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Resumen Ejecutivo

En nuestro medio existen muchas empresas que se dedican a la venta y alquiler de

maquinaria e implementos agrícolas, los cuales sirven para el desarrollo del sector

industrial. Maquinarias y Suministros Maqsum Cia. Ltda. es una de estas empresas, la

cual fue constituida el 2 de febrero de 1.984, con el número de RUC: ü990751528001,

siendo su principal activid¿d la importación, comercialización de herramientas y

materiales para Ferretería y Línea Agrícola.

En los acfuales momentos sus principales actividades son: Importación y

comercialización de maquinaria pesada, liviana, repuestos y accesorios para el sector

Agrícola, de la Construcción, Ferretería, Implementos para la Pesca, Plásticos, Pastas y

Vinos.

Las oficínas y bodegas principales se encuentran ubicadas en la Av. Carlos Julio

Arosemena Km.l y,

Ante la actual situación del país, es importante que se establezcan ventajas competitivas

sostenibles a largo plazo que garanticen la supervivencia del negocio y su

posicionamiento en el mercado.

Este trabajo, muestra estrategias aplicadas para el desarrollo de la línea agricola de

Maqsum Cía. Ltda. con la finalidad de relacionar un excelente servicio al cliente con el



incremento de las ventas, demostrando que la correcta aplicación de cada una de estas

estrategias marcan la dif'erencia frente a la competencia.

Podemos citar algunas de las estrategias recomendadas como por ejemplo.

Incremento de los incentivos a la fuerza de ventas, para cubrir un mayor

mercado sin descuidar nuestras obligaciones con los proveedores.

Incrementar las relaciones con los proveedores, facilitando la comercialización

y distribución hacia los clientes.

Hacer hincapié en el incentivo y capacitación del uso de las maquinarias de los

clientes a través de planes de publicidad y demostraciones de campo, etc.

Aplicar Tecnología en las estrategias recomendadas, siendo reflejada en la

Página Web creada para este fin

Implantar tecnología con base para el comercio electrónico.

Algo muy importante que resaltar es que cada una de estas recomendaciones están

sustentadas en teoría y métodos actuales que sirven para la clara definición de los

lineamientos a seguir, tales como: IIEN's, FODA, CADENA DE VALOR, PORTER

etc.

En conclusión podemos anotar que este trabajo recoge los puntos más importantes para

poder enfrentar la competencia y obtener ventajas competitivas de una manera más

efectiva aprovechando las fortalezas y oportunidades que pueden ser explotadas.



Historia:

En el año 1.984, se constituye la Compañia Maqsum, siendo su principal actividad, la

Importación y Comercialización de Herramientas y Materiales para Ferretería. En sus

inicios, la Compañía funcionó en un local alquilado en las calles Ayacucho y Quito, como

una extensión de COFIN S.A. propiedad del Sr. Otto Orellana padre de Xavier Orellana,

accionista mayoritario de MAQSUM. Este ültimo inicia sus labores junto a Máximo Tubay

quien se encargaba del manejo del inventario. Debido a su crecimiento y necesidades de

instalaciones funcionales para Bodegas, Despachos y Oficina, el Sr Orellana se ve en la

necesidad de trasladarse en 1.991, a su local propio ubicado en la Avenida Carlos Julio

Arosemena, K(n. I rh, en la cual se empieza a formar un gran equipo de trabajo.

MAQSUM comenzó importando productos tales como: nylon, anzuelos, generadores,

cerraduras, bombas; entre las marcas de importación se pueden citar a Black & Decker,

RYOBI, KOHLBACH.

Poseía un camión Mitsubishi Ford 350, el cual 1o utilizaban para despachar la mercadería.

Personal inicial:

La compañía se inicié con el siguiente personal

Nombre Funcién

Xavier Orellana Gerente Gerreral

José Medina Técnico de motores

Máximo Tubay Jefe de Bodega
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Santos Tubay Bodeguero

Carlos Campuzano Jefe de almacén

Edinson Macías Bodeguero

Secretaria I

Secretaria 2

Chofer del camión.

Acacia Zambrana Jefe Administrativo

Cadavez, aumentaba el nümero de productos de comerciahzación de la compañía así como

también los clientes y sucursales ubicadas en diferentes zonas del pais como Quito,

Cuenca, Machala, MantA Quevedo, Babahoyo.

Se conkataba personal nuev-o, pero no existía una estructura organizacional, ni un orden en

los productos, todos estaban mezclados, hasta que a finales de 1995 se unié a la compañia

el Ing. Vicente Ramírez como Contralor General, también logró ser parte de Maqsum el Sr.

Pablo Gómez con el cargo de GerenteNacional de Ventas.

Javier
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¿Cómo logró ser Maqsum lo que es hoy?

Año 1996

Gómez contrató al Sr. Vietor lVlenéndez como su asistente, y ambos trabajaron fuertemente

haciendo estudios de mercado, analisis de estrategias y planteamiento de soluciones, las

cuales eran supervisad¿s muy de cerca y con rigidez.

nombradas a continuación:

LÍnea ü)l de Ferretería. - Con herramientas, Repuestos y Accesorios para carpintería,

Motores, Bombas y accesorios marinos, Implementos para la pesca.

Línea {X)2 de Construcción.- M¿rleras, tableros,Impeimeabilizantes, Fórmica, Cerraduras,

Máquinas parla Construcción, Pulidores, Sanitarios, Grifería y Cerámica.

Línea fi)3 de Consumo.- Materiales plásticos, Pastas, Vinos, Aspiradoras.

