIDADES AMENAZAS
(Maximizar — Aprovechar) (Minimizar — Neutralizar)
=" | J

Fuente: (Chapman Alan, 2004)
Elaborado por: Autores



2.12.2. Plantilla de analisis FODA

Cuadro 2Plantilla Analisis FODA

SN N N SR N VR RN

FORTALEZAS
¢, Ventajas de la propuesta?
. Capacidades?
¢, Ventajas competitivas”?
(Recursos?
(Informacién?
(Aspectos innovadores?
(Ubicacion geografica?
(Precio, valor, calidad?
iAcreditaciones, calificaciones y
certificados?
(Procesos, sistemas,

comunicaciones?’

 DEBILIDADES
i Desventajas de la propuesta?
;Falta de fuerza competitiva?

¢/Aspectos financieros?

£ % % %

i Flujo de caja, drenaje de

efectivo?

v" Efectos sobre las actividades
principales, distracciones?

v" Confiabilidad de datos,
predictibilidad de plan”

v (Acreditacion?

v (Motivacién, compromiso y
liderazgo?

v' (Procesos y sistemas?

v" ;Cobertura gerencial?

OPORTUNIDADES

- (Desarrollo del mercado?

| ¢, Vulnerabilidad de los competidores?

- Tendencia de la industria?

(Desarrollo de tecnologia e innovacién?

¢ Desarrollo de negocios o de productos?

- (Nuevos mercados, horizontales y

| verticales?

(Geografia, importacion y exportacion?

(Mercados objetivos, nichos de mercado?

¢ Nuevas propuestas unicas?

(Informacién e investigacion?

‘F-u-én-te: (Chapman Alan, 200:17)7 :

Elaborado por: Autores

AMENAZAS
( Efectos politicos?

(Efectos legislativos?

' (Efectos ambientales?

,Intenciones de los competidores?

(Demanda del mercado?

' (Contratos y alianzas vitales?

- (Mantener las capacidades internas”?

¢ Debilidades no superadas?
(Perdida de personal clave?

¢ Economia local o extranjera?



2.i3. Martriz PEST
2.13.1. Definicién

La matriz PEST es una herramienta de analisis que permite entender el
crecimiento o declive de un mercado, y a su vez la posicion actual junto a la posible
posicion futura de un negocio.

Esta herramienta de analisis toma su nombre de las siglas de sus factores de
analisis que son, el factor politico, economico, social y tecnolégico, los cuales son

tomados para realizar la evaluacion del mercado en que se encuentra un negocio.

Figura 6Factores del analisis PEST

POLITICOS Y SOCIALES Y
LEGALES CULTURALES

Fuente: (Chapman Alan, 2004)
Elaborado por: Autores



2.13.2. Plantilla de an4lisis PEST

Cuadro 3Plantilla de analisis PEST

POLITICOS ECONOMICOS
Z v Asuntos ecoldégicos/ambientales. | v Situacion economica local. [
| v" Legislacion actual en el mercado v Tendencias en la economia actual. |
local. v" Economia y tendencias en otros
v" Legislacion futura. paises.
v" Legislacion internacional. v" Impuestos  especificos de los
v" Procesos y entidades reguladoras. productos y servicios.
v" Politicas gubernamentales. v" Estacionalidad y asuntos climaticos.
v Penodo gubernamental y v (iclos de mercado.
cambios. v" Factores especificos de la industria.
v" Politicas de comercio exterior, v' Rutas del mercado y tendencias de
\ v Financiamiento e iniciativas. distribucion.
| v" Grupos de presion. ? v" Motivadores de los clientes/usuarios.
l v" Intereses y tasas de cambio.
SOCIAL TECNOLOGICOS
¥ Tendencias de estilo de vida. v Desarrollo  tecnolégico de la
v" Demografia. compelencia.
v" Opinién y  actitud del ¥" Financiamiento para la investigacion.
consumidor. v" Madurez de la tecnologia.
v" Punto de vista de los medios. v Capacidad y madurez de |la
v Cambio de leyes que afecten manufactura.
factores sociales. v" Informacion y comunicacion.
v’ Patrones de compra del v Mecanismos/tecnologia de compra. l
| consumidor. v Legislacion tecnoldgica.
‘ v' Moda y modelos a seguir. v" Potencial de innovacion.
| v Acceso y tendencias de compra. ¥ Asuntos de propiedad intelectual.
v" Factores étnicos y religiosos. v" Acceso a la tecnologia, licenciamiento
v" Publicidad y relaciones publicas.

y patentes.

Fuente: (Chapman Alan, 2004)
Elaborado por: Autores
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2.14. iezcia de markering
2.14.1. Definicion

La mezcla de marketing es un conjunto de herramientas de mercadeo que la
empresa adopta, permitiéndole observar las diferentes acciones que la empresa puede
realizar, y asi poder elaborar diferentes estrategias las cuales le permitan poder llegar
hasta los consumidores de forma positiva. (Kotlery Armstrong, 2013)

2.14.2. Las cuatro Ps de la mezcla de marketing

Producto.- Los productos son todos los bienes y servicios que la empresa
ofrece al mercado que se dirige con el fin de obtener ganancias satisfaciendo las
necesidades de los consumidores.

Precio.- Se puede definir como la cantidad de dinero que los clientes deben
pagar para a cambio de obtener un producto determinado que le ayude a satisfacer una
necesidad especifica. (Kotlery Armstrong, 2013)

Plaza.- Hace referencia a la zona geografica donde se realizara la distribucion
del producto al mercado meta, adicionalmente la plaza contiene dentro de su estudio los
canales que van a ser considerados para que exista una amplia cobertura de sus
productos dentro del mercado y el medio en que hara que su inventario sea distribuido.

Promaocidn.- Hace referencia al coniunto de actividades establecidas por medio
de estrategias que ayuden a comunicar a los consumidores los beneficios y
caracteristicas que poseen los productos de la empresa y como ayudarian a satisfacer sus

necesidades.

Figura 7Las cuatro Ps de la mezcla de marketing

PRODUCTO PRECIO PLAZA Canales PROMOCION
Variedad Calidad Descuentos Cobertura Publicidad Ventas
Diseiio Marca Bonificaciones Ubicaciones personales
Empaque Servicio Periodo de tiempo Inventario Promocion de
Condiciones de Transporte ventas Relaciones
credito Logistica publicas

M i e e e g

Fuente: (Kotlerv Armstrong, 2013)
Elaboro por: Autores
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Z.i5. Las cinco fuerzas de Porter
2.15.1. Definicioén

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta de gestion que
permite analizar una industria, permitiendo conocer el grado de competencia que existe
en la misma.

Desde el punto de vista de una empresa el modelo de las cinco fuerzas de
Porter permite realizare un analisis externo que sirve como base para el desarrollo y
aplicacion de estrategias que ayuden a aprovechar las oportunidades y protegerse de las
amenazas que se puedan detectar en el camino.

Las cinco fuerzas que considera el sefior Michael Porte que existen en toda
industria son:

v" Rivalidad entre competidores.
Amenaza de entrada de nuevos competidores.
Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Poder de negociacion de los proveedores.

LI A

Poder de negociacion de los consumidores.

Rivalidad entre competidores.- (Kume Arturo, 2015)Hace referencias a la
competitividad que existe entre empresas de una misma industrias v que ofrecen el
mismo tipo de producto, una fuerte rivalidad entre empresas que compiten en una
misma industria, podria interpretarse como una gran cantidad de estrategias que se
destinan para superar a los demas, buscando aprovechar toda muestra de debilidad en
ellos.

Amenaza de entrada de nuevos competidores.- (Kume Arturo, 2015)Se

refiere a la entrada potencial a la industria de nuevas empresas que producen o venden

el mismo tino de producto. cnando lag emnrecac nneden inorecar
£l 1§ upo CGe producio, cuanco 1as empreosas pueden mn sar

mismo Hp 2 una
industria, la intensidad de la competencia aumenta; sin embargo, ingresar a un mercado
no suele ser algo sencillo debido a la existencia de barreras de entrada.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos.- (Kume Arturo, 2015)Hace
alusion al ingreso potencial de empresas que producen o venden productos alternativos
a los de la industna.

Poder de negociacion de los proveedores.- (Kume Arturo, 2015)Sefiala que

An Al madar A Aia A :
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por io generai, mientras menor cantidad de proveedores existan, mayor sera su poder de
negociacion, ya que al no haber tanta oferta de materias primas, éstos pueden facilmente
aumentar sus precios y ser menos concesivos.

Poder de negociacion de los consumidores.- (Kume Arturo, 2015) Es el
poder con que cuentan los consumidores o compradores de la industria para obtener
buenos precios y condiciones, por lo general es mas usual que los compradores siempre
tengan un mayor poder de negociacion frente a los vendedores, siempre y cuando menor
cantidad de compradores existan, su capacidad de negociacion sera mayor, va que al no
haber tanta demanda de productos, éstos pueden reclamar por precios mas bajos y

mejores condiciones.

Figura 8Las cinco fuerzas de Porter

Poder de
negociacion de
los
consumidores

Poder de
negociacion de
los proveedores

Amcnaza de
cntrada de
micvos

Amcnara de
ingreso de
productos

competidores sustitutos

Rivalidad
entre
competidores

Fuente: (Kotlery Armstrong, 2013)
Elaborado por: Autores

2.16. Gestion de riesgo

2.16.1

Definicién

La gestion del riesgo se puede definir como el proceso de identificar, analizar y
medir la probabilidad que tiene la empresa de sufrir alguna amenaza derivada de sus
debilidades institucionales o de factores externos del mercado, permitiendo estimar el

resultado que estas amenazas pueden ocasionar a la orgamzacion, con el tin de tomar



acciones preventivas que le permita corregir y reducir la probabilidad de nesgo de la
empresa.
2.16.2. Indicadores de desempeno

2.16.3. Definicion
Los indicadores de desempeiio son un conjunto de instrumentos que entrega

informacion cuantitativa de factores de trabajo medibles, con la finalidad del analisis y
cuantificacion de acciones las cuales son indispensables para la toma de decisiones
dentro de ia organizacion.

Los indicadores de desempefio permiten identificar los factores que seran
analizados siempre y cuando estos factores sean medibles de forma continua y
constante. (Dra. Armijo, 2011)

2.17. Evaluacion de desempeiio

2.17.1. Definicioén
La evaluacion del desempefio es una herramienta de evaluacion del personal

que permite identificar, medir y administrar el desempefio del talento humano en la
organizacion, lo que permite una revision de las actividades que realizan los elementos
del talento humano y permite evaluar la contribucion que estos realizan para alcanzar
los objetivos deseados. (Chiavenato Idalberto, 2009)

2.18. Cuadro de mando integral
2.18.1. Definicion
El cuadro Balanced Scorecard o también conocido como cuadro de mando

integral es un sistema de planeacion y gestion estratégica el cual busca el alineamiento
de las actividades del negocio con la visidn que este mismo <e plame

Esta herramienta de planeacion estratégica permite la combinacion de
indicadores financieros y no financieros, otorgando una perspectiva del desempefio de la
organizacion de forma mas exhaustiva, a través de su monitoreo el cual permite a la
organizacion clanficar su vision y estrategias, para convertirlas en acciones. El cuadro
de mando integral proporciona una retroalimentacion desde dos perspectivas diferentes
las cuales son las internas y las externas segin el entorno en el que se desenvuelve el
negocio. con el fin de obtener una mejora continua del desempefio estratégico v de los

resultados de la organizacion.
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2.18.2. Perspectivas

El cuadro de mando integral sugiere la evaluacion y analisis de la organizacion

desde cuatro perspectivas diferentes, las cuales permiten la recoleccion de datos y su

Al e At e
11ai

ana

v" La perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Esta perspectiva hace referencia a la capacitacion de los empleados, y la
predisposicion de los mismos para el crecimiento personal y a nivel institucional, ya que
en la actualidad debido al progreso tecnologico es indispensable contar con personal que
se encuentre al mismo nivel que la tecnologia que se va presentando para asi poder
aprovecharla correctamente.

v" La perspectiva de procesos del negocio

Esta perspectiva hace referencia a los procesos internos del negocio,
permitiendo a los directivos saber qué tan bien esta funcionando su negocio, y si sus
productos y servicios se ajustan a los requisitos del cliente.

v La Perspectiva del cliente

Esta perspectiva hace mencion a la importancia que tiene la opinion del cliente
al 1gual que su satisfaccion, ya que si los clientes no se encentran satisfechos la empresa
dara paso a que estos busquen otras alternativas dentro del mercado. para ello es
importante realizar un analisis de la satisfaccion de los clientes para asi saber si la
empresa esta cubriendo sus expectativas y si los productos o servicios se adaptan segun
sus necesidades.

v" Las perspectiva financiera

Esta perspectiva hace mencion al analisis que se debe realizar de los datos
financieros de la empresa los cuales se van adquiriendo mediante las operaciones diarias
de la misma. los cuales pueden servir de guia para la toma de decisiones de la
organizacion, permitiendo ver los datos historicos de la empresa vy asi tratando de dar

una prediccion de lo que se puede obtener.
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Figura 9Perspectivas del cuadro de mando integral
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Fuente: (IBS, 2015)
Elaborado por: Autores

2.19. Red de entrega de valor
2.19.1. Definicion

Red compuesta por stakeholders de una organizacion los cuales se unen para
mejorar el desempefio del sistema de la organizacion con el fin de entregar valor al

cliente. (Kotlery Armstrong, 2013)

Figura 10Stakeholders de una organizacion
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Fuente: (IBS, 2015)
Elaborado por: Autores



2.20. Cadena de valor
2.20.1. Definicion

Diferentes departamentos de una empresa que desarrollan actividades de
generacion de valor con el fin de disefiar. producir. comercializar. entregar v apovar los
productos de la empresa. (Kotlery Armstrong, 2013)
2.21. Investigacion de mercado
2.21.1. Definicion

La investigacion de mercado es el proceso de identiticacion, recoleccion,
analisis y comunicacion de resultados mediante el uso de instrumentos de estudios
cuantitativos y cualitativos con el fin de ofrecer una idea mas clara a la administracion
al momento de tomar decisiones para la solucion de problemas. (Naresh K. Malhotra.
2008)
2.22. Diseiio de la investigacion
2.22.1. Definicion

El disefio de la investiga es un conjunto de lineamientos los cuales siguen un
ciclo logico brindando un esquema que ayuda a la elaboracion de una investigacion,
detallando las herramientas necesarias que se utilizaran y como se las implementara
para la obtencion v recoleccion de la informacion necesaria para resolver el problema

de la investigacion. (Naresh K. Malhotra, 2008)



Figura 11Proceso del disefio de la mvestigacion
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Elaborado por: Autores

2.23. Muestreo
2.23.1. Definiciéon
Es a investigacion cicntifica
seleccion de un subconjunto representativo de la poblacion, el cual permite realizar
deducciones sobre dicha poblacion y mientras mayor sea la muestra los datos tomados
se asemejaran mas a la realidad.
2.24. Anailisis financiero
2.24.1. Definicion
Es una herramienta de analisis financiera que ayuda al estudio de la
informacion coniabie ia cuai tefieja la realidad economica y financiera de fa empiesa,
mediante la utilizacion de indicadores y razones financieras, con el fin de predecir el

comportamiento de la industna. (Gerencie.com, 2013)
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2.24.2. Analisis horizontal

El analisis horizontal permite ver la variacion que tienen las cuentas con
referencia a un periodo de tiempo especifico para asi tener un mayor control de la
evolucion de la cuenta en distintos afios.
2.24.3. Analisis vertical

El analisis vertical permite observar la relacion que tienen las cuentas con
referencia a una cuenta principal.
2.24.4. Razones financieras

Son herramientas de analisis financiero las cuales se determinan a partir de los
datos financieros que posee la empresa, las razones financieras son utilizadas con el fin
de comparacion de la empresa en distintos periodos de tiempo o para comparar con la
competencia que existe dentro del mismo mercado.

Las razones financieras permiten observar el desempefio que esta tiene dentro
de la industria y asi poder tomar decisiones al momento de generar nuevas estrategias.

v" Medidas de liquidez o solvencia a corto plazo

Son aquellas que muestran la capacidad que posee la empresa para cubrir sus

obligaciones a corto plazo a través de sus activos circulantes.

Ecuacion 1Razon circulante

Activos circulantes

Razon circulante = - ;
Pasivos circulantes

Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)

Ecuacion 2ZRazon rapida

Activos circulantes — Inventario

Razon rapida = _ -
Pasivos circulantes

Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)

Ecuacion 3Razon de efectivo

Efectivo

Razon de efectivo = 3 :
Pasivos circulantes

Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)
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Ecuacion 4Capital de trabajo neto a activos totales

Activos circulantes — Pasivos circulantes

Capital de trabajo neto a activos totales = ,
Total de activos

Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)

v" Medidas de liquidez o solvencia a largo plazo
Son aquellas que muestran la capacidad que posee la empresa para cubrir sus
obligaciones a largo plazo, también se podria decir que es la capacidad que tiene la

empresa de cubrir su financiamiento operativo. (Ross Westerfield Jordan. 2010)

Ecuacion SRazon de la deuda total

) Activos circulantes — Capital contable total
Razon de la deuda total =

Totai de activos
Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)

Ecuacién 6Razon de deuda capital
Deuda total
Capital total
Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)

Razon de deuda capital =

Ecuacion 7Multiplicador del capital

Activos totales
Capital total

Multiplicador del capital =

Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)

Ecuacion 8Razon de la deuda a largo plazo

Deuda a largo plazo
Deuda a largo plazo + Capital contable total

Razon de la deuda a largo plazo =

Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)

Ecuacion YRazon de veces que se ha ganado el interés

UAII

Razon de las veces que se ha ganado interés = ————
Intereses

Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)
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Ecuacion 10Razon de cobertura de efectivo

UAII + Depreciacion

Razon de cobertura de efectivo =
Intereses

Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)
¥ Medidas de actividad o rotacion de activos
Describe la forma en que la empresa utiliza sus activos para generar ventas con

la finalidad de poder optimizar la utilizacion de los mismos.

Ecuacion 11Rotacion del inventario

Costo de ventas

Rotacion del inventario = -
Inventario

Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)

Ecuacion 12Rotacion del capital de trabajo neto

Ventas
Capital de trabajo neto

Rotacion del capital de trabajo neto =

Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)

Ecuacion 13Rotacion de activos fijos

Ventas
Activos fijos netos

Rotacion de activos fijos =

Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)

Ecuacion 14Rotacion de activos totales

Ventas
Activos totales
Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)

v Medidas de rentabilidad

Rotacion de activos totales =

Busca medir el grado de eficiencia con el cual la empresa utiliza sus activos y

administra sus operaciones con el fin de generar utilidades.