LÍnea {X}l Agrícola.- Arados, Tractores, Rastra, Sembradoras, Fumigadoras, Alternadores,

Motosierras, Generadores, Motosoldadoras, Bornbas de Agua, Mangueras de succión.

la asignacién de cartera a los vendedores y zonificación de las diferentes áreas

del país clasificadas por zonas, rutas y líneas de venta.
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A continuación se muestra un cuad¡o con la zonificación de vendedores en el año de 1996

ZONIFICACION DE VENDEDORES
AÑO 1.ee6

ZONIFI CA C ION \rf NDE,DORES 1996

FERNANDO

XAVIER

INES DE

LUIS
EDISON

JORGE
JORGE
JORGE

NAPOLEÓN

ROBERTO

SA
FB
FB
FB
FB
EB
IB

DB
EC
CC
JC
JC
JC
JC
RC
JE
JG
LG
GJ
LL
EM
GM
PM
LM
RM
MO
xo
FO
FO
FO
EP
NP
DP
RR
RR
RR
RS
MT

NDEDOR
NDEDOR
NDEDOR

NDEDOR

NDEDOR

STRIBUIDOR

STRIBUIDOR

NDEDOR
NDEDOR

DEDOR

EDOR
OR

DOR

DOR
VENTAS

VENTAS

DEDOR
OR

DEDOR

DOR
EDOR

BUIDOR
IBUIDOR

DOR

DEDOR
DEDOR
DEDOR

124
100
100
100
100
125
102
101

103
104
126
126
126
126
105
106
107
109
108
127
110
111
112
113
114
115
117
116
116
116
118
119
120
121

121

121
122
123

uevedo
Domingo

uayaqui

lloja
lGuayaquil
Guayaquil

,Éalzar
Daule
Guayaquil
ElOro
Manabí
Cuenca
Ambato
Latacunga
Riobamba
Quito
Guayaquil

it

agro

IS

Domingo

uito
IS

uito
uito

2
1-2-3
1-2-3
1-2-3
1-2-3

2
1

2
3

1-2-34
1-2-34
1-2-34
1-2-34
1-2-34

4
3
2
1-2
4
3

1-24
1-2-34
1-2-34

4
1-2-34
1-2-3

1-2-34
1-24
1-24
1-24

1-2-34
1-2-34

2-3
1-2-3
1-2-3
1-2-3
1-2-3
1-2-3 ,

Pég#5

t

RÓMULO

RAFAEL

FELIPE

DIEGO

EDISON
DAVID



lng. Vicente Ramírez, contralor de la empresa, el cual tenia sus reglamentos los

cuales debian ser cumplidos a cabalidad.

Entre las principales reglas podemos citar:

que serían comprobados telefonicamente y de forma personal seleccionando

unos cuantos clientes.

empresa por lo cual se cont¿cté al Ing. Vicente Santorum quien se encargó de la

elaboración de los üuevos sistemas.

Los cuales debían ser multicompañí4 multiusuarios, multimonedas y contener todos los

módulos necesarios para el manejo completo de la información. Es así como se

empieza a hacer el estudio respectivo de la smpresa, establecimiento de

procedimientos, flujo de información, etc. Poco a poco se fue implantando cada uno de

los módulos del nuevo sistema S.A.I (Sistema Administrativo Integrado), elaborado
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bajo FOX.. Para éste cambio también se plantearon estrategias, tanto para la

implementación como para las pruebas y entrenamiento del personal en el manejo de

SAI.

ventas entre vendedores, lo cual dio buenos resultados, ya que se estimulaba a

los vendedores con el pago de comisiones extras por obtener los primeros

lugares en volumen de ventas.
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Año 1997

presupuesto de Gastos Operacionales, el mismo que incluía los gastos de

Sueldos, Alquileres, Mantenimientos, Servicios, Publicidad y promoción.

Para tener una clara üsión de la forma como se controlarán los gastos, se diüdió al país en

Zotas,las mismas que se detallan a contiruación:

ZONA I.- GUAYAS: Comprende toda la Proüncia del Guayas.

ZONA 2.- PICHINCHA: Comprende la Provincia de Pichincha, Imbabur4 Carchi ,

Esmeraldas y Sucumbios.

ZONA 3.- TUNGURAIIUA: Toda la Provincia de Tungurahua, Cotopaxi, Chimborazo,

Bolívar, Pastaza y Morona Santiago.

ZONA 4.- EL ORO: Comprende Ia Provincia de El Oro.

ZONA 5.- MANABÍ: Comprende toda la proüncia de Manabí.

ZONA 6.- AZUAY: lncluye Ia Provincia de Azuay y Cañar.

ZONA 7.- LOS RÍOS: Comprende la provincia de Los Rios.

ZONA 8.- LOJA: Incluye la Provincia de Loja y ZpmsysChinchipe.

Para el nuevo período el nivel de competitividad entre los vendedores debido al concurso

de ventas organizado el año anterior es muy alto que llevaban un vendedor con otro era

muy estrecha.
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Para marcar la diferencia en 1997 se motivó a los vendedores paraLa impulsación de los

productos sin movimiento, los cuales habían sido olüdados durante el tiempo del concwso

de ventas.