Ecuacion 15Margen de utilidad
Utilidad neta

Ventas
Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)

Margen de utilidad =

26



Ecuacion 16Rendimiento sobre los activos

Utilidad neta
Total de activos
Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)

Rendimiento sobre los activos =

Ecuacion 1 7Rendimiento sobre el capital

Utilidad neta

Rendimiento sobre el capital =
endimiento sobre el capi Capital contable total

Fuente: (Ross Westerfield Jordan, 2010)



CAPITULO 111

3. METODOLOGIA

elaboracion de nuestra metodologia debe incluir el tipo de investigacion que vamos a
realizar para poder recolectar informacion de la empresa, al igual que la muestra de
recursos humanos que se tomo para efectuar el analisis de la situacion actual de la
empresa y del desempenio del talento humano, con el fin de detectar los problemas que
existen dentro de la organizacion junto a sus posibles causas para buscar alternativas de
solucion a estos problemas, para ello fue necesario el desglose de los instrumentos de
analisis financieros v no financieros que vamos a necesitar.

3.1.Metodologia de la investigacion

Para la elaboracion de la metodologia del presente trabajo de titulacion se
concluyo utilizar la investigacion directa y exploratona las cuales nos permitieron la
obtencion de informacion de PROEXPO S A, que sirve a realizar un analisis con mayor
precision de la situacion actual de la empresa, al igual que del desempeiio del personal
del area administrativa.

Basandonos en los objetivos plateados con anterioridad se decidio como primer
paso la realizacion del diagnostico de la situacion actual de la empresa dentro de las
areas financiera y administrativa. Por lo cual para realizar la recoleccion de informacion
y su posterior analisis se empleo el uso de encuestas y entrevistas al personal del area
administrativa, al 1gual que el analisis de los estados financieros de la compaiiia de los
afios 2012, 2013 y 2014 con el fin de identificar politicas financieras y de control
interno para realizar propuestas de mejora que ayuden a la empresa a alcanzar sus
obietivos mediante la implementacion del modelo de gestion de control por resultados
basado en el BSC que ayude al monitoreo y control de las estrategias de la organizacion.
3.2.Poblacion y muestra

Para la elaboracion de un proyecto de investigacion es necesario realizar
evaluaciones que ayuden a recopilar informacion atil, por ello es crucial definir una
poblacion objetivo que sea acorde a la investigacion.

Antes de definir una poblacion objetivo los investigadores deben tener claro el

tema a estudiar para que por medio de esto se pueda establecer una correcta poblacion

28



de estudio, pero debido a la dificultad que existe en ocasiones de poder estudiar toda la
poblacion se tiene la necesidad de tomar grupos de personas que tengan caracteristicas
que asemejen a la poblacion inicial a través de una muestra.

Para la elaboracion de nuestro provecto de graduacion decidimos utilizar el
método de muestreo probabilistico aleatorio simple para la seleccion de nuestra muestra
de estudio, con el fin de seleccionar al personal del area administrativa que se eligio
para realizar las encuestas que nos permitan saber el desempefio de los mismo y de la
empresa, al 1gual que se eligio a los gerentes de recurso humano y del departamento
financiero al igual que a la jefa del area contable quienes nos otorgaron informacion
sobre la situacion de la empresa y los problemas que han percibido, para que nos ayuden
a determinar las causas v los posibles efectos del no cumplimiento de las actividades

administrativas dentro del tiempo establecido.

3.3.Calculo del tamaiio de la muestra
Conociendo el tamaiio de la poblacion objetivo, v considerando el no saber de

la proporcion de la muestra que daran los datos deseados de la investigacion hemos
decidido trabajar con un nivel de confianza del 95% y con un porcentaje de aceptacion
del 50%, para ello las variables a considerar en el calculo del tamafio de la muestra es:
v N: Tamafio de la poblacion a evaluar. 160 trabajadores del area
administrativa.
v" Z: Cuando se trabaja con un nivel de significancia del 95%, se obtiene un
valor de 1.96 de la tabla de distribucion normal.
v' P: Porcentaje de la muestra que modela el fenomeno en estudio, como valor
de default se determina un 50%.
v Q: Porcentaje de la muestra que no modela el fenomeno en estudio, como
valor de default se determina un 50%

v d: Error admisible, (100% — 95%) = 5%.

Ecuacion 18 Tamafio de la muestra finita.

NZ’PQ
LI >
d*(N-1)+ Z°PQ

Fuente: (Sarai Aguilar Barojas, 2005)




Cuadro 4Vanables para el calculo de la muestra
Variables Valor

N 160
oz | 19
p 05
’ﬁ Q| 05 }

D 0.05

' Elaborado por: Autores

Tamano de la muestra:

160*1.96* 196 *0.5*0.5

n= = 113.16
(0.05+0.05) (160 - 1)+ (1.96 * 1.96 * 0.5 * 0.5) 3.16

Mediante el calculo de la muestra se determind que se deben encuestar 114
personas.
3.4.Instrumentos y recursos

Se consideran instrumentos todos los recursos que sirvan para la recoleccion de
informacion referente a la investigacion que ayuden para su desarrollo y clarificacion.

3.4.1. Entrevistas no estructuradas

Se utilizaran entrevistas no estructuradas para la recoleccidon de infarmacion
directa de los gerentes de 3 departamentos del area administrativa que consideramos
importantes para el analisis de la situacion actual.

Areas entrevistadas:

v" Ing. Ivonne Molina.- Gerente de RRHH

v" Ing. Estefania Cochea. - Jefa de contabilidad

Para la obtencion de informacion que resulta primordial para el analisis del
personal del area administrativa se ha decidido la utilizacion de encuestas las cuales nos
permitan saber la situacion actual del personal, identificar indicadores de desempefio y
nos permitira observar alternativas de indicadores que se podrian implementar.

3.4.3. Anailisis de estados financieros
Se estimo la utilizacion de los estados financieros de los afios 2012, 2013 y
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posibles problemas de la orgamizacion. Por medio del anahisis horizontal y vertical de

los estados financieros al 1gualo que de las razones financieras.

3.4.4. Estadistica descriptiva

La ostadistica descupiiva ayuda a la 1ecoleccion, prepatacion, analisis ¢
interpretacion.

Para la elaboracion del presente proyecto de graduacion se eligid esta
herramienta estadistica para poder recolectar y analizar la informacion necesaria que se

desea tomar de la empresa, mediante la evaluacion y comparacion de datos historicos.
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CAPITULO IV

4. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA
4.1.Descripcion general

La empresa PROEXPO empacadora y exportadora de camaron inicio sus
operaciones en la ciudad de Guayaquil, en instalaciones alquiladas a una compaiiia de
bienes inmuebles. Sus directivos son pioneros de la industria camaronera v han
trabajado en el area de acuacultura por mas de 30 afios tanto en el area de produccion y
exportacion de camaron.

PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A.
Inici16 sus actividades de exportacion, siendo su actividad principal la compra,
procesamiento, congelacion y empaquetamiento del producto (camaron) para su
posterior comercializacion a la compaiiia Ivorfield Trading Corp. De nacionalidad
Panamefia. la misma que se encargaba de vender el producto en mercados
internacionales. Las ventas de camaron al exterior en aquel entonces representaron el
99% del total de los ingresos.

En la actualidad la actividad principal de la Compaifiia es la compra,
procesamiento, congelacion y empaque de camaron para su comercializacion a los
mercados del exterior y local. Las ventas de camaron al exterior realizadas por la
compaiiia en los afios 2014 y 2013 tienen como destinos principales: Vietnam, Italia,
Francia. Canada v China.

Se considera a la organizacion como agil y moderna, siempre en busca de los
mejores procesos de trabajo para garantizar la calidad de sus productos y servicios y la
satisfaccion de sus consumidores, creando mayor rentabilidad para sus accionistas y
mejores resultados para el negocio. La empresa no posee piscinas camaroneras, por ello
posee distintos proveedores en diferentes zonas de la costa ecuatoriana, todas cumplen a
los mismos criterios de produccion y el producto entregado esta siempre sometido a
rigurosos inspecciones por parte del departamento de control de calidad de la
empacadora.

Es una empresa orgullosa del equipo humano que posee, un grupo de técnicos
y profesionales altamente capacitados en el procesamiento del camaron. Su crecimiento

estable y continuo es el resultado del desarrollo de una infraestructura de produccion
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enfocada en el control de costos. Ademas se garantiza un suministro continuo de
productos para sus clientes, asi como la fijacion de precios competitivos.
4.2.Mision

Ser reconocidos globalmente a mediano plazo. como una empresa empacadora
de alta calificacion y rendimiento para la eficaz comercializacion de nuestros productos
mejorando nuestra productividad y rentabilidad.

Queremos crear un patrimonio que sea productivo para todos: nuestros clientes,
nuestros accionistas, nuestra empresa, nuestros colaboradores y para los paises para los
cuales provectamos exportar.

Queremos ser lideres, sabemos que esto se lograra a través de nuestra
diferenciacion en el manejo del camaron vy la calidad de nuestro producto. Esto lleva a
ser competidores en este negocio y ofrecer de mejor manera nuestros productos al
diverso mercado mundial.
4.3.Vision

PROEXPO, se anticipa y supera las necesidades de nuestros chientes, desarrolla
su negocio con altos estandares de calidad y servicio, apoyando en talento humano
comprometido y tecnologia adecuada. Nuestra meta es responder a las necesidades de la
constante evolucion de los mercados de manera eficiente en funcion a los costos.

Por lo tanto, nuestra empresa se encuentra a la vanguardia para lograr que el
camaron alcance la mas alta calidad y ser lideres en su produccion.
4.4.0bjetivos
4.4.1. Objetivo general

Ser reconocidos globalmente a mediano plazo, como una empresa empacadora
de alta calificacion y rendimiento para la eficaz comercializacion de nuestros productos
mejorando nuestra productividad y rentabilidad.

4.4.2. Objetivos especificos

v" Aumentar nuestras ventas.

v" Consolidar el crecimiento de la empresa en todas las unidades de negocio.

v" Desarrollar satisfactoriamente nuevas unidades de negocio.

v" Mejorar la rentabilidad y las utilidades de la empresa.
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v" Alcanzar un aito nivei de productividad, asi como garantizar que ei
producto es apoyado dentro de los parametros que el plan de calidad y la
seguridad de alimentos establecen.

v" Consolidar un equipo ejecutivo comprometido que conduzca a la empresa.

v" Dar a conocer que la empresa es un buen lugar para trabajar, en todos los
aspectos.

4.5.Estructura organizacional
Figura 120rganigrama de la empresa
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Elaborado por: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A.
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4.0.Vaiores
Desde sus nicios se encuentran bien arraigados valores como:
v"El cumplimiento de convenios realizados.
v"  La transparencia y ética en todos sus actos.
v" Las relaciones a largo plazo con sus proveedores y clientes.
¥" La intolerancia al desperdicio.
v" Obsesion por la calidad y mejoramiento continuo.
v Actualizacion tecnologica de todos sus procesos.
4.7.Estrategias de la empresa
v' Aumentar la capacidad instalada de la planta a 2.300.000 lbs. Mensuales para
poder lograr mayvor volumen en la produccion v asi obtener los margenes de
rentabilidad presupuestados para el afio 2014
v" Expandir los productos a nuevos mercados y asi lograr mayor diversidad en la
linea de exportacion de los productos.
v" Buscar opciones que permitan mejorar los costos de produccion en los servicios
de seguridad movil, logistica, empaque y otros importantes en el procesamiento

del camaron.

4.8.FProcesos

4.8.1. Proceso de comercializacion

Figura 13Proceso de comercializacion de los productos y o servicios
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Distribucion negociacion Logistica

Elaborado por: Autores
Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
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4.8.2. Proceso de compra-costeo-exportacion

Figura 14Proceso de compra — costeo — exportacion
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Elaborado por: Autores

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
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4.9.Distribucion del area de trabajo
4.9.1. Area de produccién

Abarca el desarrollo de métodos para la obtencion del producto final, incluye la
coordinacion  de varios factores como mano de obra, obtencion de materiales

herramientas y servicios.

4.9.2. Contabilidad
Elaboracion y analisis de los estados financieros. anexos. declaracion de
impuestos, peticion de devolucion del iva, ingreso de facturas, prestamos, anticipos,

seguimiento de los pagos a los proveedores, analisis de cuentas, auditorias.

4.9.3. Tesoreria
Realizacion de transterencias y cheques, manejo de la caja chica, cobro de la

venta local.

4.9.4. Compras
Departamento con ia finaiidad de cotizar y coordinar ias compras, tomando en

cuenta los requenimientos de cada departamento y de la empresa e general.

4.9.5. Sistemas

- . -~ . ton im bAhnminn ralnaiamadan Aw la A
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p
sistemas programados, disefiar € implementar nuevos sistemas de acuerdo a la necesidad
de la empresa, elaborar periddicamente un informe sobre los equipos, plataformas

paginas y de mas sistemas existentes.

4.9.6. Presupuesto

Lleva a cabo la coordinacion y orientacion del proceso presupuestario de la
empresa, adicionalmente maneja informacion estadistica de los gastos e ingresos, ligado
al departamento de contabilidad en la coordinacion de saldos e informacion
presupuestaria, plantea politicas presupuestarias en la empresa.
4.9.7. Medico

Vela por la salud y el bienestar de los empleados y obreros, el departamento

cuenta con 2 doctores y 4 entermeras.
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4.9.8. Bodega

Departamento que almacena los materiales, suministros de oficina, repuestos
etc. La bodega esta dividida en varios departamentos; bodega 1, bodega 2, bodega 3,
bodega 4 v bodega 5.
4.9.9. Seguridad

Tiene la finalidad de brindar proteccion y seguridad de los empleados y
obreros, asi como cuidar de los activos tangibles e intangibles de la empresa.
4.10. Analisis de la situacion actual

Basandonos en lo planteado en el marco teorico del presente trabajo, se va a
realizar el analisis interno de la empresa con ayuda de las siguientes herramientas:

v" Analisis de Matriz PEST.
Analisis de Matriz FODA.
Analisis de Mezcla de Marketing.
Analisis de las 5 Fuerzas de Porter.
Analisis Financiero.
Analisis de Encuestas y Entrevistas.

Analisis mediante el diagrama de Ishikawa.

NN s N N s K

Matriz Boston Consulting Group (BCG).

4.10.1. Matriz Pest
v Politicos y legales:

PROEXPO S.A. se rige bajo las normas politicas y legales de exportacion que
el gobierno Ecuatoriano establece.

PRO ECUADOR, Instituto de promocion de exportaciones e inversiones junto
al Ministerio de Comercio Exterior regula las exportaciones de las empresas
ecuatorianas, estableciendo requisitos para actividad, como documentos y certificados
nacionales y extranjero, documentacion requerida por las autoridades para el acceso de
los diferentes productos en los destinos de exportacion.

Uso de términos nacionales e internacionales INCOTERMS de la camara de
comercio internacional que facilita las negociaciones. Las leves de logistica v transporte
asi como las normas de calidad y samidad requeridas por la FDA (HACCP, GMP Y
SSOP) y la Unién Europea.
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PROEXPO S.A. tambi€n se rige bajo ias leyes y poiiticas estabiecidas por ei
fisco. El Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP)
mediante acuerdo Ministerial establece los precios referenciales para los productos de la
acuacultura que el ecuador exporte.

v Econbémico:

Las exportaciones de camaron ecuatoriano en los ultimos meses han tenido una
oscilacion casi constante.

El sector ha estado creciendo a una tasa promedio del 12% anual en
produccion y exportacion de camaron, generando una mayor presion sobre los mercados
actuales.

Otro punto a favor en la parte economica es el Acuerdo con la Union Europea.,
el cual permitira un mayor de ingreso de productos ecuatorianos a su mercado, haciendo
referencia que en el afio 2014 el 29,88% de la exportacion total de camaron ecuatoriano

fue a paises europeos.

Cuadro 5Valores relativos de exportacion de camarén ecuatoriano

Estados Unidos 26,01%
Vietnam 24.16%
Otros 10,70%
Espaiia 2,85%
Francia 9,38%
Italia 9.16%
China 5,84%
Corea del Sur 1,72%
Colombia 1,69%
Bélgica 1,49%

Elaborado por: Autores
Fuente: PRO ECUADOR
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Iiusl[a{;idn 2Valores relativos q::_ exportacion de camaron ecuatonano
1.72% EXPORTACION

1.69% 1 49%
5,84% -

® Estados Unidos
# Viet Nam

W Otros

M Esparia

W Francia

M [talia

u China

s Corea del Sur
« Colombia

W Bélgica

Fuente: PRO ECUADOR
Elaborado por: Autores

En los ultimos afios PROEXPO S.A. ha tenido un crecimiento econdémico
debido a la mayor participacion en las exportaciones, teniendo como principales
mercados al momento de exportar a: Europa, Asia, América-Norte, América-Sur Y
Affrica.
lustracion 3Exportaciones de camaron de PROEXPO por continente

EXPORTACIONES POR CONTIENTE

25000000
20000000
o
-~
& 15000000
-
:
= 10000000
o
=
a
5000000
ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013 ANO 2014
BAFRICA n n IH4551 1N5S821
& AMERICA-SUR 0 155465 143097 312353
s AMERICA-NORTE 2T2R417 IN4TRSI 14420446 R 1 2864719377
mASIA 0 533512 7719434 2 10639981 %6
| EURCPA 9064639 11610175 9260010.65 7200240 65

Fuente: PROEXPO S A
Elaborado por: Autores

40



Cuadro 6Exportaciones de camaron de PROEXPO

r continente

EUROPA 9.064.635 11.610.175 9.260.011 7.200.241
ASIA 0 533.512 7719434 10 639 OR?
AMERICA-NORTE-CENTRO 2.728.417 3.047 851 1.442.047 2.867.194
AMERICA-SUR 0 155.465 148,097 32.353
AFRICA 0 0 264.551 105.821
TOTAL 11.793.052 15.347.003 18.834.140 20.845.590

Fuente: PROEXPO S A
Elaborado por: Autores

v" Sociales y culturales:

La empresa posee estatutos sociales y culturales internos. Sin embargo en el
ambito social se observo bajo analisis la falta de motivacion entre los empleados. Al
preguntarles a los trabajadores sobre el tipo de colaboracion muta que existe en la
empresa. la respuesta fue ni tan favorable. ni tan mala. ambito en lo que se podria
trabajar.

v Tecnolégicas:

PROEXPOR S.A. cuenta con un bue equipo tecnologico para el procesamiento
y exportacion de mariscos. La empacadora, posee una capacidad de congelamiento de
hasta 200.000 libras diarias y 2°500.000 libras al mes. Posee camaras de congelamiento,
y maquinas empacadoras. Adicionalmente, para la recepcion del pedido, la empresa
nosee 1ina camara con paredes isotérmicas

Dentro del area administrativa la tecnologica es alta con la finalidad de ayudar
en los procesos. Teniendo en consideracion el aumento que se puede dar en la misma,
tomando en cuenta la demanda existente.