Por lo tarto, para proporcionarles un mayor impulso en sus ventas se dispuso lo siguiente:

l.- En las Oficinas de Guayaquil, los señores vendedores tenian que reurirse los dias lunes

a las 8h30 con sus respectivos Gerentes de Línea, en cuya reunión tenían que elaborar su

plan de visitas a clientes para la semana, la receta a aplicar a cada cliente, revisión de los

Inventarios disponibles y tener clara idea de cu¿iles de ellos son los lnventarios sin

Movimientos, con lo cual cada vendedor puede ir teniendo sus propios confioles sobre el

Concurso de Ventas y resultados de las visitas efectuadas a clientes. (cabe indicar que los

PBR -Productos de Baja Rotación - son los que no han tenido movimiento durante 6

meses)

2.' En las Oficinas de Quito, de igual manera, los lunes debían reunirse los señores

vendedores y realizar el mismo analisis que en Guayaquil, con el Señor Guillermo Muñoz,

Jefe de la Sucursal. Todos los reportes necesarios para esta reunión deben ser impresos en

la Computadora de dicha sucursal. Ya que los mismos sistemas implantados en la Matriz

(Guayaquil) fueron instalados en cada una de las sucursales.

3.- En las Sucursales de Manta y Machala, los señores Jefes de Sucursal debían planificar

en igual forma su visita semanal. Cada uno de los Jefes de estas Sucursales, deben obtener

Ia información que les proporciona la Computadora sobre los Inventarios disponibles y sin
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movimiento, estadística de ventas, saldos de cartera y cualquier información que antes se la

proporcionaba la Oficina Matriz, con lo cual tienen las suflcientes herramientas para su

análisis semanal.

4.- Para las Sucursales de Babahoyo, Quevedo y Cuenca, se les adjuntaba los listados de

Productos sin Movimiento, estadísticas de las ventas por línea y vendedor acumulado de

Julio a Noviembre de 1.997 y la lista de precios con e*ist"ncias al cerrar el mes de

Noviembre de 1.997, ya que ellos aún no tenían instalados los sistemas. Cada semana, los

Jefes de esta sucursales solicitaban a la Oficina Matriz en Guayaquil, el det¿lle de las

mercaderías llegadas, ventas efecfuadas por la semana en su sucursal, saldo de sus cuentas

por cobrar a clientes y cualquier otra información que les sirva para la planificación

semanal de sus ventas.

En conclusión, la venta de productos sin movimiento, da la gran oportunidad a que

cualquiera de los vendedores se haga acreedor a los fres premios del semestre y por

supuesto que se logren los resultados que los vendedores y la Compañía se hablan fijado

para cerrar el Año 1.997.

Con este plan de apoyo a las ventas, realmente se consigüó obtener el resultado esperado.
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Año 1998

la ds contatar vendedores Junior para las Zonas de Pichincha, Manabí, El Oro y

Antay, que cubrirían a aquellos clientes que no habían sido visitados por los

Vendedores Senior o Jefes de Sucursal, bajo las siguientes condiciones:

l.- La Oficina Matriz tendrá el control de los Vendedores Junior, pero también se

reportarán al Jefe de Sucursal en su trabajo diario. En el caso de la zona de Azuay,

este vendedor se reportará a la Oficina Matria vnavez al mes.

2.- l,os vendedores Junior de Pichincha, Manabí y El Oro se reportaban el primer

día de l¿ semana en la oficina de Guayaquil. Todos los vendedores Junior,

participarían mensualmente de las reuniones de Ventas.

3.- La Comisión para el Vendedor Junior seria del 2.59i de sus ventas y el2.5oA

queda para el Jefe de la sucursal, en las zoilas de Manabí, El oro y Azu¿y, lo cual

representa una excspción de la Gerencia, ya que estos clientes no han sido visitados

por el Jefe de Sucursal probablemente por no representa¡les montos de ventas. Para

el caso de las Zonas de Pichincha y Guayas, la comisión seria del 5olo sobre sus

ventas.

4.- Si la Comisión asegurada a[ Vendedor Junior, no la hacía en base a sus ventas,

el Jefe de Sucursal debería pagar la diferencia hasta cubrir dicho monto.

5.- Para asegurarle al Vendedor Junior una cartera activ4 se le asignaba parte de los

clientes activos que habían sido visitados constantemente en la zona.
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6.- Para las otras zonas de ventas a nivel País, se hará una revisión en el próximo

trimestre para considerar si amerita o no ejecutar un plan similar.

7.- En base a un control permanente de visitas y ventas, se seguiría entregando al

vendedor Junior,los Clientes no visitados regulannente o de poco rendimiento.

8.- La asignación de clientes para el Vendedor Junior, lo haría la Gerencia de

Ventas en base al poco rendimiento del cliente y vendedor, desde el mes de Enero

de 1.998.

9.- La contratación de los Vendedores Senior o Junior sería hecha con el visto

bueno de la Gerencia de la Oficina Matriz.

y los clientes, las cuales fueron divididas fuera y denfio de la ciudad. En cada

charla se entregó invitaciones, diplomas y al tinal se rifaba un artículo de la línea

que se estaba tratando, además de Folletos y/o Material Promocional y Camisetas.

desanolló durante el mes de Junio de 1998.

continuación.
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MAQ§UM CIA. LTI}A.

FT]NCIONES I}EPARTAMEI.{TALES

aÑo r.ee8

ASESORÍA LEGAL

1. Establecer los Reglamentos Iriternos y su mantenimiento, para el desempeño de

funciones del personal de la compañia.

2. Establecer los requisitos Legales para el respaldo de las obligaciones que contraen los

clientes con la Compañia.

3. Establecer los procedimientos legales a seguir en el caso de incumplimiento en el pago

de alguna obligación de alguno de nuestros clientes.

4. Establecer el status de las Compañías del Grupo por su actividad o desenvolümiento

económico.

5. Reüsar y firmar las actas de finiquito de liquidaciones de Empleados de la Compañía o

contratistas.

6. Firmar las demandas y contestar cualquier sitación, correspondencia o presentación de

pruebas de descargo en cualquier juicio.

7. Difundir internamente en la Compañia, la interpretación de las reformas a Leyes,

Acuerdos o Reglamentos que se reciben pormedio del Registro oficial.

8. Realizar los trámites necesarios para el aumento de Capitat o Reforma de Estatutos de

las Compañlas del Grupo.

9. Mantener los Archivos de Eserituras de Constitución, Reformas de Est¿tutos, Juicios y

cualquier otro trámite que se realice a nombre y en representación de las Compañías del

Grupo.
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10. Mantener los Archivos de ios Registros Oficiales en secuencia numérica.

11. Elaborar y mantener las Actas de Juntas Generales de Accionistas de las Compañías

del Grupo.

12. Llevar los Libros de Accionistas y Acciones de las Compañías del Grupo.

13. Llevar los Nombramientos de los Ejecutivos de las Compañías del Grupo.
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCIONES I}EPARTAME¡{TAIJS

año r.998

GERENTE DE VENTAS.

1. Coordinación de la etaboración de los Presupuestos de Ventas Anuales con los Jefes de

Ventas de las diferentes lineas.

2. Coordinación de la elaboración de los pedidos por Proveedor, de acuerdo a la rotación

y stock de los Inventarios.

3. Coordinación con Proveedores Externos del abastecimiento pronto de nuestras órdenes

de Compra.

4. Coordinación del Establecirniento de Políticas de Ventas, de acuerdo a los Objetivos de

la Gerencia General.

5. Coordinar la realización de reuniones de ventas semanales y mensnales.

6. Coordinar la adecuada distribucién de las mercaderías en las diferentes sucursales.

7. Coordinar la pronta elaboracién de las Facturas y su despacho para una adecuada

atención al cliente.

8. Coordinar un constante sondeo de mercado para conücimiento de Politicas de Ventas,

nuevos productos y estrategia de la Competencia.

9. Coordinar la adecuada colocación de nuestros productos en lugares de exhibición.

10. Proponer la lntroducción de nuevas líneas o productos.

11. Coordinar el desarollo de las Charlas Técnicas en diferentes lugares del País.
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCIONES DEPARTAMENTALES

AÑO r.ee8

PROYECTOS Y MANTE¡IIMIENTO DE INMUEBLES.

1. Coordinación de la elaboración de Proyectos de Construcción de nuevos Edificios.

2. Coordinación de la elaboración de Planos para Ampliaciones y adecuaciones de los

Edificios de las Compañias del Grupo.

3. Realización de los trámites de Obtención de permisos, pago de Impuestos y

Contribuciones en la aprobación de Nuevas construcciones y adecuaciones.

4. Elaboración de los Presupuestos de Construcciones y adecuaciones de Edificios de la

Compañía.

5. contratación de los maestros de obras y servicios para la construcción.

6. Elaboración de los cronogramas de construcciones de Edificaciones nuevas y

adecuaciones.

7. Realizar los pagos a Contratistas y Obreros que trabajen en [a Construcción.

8. Elaborar las Órdenes de Compra de los materiales requeridos para la construcción.

9. Presentar los informes mensuales de avances de obras en las construcciones o

adecuaciones.

10. Elaborar un plan de Mantenimiento preventivo de Inmuebles para cada afio.
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCIONE S I}EPARTAMENTALES

aÑo 1.998

JEFE AI}MINISTRATTVO.

1. Est¿blecer las Políticas de Contratación de Personal, de acuerdo a los lineamientos del

Gerente General.

2. Establecer las Políticas de sueldos, beneficios y pgo al personal, de acuerdo a

lineamientos de la Gerencia General.

3. Establecer las Políticas de Evaluación de personal.

4. Coordinar el proceso de Importaciones de los productos.

5- Coordinar el proceso de Compras Locales y su abastecimiento a los diferentes

departamentos.

6- Coordinar la Contratación o utilización de los Servicios de Mantenimiento de Muebles

y Equipos.

7. controlar el cumplimiento de las funciones de la Recepcionista.

8. Coordinar los recorridos de los mensajeros externos.

9. coordinar el cumplimiento de las funciones de los guardianes.

10. Controlar el cumplimiento de los horarios de tabajo.
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MAQ§UM CIA. LTDA.

FUNCIONES DE,PARTAMENTALES

AÑO r.ee8

CREDITOS Y COBRANZAS.

1. Establecer las Políticas en otorgamiento de Créditos a nuestros Clientes y para su

Cobranza.

2. Coordinar la adecuada investigacién del crédito.

3. Coordinación del mantenimiento del maestro de Clientes.

4. Control de la documentación soporte del crédito.

5. Controlar el flujo de Caja de depositos por cobranza.

6. Controlar el adecuado flujo de información mensual hacia los vendedores, sobre saldos

de cartera.

7. Establecer el mecanismo de Circulación Trimestral de deudas de nuestros clientes.

8. Mantener un archivo por cliente con la información total referente al mismo.

9. Elaborar los Reportes de Informes Mensnales hacia la Gerencia.

10. Elaborar un registro de Clientes Malos y establecimiento de Reservas para Incobrables.
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCIONES BSPECTFICAS

aÑo t.ee8

CONTRALOR

1. Establecer el Organigrama Funcional de las Compañías del Grupo, y su mantenimiento,

de acuerdo a los objetivos de Ia Gerencia General.