4.10.2. Analisis FODA
Fortalezas

Estrechas relaciones comerciales

Nao

-
-

1enen problemas financieros
Alta calidad en los productos
Presupuesto accesible

Aumento progresivo en las ventas

Crecimiento laboral

L & 4 & £ £ 5

Buenas relaciones con sus proveedores
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Oportunidades

v
v
v
v
v

v

Debilidades

v

A N U S N RN

Amenazas

N % NN AN XK

v

Nueva tecnologias

Aumento de la participacion en el mercado local
Beneficios tributarios v fiscales para los exportadores.
Posibilidad en el aumento del presupuesto
Posicionamiento estratégico

Incremento de la demanda a nivel mundial

La empresa no cultiva el camaron lo que genera altos costos
Bajo clima laboral

Baja comercializacion en el mercado local.

Poca motivacion en los empleados

Alta rotacion del personal

Estrés laboral

Mala distribucion del trabajo.

Retraso en los pagos.

Cambios en el entorno

Plagas en el camaron (Mancha blanca)

Politicas gubernamentales

Incremento de la competencia

[Las importaciones en Estados Unidos caen en valor
Caida de las importaciones en Asia.

Devaluacion de la moneda en algunos paises asiaticos.

4.10.3. Las cuatro Ps de la mezcla de marketing

v

I A Y

Productos

Shell on white (Small, Medium, Large)

Broken (Small, Medium, Large)

Camaron por tipo de presentacion (Iga. Pvd. Tailon)
Camaron con cabeza

Precios

Tipo shell on white ($/Libras)



Cuadro 7Precio del camaron Shell on white

1120 u-7
11,00 U-10
10,10 U-12
7,00 16-20
4,90 21-25
3,90 26-30
3,25 31-35
3,05 36-40
2,80 41-50
2,60 51-60
2,50 61-70
2,40 71-90
2,00 100-UP

Fuente: PROEXPO S A
Elaborado por: Autores

v Broken ($/Libras)

Cuadro 8Precio del camaron Broken

LARGE 4,15
MEDIUM 3,10
SMALL 2,60

Fuente: PROEXPO S A
Elaborado por: Autores

v" Camaron por tipo de presentacion

Cuadro 9Precio del camaron segun su presentacion
1QF 0,20

P&D 0,30

TAILON 040

Fuente: PROEXPO S A

Elaborado por: Autores

¥ Camaron con cabeza por kilo

Cuadro 10Precio del camaron con cabeza

10-20 8.00
2030 7,60
30-40 720
40-50 540
50-60  4.90
60-70 4,50
70-80 4.5
80-100 3,50
100120 3,20
120-140 3,00
140200 2,75

Fuente: PROEXPO S A
Elaborado por: Autores



v Listado de precios de venta interno

Cuadro 11Precios de venta interno

Local large | 2,80
Local medium | 2.50
Local small 1,50
Local V small | 0,90
Broken pieces 1,80

Fuente. PROEXPO S A
Elaborado por: Autores

v Plaza

Las principales plazas de PROEXPO S.A. son i0s siguientes continentes: Asia,
Europa, América Sur-Norte-Centro Y Africa.

Vende también de manera local a los trabajadores de la empresa. Existiendo
limite de ventas por cada uno. Y distribuye a ciertos mayorista el camaron es sus

diferentes presentaciones pero con poca participacion en este mercado.

v Promocion

En la venta local existe un descuento por las libras compradas. Los precios de
las diferentes marcas y tallas son inferiores ante el precio que ofrece otras empresas
dedicadas a la venta de camaron. Lo que permite que todos los productos destinados a la
venta local se distribuyan en su totalidad.

En ei caso de ias importaciones también existen promociones vigentes pero

varia dependiendo del proveedor, la fidelidad, el destino, entre otros factores.

4.10.4. Las cinco fuerzas de porte

que puede llegar a tener el mercado a largo plazo. Se utilizd esta metodologia para

evaluar de manera mas eficaz y eficiente la situacion actual de PROEXPO. S. A
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Figura 15Las cinco fuerzas de Porter

Poderde
negociacion de
los
consumidores

Poderde
negociacion de
los proveedores

Amenaza de - Amenaza de
entrada de r ingreso de
nuevos ‘ productos
competidores sustitutos

Rivalidad
entre
competidores

Fuente: (IBS, 2015)
Elaborado por: Autores

v" Rivalidad entre competidores.

Cabe destacar que dentro del pais existen 43 exportadores de mariscos,
inscritos a la camara nacional de acuacultura. A nivel de provincias la competencia
proviene de Guayaquil, Machala, Duran, Bahia, Huaquillas, Manta, Arenillas, Santo
Domingo. Es importante también mencionar que toca competir contra paises muv
agresivos, por ejemplo los asiaticos como: Tailandia, India, Vietnam, China, Indonesia)

De acuerdo al informe anual de Estadistic S.A. hasta el 2014 PROEXPO se
ubicaba en el sexto puesto dentro de la industria. Teniendo a PESQ.STA PRISCILA,
EXPORT. EXPALSA Y SONGA como sus 3 mayores competidores de dentro de la

industria camaronera.
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Cuadro 12Ranking de exportadores de mariscos en el ano 2014

info@estadistic.com

STADISTICSA.

RESUMEN POR EXPORTADORES DURANTE EL MES DE DICIEMBRE DEL 2014

DICIEMBRE 2014

ACUMULADO HASTA DICIEMBRE DE 2014

EXPORTADORES

(RIS

LIBRAS

DOLARES FOB

CRTS | LIBRAS |

DOLARES FOB

PESQSTAPRISCILA

26840

§.352.385

5131464709

185558

§4.150.056

4174186391

| EXPORTENPALSA

183504

6.360.185

2339258160

1.666.368

405

223.709.706,34

| SONGA

145 686

4887112

21435960 %1

936785

146374 530 14

OMARSA S A

1339034

17898479 4%

1197343

52626800
1
4

185,735 878.84

| PROMARISCO

3.3399°8

13.1°1.50°91

1013871 540

15420729516

| PROEXPO § A ih 26538291 1080232779] 60LTCT| 21428516 90.638.147.85
{EDPACIFS.A 7230 2327948 S.169.33100] 603.691) 23803684 §2.362.369.5
| EMPAGRAN 13.766 1729459 6.418.159.07) 411802 15912968 3962888778
|EYORBAN §A 34339 1.508.262 $.278916.00f 243.286] 10834582 37491387 30
| EMPACRECISA 36212 1.188.9%1 4202709.00) 454999 15799576) $3214592.04

ESTARCA

13950

1088749

3.809.621 3¢

"l( fss

33.662.540.3C

| CRUSTAMAR §A 33080 1.019.773 356921250 4340174 14277 0% 4921164815
[PROMACRO SA 25181 97" 58 341970300 ISSC18] 8444482 -=317004.50
| OCEAN PRODUCT CIALTDA | 11143 5470 352759106 180492 §.035.720] . . 32.000.50

Fuente: STADISTIC S A

Elaborado por: STADISTIC S A

PROEXPO. S.A. tiene una gran participacion en el Oriente. Para el 2014 ocupo

AE e diiwd mhenets WA g aeaddn

puesto,
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Hustracion 4Exportaciones a Oriente

EXPORTACIONES A ORIENTE
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Fuente: ESTADISTICAS CIA
Elaborado por: Autores

Sin embargo hay mercados donde su participacion es menor, como en EEUU

por ende sus mayores competidores sacan una gran ventaja en las libras exportada.

llustracion SExportaciones a Estados Unidos
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Fuente: ESTADISTICAS CIA
Elaborado por: Autores

PROEXPO S.A. tiene bien concentrado su mercado potencia. A nivel de

paises, a que mas exportado los productos es a Vietnam e Italia. Tiendo baja
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participacion en paises europeos por motivo de los conocidos “cocedores™ que sirven de

intermediarios en aquellas zonas.

Tlustracion 6Exportaciones a Europa
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Fuente: ESTADISTICAS CIA
Elaborado por: Autores

v Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Actualmente no aparece en el mercado un sustito perfecto para el camarén sin
embrago es posible reemplazarlo por productos que poseen caracteristicas similares
como es el caso de la langosta, la jaiba, el langostino, sin embargo estos productos tiene
la gran desventaja de tener un mayor costo.

Estudios revelan que otro producto sustituto para el camaron podria ser el
“surimi” sin embrago este tiene la desventaja de no alcanzar el sabor del camaron
aunque es mas economico. Cabe destacar que el surimi es elaborado con las especies de
pescados de baja salida comercial v restos de fileteado. donde luego de lavarlos v
limpiarlos se obtiene un gel, el cual es mesclado a sal azucares y fosfatos.

Debido a que el ser humano tiene arriesgados habitos alimenticios, nace la
importancia de promover los beneficios que posee el camaron, esto contribuira al

aumento de la demanda en un futuro.
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v" Poder de negociacion con los consumidores
PROEXPO tiene una cartera de clientes variada pero siempre constante. Entre

los principales clientes hasta el 2014 estuvieron:

Cuadro 13Pnncipales clientes de PROEXPO S A en el afio 2014
A AND Q GENERAL TRAD. COM. LTD.

AGRIFISH SRL

ANDURONDA IMPORT

ANEMOTRATA NORTH AEGEAN

"ANH QUAN INTERNATIONAL TRADING COMPANY LIMITED
" ASC 360 LOGISTICS SOLUTIONS

' AXEL FOOD S.R.L.

B.O.P LIMITED COMPANY

BRIGHT STAR TRAD. & IMP-EXP JSC
CHINA NAT. TOWNSHIP ENTERP CORP
CHINALIGHT RESOURCES IMPORT & EXPORT CORPORATION
COMAVICOLA COMMERCIALE AVICOLA
COMPESCA

DELPIERRE

DIAMOND SEAFOOD

DONG TAM TRADE JOINT STOCK CO

" ELABORACION DE CONGELADOS MALAGA S.A.
FIORITAL SRL o

' GAMBALIA S.L.

GELAZUR S.A.

GELPECHE

| GIA HUNG INVEST. TRAD. INT
GOLDEN STAR TRADING & SHIPPING INVESTMENT JOINT STOCK COMPANY
HANWA AMERICAN o
HARRY YEARSLEY LIMITED

HUY TUAN JOINT S. COM

INTERNAT. NORTHERN STAR CO. LTD
IVORFIED TRADING CORP.

JH BRAIN GLOBAL AG

LONG THANH INVEST. & TRAD.DEV. CO
M/S KONTOVEROS S.A. .
" MARISCOS DICA
PESCANOVA
QUAN ANH TRAD. IMP-EXP&PROD.CO
QUANG NINH SEAPROD. IMP. EXP. CO.
SEA QUEEN SRL

SEASTAR S.F. INC

SENECRUS

SHINSEGAE FOOD CO.

Fuente: PROEXPO S A.

Clabkmendn mmer Avibmmnn
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Hustracion 7Principales clientes de PROEXPO S A en el ano 2014
CARTERADE CLIENTES

1% 1%

B COMAVICOLA
COMMERCIALE AVICOLA

BAXEL FOODSRL

@R OFPLIMITED COMPANY

HET2A

HGELAZUR S A

¥ ASC 360 LOGISTICS
SOLUTIONS
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@ LONGTHANH
INVEST &TRAD DEV CO

Fuente: PROEXPO S A
Elaborado por: Autores

A COMAVICOLA COMMERCIALES AVICOLA (Europa, itala) se le
exporto 12270016.00 de libras en el afio. El cliente con el mayor porcentaje (23%),
seguido por AXEL FOOD S.R.L. (Europa, Italia) con 6364505.00 libras al afio. B.O.P
LIMITED COMPANYA Cia., Haiphong-Vietnam) con 18459327.00 libras al afio.

Una de las problematicas de esta cartera de clientes es que no se amplia ni
cambia, {0 cuai Invoiucra un peiigro puesio que no se puede depender de soio una
cartera fija de clientes. Esto requiere atencion para modificar aspectos de las politicas de

ventas y las estrategias que se estan utilizando para conquistar nuevos clientes.

Los proveedores dentro del mercado no tienen grandes recursos, por ende no
imponen sus condiciones en cuanto a precio y tamaifio del pedido. Lo que produce que
este segmento de mercado sea atractivo para la empresa. Ahora bien los insumos que
suministran son indispensables para la empresa, es por eso la necesidad de que la
empresa cuente con una piscina para disminuir el gran costo que conlleva comprar el

camaron a los proveedores esto contribuiria a la rentabilidad general de la empresa.
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De acuerdo a las politicas internas de la empresa Procesadora y Exportadora de
Mariscos S.A los requisitos para ser proveedor (camaroneras) son los detallados a
continuacion.

Acuerdo Ministerial por el Ministerio de Agricultura. Ganaderia. Acuacultura v
Pesca

1. Registro en el Instituto Nacional de Pesca( INP).(Anexo)

2

Constitucion de la compaiiia

3. Ruc-Actividad relacionada con criaderos de camarones.

4. Registro mercantil del proveedor

La empresa Procesadora v Exportadora de mariscos S.A no cuenta con un

contrato de proveedores. por decisiones gerenciales.
v" Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza es alta, debido a las ventajas gubernamentales de Ecuador para los
exportadores. El aumento que lleva el camarén dentro de nuestros paic es muy alto, los
precios se han duplicados en comparacion con 5 afios atras y de la misma manera el
volumen de produccion del mismo, es como lo expone el presidente de la Camara
Nacional de Acuacultura,

El camaron ocupa el segundo lugar dentro de los productos no petroleros con
mayor indice de exportacion, precedido por el banano. En el periodo 2014 se exporto
USD 1.520.00 millones y se espera qué la produccion supere esta cifra para finales del
2015.

Actualmente dentro del pais existen unas 210 mil hectareas destinadas al

camaron. En provincias como Guayas, El Oro, Esmeraldas, Manabi y Santa Elena.
4.10.5. Diagrama Ishikawa o de causa efecto

Como se puede observar en ei diagrama causa efecto, hacemos referencia a ios
diferentes factores que consideramos causantes de la mala distribucion del trabajo en el

area administrativa.
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v' Métodos

En la actualidad se puede observar que dentro de la empresa existe retraso al
momento de realizar las actividades del area administrativa lo cual genera la
acumuiacion de trabajo, debido a que no exisic un moniioreo dei tempo de
cumplimiento de las mismas, ya que asi se podria observar el punto en que la empresa

se podria fortalecer.

v Politicas

Falta de establecimiento de politicas de control y monitoreo del personal para
determinar las funciones que se deben mejorar al igual que el nivel de satisfaccion y

compromiso de los trabajadores con la institucion.
v Organizacion

La organizacion actualmente presenta poco control en el tiempo en el que se
deben cumplir las actividades administrativas, por ello al momento de realizar la
planificacion de las actividades no se lo realiza de forma correcta generando mayor

acumulacion de trabajo a los diferentes departamentos del administrativa.

v" Entorno

Los trabajadores poseen un nivel de comunicacion mediano y no le resulta muy
facil poder comunicar sus ideas lo cual podria ser de ayuda para mejorar las falencias

que se estan presentando.
v Esiruciura

Debido a que la empresa posee una mediana infraestructura esto se convierte

en un limitante para poder contratar a nuevo personal, generando nuevos puestos lo cual

nermitiria una liberacion de la carga laboral

v" Personal

Debido al limitado personal que posee la empresa en el area administrativa, se

P R ey LI | . - £ an Yy
Jaju al poiouilai, 1 -

deben trabajar un mayor numero de horas para poder cubrir las tareas asignadas

2

llevando a un aumento de estrés y fatiga laboral.
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4.10.6. Matriz Boston consulting group (BCG)
Figura 17Matriz BCG de PROEXPO S A
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Fuente: PROEXPO S A
Elaborado por: Autores

v' Estrella: camar6n con cola entero.
Tiene una alta inversion y alta participacion (rentabilidad). Por ejemplo para el
primer semestre del 2015 se vendio 4'687.131,00 libras a un precio de $3,33 el valor
FOB fue de $15°585.099,00 teniendo un 28% de participacion.

v" Incégnita: brochetas.
Requiere mucha inversion y su participacion es nula/negativa. Se trata de un

producto nuevo que por su apertura ha requerido altos recursos.

v" Vaca lechera: camardén entero, valor agregado

Genera fondos y utilidades Por citar el ejemplo del camaron entero, se vendio
12°196.123,00 libras a $2,78 con un valor FOB de $33'876.589,00 proyectando una

participacion del 60%.

¥ Perro: camarén de segunda y tercera calidad
Este tipo de camaron se utiliza para el mercado local, mercado dirigido a los
empleados y obreros de PROEXPO. Debido a que solo el camardn de primera calidad

es el que se exporta El que queda nara 29 v 37 son considerados como productos nerros
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4.10.7, Analisis de financiero

v" Estado del situacion inicial:

ADO D
[}
POR COF )
POR (OB
) [
[
PAL
D
2 INMP . '
[ .
i
]
1 )
[J

. A
]
$6.200.00]  $13.591.9] $ 1.380.396.00|
- 33,711 $9, - 38,
$3,568,309.77| $8,624,174.35| $7.616,615.85
$3,568309.771 $862417435] $7616615
$5430345] S 664,502.15] $ 664,502.15
$5,980,751.25]  §5,714,440.21] S 3,234,171.00|
$48780727]  $2589937f S 134171
§5492,043.08]  $5372,055860  $ 3,100,000 00}
- 50008 $833906 - $0.004
$66,502.29]  $103,747.00] 5 552,582.00]
_$66,502.29)  $103,747.000  $552,582.
$481,727.31]  $550,692.07]  $920,288.
~ $170,479. $179,087.98]  $469,087.
$311,24804]  $371,604.09]  $451,20002
§ 10.252.497.33] §15,671,147.68] § 14.368.555.
§ 12642857 " 5618,678.01] S 1,054,213.09]
" §45.415.09 0,00 §0
505089 sii7eAis]  S2i78A.
$43.25047]  $431.025.12] 689,060 20
$74887771  $123024570  $132,024.
$4924265|  -$102,03489]  -$72.034 89
R T $13 $ ‘
$12,705.92 $0.00 $0.
— so000]  s1370500]  $13.705
$139.134.49] 563238392  1,067.919.
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]
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[
]
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[}
) ¥, '
B,
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4

$2,178,501.20f S 1,184,280.15

§ 1,104,280.15)]

$2,136,122.45]  $1,184,280.1:

$42378.75 $0.00]

G948 S LIWIASI] 1238,
$633,12948] $1,28930451] $1238233.23
AT | swmjf S 4386
$84.897.100  $124818.62 $124818.62
$ 113,854.88 $122,902.74 $0.00
sS40 81695150 S 1334477
$47,574.25 $78,638.68]  $178638.68
— SI10500]  $510457] S 431801
$ 370,567.8 $637,138.08] § 1,047,568.00
_ §3963409.81]  $9.559.31) 3
$0.00f §6,529,724.70 $0.
$81,206.00  $133,00000f  $222,773.98
S Taond]_ S306500]__ S 30601,

§ 1.351,122.02

5000 $1.351.122.02

S 8.063.633.67] §12.533.157.88]  7.064.3%6.
$800.00] $800.00 s 800,

$ 1,351,122.02 $0.00

—so00l  siessool

-

$0.00]  $165549.91]  $165,54991
_S6M, _ §810,526.22 §. '
$679.42299  $810,526.22] §3,604,024.0
§1655499.12] $2,793,497.59] $4,601,744.00

10.391,631.82] S 16.303.531.60

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

15.436.474.
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v Estado de resultado:

ADO DE R ADC
" 56919591.00] 83.510374.00] 1194648
-52_,854,467.00 -77,400,744.00 | -110,225,300.00
-822,417.00 -974,174.00 -1,231,510.00
2.633.796.00 433.434.00 7,147.551.00
Sl i it AR St B L T )
42,087.00 34,741.00 120,363.00
=17 0] -216,079.00 -255,218.00
-29.602 00 -4.509.00 228,907 00
) 2_2470 4!_5.5.1)0 4247 87.00 6.983.789.00
_-370.567.95]  -637.138.05§  -1.047.568.35
2 099 885.05 3.610 448.95 5.936,220.65
1,655.499.05]  2.793.496.31 4,601,743.65
1548 800 800

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A

Elaborado por: Autores
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4.10.7.1.

Analisis financiero

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

EFECTIVO Y EQUIVALENTE AL EFECTIVO

ACTIVOS FINANCIEROS

DOCUMENTOS Y CUENTAS POR COBRAR CLIENTES NO RELACIONADOS
ACTIVIDADES ORDINARIAS QUE NO GENERAN INTERESES

OTROS CLIENTAS POR COBRAR RELACIONADOS

OTRAS CUENTAS POR COBRAR

INVENTARIOS

INVENTARIOS DE SUMINISTERIOS O MATERIALES A SER CONSUMIDOS EN EL
PROCESO DE PRODUCCION

INVENTARIOS DE PRODUCTOS TERMINADOS Y MERCADERIA EN ALMACEN -
PRODUCIDO POR LA COMPANIA

INVENTARIOS REPUESTOS. HERRAMIENTAS Y ACCESORIOS
SERVICIOS Y OTROS PAGOS ANTICIPADOS

SEGUROS PAGADOS POR ANTICIPADO

ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES

CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR DE LA EMPRESA (IVA)
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR DE LA EMPRESA (1 R)
OTROS ACTIVOS CORRIENTES

TOTAL DE ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVO NO CORRIENTE

PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO

CONTRUCCIONES EN CURSO

INSTALACIONES

MUEBLES Y ENSERES

MAQUINARIA Y EQUIPO

EQUIPO DE COMPUTACION

(-) DEPRECIACION ACUMULADA PROPIEDADES. PLANTA Y EQUIPO
ACTIVOS FINANCIEROS NO CORRIENTES
DOCUMENTOS Y CUENTAS POR COBRAR

OTROS ACTIVOS NO CORRIENTES

TOTAL DE ACTIVOS NO CORRIENTES

TOTAL DE ACTIVOS

ANALISIS HORIZONTAL

|

119,22% | 22164,45% | 10056,02%
14988% |  12277%|  -1085%
141,69% 113,45% -11,68%
14169%|  11345% | -11,68%
1123 68% 1123,68% 0,00%
-4,45% -45,92% -43,40%
“oo%| m2son|  4820%
2,20% 43,56% -42.29%
56,01% 73092% 432,62%
1432% 91,04% 67,11%
19,39% 44,96% 21,42%
52,85% 40,15% -8,31%
38935% 733,84% 70,40'.5
128768% | 243901%|  8297%
-100,00% -100,00%
896.,44% 1492,96% 59 .87%
107.21% 46,29% -29,40%
-100,00% -100,00%
354,51% 667,54% 68,87%
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PASIVO

PASIVO CORRIENTE

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR

LOCALES

DEL EXTERIOR

OBLIGACIONES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS
LOCALES

PROVISIONES

LOCALES

OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES

CON LA ADMINISTRACION TRIBUTARIA

IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR DEL EJERCICIO
CON EL IESS

POR BENEFICIOS DE LEY A EMPLEADOS
PARTICIPACION TRABAJADORES POR PAGAR DEL EJERCICIO
CUENTAS POR PAGAR DIVERSAS RELACIONADAS
ANTICIPOS DE CLIENTES

TOTAL DE PASIVO CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE

PROVISIONES POR BENEFICIOS A EMPLEADOS
JUBILACION PATRONAL

OTROS BENEFICIOS NO CORRIENTES PARA LOS EMPLEADOS
OTROS PASIVOS CORRIENTES

TOTAL DE PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL DE PASIVO

PATRIMONIO NETO

CAPITAL

CAPITAL SUSCRITO O ASIGNADO

APORTES DE SOCIOS O ACCIONISTAS PARA FUTURA CAPITALIZACION
RESERVA

RESERVA LEGAL

RESULTADOS ACUMULADOS

(-) PERDIDAS ACUMULADAS

RESULTADOS DEL EJERCICIO

GANANCIA NETA DEL PERIODO

TOTAL DEL PATRIMONIO NETO

TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO

-45,64% -49.31% -6,76%
A456% |  4830%|  676%
-100,00% | -100,00%
103,64% 95,57% -3.96%
- 4702%(  47.02% 0.00%
47,02% 47,02% 0,00%
17094%|  59,11%
7.95% -100,00% -100,060%
65,30% 27549% 127,16%
7572%| 23709%  9134%
71,94% 182,69% 64,42%
99,76% |  -10000%|  -100,00%
-100,00%
6492% | 15541%|  5457%
63,78% 174,33% 67,50%
0,00%
- 142682% | 151731% 593%
55,43% -12,39% -43,63%
0,00% 0,00% 0,00%
-100,00% -100,00%
0,00%
-219,30% -630,45% 344,65%
 6874%| 171197%|  6473%
68,74% 17797% 64,73%
56,89% 48,55% -532%

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A.

Elaborado por: Autores
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ANALISIS HORIZONTAL

2012-2013 2012-2014 2013-2014

INGRESOS
VENTAS NETAS - 4612%|  10988% 43,05%
(-) COSTO DE VENTAS 46,44% 108,54% 42.41%
UTILIDAD BRUTA O 5029%| 12729%)  51,23%

GASTOS OPERACIONALES
GASTOS DE ADMINISTRACION O 1529%] 4131%] 225™%
GASTOS DE VENTAS 18,45% 49,74% 26,42%

TOTAL GASTOS OPERACIONALES 1% 4616%| 2481%

UTILIDAD OPERACIONAL 68,33% 171,38% 61,22%
OTROS GASTOS (INGRESOS) BRSO

OTROS INGRESOS. NETOS -17.45% 185.99%|  246.46%
GASTOS FINANCIEROS - 2289%|  4515%) @ 18,11%
OTROS EGRESOS -84,77% 235%|  541,10%
TOTAL OTROS GASTOS, NETOS  13.78%| 026%]  -11.88%
UTILIDAD ANTES DEPARTICIPACION DE TRABAJADORES 71.94% 182,69% 64,42%
15% PARTICIPACION DE TRABAJADORES O T4%| 18269%|  64.42%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA 71.94% 182.69% 64.42%
23% Y 22% IMPUESTO A LA RENTA o 83.84%|  20030%| @ 6335%
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 68,74% 177.97% 64,73%
UTILIDAD/PERDIDA POR ACCION . 22654%|  43789%|  64.73%
NUMERO DE ACCIONES 48,32% -4832% 0,00%

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores
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ANALISIS VERTICAL

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

EFECTIVO Y EQUIVALENTE AL EFECTIVO

ACTIVOS FINANCIEROS

DOCUMENTOS Y CUENTAS POR COBRAR CLIENTES NO RELACIONADOS
ACTIVIDADES ORDINARIAS QUE NO GENERAN INTERESES

OTROS CLIENTAS POR COBRAR RELACIONADOS

OTRAS CUENTAS POR COBRAR

INVENTARIOS

INVENTARIOS DE SUMINISTERIOS O MATERIALES A SER CONSUMIDOS EN EL
PROCESO DE PRODUCCION

INVENTARIOS DE PRODUCTOS TERMINADOS Y MERCADERIA EN ALMACEN -
PRODUCIDO POR LA COMPANIA

INVENTARIOS REPUESTOS. HERRAMIENTAS Y ACCESORIOS
SERVICIOS Y OTROS PAGOS ANTICIPADOS

SEGUROS PAGADOS POR ANTICIPADO

ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES

CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR DE LA EMPRESA (IVA)
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR DE LA EMPRESA (1. R)
OTROS ACTIVOS CORRIENTES

TOTAL DE ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVO NO CORRIENTE

PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO

CONTRUCCIONES EN CURSO

INSTALACIONES

MUEBLES Y ENSERES

MAQUINARIA Y EQUIPO

EQUIPO DE COMPUTACION

(-) DEPRECIACION ACUMULADA PROPIEDADES, PLANTAY EQUIPO
ACTIVOS FINANCIEROS NO CORRIENTES

DOCUMENTOS Y CUENTAS POR PAGAR

OTROS ACTIVOS NO CORRIENTES

TOTAL DE ACTIVOS NO CORRIENTES
TOTAL DE ACTIVOS

0,06% 0,08% 8,94%
3571%| 5697%| 53.65%
34.34% 52,90% 49.34%
0,52% 4,08% 4.30%
091%]  0.00%
57.55% 35,05% 20,95%
52.86% 32,95% 20,08%
| 000%|  0S1%|  0,00%
0,64% 0,64% 3.58%
4,64% 3,38% 5,96%
164% | 1,10%| _
3,00% 2,28% 1.92%
98,66% 96,12% 93,08%
1,22% 3, 79% 6,83%
0,44% 0,00% 0,00%
L 0mI%|  007%| 014%
0,42% 2,64% 4,46%
072%| 075%| 086%
047% -0,63% 047%
0,12% 0,00% 0,00%
1,34% 3.88% 6,92%




PASIVO

PASIVO CORRIENTE

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR 20,96%

LOCALES 2056%

DEL EXTERIOR 0,41%

OBLIGACIONES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS - 609%

LOCALES 6,09%

PROVISIONES - 082% |

LOCALES 0.82%

OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES - 10,63% |

CON LA ADMINISTRACION TRIBUTARIA 1,10%

IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR DEL EJERCICIO - 4,28%

CON EL IESS 0,46%
POR BENEFICIOS DE LEY A EMPLEADOS L 1.23%

PARTICIPACION TRABAJADORES POR PAGAR DEL EJERCICIO 3S57%

CUENTAS POR PAGAR DIVERSAS RELACIONADAS - 38,14% |

ANTICIPOS DE CLIENTES 0,00%

PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL DE PASIVO CORRIENTE 76,64% |
0,95%

PROVISIONES POR BENEFICIOS A EMPLEADOS Sk

JUBILACION PATRONAL 0,78%

OTROS BENEFICIOS NO CORRIENTES PARA LOS EMPLEADOS - 01T%|

OTROS PASIVOS CORRIENTES 0,00%

TOTAL DE PASIVO 77.60%
PATRIMONIO NETO ' .

CAPITAL 0,01%

CAPITAL SUSCRITO O ASIGNADO 001%|

APORTES DE SOCI0S O ACCIONISTAS PARA FUTURA CAPITALIZACION 13,00%

RESERVA - 0,00% |

RESERVA LEGAL 0,00%

RESULTADOS ACUMULADOS . 634%

(-} PERDIDAS ACUMULADAS 6,54%

RESULTADOS DEL EJERCICIO

GANANCIA NETA DEL PERIODO 15,93%

TOTAL DEL PATRIMONIO NETO - 2240%|

TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO 100,00%

7,26% 7,15%
126%| 7,15%
0,00% 0,00%
791%| 802%
7.91% 8,02%
0,77% | 081%
0,77% 0,81%
1154%| 19.39%
0,75% 0,00%
501%| B8,64%
0,48% 1,16%
138%] 230%
391% 6,79%
40,05% 0,00%
67,58%| 3537%
100% | 1,64%
0,82% 1,44%
8,29% 8,75%
929%| 1039%
76,87% | 45,76%
0,01% 0,01%
0,01%| 001%
0,00% 0,00%
1,59%| 107%
1,59% 1,07%
7,80% | 23,35%
17,13% | 29.81%
100,00% | 100,00%

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A.
Elaborado por: Autores
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ANALISIS VERTICAL

2012%  2013%  2014%

INGRESOS
VENTAS NETAS 100,00% | 100.00% | 100,00%
(-) COSTO DE VENTAS 92.86% | 92.68%| 92.27%
UTILIDAD BRUTA 100,00% | 100,00% | 100,00%
GASTOS OPERACIONALES
GASTOS DE ADMINISTRACION 1498%| 11,49%) 931%
GASTOS DE VENTAS 20,23% | 15.94%| 13,33%
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 3521%| 27.44%| 22.64%
UTILIDAD OPERACIONAL 64,79% | 72,56%| 77.36%
OTROS GASTOS (INGRESOS)
OTROS INGRESOS. NETOS 1.04%| 057%| 1.30%
GASTOS FINANCIEROS 433%| 354%| 276%
OTROS EGRESOS 073%| 007%| 031%
TOTAL OTROS GASTOS. NETOS - 4.02%) 3.04%| 1.77%
UTILIDAD ANTES DEPARTICIPACION DE TRABAJADORES [INZE RN IV AR
15% PARTICIPACION DE TRABAJADORES 9,12%| 1043%| 1134%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA 51.66%| 59.09%| 64.25%
23% Y 22% IMPUESTO A LA RENTA 1093% | -1337% | 14,44%
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 40,72%| 45.72%| 49,80%
UTILIDAD/PERDIDA POR ACCION 0,03%| 0.06%] 006%

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores




Iustracion BEfectivo y equivalente al efectivo

EFECTIVOY EQUIVALENTE AL EFECTIVO
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Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Para poder determinar la situacion actual de la empresa decidimos realizar el
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siguientes resultados.

En el afio 2012 la empresa contaba con una liquidez total de $6.200,00 lo que
representaba un 0,06% del total de sus activos, permitiendo ver que la empresa poseia
en este periodo problemas de liquidez durante el afio 2013 la empresa tuvo un
incremento del 119,22% en su efectivo y en el afio 2014 obtuvo un incremento del
22.164,45% lo cual da un total de efectivo de $1°380.396,00 permitiendo observar que
ia empresa genero un mayor {iujo de ingreso debido ai incremento de ias ventas dei afo
2014 lo que a su vez permite comprender la disminucion de los pasivos corrientes en un
31,45% ya que la empresa al tener una mayor liquidez se pudo permitir realizar pagos

adelantados de sus obligaciones.
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Hustracion 9Ventas netas

VENTAS NETAS

PORCENTAJE DE VARIACION

® VENTAS NETAS | 16 72 ' 109 889, | 13 05¢

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Como haciamos mencion las ventas netas tuvieron en el afio 2013 con respecto
al 2012 un incremento del 46,/2% y en el ano 2014 del 1UY,¥8%, generando un
incremento de $56°91.,591,00 en el afio 2012 a $119'464.838,00 en el afio 2014
demostrando el crecimiento que el mercado de venta de marisco esta teniendo en la
actualidad ya que tan solo entre el afio 2013 y 2014 las ventas de la empresa
incrementaron en un 43,05% generando un valor de ventas netas de $35°954 464,00 vy al

haber un mayor ingreso la empresa posee una mejor liquidez.
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Hustracion 10Inventanos

INVENTARIOS

PORCENTAJE DE VARIACION

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Debido al incremento de las ventas que ha tenido el mercado, la empresa al
finalizar el periodo posee una disminucién de sus inventarios en el 2014 a comparacion
de los otros afio por rotacion mas rapida que posee la cual es de 34,08 veces, es decir
que durante el afo se vende 34 veces el inventario total, lo que es logico por el

incremento de las ventas que la empresa ha tenido.

Ilustracion 11Rotacion de inventario

ROTACION DEL INVENTARIO

BROTACION DEL INVENTARIO

2012 2013 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores
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Hustracion 12Costos de ventas

PORCENTAJE DE VARIACION

Fuente PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Al 1gual que el incremento de la rotacion del inventario que ha temdo la
empresa a causa de la mayor demanda del mercado, la empresa también se ve en la
necesidad de incurrir en un mayor costo de venta el cual durante los afios 2013 y 2014
con respecto al 2012 incrementaron correspondientemente en un 46,44% y un 108,54%
teniendo un incremento entre los afios 2013 y 2014 de $32°824.556,00, lo cual se debe a
que la empresa no es productora directa de los mariscos y se ve en la necesidad de
comprar a diferentes proveedores lo cual genera una mayor costo al momento de
adquirir la matena de primera calidad, en comparacion a otras empresas las cuales

DOSEEN SuS propias piscinas camaroneras.
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liustracion 13Propiedad, planta y equipo

PROPIEDAD, PLANTAY EQUIPO

PORCENTAJE DE VARIACION

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Para mantener un alto nivel competitivo la empresa ha decidido la
implementacion de nueva maquinarnia la cual ayude a la mejora del procesamiento de la
materia prima que son los mariscos, como se habia mencionado anteriormente el poder
contar con los requerimientos tecnologicos necesarios resulta una fortaleza competitiva
para la empresa, a su vez el ofrecerle al personal administrativos los equipos necesarios
para realizar sus labores es determinante para ayudar a mejorar los procesos del area
admunistrativa, adicional hay que hacer referencia que en el afio 2014 la empresa realizo
una inversion en construccion de $283.379,09 con lo que se busca el mejorar la
infraestructura para mejorar las condiciones del personal v generar un mavor numero de
puestos de trabajo lo que le permita a la empresa acaparar una mayor cuota de mercado,

para asi ofrecer un mejor producto y mejorar el rendimiento en el area administrativa.
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Tustracion 14Propiedad, planta y equipo ano 2014

ANO 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Como se puede ver en el 2014 la implementacion de la maquinaria representa
un 4,46% inversion que la empresa decidio realizar por el crecimiento de la demanda
del mercado, para aprovechar de mejor forma sus recurso y aumentar su participacion,
al igual que en el drea productiva la empresa trata de proporcionar mayor tecnologia al
area administrativa por lo que en este afio los activos informaticos corresponden a un

0,86% del activo total.

llustracion 15Activos corrientes

ACTIVOS CORRIE!

P
&
<
=
-
P
w
a
=
-
.
)
&

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

A pesar de que hubo un incremento en la liquidez de la empresa en los afios

2013 y 2014 respecto al 2012, durante los dos ultimos afios la empresa tuvo una
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disminucion en su INventario por ia mayor rotacion que se menciono con anterioridad,
por esto se da la reduccion del 8,31% que se puede observar durante el 2013 y 2014,
adicionalmente se puede acotar la disminucion de las cuentas y documentos por cobrar
que la empresa posee y el aumento del 432,62% que tienen los seguros pagados por
adelantado entre los afios 2013 y 2014 con el fin de disminuir riesgos y mayor cuidado
del personal y de la infraestructura.