2. Definir y difundir las funciones de cada uro de los empleados de las Compañías del

G*po, de acuerdo a los Organigramas aprobados por la Gerencia General.

3. Definir y difundir las Políticas y Procedimientos de cada una de las funciones, de

acuerdo al Organigrama aprobado por la Gerencia General.

4. Establecer coqiuntamente con los Gerentes Departamentales, los Objetivos anuales

para cada una de las ñmciones de acuerdo al Organigama.

5. Establecer los Flqios de los Procesos, para la obtención oportuna de la información

Gerencial periodica.

6. Aprobar los calend¿rios de vencimientos de Reportes Departamenlales presentados por

el Contador.

7. Aprobar con el Analista de Sistemas, los Programas y Sistemas mecanizados más

apropiados para la Compañia, de acuerdo al avance tecnológico.

8. Sugerir a la Gerencia General, los parrímetros econémicos necesarios para la

elaboración del Presupuesto Anual.

9. Aprobar el Presupuesto Anual, tanto de ventas, gastos, inversiones, etc., de las

Compañias del Grupo, previamente elaborado por el Contador.
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10. Implementar un Sistema de Información Gerencial adecuado y oportuno, de las

Compañías del Grupo.

11. Revisar el cumplimiento del calendario de Obligaciones Tributarias Fiscales,

Municipales y Contribuciones de las Compañias del Grupo.

12. Aprobar las Tomas de los Inventarios fisicos de las Bodegas de las Compañías del

Grupo.

13. Coorün¿r los Estudios de factibilidad de Nuevos Proyectos de las Compañías del

Grupo.

14. Aprobar el Control previo en los egresos de efectivos, emisión de órdenes de giro,

comprobantes de pago o cualquier oto medio de pago, de acuerdo a las Políticas

preestablecidas por la Gerencia General.

15. Aprobar la elaboración de información requerida por organismos de Control.

16. Aprobar los Estados Financieros y Fiscales mensualeq previo a su presentación a la

Gerencia General.
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MAQSI]M CIA. LTDA.

FUNCToNES EsPrcinc.ls

año r.ee8

ANALISTA DE SISTEMAS. DEP. COMPUTACION.

l. Recepción y calificación de los requerimientos de los Usuarios.

2. Desarrollo de Programas y Sistemas de acuerdo a tos Equipos y exigencias del avance

tecnológico.

3. Asesoramiento en la Compra de Hardware y Software.

4. Establecimiento de Sistema de Seguridad para el Hardware en cuanto a energía,

ubicacién y protección fisica.

5. Establecer las Políticas de Claves y Seguridad de accesos a Programas, Sistemas y

Compañías en red.

6. Elaborar el Presupuesto anual de requerimientos de Equipos, accesorios, materiales y

papelería para uso de usuarios del Sistema.

7. Establecer un calendario de Actualizaciones de Programas y sistemas.

8. Establecer un calendario de mantenimiento preventivo de Equipos.
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MAQ§UM CIA. LTI}A.

FUNCIONES ESPECIFICAS

Eño r.eeg

OPERAIX}R Y MANTEI§IMIENTO DE SISTEMAS . DPTO. COMPUTACION.

1. Mantenimiento de los Programas y Sistemas vigentes, de acuerdo a los requerimientos

de los Usuarios, preüamente aprobados por la Gerencia General.

2. Mantenimiento de la Operatiüdad de los Equipos existentes.

3. Mantener un Inventario de los Equipos con firma de la persona responsable del mismo.

4. Sacar los Backup diarios de la información procesada, así como semanal de los

Programas y Sistemas y usuarios de Windows.

5. Realizar la actualización semanal de los datos hacia y desde las Sucursales.

6. Realizar las validaciones de los Programas y Sistemas desarrollados por el Anatista-

Programador.

7. Realizar las actualizaciones periódicas de los Programas y Sistemas, de acuerdo al

Calendario previamente aprobado por Gerencia General.

8. Desarrollar los Programas que sean asignados por el Analista.

9. Llevar un kardex del uso de los materiales, suministros, papeleria y accesorios de

Computadoras, por los usuarios.

10. Controlar el adecuado uso de los Equipos.

11. Difundir los cambios en implementaciones de nueyos Programas y Sistemas o

mejoras a los mismos.

12. Document¿r los Procedimientos de Programas y Sistemas tanto nuevos como de los

cambios.
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13. Coordinar la información contable para las Compañías Fiscales.

14. Documentar los Registros de Licencias de Utilitarios y Sistemas Operativos.

15. Actualizar periódicamente la información histórica en Computadora portátil de

Gerencia General.

16. Revisar diariamente las Novedades del Diario de Actividades y emitir un informe, en

caso que lo amerite.
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNcToNES EsPncÍrrcls

año 1.998

REpoRTAcróN EXTERNA - Dpro. DE coNTABrLrrlAr).

1. Cumplir con el cuadro de vencimiento de Obligaciones Fiscales, Municipales,

Sociales, de las Compañías del Grupo.

2. Elaborar los Formularios de Declaraciones Fiscales, Municipales, Sociales, de las

Compañias del Grupo, sean estas mensuales, semestrales o anuales.

3. Elaborar los Estados Financieros Fiscales mensuales y sus Anexos de las Compañías

del Grupo, parala aprobación previa del Contador.