Adicionalmente se podria ver que la empresa invierte un total de $552.582.00
en la adquisicion de nueva maquinana y equipos de oticina como se pudo observar en el
analisis de propiedad, planta y equipos, por ello si observamos los activos no corrientes
podremos ver que del 2013 al 2014 incrementaron en un 68,87%, lo que refleja el buen
momento que esta pasando el mercado de venta de marisco y el crecimiento que ha

tenido la empresa dentro de este ya que sus ingresos ayudan a realizar estas inversiones.

llustracion 16Activos no corrientes

ACTIVOS NO CORRIENTES
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Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A,
Elaborado por: Autores
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ilustracion 17Efectivo y equivalente al efectivo anio 2014

ANO 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Para realizar un detalle mas preciso podemos tomar el afio 2014 para observar
que los activos financieros como las cuentas por cobrar a los clientes representan un
53,65% de los activos totales, que si al realizar el cobro de estas cuentas durante el
tiempo determinado se podria obtener una liquidez mayor que la actual, pero que
tambi€n representa un riesgo de que los clientes no paguen a tiempo o toque realizar una
provision de cuentas incobrabies.

El inventario en el 2014 representa un 20,95% de los activos totales lo que
representa algo positivo para la empresa, ya que como se pudo ver la rotacion de este es
buena y adicional a ello la empresa no corre mucho riesgo de sufrir pérdidas al dafiarse
su inventario, realizando la prueba acida se puede ver que la empresa puede cubrir 2
veces sus obligaciones a corto plazo por medio de sus activos circulantes, su liquidez es
del 8,94% de sus activos totales a diferencia del 2012 v 2013 que eran 0,06% y 0,08%
respectivamente en cada afio, lo que permite concluir que por el crecimiento del
mercado y el posicionamiento de la empresa en el mismo ha ayudado a conseguir estos
resultados.

Adicional a esto obtenemos que el 3.58% de los activos totales estan
representados por los servicios y otros pagos realizados por adelantado, dando una

muestra de la buena liquidez que esta teniendo la empresa.
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Hlustracion 18Activos totales

ACTIVOS TOTALES

PORCENTAJE DE VARIACION

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Para realizar un analisis general se podria decir que la empresa en los afios
2012 y 2013 con respecto al 2012 ha tenido un crecimiento muy importante lo que le ha
ayudado a posicionarse dentro de este mercado pero cabe recalcar que en el 2014 a
diferencia del 2013 la empresa ha tenido una caida general del 5,32% lo que se podria
asumir es por las construcciones en cursos que no permiten a la empresa hacer uso del
totai de sus recursos, adicional podemos hacer mencion gue iambpién se podria anaiizar
esto por los problemas que posee la empresa de no aprovechar sus recursos
correctamente en el area administrativa, que a pesar del crecimiento de la empresa en el

mercado no se esta siendo eficiente.

[lustracion 19Activos afio 2014

ANO 2014

MACTIVO
CORRIENTE

BACTIVONO
CORRIENTE

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A,
Elaborado por: Autores
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flustracion 20Pasivos comentes

PASIVOS CORRIENTES
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Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

A pesar de la disminucion que ha tenido el pasivo corriente de la empresa que
se debe al pago de sus obligaciones con sus proveedores hay que hacer referencia que
las obligaciones de la ley con los trabajadores han crecido considerablemente en un
64,42% para ser mas precisos en $206.726,75, esto se puede ver reflejado por la alta
rotacion del personal que la empresa posee incurriendo a gastos de cobertura de
iiquidaciones de ios trabajadores.

También se puede mencionar que debido al incremento de las ganancias de la
empresa como era de esperar sus obligaciones tributarias también incrementaron al
igual que la participacion de los trabajadores, se puede decir que la disminucion de los
pasivos corrientes se debe en mayor parte a que en el 2014 no se recibio anticipos de los
clientes a comparacion que en el 2013 el valor total de anticipos de clientes era de

6°529.724,7 y representaba un 40,05% de su total.



Hustracion 2 1Pasivos no cormmientes

PASIVOS NO CORRIENTES
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Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Se puede observar que dentro de los pasivos no corrientes han tenido un

incremento debido a los aportes que la empresa realiza para sus trabajadores.

Ilustracion 22Pasivos totales

PASIVOS TOTALES
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Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Como podia de esperarse debido a la considerable disminucion de los anticipos
de los chientes el pasivo total al 1gual que el pasivo corriente disminuyo lo cual se puede
considerar favorable ya que la empresa posee una menor deuda, pero también hay que
hacer referencia que la empresa esta utilizando su buena liquidez que posee para realizar

los pagos en el momento que es.
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Hustracion 23Patnmonio neto total

PATRIMONIO NETO TOTAL

D

PORCENTAJE DE VARIACION

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Como ya anteriormente se ha descrito la empresa en los afios 2013 y 2014 han
generado mayor utilidad lo cual permite que se elimine la pérdida acumulada y que la

utilidad del periodo sea mayor generando un saldo positivo en el patrimonio total.
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4.10.7.2. Razones financieras

Cuadro 14Medida de Liquidez

Activos circulantes

RAZON CIRCULANTE : .
Pasivos circulantes

Efactiva

RAZON DE EFECTIVO - -
Pasivos circulantes

Activos circulantes - Capital contable total

Total de activos

Activos totales

MULTIPLICADOR DEL CAPITAL = W :
Capitai contabie totai

RAZON DE VECES QUE SE HA UAII
GANADO EL INTERES Irifereaes |

14,9794 | 20,5177

Elaborado por: Autores
Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A

Cuadro 15Medida de Rentabilidad

Utilidad neta
MARGEN DE UTILIDAD

Ventas

Utilidad neta
RENDIMIENTO SOBRE EL CAPITAL e —
Capital contable total

Elaborado por: Autores
Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
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Cuadro 16Medidas de Actividades

) Costo de ventas
ROTACION DEL INVENTARIO : 8,837
Inventarios

ROTACION DEL CAPITAL DE | Ventas
IRABAJO NETO Capital de trabajo neto

Ventas

ROTACION DE ACTIVOS TOTALES _
\ Activos totales

DIAS DE VENTA EN CUENTAS POR Cuentas por cobrar * 365
COBRAR Ventas

DIAS DE VENTA EN CUENTAS POR Cuentas por pagar * 365
PAGAR ‘ Ventas

0,081

Elaborado por: Autores
Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A

llustracion 24Rotacion del inventario

ROTACTON DEL INVENTARIO

BROTACION DEL INVENTARIO

2012 2013 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Como se puede observar en el afio 2014 se incrementd la rotacion del

inventario lo que se podria considerar positivo ya que la empresa esta teniendo la
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capacidad de vender mas rapido su produccion, considerando como se ha dicho
anteriormente si las ventas que se realizan a crédito se las puede cobrar dentro del
tiempo establecido ayudara a mejorar la liquidez de la empresa y a su vez utilizar la

ganancia generada para poder generar mayores inversiones.

llustracion 25Dias de venta en inventario
DIAS DE VENTA EN INVENTARIO

@DIASDE VENTA EN INVENTARIO

2012 2013 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Se puede ver que la empresa tarda 11 dias en poder vender todo su inventario
lo que adicionalmente ayuda a disminuir los costos de almacenamiento del producto y

disminuye el riesgo de que este se pierda.

Tlustracion 26Rotacion de cuentas por cobrar
ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

BROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

2nz2 2013 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Si se analiza el afio 2012 se observa que la empresa tenia una politica de cobro
de 15 dias aproximadamente y que en el afio 2013 bajo a 9 dias, al dar un plazo muy

alto como en el 2012 ocasiona que la empresa pierda liquidez pero permite que sus

78



cilentes tengan ei tiempo suficiente para poder cubrir con sus pagos y que tengan una
mayor preferencia al momento de volver a comprar, a diferencia con el 2013 la empresa
puede generar una mayor liquidez al poder recaudar el valor de sus ventas de forma mas
rapida y s1 se observa posee un anticipo por parte de los clientes de $6'529,724.70, pero
al momento de que los clientes deseen realizar compras se corre el riesgo de que se
decidan por las empresa que les brinde mayor plazo, por ello en el 2014 la empresa
decidio aumentar sus dias de cobro a 14 para poder brindar mayor conformidad a sus

clientes, y permitiendo obtener una liquidez mas rapida.

Ilustracion 27Dias de venta en cuentas por cobrar
DIAS DE VENTA EN (UENTAS POR COBRAR

®DIASDE VENTA EN CUENTAS POR COBRAR

™~ r

2012 2013

FARD s 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A

Elaborado por: Autores

Ilustracion 28Rotacion de cuentas por pagar
ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR

BROTACIONDE CUENTAS POR PAGAR

2012

2013 2014
Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Al analizar las cuentas por pagar se puede percatar que la empresa siempre ha

tenido la politica de realizar los pagos en su mayor parte en efectivo, lo cual explica los
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probiemas de iiquidez que ia empresa tenia ai inicio ya que demoraba mucho tiempo en
cobrar lo que vendia y utilizaba sus recursos monetarios en cancelar de forma

adelantada sus deudas.

[lustracion 29Dias de venta en cuentas por pagar
DIAS DE VENTA EN CUENTAS POR PAGAR

B DI{AS DE VENTA EN CUENTAS POR PAGAR

2012 2013 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A.
Elaborado por: Autores

Al observar los dias que la empresa tarda en pagar sus deudas podemos
percatarnos que no se tarda ni un dia en hacerlo, lo que conlleva a que la empresa

realizaba la mayor parte de los pagos en efectivos como se mencioné anteriormente.

llustracion 30Ciclo de conversion de efectivo
CICLO DE CONVERSION DE EFECTIVO

ECICLODE CONVERSION DE EFECTIVO

2012 2013 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Como se habia dicho con anterioridad la empresa estaba realizando los cobros

de sus ventas de forma muy tardia al igual que la cancelacion de sus deudas de forma
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inmediata lo que generaba una perdida de hquidez de la empresa, limitandola a poder
realizar inversiones que ayuden a mejorar sus actividades.

Pero en el afio 2014 la empresa viendo el crecimiento del mercado de mariscos
v de su demanda. decidio realizar un aumento del plazo de cobro para poder ser mas
llamativo para sus clientes, lo que debido al aumento de la demanda ocasiono un
aumento de 34 veces en la rotacion del inventario, lo que ayuda que se genere una
mayor liquidez y la empresa no se vea afectada por los pagos inmediatos de sus
obligaciones.

En los aflos 2012 y 2013 la empresa tardaba 65 y 67 dias respectivamente la
generacion del efectivo, desde la realizacion de las ventas hasta su cobro pero en el afio
2014 la empresa disminuvo este tiempo en 52% aproximadamente es decir el tiempo en
que la empresa tardo en la generacion de efectivo fue de 36 dias aproximadamente, este
resultado es favorable para la institucion debido a que muestras el crecimiento que esta
teniendo dentro de la participacion del mercado y los flujos de ingresos que esta

generando ayuda a que se pueda realizar diversas inversiones para su desarrollo.

Ilustracion 3 1Razon circulante
RAZON CIRCULANTE

BRAZON CIRCULANTE

2012 2013 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A

LClaborado poi. Autores

Al realizar el calculo de la razon circulante de los afios 2012, 2013 y 2014 se
puede observar que la empresa siempre ha tenido la capacidad de cubrir sus deudas a
corto plazo con ayuda de sus activos circulantes, al hacer referencia los dias de venta en
cuenta por pagar, podemos recordar que la empresa hacia uso de su liquidez para poder
cubrir de forma inmediata sus obligaciones, y siempre que sus clientes cubran al pago
de sus cuentas dentro del periodo de cobro de la empresa, se generara una mayor

liquidez.
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razon circulantes de 1.29, 142 y 2.63 veces respectivamente es decir en el 2014 la
empresa es capaz de cubrir 2 veces sus obligaciones a corto plazo con sus activos
corrientes y a diferencia de los afios 2012 y 2013 como la empresa posee una mayor
rotacion de inventario al realizar la prueba acida se puede ver que en el 2012 la empresa
solo podia cubrir la mitad de sus deudas a corto plazo y en el 2013 un 90% pero en el
2014 aun la empresa puede cubrir hasta 2 veces las deudas a corto plazo ya que las

cuentas por cobrar a corto plazo representan un 56.97% de los activos totales.

llustracion 32Razon rapida
RAZON RAPIDA

BRAZON RAFPIDA

2012 2013 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por. Autores

Tlustracion 33Razon de efectivo
RAZON DE EFECTIVO

®BRAZON DE EFECTIVO

2012 2013 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Como en los analisis anteriores se hizo referencia en el afio 2012 y 2013 la
empresa poseia una liquidez muy baja debido a que demoraban mucho tiempo para

poder vender su inventario, generando costos de mantenimiento para evitar que se
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pierda, ai 1guai que ei reaiizar ios pagos inmediatos de sus obiigaciones, pero en ei 20i4
la empresa incremento su liquidez permitiendo cubrir con su efectivo el 25% de sus
obligaciones a corto plazo, lo que se podria considerar malo ya que es verdad que la
empresa esta generando un mayor numero de ventas a diferencia de los demas afios pero
la mayor parte de estas ventas se las realizan a crédito, lo que si se realizan los cobros
dentro del tiempo determinado por su politica de cobro resultaria positivo para la
empresa, pero si no es asi ocasionaria un riesgo muy alto a la empresa que podria llevar

a la perdida de iquidez y disminuir sus posibilidades de realizar nuevas inversiones.

Ilustracion 34Rotacion de activos fijos
ROTACION DE ACTIVOS FLIOS

BROTACION DE ACTIVOS F1JOS

2012 2013 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

La rotacion o razon de activos fijos permite a la empresa comprender el aporte
que tienen sus activos fijos netos para poder realizar sus ventas, como se puede observar
en el 2012 la empresa posee un mayor aporte por parte de sus activos fijos para generar
mayor numero de ventas y en los afios 2013 y 2014 este aporte va disminuyendo pero
esto se debe a que la empresa a mediados del afio 2014 recién realizo la adquisicion de
nueva maquinaria que ayude a mejorar los procesos de produccion al 1gual que los
administrativos, también se puede hacer referencia que de los activos fijos netos mayor
parte de estos se ven representados por las inversiones en construcciones en cursos y de
las antes mencionadas maquinaria para la produccion v gque ain no se han utilizado en

su maxima capacidad.
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Hustracion 35Rendimiento sobre los activos
RENDIMIENTO SOBRE LOS ACTIVOS

s RENDIMIENTO SOBRE LOS ACTIVOS

2012 2013 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Rendimiento sobre los activos 0 mas conocido como ROA permite observar
que la empresa en los afios 2012 y 2013 apenas generaban el 16% y 17%
respectivamente de sus utilidades con ayuda de sus activos totales, pero en el afio 2014
incremento hasta el 30%, esto se debe a que la empresa por medio de la inversion en
activos fijos y a las politicas internas como de cobro que la empresa implemento este
ano ayudo a que su rowacion dei inveniario incremente, i0 que anies se menciono ai
haber una mayor rotacion de inventario y a que los dias de conversion de efectivos

disminuyo a 36 la empresa genera una mayor utilidad.

Tlustracion 36Rendimiento sobre el capital
RENDIMIENTO SOBRE EL CAPITAL

BRENDIMIENTO SOBRE EL CAPITAL

2012 2013 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Rendimiento sobre el capital o ROE mide la capacidad que posee el capital de
la empresa en aportar para la generacion de su utilidad, es decir en el afio 2014 la
empresa utilizo el 55% de inversion propia y el demas financiamiento se obtuvo

mediante préstamos a instituciones financieras, también se puede observar que a
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diferencia de ios anos 2012 y 2013 que ia empresa proporcionaba mas dei 70% de su
financiamiento con recursos propios en el 2014 tuvo que realizar la cobertura de
obligaciones con sus trabajadores.

Como al inicio del planteamiento del problema se indica que la alta rotacion
del personal es uno de los problemas principales de la empresa, el tener que realizar la
cobertura de pagos de indemnizacion aporta a la minimizacion de los recursos propios

la estructura de capital de la empresa.

Ilustracion 37Margen de utilidad
MARGEN DE UTILIDAD

®8 MARGEN DE UTILIDAD

2012 2013 2014

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Se puede observar que apenas un 4% de las ventas brutas en el afio 2014
representan la utilidad neta, esto se debe a que la empresa para poder ofrecer un
producto de alta calidad al mercado nacional e internacional y al no ser productores
directos de los mariscos, se ven bajo la necesidad de comprar a diversos proveedores la
materia prima para posteriormente procesarla v exportar el producto terminado,

ocasionando que ios costos de produccion sean muy eievados.
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Hustracion 38Costos de ventas

(-) COSTO DE VENTAS

120.000.000.00
100 000.000,00 /
80 000.000,00
60 000 000,00
40.000.000.00
20.000.000,00

0,00
2012 2013 =014

== (-) COSTO DE VENTAS 52 854467.00 77.400.744.00 110.225.300.00

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

4.10.8. Analisis de las encuestas
A continuacion s¢  presentara ia informacion obienida de ias encuesias

realizadas al personal del area administrativa con su respectivo analisis.

PREGUNTA 1.- ;Cua4l es su sexo?

[lustracion 39Sexo de los entrevistados

]
| SEXO !

57% s FEMENINO
MASCULINO

|
|
|
|
|
|
L

Fuente PROEXPO. PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A,
Elaborado por: Autores

PROEXPO S.A. cuenta con 160 empleados en el area administrativa. De
acuerdo a los encuestados, tomando como muestra a 114 empleados, el 57% es
masculino y el 43% femenino. Es notable que por la actividad en la que se desenvuelve

la empresa, haya un mayor porcentaje de hombres contratados.

86



PREGUNTA 2.- ;Cual es su edad?

Ilprstracic}n 4019[9;}{_&110 d_e eda_d_ _c_le I_o_s entre_vi_stado

® Menosde 25 affos
® Entre 26y 35 afios |

Entre 36y 45 anos !
® Entred4cy 55 afios }

® Miazde 55 aflos

Fuente PROEXPO. PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A.
Elaborado por: Autores

Este estudio muestra que entre los empleados laborando en la empresa, hay un
mayor indice de trabajadores cuyas edades oscilan entre los 26 y 35 afios. No es de
extrafiar este informe puesto que en la actualidad, en la mayor parte de las empresas
tanto en Ecuador como en el resto del mundo, los jovenes tienen mayor oportunidad
laborar. Sin embargo este estudio resalta la idea de capacitar a la mayor parte de
empleados continuamente, tomando en cuenta la poca experiencia que deben poseer

aquellos.