4. Elaborar las Correcciones Monetarias anuales de los Activos y Pasivos de las

Compañías del Grupo.

5. Llevar el Registro y Control del Inventario de los Activos Fijos de las Compañías del

Grupo.

6. Realizar las tomas de los Inventarios fisicos de mercaderías y Activos Fijos de las

Compañías del Grupo.

7. Realizar las validaciones diarias de la información ingresada a la Computadora por la

Sección Contabilidad Fiscal.

8. Elaborar el Cuadro de Depreciaciones meRsuales de los Activos Fijos de las Compañías

del Grupo y su respectivo Diario Contable-

9. Realizar mensualmente los Análisis de los Saldos de Cuent¿s de los Balances de las

Compañías del Grupo.
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10. Elaborar el cuadro de Amortizaciones y su coffespondiente Diario Mensual, de las

Compañías del Grupo.

11. Liquidar las Nóminas de Sueldos y Beneficios Sociales de los Empleados de las

Compañías del Grupo.

12. Revisar el control del consumo de los combustibles semanales de los vehículos de las

Comparlías del Grupo.

13. Realizar el cuadre mensual de los diarios de Cobranzas, Pedidos y Facturación de las

Compañías del Grupo.

14. Realizar la Liquidación de vacaciones del personal que goce las mismas.
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MAQSUM CrA. LTDA.

FUNCT0NES E sPucÍrrc,ts

.rño r.998

CUENTAS POR PAGAR. DPTO. DE CONTABILIDAD.

l. Receptar y codificar previo a su pago, en forma diaria, los Comprobantes de Pago en

Efectivo, Solicitud de Cheque o cualquier otra forrra de pago.

2, Receptar y codificar diariamente, las papeletas de Deposito Bancarias, Notas de Débito

y Crédito Bancarias y comerciales.

3. Receptar copia de las órdenes de Compras, Facturas Originales de Proveedores l,ocales

y el correspondiente Ingreso a Bodega.

4. Elaborar la correspondiente orden de Giro por las compras locales.

5. Realizar las tomas de los Inventarios fisicos de mercaderías y Activos Fijos de las

Compañias del Grupo, de acuerdo al Programa preüamente aprobado por Gerencia

General.

6. Elaborar los correspondiente Diarios Contables por Ventas, Costo de Ventas, Gastos,

Proüsiones, Amortizacioaes, etc. de las Compañías del grupo.

7. Realizar las validaciones de la información contable que se haya ingresado en la

Sección Contabilidad Real.

8. Reatizar la Liquidación de las Imprtaciones en forma mensual y elaborar el

correspondiente diario contable.

9. Elaborar los Estados Financieros y sus anexos mensuales de la Contabilidad Real de las

Compañías del Grupo.

10. Realizar el Arqueo de los valores y documentos en custodia.
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Pá$#27

MAQ§UM CIA. LTDA.

FUNCIONES ESPECTTC.{S

AÑO 1.998

IIYYENTARIOS . I}PTO. DE CONTABILIDAD.

1. Conüolar el cumplimiento del calendario de Toma de Inventarios fisicos, talrto de

mercadería como de Activos Fijos de las Compañías del Grupo.

2. Realizar los Informes del resultado de Ia Toma de los Inventarios fisicos de las

Compañías del Grupo.

3. Realizar los ajustes de las Tomas de los Inventarios ñsicos de las Compañías del

Grupo.

4. Realizar mensualmente, la conciliación del auxiliar de Inventarios con los Diarios

contables respectivos

5. Llevar el control del kardex de Materiales y Suministros de las Compañías del Grupo.

6. Contabilizar el cuadro de dishibución mensu¿l de los gastos en Útiles, Materiales y

Suministros de las Compañías del Grupo.

7. Realizar la toma fisica de los Inventarios de Materiales, Suministros y Utites de Oficina

de las Compañías del Grupo.

8. Realizar las Tomas de los Inventarios fisicos permanentes de mercaderías de las

Bodegas de las Compañias del Grupo.

9. Revisar el cumplimiento de medidas de Gerencia en cuanto a Orden, Limpieza y

Seguridad en las Bodegas de las Compañias del Grupo.

10. Elaborar las Órdenes de Compra de proveedores Locales.



MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCToNES EsPECÍrrcm

rño r.eet

CONTADOR GENERAL - DPTO. DE CONTABTLIDAD.

1. Establecer el calendario de Vencimientos de Reportes Departamentales de las

Compañías del Grupo.

2, Establecer los Sistemas y Programas mecanizados apropiados para la Obtención de

información Cont¿ble.

3. Elaborar el Presupuesto Anual de Ventas, Costos, Gastos, Inversiones y Cuentas de

Balance de las Compañías del Grupo.

4. Elaborar anualmente, un calendario de Obligaciones Tributarias, Fiscales, Municipales

y Contribuciones de las Compañias del Grupo.

5, Elaborar la información requerida por los Organismos de Control e Instituciones.

6. Revisar los Estados Financieros y Fiscales mensuales, con sus respectivos anexos, de

las Compañías del Grupo.

1. Controlar el cumplimiento del cuadro de vencimiento de Obligaciones Fiscales,

Municipales, Sociales de las Compañías del Grupo.

8. Revisar y firmar los formularios de Declaraciones Fiscales, Mrrnicipales, Sociales de

las Compañias del Grupo.

9. Revisar las Correcciones Monetarias anuales de los Activos y Pasivos de las Compañías

del Grupo.