PREGUNTA 3.- Tiempo laborando en la empresa

llustracion 411ntervalo de edad tiempo dentro de la empresa

F TIEMPO LABORANDO EN LA
i EMPRESA
|
\
|
\
|

® MENOSDE 1 ANO :
sDE1 A5 ANOS
MASDE 5 ANOS

Fuente PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A.
Elaborado por: Autores

Se presenta que un 54% de empleados tienen entre | a 5 afios laborando. Es
notable que existir compromiso y fidelidad para con la empresa a pesar de cualquier

inconformidad en el clima laboral. Se considera que aquella fidelidad deberia ser
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premiada. En este aspecto seria favorabie para aumentar y mantener aquei indice ios
beneficios sociales (bonos, planes de pensiones, primas por antigiiedad, etc.), por otra
parte se puede observar que un 46% del personal del area administrativa tiene menos de
un afio dentro de la organizacion esto permite evidenciar la alta rotacion de personal que
existe y que genera la perdida de liquidez de la empresa, ya que se deben incurrir en

gastos de capacitacion del nuevo personal y el pago de liquidaciones.

PREGUNTA 4.- ;QUE TIEMPO LLEVA EN SU PUESTO ACTUAL?

[lustracion 42Tiempo de trabajo en el puesto actual

TIEMPO EN EL PUESTO ACTUAL

= MENMOSDE 1 ANO
MDE1 A S ANOS
= MASDE 5 ANOS

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

El tiempo que cada empleado ha permanecido en su puesto es muy rotativo.
Aunque la mitad de los empleados contestd que tenia entre 1 a 5 aflos en el puesto
actual, un 48% respondio tener de 0 a 5 afios. Existe una diferencia no tan significativa
entre ambos rangos lo que nos ayuda a ver que entre los empleados de PROEXPO S.A.

rotan continuamente en sus puestos de trabajo.

PREGUNTA 5.- ;Considera que el trabajo esta bien organizado?
}Lu_sggcién 430rganizacion en el trabajo o

ELTRABAJO ESTA BIEN .
ORGANIZADO !

®Total desacuerdo
BEn desacuerdo

B Indiferente |
B Deacuerdo '

mTotal acuerdo

Fuente. PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores
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La respuesta iInmediata que tuvieron ei 37% de ios encuestados ante ia vanabie:
“el trabajo esta bien organizado™ fue total desacuerdo. Este dato ayuda a visualizar una
de las posibles razones por las cuales los empleados tienen cierto grado de
insatisfaccion laboral, esto permite comprender porque el trabajo dentro de esta area se

acumula, ya que si hubiera una mejor distribucion se podrian optimizar sus recursos.

PREGUNTA 6.- ;El ambiente de trabajo le genera estrés?

Ilustracion 44Estrés ocasionado por el ambiente de trabajo

ELAMBIENTE DE TRABAJO ME
PRODUCE ESTRES

e & Total desacuerdo
S04 2% ® B desacuerdo
20% 8 [ndiferente
& De acuerdo

Total acuerdo

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Mas de la mitad (53%) de los encuestados expresan que el ambiente laboral les
produce estrés. Esta es una clara muestra del descontento que tienen los empleados ante
su trabajo. Para esto es necesario profundizar el tema y plantear una propuesta puesto
que existen varios factores involucrados como los factores intrinsecos al propio trabajo,

factores que tiene que ver con la estructura y el clima organizacional.

PREGUNTA 7.- ;Considera que existe una correcta carga de trabajo?
Ilustracion 45Carga de trabajo

CONSIDFEFRO QUFE FXISTFE UNA CORRFCTA
CARGA DE TRABAJO

® Total desacuerdo
® En desacuerdo
= Indiferente

8 e acuerdo

= Total acuerdo

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores



Aigo que afecta ai desempeno dei empieado en ei ambito iaborar es que su
carga de trabajo es mayor a lo que ellos esperan. En la investigacion que se realizo se
visualiza que un 43% de encuestados esta en total desacuerdo con la carga laboral, esto
sin duda es una problematica que necesita de urgente atencion puesto que la sobrecarga
laboral afecta a los empleados de diferentes manera, de manera fisiologica como
frecuencia cardiaca y presion sanguinea, de conducta como olvidos y fatiga,

psicologicos como falta de atencion y coordinacion.

PREGUNTA 8.- ;Se siente motivada para realizar su trabajo?
[lustracion 46Motivacion del personal

ESTOY MOTIVADO PARA REALIZ AR MI
TRABAJO

BTotal desacuerdo
BEn desacuerde
BTndiferente

®De acuerdo

mTolal acuerdu

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Un 41% de empleados reflejan que estan de acuerdo con la motivacion que
reciben para desempefiar sus funciones. Por otra parte el resto de encuestados no se
sienten motivados a un alto grado. Esto no es favorable para la empresa porque necesita
que todos o casi todos tengan la motivacion necesaria ya que como consecuencia el
empleado tiene mayores indices de eficiencia, compromiso, creatividad, lealtad,

responsabilidad.
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PREGUNTA 9.- ;Considera que la reiacion con sus companeros es buena?
llustracion 47Relaciones laborales

LA RELACION CON LOS COMPANEROS
DE TRABAJO ES BUENA

®Total desacuerdo |
®En desacuerdo
= Indiferente

De acuerda

Total acuerdo

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

La relacion entre los empleados en general es buena, este factor sin lugar a
dudas contribuye de manera positiva para el clima laboral. Solo un 6% y 5% no posee

una buena relacion con sus compaiieros de trabajo.

PREGUNTA 10.- ;Considera que las instalaciones y equipo facilitan su trabajo?
llustracion 48Facilidades laborales

LAS INSTALACIONES Y EQUIPOS
FACILITAN MI TRABAJO

® Total desacuerdo
8 En desacuerdo
® Indiferente

De acuerdo

Total acuerdo

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

Otro aspecto que afecta al estrés laboral son las instalaciones y equipos de
trabajo. Solo un 10% de los empleados estan en total acuerdo con estas. Esto aspecto es
necesario mejorar puesto que los empleados para poder desempefar Optimamente sus

funciones necesitan tener excelentes instalaciones y equipos de trabajo.
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PREGUNTA 11.- ;Considera satisfactorias ias condiciones laborales?
Ilustracion 49Condiciones laborales satisfactorias

EN GENERAL LAS CONDICIONES
LABORALES SON SATISFACTORIAS

® Total desacuerde
® En desacuerdo
= Indiferente

De acuerdo

Total acuerdo

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

El 39% opina que las condiciones ambientales que se tienen no son del total
agrado y desagrado. Es preciso tomar medidas en este aspecto puesto que algunas
condiciones ambientales de trabajo puedes poner en riesgo la salud de los empleados y

esto a su vez afecta a la productividad de la empresa.

PREGUNTA 12.- ;Se siente satisfecha con su trabajo?

[lustracion S0Satisfaccion laboral

EN GENERAL ME SIENTO SATISFECHO
CONDMI TRABAJO

ETotal desacuerdo
®mEn desacuerdo
®ndifererde

De acuerdo

Total acuerdo

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores

En general los empleados se sienten satisfechos con el trabajo el 46% esta de
acuerdo junto a un 11% total mente de acuerdo. Igual la vanacion que se presenta con el
resto apoya la idea de implementar las mejoras necesarias para aumentar ese grado de

satisfaccion ante el trabajo.
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PREGUNTA 13.- ;Recibe la informacion necesaria para realizar su trabajo?
llustracion S1Nivel de informacion laboral

RECIBO INFORMACION NECESARIA PARA
DESARROLAR MI TRABAJO

s Total desacuerdo
®En desacuerdo
® Indiferente

De acuerdo

Totalacuerdo

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A,
Elaborado por. Autores

El 39% responde que si recibe informacion necesaria para desarrollar su
trabajo. Sin embargo también se presenta un 29% de empleados que aunque si bien es
cierto que reciben la informacion necesana pero esta informacion no llega a ser de un
total agrado, esto puede ser por varios factores, como informacion incompleta o

atrasada. Este aspecto es preciso analizar puesto contribuye al estrés laboral.

PREGUNTA 14.- ;Considera seguras las condiciones laborales?
.[lugtraciénisizrﬂjrgglide seguridad laboral

LAS CONDICTIONES DE TRABAJO SON
SEGURAS

= Total decacuerdo

®En desacuerdo ;
oy |
= Indiferenie |

Deacuerdo

l'otal acuerdo

Fuente PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A.
Elaborado por: Autores

40% de los empleados opinan que aunque las condiciones laborales son
parcialmente seguras, pero estas son del total agrado para ellos. Esto ayuda a visualizar
que es preciso crear mejoras en la seguridad laboral, puesto que este factor contribuye

al empleado a tener un ambiente sereno, disminuyendo asi el estrés adquirido.
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4.10.9. Analisis de la competencia

En Ecuador y en especial en la ciudad de Guayaquil existen varias empresas

dedicadas al procesamiento y comercializacion de mariscos tanto a nivel nacional como

mayor tiempo dentro del mercado como es el caso de EXPALSA S A. y que tiene una
mayor cadena de distribucion permitiéndose llegar directamente al consumidor final.
Por lo que en la actualidad es necesario la implementa de un plan estratégico
que ayude a mejorar la competitividad de la empresa en el mercado, ayudando a
fortalecer sus debilidades para asi aprovechar las oportunidades que se presenten en el

mercado.
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CAPITULO V

5. PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO

S.1.0Mision

Procesamiento y comercializacion de mariscos a través del desarrollo de
tecnologia de punta para entregar al mercado nacional e internacional productos frescos
y saludables utilizando los mas altos estandares de calidad, siendo una empresa

socialmente responsable.

5.2.Vision

Afianzar nuestro crecimiento en el mercado del procesamiento y
comerciailzacion de mariscos, entregando productos de aita caildad que sean capaces de
cumplir las expectativas de nuestros clientes y asi ser reconocidos como una de las
mejores empresas exportadoras de mariscos, enfocados al crecimiento tecnologico y la

mejora continua, concientizando a la conservacion del medio ambiente.

S.3.Valores

Desde sus inicios la empresa posee valores institucionales muy arraigado pero
se ha decido aportar con la implementacion de nuevos valores lo cuales ayuden a
alcanzar un compromiso mavor con sus trabaiadores v concientizando con el medio

ambiente.

Responsabilidad social.- Comprometidos con el cuidado del medio ambiente,
produciendo sin generar un impacto negativo para poder tener un desarrollo sustentable,
aportar a la sociedad generando nuevas fuentes de trabajo y con el ingreso de divisa al

pais.

Ambiente de trabajo.- Ofrecer a nuestros colaboradores un lugar seguro para
que pucdan desatoiiar sus actividades, enitegando e opotiumdad del ciecunienio
profesional mediante su constante capacitacion y compensacion de forma justa y

equitativa, brindando estabilidad laboral y promoviendo el trabajo en equipo.

Innovacién.- Invertir en nueva tecnologia para nromaver el desarrollo

continuo, y la apertura a nuevos mercados mediante la entrega de nuevos productos.

95



Calidad de nuestros productos.-Entregar a nuestros chentes productos que
cumplan con las mas altas normas de calidad, que sean saludables para su alimentacion

y que cumplan sus expectativas permitiendo satistacer sus necesidades.

Responsabiiidad.~-Compromeiidos con el cunpiumenio a nuesitos clicnics,
proveedores, colaboradores y con cada una de las personas que ayudan al crecimiento
de nuestra organizacion, entregando respeto para fomentar una mejor relacion entre con
cada uno de ellos, fijando precios justos tanto para nuestros proveedores como para

nuestros clientes.

Lealtad.-Cumplir con los convenios acordados con cada uno de nuestros
colaboradores, respetando las normas legales y un trato justo.
S5.4.Estructura organizacional del area administrativa

En la actualidad la empresa cuenta con una estructura organizacional
correctamente detallada, lo que permite determinar las funciones que debe cumplir cada

area. Pero para el presente trabajo nos direccionaremos al area administrativa.
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Figura 180rganigrama estructural del area adm inistrativa de PROEXPO S A
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5.5.Principales stakeholders

A continuacion se realizar el analisis de los Stakeholders de la organizacion,

desde el punto de vista microeconomico y macroeconomico para determinar como las

decisiones de la empresa podrian afectar sus relaciones

Cuadro 17Cuadro de Stakeholders

INTERES DE LOS

STAKEHOLDERS STAKEHOLDERS IMPACTO ESTRATEGIAS
DIRFCTORIO Aumento de la participacion de Neoative | \mplantar politicas de pago de dividendos y
sSus acclones. = de reinversion.
Obtener productos de alta calidad » .
A . N Implementacion de normas de calidad que
CLIENTES que oputribuyin & s ANmeNIREIOn | oo | Goligen o fa eorrenia Aabaracin de-productos
de forma saludable y que cumplan decalidad
sus expectativas.
Establecer buenas relaciones con proveedores
y clienies, medianie ef cutpinmienio de jos
COMPETIDORES Aumentar su cuota de mercado. Negativo | contratos y los .periodos de' pago a los
proveedores y mejorando el periodo de cobro
a los clientes.
El desarrollo de nuevos puestos de trabajo
La contribucion al cumplimiento que ayude al desarrollo de la comunidad y al
de les shietivos del Plan Nagional | cumplimiente de las actividades de la
ESTADO del Buen Vivir, el incentivo al } Positivo | empresa, para poder incrementar la
productor nacional y de las| exportacion de la organizacion, creando
exportaciones J nuevas relaciones comercial con los paises
- * con los que se tienen convenios comerciales
Implementacion de un plan de mejora, el
misma aque  sera monitoreado con el
GERENTE Crealr \lfator de la empresa, obtener Positives cumplimiento de 0bjetivo§ a traves de un
crecimiento personal. modelo de control de gestion por resultados,
utilizando la metodologia del Balanced
Scorecard y la gestion de riesgos.
La recuperacion de sus Modificacion de la estructura de capital de la
GRUPOS FINANCIEROS |inversiones con un beneficio | Negativo |empresa v creacion de acuerdos de
mayor. financiamiento.
Proporcionar un mejor ambiente laboral para
COLABORADORES Crecimiento pro_fesional Qentro de Positivo | 4U€ los cqlaboradores se sientan seguros ya
la empresa y mejorar sus ingresos. gusto y asi pueden desempenar de forma mas
eficiente sus actividades.
Establecer convenios de compra con los
PROVEEDORES Obtener ganancias con las ventas Positivo productores, trabajando en conjumq de forma
de sus productos. honesta y clara, estableciendo precios acorde
| al mercado.
ORGANISMOS Mantener la competencia leal Positivo Cumplimiento de las leyes vigentes en el
REGULADORES dentro de los mercados pais.
o el ER L Desarrollo de la infraestructura de la
g; :‘;{;’I;;'“‘c'lu;" cgl;lr:l;uy;;;i organizacion para la generacion de nuevos
SOCIEDAD desarrollo social, protegiendo el | Positivo |Pucstos de empleo, respetando las leyes

ecosistema y manteniendo el
orden dentro de la comunidad

ambientales para conservar un correcto
equilibrio y colaborando en el desarrollo de

la comunidad aledana.

Elaborado por- Autores
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5.6.0bjetivos del plan estratégico

Para el alcance de las metas de la empresa es necesario el establecimiento de

objetivos estratégicos lo cuales permitan observar si se estan tomando las medidas

necesarias v el direccionamiento correcto para el cumplimiento del plan estratégico.

OBJETIVO

ESPECIFICO DESCR_J_I_)CION L
OEl Aumenta_rla participacion de la empresa mcdiaptc estudios de mercadeo que permitan identificar
nuevos nichos en lo que aun no se hayan incursionado.
; . Reducir el costa de materia nnma mediante la cotizacion v firma de acuerdos con diversog
- __O_'fi proveedores que ofrezcan materia prima de calidad a un menor costo.
j OE3 Extender el plazo de las cuentas por pagar mediante el establecimiento de politicas de pago en
L los contratos con los proveedores. -
OE4 Ampliar la tecnologia de la empresa mediante la compra de nuevos equipos y capacitaciones del
} personal. -
OES | Disminuir el iempo de entrega de pedidos mediante el estudio e implementacion de un sistema |
logistico estructurado que ayude a optimizar el tiempo de entrega.
OE6 Disminuir el precio de venta de los productos mediante la disminucion de costos de produccion.
~OE7 Incrementar la calidad de los productos mediante la implementacion de normas de calidad.
Incrementar la satisfaccion de los clientes mediante el cumplimiento de los contratos |
OFR establecidos dentro del tiempo acordado ofreciendo productos de calidad que satisfagan sus
'necesidades y contribuyan en una correcta alimentacion. B
OE9 Incremen_tar la cartera de clientes mediante la entre entrega de nuevos productos que satisfagan
sus necesidades.
OE10 Disminuir la carga laboral mediante el establecimiento de turnos de trabajo.
OE11 Incrgmcntar‘ ?l .control del cn{mp]imiento d? lz‘is actiyif:l-adgs mediante reportes de progreso y el
monitoreo dei tiempo que tardan para cumpiir ias actividades. -
OE12 Incrementar la satisfaccion del personal mediante programas de promocion e incentivos
laborales. B
i OFE13 ‘Implementar_ una clara vision organizacional en los trabajadores mediante incentivos por los
: 1 logros obtenidos.
| OE14 'Meiorar las politicas de control interno mediante programas de capacitacion del personal.
Reducir la rotacion del personal mediante la implementacion de programas de reconocimiento
OE1S laboral que permitan incentivar el esfuerzo realizado por los trabajadores, permitiendo el
L crecimiento profesional y personal. ]
OEI6 Mejo_rar el ambien?e laboral mediantle la implemqntacién normas de seguridad y tecnologias que
permita a los trabajadores poder realizar sus actividades de forma oportuna.
OLEL7 Keducir ei estres laborai mediante ia correcta distribucion de trabajo y de ios horarios iaboraies.
OE18 lncr_ementa‘_r la ren_tabilidad c.icl negocio mediant;: la expansion de la empresa en el mercado
nacional e internacional ofreciendo una mayor variedad de productos de alta calidad.
Incrementar el control interno de la empresa mediante la implementacion de un modelo de
OE19 control de gestion por resultados utilizando la metodologia del BSC para el monitoreo de su

 cumphimiento.
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S.7.Formulacion de estrategias para el plan estratégico

Las estrategias del plan se realizaron en base a la mision, vision, valores y

objetivos de la empresa para alcanzar el mejoramiento en el area administrativa, un

mayor rendimiento economico v la satisfaccion de sus colaboradores v proveedores.

L T T

RN

Expandir la cuota de mercado actual con el lanzamiento de nuevos
productos de alta calidad.

Reducir los costos de matena prima para ofrecer precios mas competitivos
a nivel mundial.

Mejorar la liquidez de la empresa.

Implementar un canal logistico que avude a mejorar la distribucion de los
productos.

Establecer nuevos indicadores que ayuden a monitorear el desempefio del
personal del area administrativa.

Mejorar el rendimiento de la empresa.

Mejorar los procesos del area administrativa.

Optimizar los recursos de la empresa para mejorar su rentabilidad.
Incrementar la satisfaccion de los clientes

Implementacion de un modelo de control de gestion por resultados,
utilizando la metodologia del Balanced Scorecard y la gestion de riesgos.
Monitorear el cumplimiento de las politicas internas de la empresa.
Incrementar la satisfaccion de los trabajadores

Implantar los valores y objetivos de la empresa en el personal para alcanzar

la vision de la organizacion.
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CAPITULO VI

6. DISENO DEL BALANCED SCORECARD
fara la claboracion dei Ccuadio de maindo intcgral ¢s ieccsaria

o Ya 4da
a ia iucii

o (" o h e
tilicaciuii

de cada una de las estrategias del plan propuesto, lo que nos permita el establecimiento

de objetivos que ayuden a sus cumplimientos.

Cuadro 18Estrategias del plan estratégico

ESTRATEGIAS FINANCIERA | CLIENTES | | DEL s
NEGOCIO
Expandir la cuota de mercado actual con el
ianzamiento de nuevos productos de aita X X
calidad. ]
Reducir los costos de materia prima para
ofrecer precios mas competitivos a nivel X
mundial. -
Mejorar ia liquidez de la eipresa. X
Implementar un canal logistico que ayude - 5
a mejorar la distribucion de los productos. ! )
Establecer nuevos indicadores que ayuden |
a monitorear el desempeiio del personal X X
del drea administrativa.
Mejorar el rendimiento de la empresa. X X
Mejorar  los  procesos  del  area| | % "
administrativa. -
Optimizar los recursos de la empresa para
mejorar su rentabilidad. X X
Incrementar la satisfaccion de los clientes. X X |
Implementacion de un modelo de control |
de gestion por resultados, utilizando la \
. X X
metodologia del Balanced Scorecard y la
gestion de riespgos |
Monitorear el cumplimiento de las » o
liticas internas de la empresa. ) .
Incrementar la  satisfaccion de los X "
trabajadores.
Implantar los valores v obietivos de la -
empresa en el pcrsonal para alcanzar la X X

vision de la organizacion.

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S. A

Elaborado por: Autores
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6.1.Perspectiva financiera

Cuadro 190bjetivos estratégicos de la perspectiva financiera

PERSPECTIVA OBJETIVOS ESTRATEGICOS ESTRATEGIAS
Incrementar la participacion de la empresa
mediante estudios de mercadeo que permitan .
identificar nuevos nichos en lo que ain no se haya | Expandir la cuota de mercado
incursionado. actual con el lanzamiento de
nuevos productos de alta
calidad.
Incrementar la cartera de clientes mediante la
entrega de nuevos productos que satisfagan sus
necesidades.
Reducir el costo de materia prima mediante la
cotizacion y firma de acuerdos con diversos ) .
proveedores que ofrezcan materia prima de calidad | Reducir los costos de materia
FINANCIERA | g un menor costo: prima para ofrece_r precios mas
— competitivos a nivel mundial.
Disminuir el precio de venta de los productos
mediante la disminucion de costos de produccion.
| Optimizar los recursos de la
. . mpr r j
Incrementar la tecnologia de la empresa mediante ’ feni:a;isﬁ ™ dpa a meg;‘:blecil:
la compra de nuevos equipos y capacitaciones del -
rsonal nuevos indicadores que ayuden
pe ' | a monitorear el desempedo del
| marennnl dal Aron ndminicteation
personal del drea administrativa,
Disminuir el tiempo de entrega de pedidos P Trmrma—
mediante el estudio e implementacion de un ug Gade @ me'orgr I
sistema logistico estructurado que ayude a que  ayu jora a
optifmizar el tiempo de entrega distribucion de los productos.
| Incrementar el plazo de lag cuentas por pagar M ia  liquid de |
, : _ - or a
J mediante el establecimiento de politicas de pago en er:Jrezz lquidez de fa
[ los contratos con los proveedores. P
Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A

Elaborado por: Autores
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~ Cuadro 200bjetivos estratégicos de la perspectiva de los clientes

L

PERSPECTIVA OBJETIVOS ESTRATEGICOS ESTRATEGIAS
Incrementar la satisfaccion de los clientes
mediante el cumplimiento de los contratos |
establecidos dentro del tiempo acordado, |
ofre-mendg productos dq calidad que satisfagan | Expandir la:cucta de mercado achul
sus necesidades y contribuyan en una correcta | .
alimentacién | con el lanzamiento de nuevos
' productos de alta calidad.
Incrementar la satisfaccion de los
_ clientes

Incrementar la calidad de los productos

CLIENTES mediante la implementacion de normas de

calidad.

Incrementar la cartera de clientes mediante la
entrega de nuevos productos que satisfagan
sus necesidades.

Disminuir el precio de venta de los productos
mediante
produccion.

la disminucion de costos de

Reducir los costos de materia prima
para ofrecer precios mas competitivos
a nivel mundial.

Disminuir el tiempo de entrega de pedidos
mediante el estudio e implementacion de un
sistema logistico estructurado que ayude a
| vptimizar ei uempo de entega.

Implementar un canal logistico que
ayude a mejorar la distribucion de los
1pmduv;tc)s.

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A

Elaborado por: Autores

Cuadro 210bjetivos estrateglcos de la perspectwa del progreso del negocio

]

nmrnonr Y “' l AT TT TN TOTN AT ATAD
ronorc L v DI VUJ LDIMLL\JILOO L1 ALLCAUIAYD

Incrementar el control del cumplimiento de
las actividades mediante reportes de|Mejorar los procesos del area
progreso y el monitoreo del tiempo que  administrativa.
tardan para cumplir las actividades.
Disminuir la carga laboral mediante el
Artabl st amba Ada birmamnns da tenhnia
LAV IVACTILIINIILY Uy LU LIV U uuouu.
Mejorar el ambiente laboral mediante la
implementacion normas de seguridad vy
tecnologias que permita a los trabajadores | Incrementar la satisfaccion de los
poder realizar sus actividades de forma |trabajadores. Establecer nuevos
oportuna indicadores ~ que  ayuden a

DEL PROGRESO DEL Incrementar la satisfaccidn del personal | monitorear el desempefio  del

NEGOCIO mediante programas de promocion e | personal del area administrativa.
incentivos laborales.
Reducir el estrés laboral mediante la
| correcta distribucion de trabajo y de los
horarios laborales. ,
Incrementar la tecnologia de la empresa | _ . ; o o
| : = o Mejorar el rendimiento de ia
mediante la compra de nuevos equipos y
empresa.

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A.

Elaborado por: Autores

capacitaciones del personal.

Incrementar la participacion de la empresa
mediante estudios de mercadeo que
permitan identificar nuevos nichos en lo que
aun no se haya incursionado.

Expandir la cuota de mercado actual
con el lanzamiento de nuevos
productos de alta calidad.
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Cuadro 220bjetivos estratégicos de la perspectiva de aprendizaje y crecimiento

PERSPECTIVA

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

ESTRATEGIAS

CRECIMIENTO

Reducir la rotacion del personal
mediante la implementacion de
programas de reconocimiento laboral

quc permitan incentivar ¢l esfucrzo

realizado por los trabajadores,

permitiendo el crecimiento profesional
y personal.

Incrementar la satisfaccion de
los trabajadores.

Mejorar las politicas de control interno
mediante programas de capacitacion
del personal.

Monitorear el cumplimiento de
las politicas internas de la
empresa.

Incrementar el control interno de la
empresa mediante la implementacion
de un modelo de control de gestion
por resultados utilizando la
metadologia del BSC para el
monitoreo de su cumplimiento.

Implementacion de un modelo
de control de gestion por
resultados, utilizando la
metodologia del Balanced
Scorecard v la gestion de
resgos.

Implementar una clara vision
organizacional en los trabajadores
mediante incentivos por los logros
obtenidos.

Implantar los valores y
objetivos de la empresa en el
personal para alcanzar la vision
de la organizacion.

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A
Elaborado por: Autores
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6.2Z.Miapa dei pian estratégico
Para lograr el cumplimiento del plan estratégico es necesario el planteamiento de sus
estrategias y los objetivos que se esperan cumplir con cada una de ellas.

Figura 19Mapa del plan estratégico

MEJORAR LA RENTABIIJMD
DE LA EMPRESA

4
w :

[mplementar una dars imon de

- .\
. —~
h Incremertar la rerdabihdad ———— —

]mplmunhucm de mmodﬂo de

¢%ﬁ

de la empresa la or ganszacién
: cortrol de gestion por resitados, '
" utilizando la metodoioga del BSC y Progreso del
. e e
B ] Mejorar la distnibucion de la
Incrementar latecrologaenla AL M, |

- ! carga laboral
organizacion | P ) ) i

T ngotu el - ’J Mejorar los procesos
rendimiento de la L \ /" | del asea Mejorar el ambuente laboral
ampresa / A admirustrativa
[nerementar 1a cuota de | ) ‘
parucipacidn en ¢l mercado local |

Cplumazar los recussos de la empresa .._-{:‘ %

para mejor ar surentabilidad e '

s G s )
Ingementar la smtifaccion a los

chentes | JE—

Incrementar el conal del

Eruagu moductos de calidad

Cliente

mphmrmo de los conkratos

Establecer muevos indicadores que
ayuden a monutorear el desem pefio
del personal del &rea admirsstrativa

2~

Mejorar el proceso de seleccidn
del persona

Fuente: PROEXPO, PROCESADORA Y EXPORTADORA DE MARISCOS S A

Elaborado por: Autor

- — - Al > |
Mejorar las politicas de control & -

Reducit la rotaadn del personal

iderno
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6.3.Matriz de indicadores de gestion

Para poder tener un control mas eficiente de los procesos que se desean

mejorar y poder garantizar el cumplimiento de los objetivos estratégicos del plan se

proponen los siguientes indicadores de gestion que avudaran a la optimizacion de los

recursos de la empresa y a una mejora continua.

Cuadro 23Indicadores de gestion

INDICADOR

DESCRIPCION

CALCULO

MEDIDA

ROTACION DEL
PERSONAL

Permite conocer las areas
de la organizacion con

431 momento de contratar un

'existe algin problema sin

mayor necesidad de control
‘nuevo colaborador o que|

determinar dentro del area.

[(Personas contratadas en
el periodo considerado +
Personas desvinculadas en
el periodo
considerado)/( Trabajadore
s al comienzo del periodo
considerado +
Trabajadores al final del
periodo considerado)]*100

Porcentaje

ROTACION DE
CUENTAS POR

Ayuda a determinar si la
empresa esta realizando el
pago de sus obllgaclonesl

(Ventas*100)/(Cuentas por |

pagar)

PAGAR
- muy rapido. | B
[(Clientes al inicio del
Permite calcular el nimero periodo  considerado. 4
TASA DE : Chentes al final del
T de nuevos clientes aue la ) . ;
NUEVOS — i plodi do | PEM0do | Porcentaje
CLIENTES incg rar considerado)/(Clientes  al |
st final  del  periodo)|
considerado]*100 '
COSTO DE Ayuda a determinar la ‘
YVENTA CON ictacion exisienie entre 1os | (Costos de | T
RESPECTO A costos de venta y las ventas | venta*100)/( Ventas) !
VENTAS netas, |
Permite conocer el numero (Total de Teniingias)
PORCENTAJE DE d baiad voluntarias en el periodo
| RENUNCIAS %  TRoacores A% considerado)(Total  dey Porcentaje
VOLUNTARIAS 3 ARCCTREGIL & SRR et personas desvinculadas en|
ecision propia. : . :
| el periodo considerado)
| TASA DE Ezgm:: d?:nn;:z;sozﬂsi (Numero de dias
' ACCIDENTES DE || -89 0 PLUECCl 300" | perdidos)/(Total de| Porcentaje
i 1TRABAJO . ' - ' |trabajadores)
1 |evitarlos,
-f TASA DE Permite  determinar el |(Numero de  pedidos
| PEDIDOS cumplimiento de los | entregados en el tiempo L —
ENTREGADOS A |contratos en la entrega de|establecido*100)/(Numero !
TIEMPO los pedidos de los clientes. | de pedidos totales)
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Permite observar si existe | (Numero de
TOTAL DE una sobrecarga de trabajo |trabajadores*Semanas

HORAS para los colaboradores y si| trabajadas*Horas Numero
TRABAJADAS |existe el tiempo necesario promedio trabajadas por
para que descansen. semana) f
A DL :E:ir::lr:zia del (;2?:3;:;11 paii e A | _
CUMPLIMIENTO cumplir sus tareas dentro real*100)/(Tiempo . Porcentaje
DE LAS TAREAS esperado)

del tiempo establecido.

Permite determinar el grado
de satistaccion de los

SATISFACCION I ; (Calificacion total de los
DE LOS clientes, para asi poder| ... c+100)(Nimero de| Nimero
CLIENTES saber que se esta haciendo elistues)
mal y en que se debe
| mejorar.
Conocer  1a  uihidad  del
MARGEN DE | /70 fiscal, p"'“"';e (Utilidad ~ Neta /| .
| UTILIDAD NETA |SStablecer - melas - €l nqyw 100 DBk
‘ incremento en base a las
B utilidades actuales.
Permite brnndar un mejor
SATISFACCION f’"t')".e";e laboral 2 los| - 1ipcacion total de los
DE LOS tzb:jz dges Cy(;dn qu;m;g: trabajadores* 100)/(Numer Porcentaje
TRABAJADORES o de trabajadores)

satisfaccion  mostrara  un
mavor cnmpmmim

Ofrecer un productor mejor
que ayude a cubrir vy
PRODUCTOS DE | SUPerar las expectativas del . ,
cliente, permitiendo | Normas de calidad Numero

CALIDAD ‘ ;
incrementar las ventas y por |

ende los ingresos de la

empresa.

Incrementar la participacion
de la empresa en el
mercado por medio de la|, ot .

vos productos en el

Toren |
entrega de nuevos | |
| mercado |

PRODUCTOS

NUEVOS Numero

productos lo cuales ayuden |
a cubrir una necesidad de
los clientes potenciales.

Ayuda a la implementacion
de nuevas estrategias y
INNOVACION |tecnologia para la mejora de
los procesos y optimizacion
de los recursos.

Inversiones  tecnologicas |

: . Numero
realizadas en el periodo

Elaborado por: Autores
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6.4.Estabiecimiento de metas de ios indicadores de gestion
Para poder realizar un mayor control de los indicadores es necesario el
establecimiento de metas lo cual nos permite dar un seguimiento continuo sobre sus

cumplimientos. Ya que estas metas permitiran a la empresa alcanzar un crecimiento

mayor debido al uso eficiente de los recursos en el mediano y largo plazo.

Cuadro 24Metas de los indicadores

INDICADOR

COSTO DE VENTA CON RESPECTO A
 VENTAS

METAS
Reducir al menos en un 10%

TASA DE PEDIDOS ENTREGADOS A
TIEMPO

Incrementar al menos en un 50%

INNOVAC ION I.ﬁaementar al menos en un 50%
MARGEN DE UTILIDAD NETA 50% > 65%

PORCENTAJE DE RENUNCIAS | Reducir al menos en un 10%
VOLUNTARIAS -

PRODUCTOS DE CALIDAD Incrementar al menos en un 40%
PRODUCTOS NUEVOS "~ | Incrementar al menos en un 15%

ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR

Reducir al menos en un 50%

Reducir al menos en un 30%

SATISFACCION DE LOS CLIENTES

> 75%

' SATISFACCION DE LOS TRABAJADORES |

Incrementar al menos en un 45%

r TASA DE ACCIDENTES DE TRABAJO

+

Reducir al menos en un 50%

TIEMPO DE CUMPLIMIENTO DE LAS
TAREAS

80% > 150%

TOTAL DE HORAS TRABAJADAS

TASA DE NUEVOS CLIENTES

[ n Ar J Addnd dad
|

“Elaborado por: Autores
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0.5.Pian de accion

Para el desarrollo y cumplimiento de las estrategias que ayuden a alcanzar las

metas de la empresa es necesario plasmar las acciones que se tomaran dentro del plan

con la finalidad de clarificar lo que se debe realizar.

Cuadro 25Plan de accion

PLAN DE ACCION

Realizar un analisis estadistico de los datos
histéricos de la empresa con respecto a la compra
de materia prima, y realizar nuevas cotizaciones
para establecer contratos de compra con
proveedores que ofrezcan materia prima de alta
calidad 2
mercado.

un precic més competitive y acorde a!

RESPONSABLE

Departamento financiero
Jefe de compras

FECHA DE
OCURRENCIA

Septiembre -2015

Analizar los informes de entrega y verificar el
cumplimiento de los pedidos, adicionalmente
analizar el tiempo que la empresa demora en
realizar las entregas.

Departamento de ventas
Gerente de ventas

Septiembre -2015

Analisis del impacto que podna generar el
ausentismo laboral debido a accidentes o
enfermedades laborales mediante registros para
la cobertura temporal de los puestos de trabajo.

Departamento de RRHH y
financiero
Gerencia

Septiembre -2015

Implementacion de nuevas tecnologias para la
mejora de los procesos v en el drea
administrativa, al igual que nuevos estudios de
mercado que permitan expandir la cuota de
participacién de la empresa.

Departamento financiero y
de produccion
Jefe de presupuesto Gente
de comercializacion
Representante de ventas.

Septiembre -2015

Realizar un analisis de costo beneficio de las
decisiones financieras que se tomen dentro de la |
cupresa por mediv de fiujos de efeciivo. |

Departamento financiero
Gerencia

Septiembre -2015

' Anilisis de los motivos porque las personas

' renuncian e implementacion de procesos de |

_mejora que ayuden a evitarlo.

Departamento de RRHH
Gerencia

Septiembre -2015

Aplicacion de las normas de seguridad requendas ;

Departamento de

pueden estar presentando dentro de la empresa
los cuales estén causando la alta rotacion del
personal para tomar medidas correctivas

Departamento de RRHH
Gerencia

para la  produccibn y  certificaciones | produccion ot Aeae
| = . | . J\olJKl\dIllUlb VLY
| internacionales para generar una mayor Jefe de aseguramiento de
_ confianza en los consumidores. | calidad

Analisis de los estados financieros para | ;

. . Departamento financiero ;
establecimiento de nuevas politicas de las cuentas | Ciessiite Septiembre -2015
por pagar. —

Realizar un estudic de los problemas gue se

Septiembre -2015

general.
Estudios de mercados para el anilisis de nuevos |

Implementacion de un cuestionario corto donde
los clientes puedan calificar la atencién brindada
por la empresa y su nivel de satisfaccion en

Departamento de
produccion
Jete de aseguramiento de

calidad

Septiembre 22015

~ Departamento financiero

Septiembre -2015




productos que podrian ser implementados dentro
de su linea.

Gerente de
comercializacion

Cuestionarios que se implementan para el analisis
de satisfaccion de los trabajadores para saber en
que la empresa debe mejorar parar que el

ambicnte de trabajo sca ¢f acorde y desempedfien

‘sus labores de forma 6ptima.