10. Revisar las validaciones efsctuadas por el Departamento de Contabilidad.
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11. Elaborar la informacién requerida por el Contralor para informes a Gerencia General

o Estudios de Factibilidad.

12. Reüsar y firmar la codificación previa de Comprobantes de Egreso o pagos.

13- Reüsa¡ y firmar todos los Diarios Contables que se emitan en el Departamento de

Contabilidad o afecten a la Contabilidad en General.
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ITTAQSUM CIA. LTDA.

FUNCToNES ESpECÍrlcs

¿ño 1.998

SUP§RVI§OR. DPTO. DE CREDTTOS Y COBRANZAS.

1. Hacer cumplir las Politicas de Créditos y Cobranzas aprobadas previamente por la

Gerencia Gener¿I.

2. Establecer los mecanismos adecuados para una completa y correcta investigación de los

Créditos que otorgue la Compñía.

3. Coordinar el constante mantenimiento del Maestro de Clientes, tanto en los datos

personales como en cupos y demiás.

4- Llevar el Control de los documentos que soportan et crédito de los Clientes.

5. Coordinar la emisión diaria del Reporte de los Cheques que deben depositarse, de

acuerdo a su fecha de vencimiento.

6. Coordinar el adecuado flujo de información hacia los Vendedores y Clientes, sobre

saldos de Cartera, Doc¡¡rnentos vencidos, emisiones de notas de débito o créd.ito

comerciales, cheques protestados, etc.

7. Establecer el mecanismo de Circulación Trimestral sobre deudas de los Clientes.

8. Realizar las propuestas de financiamientos a largo plazo sobre compra de Equipos o

Maquinarias.

9. Revisar el cuadre de los valores depositados por Cobranzas a los clientes.

10- Realizar un informe mensual hacia la Gerencia General, sobre los clientes con cuentas

vencidas.
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11. Elaborar y mantener un libro de los Clientes, üuy¿rs cuentas han sido cerradas por

malos manejos.

12. Establecer las cuentas de aquellos Clientes que se consideren incobrables.

13, Establecer el mecanismo para pasar al Departarnento Legal, cuentas de Clientes que se

consideran de riesgo.

14. Aprobación de los pedidos de los clientes, de acuerdo a las Políticas preestablecidas

por la Gerensia General.

15. H¿cer aprobar de la Gerencia General los pedidos de dudoso pago.
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MAQSTIM CrA. LTrlA.

FUNCIONES ESPECÍTICAS

aÑo 1.998

ANALISTA DE CRÉDITO - DPTO. DD CRÉDITOS Y COBRANZAS.

l. Receptar las Solicitudes de crédito de posibles Clientes o actualización de datos de los

Clientes.

2. Verificar la información proporcionada en la Solicitud de crédito de los posibles

Clientes o de los clientes actuales en caso de actualización.

3. Solicit¿r las referencias Bancarias y comerciales de los posibles Clientes.

4. Elaborar el informe de las Investigaciones realizadas sobre el Cliente, para la

aprobación o negación del crédito.

5. Elaborar los documentos de respaldo del crédito, para aquellos clientes que sea

aprobado el crédito.

6. Ingresar y mafttener el Registro de los valores y documentos entregados en custodia por

efecto de cobranzas a los clientes.

7- Ingresar y mantener el Maestro de clientes en cuanto a Cupos y datos personales

actualizados.

8. Revisién de pedidos de clientes, en cuanto a cupos, documentos pendientes, cheques

protestados, etc.
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TIIAQSUM CIA. LTrlA.

FUNcroNEs Espncinc.ts

Año r.998

coLECToRA - rlpro. DE cnÉnrros y coBRANzAs.

l. Receptar y emiür el comprobante de Ingreso por Chente de los pagos que este realice.

2. Actualizar diariamente las cuentas por cobrar de los clientes, de acuerdo a los pagos

que este vaya realizando.

3. Emitir las Notas de Débito por cobro de Intereses, diferencias de precio o cualquier otro

motivo.

4- Emitir las Notas de crédito por diferencias de precio, descuentos o cualquier otro

motivo.

5. Receptar los cheques protestados de cobranzas de Clientes e ingresarlos a la

computadora en forma diaria.

6- Solicitar y receptar los cheques post-fechados que deben ser depositados en el día,

7- Elaborar el detalle de los valores que deben ser entregados a la Sección Cajq para el

depósito en Cuentas Corrientes.

E. Receptar los pagos al contado que se realic€n en el mostador.

9. Liquidar mensualmente las comisiones por cobros a los vendedores.

10. Liqüdar mensualmente las comisiones por cobros a Ios suprvisores.
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MAQSI}M CIA. LTDA.

FuNCroNEs EspncÍucm

nño 1.998

SECRETARIA . GERENCIA GENERAL.

1. Emitir la correspondencia de respuesta del Gerente General y los Gerentes

Departamentales.

2. Enviar los faxes que el Gerente General o Gerentes Departamentales deban enviar.

3. Mantener los Archivos de Correspondencia, Reportes Periódicos, Fax, que sotr enviados

o recibidos por el Gerente General o Gerentes Departamentales.

4- Receptar y distribuir toda la correspondencia externa, llevando un conüol sobre su

recepción al destinatario final.

5. Receptar y distribuir las llamadas telefonicas que ingresan para el Gerente General o

Gerentes Departarnental es.

6. Realizar las llamadas tetefonicas de la Gerencia General o Gerentes Departamentales.

7- Atender las visitas para la Gerencia General o Gerencias Departamentales.