Departamento de RRHH
Gerencia

Septiembre -2015

Determinar si el tiempo estimado en que se deben
realizar las tareas es acorde al que los
trabajadores la cumplen para un mejor reparto
de la carga laboral y a su vez para determinar los
factores que no les permiten culminarlas a
tiempo.

Departamento financiero
Jefe de control interno

Septiembre -2015

Calculo de horas trabajadas por periodos para
evitar exceso de carga laboral lo cual no permite
una correcta recuperacion de los colaboradores y
aunque trabajen mas tiempo no se desempefan
mejor.

Departamento de RRHH
Gerencia — Jefe de control
interno

Septiembre -2015

Determinar si las medidas implementadas por la
empresa ayudan a que se incorporen nuevos
clientes a la cartera de la empresa, al igual que
mejorar la satisfaccion de los clientes actuales
para  poder maniener un  crecimienio en el
mercado.

Departamento financiero y
de ventas Gerente de
comercializacion

Septiembre -2015

Elaborado por: Autores

6.6.Cuadro de mando integral

A continuacion se presenta el cuadro de mando integral junto a las estrategias y

objetivos del plan segun cada una de las perspectivas del cuadro de mando integral.
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wdentificar nuevos nichos en lo que aln no UTIIDAD NETA jde incremento en base a ,HA St oo oo :
yun incursionado. tilidades actuakes.
edvo
Expandir la cuola de .aﬂﬁ.r. emitar: 5l mcdie
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jconsiderado|* 100 alener un  crecumenio  €n
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6.7.Estimacion de riesgos de la empresa
Debido a que existen factores internos ¢ internos que se encuentras fuera del
control de la empresa es necesario el establecimiento de riesgos los cuales pueden
afectar al cumplimiento de los obijetivos de plan estratégico.
v Perdida de participacién de mercado
Causas: Incursion de nuevas empresas al mercado que ofrezcan productos
semejantes 0 sustitutos a un menor precio.
Efectos: Disminucion de la lhiquidez de la empresa debido a la reduccion de
ventas, reduccion del personal actual y perdida de la capacidad de inversion.
v Incremento del costo de la materia prima
Causas: Disminucion de la produccion nacional de manscos e incremento
de la demanda local lo que genere que los proveedores incrementen sus
precios.
Efectos: Aumento de los precios de los productos que generaria una
disminucion de las ventas.
v Disminucién del plazo de las cuentas por pagar
Causas: Establecimiento de politicas de cobro por parte de los proveedores
que reduzcan los dias de crédito.
Efectos: Reduccion de la liquidez de la empresa al corto plazo, incurrir en
gastos innecesarios al buscar financiamiento externo.
v Mal uso de los equipos
Causas: Incorrecta capacitacion del personal el cual no sepa utilizar
correctamente los equipos.
Efectos: Uso deficiente de la tecnologia de la empresa lo que genera
consumo de recursos innecesariamente. mavor tiempo del necesario para
realizar las actividades.
v Incremento del tiempo de entrega de los pedidos
Causas: Mal analisis de la logistica, equipo de transporte que no se
encuentra en correcto estado, desconocimiento de canales de distnbucion.
Efectos: Insatisfaccion de los clientes, pérdida de cuota de mercado debido a
que los clientes buscan nuevos proveedores que cumplan el tiempo de

entrega.
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v Disminucion de la cartera de clientes
Causas: Establecimiento de politicas de importacion de los paises a los que
se vende los productos, precios muy elevados a diferencia de otros
exportadores.

Efectos: Perdida economica de la empresa, disminucion de las ventas y la
rentabilidad.

v Incremento de la rotacion del personal del drea administrativa
Causas: Mala distribucion del trabajo, incremento de las horas de trabajo,
ambiente laboral inseguro, falta de comunicacion organizacional.

Efectos: Incremento de los gastos de capacitacion del nuevo personal al
igual que el incurrir en gastos de obligaciones laborales por la salida del
personal actual lo que genera una mayor acumulacion de trabajo.

v Incumplimiento de las actividades
Causas: Acumulacion de trabajo por las ausencias laborales, mala
distribucion laboral, trabajadores no acordes al puesto.

Efectos: Incumplimiento de las actividades, atraso en los pagos y
facturacion, mal uso de los recursos institucionales.

v Incremento de la carga laboral
Causas: Acumulacion de trabajo por las ausencias laborales, alta rotacion
del personal, mala planificacion del trabajo, mal uso de los recursos de la
empresa.

Efectos: Incumplimiento de las actividades, insatistaccion del personal,
aumento de renuncias, mal ambiente de trabajo.

v" Desacuerdo en la implementacion de nuevos controles de desempeiio
Causas: Falta de cultura organizacional. trabajadores mal asignados a sus
puestos, incumplimiento de las politicas internas, baja comunicacion
organizacional.

Efectos: Mal control de las actividades, falta de compromiso de los
trabajadores con la organizacion, incumplimiento de las metas de la

organizacion,
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6.8.Cuantificacion de riesgo

Una vez definidos los riesgos de la empresa es necesario cuantificarlos para

poder determinar el impacto que podria ocasionar la ocurrencia de ellos dentro de la

organizacion.

Para ello vamos a establecer la probabilidad de ocurrencia que podria tener

cada uno de ellos y el impacto que estos generarian.

Cuadro 26Cuantificacion de los riesgos
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Ne RIESGOS PROBABILIDAD | IMPACTO
R1 | Perdida de participacion de mercado 0,10 | 30% i
R2 | Incremento del costo de la materia prima 0,50 ‘ 50% 1
R3 | Disminucion del plazo de las cuentas por pagar 0,25 [ 25%
R4 | Mal uso de los equipos 0,25 T 25%
RS | Incrementa del tiam.n}{ de Ven-rrf-g.rq de los nedidos 030 | 40%,
R6 | Disminucion de la cartera de clientes 0,10 50%
R7 | Incremento de la rotacion del personal del area administrativa 0,50 60% '
R8 | Incumplimiento de las actividades 0,25 40% '
R9 | Incremento de la carga laboral 0,50 70%
. R10 | Desacuerdo en la implementacion de nuevos controles de desemperio | 0,25 40%
Elaborado por: Autores
6.9.MATRIZ DE RIESGOS
Figura 20Matriz de riegos
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6.10. Plan de contingencia
Riesgo 1: Perdida de participacion de mercado
v" Fidelizar a los clientes
v" Ofrecer nuevos productos de alta calidad
v" Precios de venta mas bajos
v Megjorar las relaciones con los clientes
Riesgo 2: Incremento del costo de la materia prima
v" Fijacion de contratos de materia prima con proveedores
v Inversion en piscinas camaroneras para la elaboracion directa de la
materia prima
v Cotizacion de nuevos proveedores
Riesgo 3: Disminucion del plazo de las cuentas por pagar
v Mejorar las relaciones con los proveedores
v Negociacion de las politicas de pago
v Cumplimiento con las politicas de pago actuales
Riesgo 4: Mal uso de los equipos
v" Capacitacion constante del personal
v" Mantenimiento de los equipos
Riesgo 5: Incremento del tiempo de entrega de los pedidos
v Establecimiento de canales de distribucion
v" Estudio de nuevas rutas de envio
v" Mayor rapidez en el proceso de facturacion y despacho
Riesgo 6: Disminucion de la cartera de clientes
v" Fidelizacion de los clientes actuales

v" Entregar productos de alta calidad
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Riesgo 7: Incremento de la rotacion del personal del area administrativa

v

v
v
v
v

Mejorar el ambiente laboral

Disefio de programas de compensacion laboral
Capacitacion del personal

Mayor organizacion y planificacion laboral

Mejor distribucion de la carga laboral

Riesgo 8: Incumplimiento de las actividades

v
v
v

v

Monitoreo de los trabajadores

Informes de desarrollo de actividades

Programas de integracion de las areas para mejorar la planificacion

laboral y la distribucion de actividades

Incorporacion de nuevo personal para disminuir la carga laboral

Riesgo 9: Incremento de la carga laboral

v Incorporacion de nuevo personal para la reduccion de la carga laboral

v

Planificacion de actividades en conjunto a las demas areas

Riesgo 10: Desacuerdo en la implementacion de nuevos controles de

desempeiio

v" Programas de capacitacion para la implementacion de las nuevas

v
v

politicas de control interno
Incentivos referente a los logros conjuntos institucionales

Incentivos referente a los logros individuales en la institucion
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CAPITULO VII

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

se establecio la necesidad del analisis de la situacion actual de la empresa y de los
trabajadores del area administrativa, para obtener un diagnostico de la empresa que
ayuda al implantar medidas preventivas que permitan resolver conflictos actuales y
tuturos.

7.1.Conclusiones

Segun los objetivos especificos del proyecto se pueden establecer las siguientes
conclusiones:

Haciendo reterencia al prnimer objetivo especifico que es realizar una
evaluacion de la situacion actual de la empresa y de los trabajadores del drea
administrativa para brindar alternativas de mejoras.

Se pudo determinar que la empresa no posee claras politicas de control interno.
lo que no permite el monitoreo del cumplimiento de las actividades del area
administrativa y en general, a pesar de contar con altas certificaciones de calidad, el
poco interés en politicas de control no permite realizar una mejor planificacion que
ayudaria en el cumplimiento a tiempo de las actividades, adicional se puede hacer
énfasis que la empresa esta pasando por un buen momento dentro del mercado
internacional pero que ha descuidado el mercado nacional, también se pudo determinar
que el incumplimiento de las actividades dentro de esta area se debe a la mala
distribucion de la carga laboral, posee gastos muy elevados por la alta rotacion del
personal y a su vez los gastos que incurre en la compra de la mataria prima.

Desde el punto de vista de los trabajadores, el exceso de carga laboral genera
inconformidad dentro del personal por las altar jornadas de trabajo que deben cumplir,
incrementando la rotacion del personal, la cual se puede observar en el analisis de las
encuestas debido a que mas del 50% de los trabajadores de esta area tienen menos de un
afio dentro de la empresa. a su vez esto ocasiona una mavor acumulacion de trabajo que
debe ser cubierto por el personal que queda dentro de la empresa y del nuevo personal

contratado.



Segun el segundo objetivo especifico realizar una evaluacion de las politicas de
control interno de la empresa y sugerir alternativas de mejoras.

Se pudo observar que la empresa no posee politicas de control internas como se
menciono anteriormente. por lo cual no se controla el cumplimiento de las actividades
ni se puede identificar los puntos de bajo desempefio que provocan la acumulacion de
las actividades, por lo cual se cree necesario la implementacion de indicadores que
ayuden a determinar si las tareas se cumplen dentro del tiempo determinado, los factores
que generan la alta rotacion del personal, la satistaccion de los trabajadores entre otros,
con el fin de mejorar la comunicacion entre los diferentes departamentos del area
administrativa que ayude a mejorar la planificacion del trabajo y la contratacion de
nuevo personal en los cargos necesarios.

El tercer objetivo general busca el identificar los indicadores de desempeiio
actuales de la empresa y establecer nuevos indicadores que ayuden a optimizar el
rendimiento de la empresa.

Segun la informacion recolectado mediante las entrevistas y las encuestas la
empresa no posee indicadores de desempefio por lo cual se cree necesario la
implementacion de los mismos, para poder medir el desempeiio de los departamentos
del area administrativa al i1gual que el grado de satisfaccion de los clientes v del
personal, para disefar estrategias que aporten en el mejoramiento continuo de la
empresa, como se menciona en el cuarto objetivo.

Una vez establecidos los objetivos del plan de mejora con sus respectivas
estrategias es necesano el disefiar un modelo de gestion por resultado, utilizando la
metodologia del BSC, el cual ayude al monitoreo del cumplimiento de estos objetivos a
través de los indicadores de desempefio y los planes de accion que ayuden a disminuir

los riesgos de sus cumplimientos.
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7.2.Recomendaciones

A continuacion se presentan las recomendaciones que se han podido generar en

base a los objetivos que se desean alcanzar dentro del plan estratégico.

1)

2)

4)

3)

6)

Se cree necesario el establecimiento de programas de desarrollo para el
personal, los cuales permitan que los trabajadores vayan escalando dentro
de la organizacion lo que generara un mayor conocimiento del
funcionamiento de la misma, y el conocimiento de los punto débiles para
poder mejorarlos.

Se recomienda la integracion de los diferentes departamentos lo cual ayude
a la 1dentificacion del sector que genera atraso en el cumplimiento de las
actividades con el fin de una mavor capacitacion o a su vez la generacion
de nuevas plazas de trabajo en aquellos departamentos para disminuir la
acumulacion de trabajo y las altas jornadas de trabajo que ocasionan un
mayor desgaste en el personal.

Se cree necesario ¢l establecimiento de contratos tijos con proveedores para
establecer precios juntos de materia prima en el corto plazo y la inversion
de la creacion de piscinas camaroneras para que la empresa pueda ser
productor directo v minimizar los costos de materia prima.

Se recomienda la implementacion de indicadores de desempeifio financieros
y de gestion del personal los cuales permitan monitorear el cumplimiento
de las metas de la organizacion.

Un mayor ¢ntasis en la implementacion de politicas de control interno de la
organizacion y de programas de capacitacion del personal que permita
demostrar el beneficio que estas normas podrian generar.

Se recomienda la obtencion de certificaciones de calidad los cuales
permitan ofrecer productos de mejor calidad para fortalecer las relaciones
con los clientes.

Se cree necesario la integracion de las diferentes areas de la empresa, lo
cual contribuya a mejorar la comunicacion dentro de la misma para una
mas justa distribucion de la carga laboral, planificacion de actividades y

objetivos estratégicos.
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ANEXOS

[_ {

Ciencias Souales ’

y Humanisticas H’

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
ENCUESTA AL PERSONAL

Buenos dias somos estudiantes de la carrera de Ingenieria comercial de Espol, y estamos
realizando un anahsis del clima laboral de la empresa PROEXPO 5 A | con la tinalidad
de detectar posible problemas y ofrecer alternativas de mejora, le agradecemos su
tiempo prestado en la contestacion del siguiente cuestionario.

SEXO
— Menos de 25 ailos
_ Entre 26 v 35 afios
__ Entre 36 y 45 afios
 Entre 46 y 55 afios
s Mas de 55 arios
TIEMPO LABORANDO EN LA EMPRESA
— Menos de | aflos
— De 1 a5 afos
_ Mas de 5 afos
TIEMPO EN EL PUESTO ACTUAL
s Menos de 1 afio
—_ DPelasafos

il Mas de 5 afios
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+COMO SE SIENTE USTED QUE LA EMPRESA TRATA A SUS
EMPLEADOS?

-~ Tiene muy poca consideracion para sus empleados
—~ Los mira como trabajadores mas que como humanos.
— Da un trato satisfactorio a los empleados.

—~ Realmente entiende los problemas de los empleados.

—+ Muestra alta consideracion para el bienestar de sus empleados

EL TRABAJO ESTA BIEN ORGANIZADO

1 2 3 4 5
Total Total
desacuerdo ~ ~ ~ ~’ ~ acuerdo

MIS RESPONSABILIDADES ESTAN DEFINIDAS

1 2 3 4 5
Total l'otal
desacuerdo ~— ~— ~ - ~— acuerdo

PUESO DESARROLLAR MIS HABILIDADES EN EL TRABAJO

1 2 3 4 5
Total Total
desacuerdo ~ S ~ ~ ~— acuerdo

ME SIENTO PARTE DE UN EQUIPO

1 2 3 4 5

l'otal | otal
desacuerdo — ~’ — ~— — acuerdo

RECIBO LA INFORMACION NECESARIA PARA DESARROLLAR MI
TRABAJO

1 2 3 4 5
Total Total
desacuerdo ~— ~ e ~— ~ acuerdo



LAS CONDICIONES DE TRABAJO SON SEGURAS

1 2 3 4 5

Total Total
desacuerdo ~ p— ~ — ~ acuerdo

LAS CONDICIONES AMBIENTALES FACILITAN MIS ACTIVIDADES
DIARIAS

Total Total
desacuerdo ~r ~ e ~ ~—r acuerdo

LAS INSTALACIONES Y EQUIPOS FACILITAN MI TRABAJO

1 2 3 4 5

['otal | otal
desacuerdo — ~ -~ ~ ~’ acuerdo

RECIBO FORMACION NECESARIA PARA DESEMPENAR
CORRECTAMENTE MI TRABAJO

| 2 3 4 5
Total Total
desacuerdo ~ — ~ ~ -~ acuerdo

ESTOY MOTIVADO PARA REALIZAR MI TRABAJO

1 2 3 4 5

Total Total
desacuerdo —’ ~— ~ ~ — acuerdo

EN GENERAL, LAS CONDICIONES LABORALES (SALARIO, HORARIOS,
VACACIONES, BENEFICIOS, ENTRE OTRAS) SON SATISFACTORIAS

1 2 3 4 5

Total Total
desacuerdo e ~ ~ — — acuerdo

LA EMPRESA ME OFRECE LA OPORTUNIDAD DE CRECIMIENTO
LABORAL

127



i 2 3 4 3
Total Total
desacuerdo — ~ ~ ~ — acuerdo

EN GENERAL ME SIENTO SATISFECHO CON MI TRABAJO

1 2 3 4 5
l'otal Total
desacuerdo ~ ~ ~ ~— ~——’ acuerdo

SIENTO QUE MIS INTERLOCUTORES ME HACEN RESPONSABLE DE
ALGUNOS DE SUS PROBLEMAS

1 2 3 4 5

Total Total
desacuerdo — ~—’ ~ ~ ~— acuerdo

HE HECHO MUCHAS COSAS QUE VALEN LA PENA EN MI PROFESION

| 2 3 4 5
l'otal l'otal
desacuerdo ~ — ~— — e acuerdo

ME SIENTO ESTIMADO CUANDO HE TRABAJADO CERCANAMENTE A
MIS COLEGAS Y CLIENTES.

1 2 3 4 A
Total Total
desacuerdo ~— S ~ ~— — acuerdo

SIENTO QUE TRATO CON MUCHA EFICACIA LOS PROBLEMAS DE MIS
INTERLOCUTORES

1 2 3 4 5
Total Total
desacuerdo ~ ~— ~ — —~ acuerdo

CUANDO ME LEVANTO POR LA MANANA Y ME ENFRENTO A OTRA
JORNADA DE TRABAJO ME SIENTO FATIGADO.

1 2 3 4 5

Total Total
desacuerdo ~ — — ~ —~ acuerdo
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TENGO CLARAS MIS METAS Y OBJETIVOS A 3,5Y 10 ANOS
1 2 3 4 5

Total Total
desacuerdo ~ — ~ ~ ~ acuerdo

CONSIDERO QUE EL FIN JUSTIFICA LOS MEDIOS
1 2 3 4 5

Total ‘| 'otal
desacuerdo ~ ~—’ ~— ~— ~—r acuerdo
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