8. Elaborar los cuadros para envios hacia Proveedores e Instituciones, en estudios de

factibilidad o Proyectos.
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCT0NES EspncÍrrc.rs

añ,o 1.99E

AUDITOR

1. Elaborar el Programa de Auditonaparaaprobación de la Gerencia General.

2. Realizar la Auditoria perióüca sobre Procedimientos y datos de acuerdo al programa

previamente aprobado por la Gerencia General.

3. Elaborar los informes preliminares de Ia Auditoria realizada, para ser discutidos con los

Gerentes Departamental es.

4- Elaborar el infomre definitivo para la Gerencia General con sus recomendaciones de las

deficiencias en controles y ajustes contables que deban realizarse.

5. Mantener un Sistema de información de actualización con la Gerencia General, en

cuanto aProcedimientos, Leyes y Reglamentos de lrnpuestos, Principios Contables, etc.
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCToNES Espncirrcls

¿ño r.ges

JEFE ADMINI§TRATTVO.

1. Establecer la estructura orgánica de los diferentes rangos de la Administración, para

definir el escalafon res¡rectivo, de acuerdo a lineamientos de la Gerencia General.

2- Establecer las Políticas y Procedimiento de contratación de Personal, conforme los

objetivos de la Gerencia Generai.

3. Establecer las Políticas de Evaluacién del Personal, de acuerdo a Objetivos o

pariimetros predeterminados por la Gerencia General.

4- Coordirar el proceso de Importación de los Inventarios de las Compañías del Grupo.

5. Coordinar el proceso de Compras Locales y su abastecimiento a los diferentes

Departamentos de las Compañías del Grupo.

6- Coordinar la Contratación o utilización de los Servicios de Mantenimiento de Muebles

y Equipos.

7. controlar el cumplimiento de las funciones de ra Recepcionista.

E. Coorünar los recorridos de los mensajeros externos.

9- coordinar el cumplimiento de las funciones de los Guardias.

10. conftolar el archivo del personal que labra en las compañias del Grupo.

11. Coordinar la elaboración de Avisos de Entrada, Salida, Enfermedad, Solicitud de

PÉstamos Quirografarios y cualquier otra documentación necesaria para efectos del

I.E.S.S.

12. Controlar la emisión oportuna de las Tarjetas de Entrada y Salida del persoral.
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13. Proceder a la Liquidación de los Haberes y elaboración de las Actas de Finiquito del

personal que se retira.

14. Coordinar el Pago de Sueldos y Beneficios al personal.

15. Establecer los Informes de Personal que deben ser enüados en forma mensual a Ia

Gerencia General.

16. Establecer un calendario de mantenimientos preventivos de Muebles y Equipos.

17. Controlar el cumplimiento de la emisión de reportes hacia la Gerenciq de acuerdo a

calendario preüamente establecido.

18. Realizarel control de los Gastos que se incurren por medio de Caja Chica.

19. Realizar la aprobación previa de las órdenes de compra Locales.
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MAQSUIII CrA. LTDA.

FUNCToNES ESpECÍrrcm

año 1.ee8

ASISTENTE DE PERSONAL.

1, Receptar las solicitudes de empleo de los aspirantes a posiciones vacantes o nuevas

posrcrones.

2. clasifica¡ las solicitudes de acuerdo a Ias posiciones solicitadas.

3. Elaborar los Contratos de Trabajo del personal aprobado, de acuerdo a los formatos

pre-establecidos, de las Compañías del Grupo.

4- Elaborar los Avisos de Entrada al I.E.S.S. del personal que ingresa a las Compañlas del

Grupo.

5- Elaborar las solicitudes de Préstamos Quirografarios que requieran el personal de las

Compañías del Grupo.

6. Elaborar los Avisos de Salida al I.E.S.S. del personal que egresa de las Compañías det

Grupo.

7. Elaborar los memos internos que deban enviarse ar personal.

E. Elaborar las Liquidaciones de Beneficios de los Empleados que estén retir¿índose de las

Compañías del Grupo.

9. Elaborar las Actas de Finiquito de los Empleados que se retiran de las Compañías del

Grupo.

10- Mantener los archivos por cada uno de los Empleados que están activos y los retirados

de las Compariias del Grupo.
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11. Elaborar los informes mensuales hacia la Gerencia General sobre movimientos de los

Empleados y totales de sueldos por Departamentos.

12. Elaborar el cuadro de vacaciones del personal de las Compañías del Grupo y su

control.

13. Proceder al Pago de Sueldos y Beneficios, de acuerdo a Roles realizados por el

Departamento de Contabilidad.
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MAQSI]M CrA. LTDA.

FUNCToNES EspgcÍrrcns

año r.ee*

ASISTENTE DE IMPORTACIONES.

l. Receptar el reporte de Pedidos sugeridos a comprar, desde los Gerentes de Vent¿.

2. Emitir la Cotización de Importación por Proveedor y realizar el proceso de validación,

revisión y aprobación respectivo.

3. Enviar la cotización de Importación al respectivo proveedor.

4. Mantener un archivo de todas las Cotizaciones de Importaciones que se emitan y su

status.

5, Receptar las cotizaciones de los Proveedores y revisar con los precios anteriores para su

posterior aprobación por la Gerencia General.

6. Emisión de la orden de Compr4 completándola con todos los valores de los gastos que

se vayan a incurrir en su la misma y realizar su proceso de validación, revisión y

aprobación respectivo.

7. Mantener un archivo numérico y cronológico de todas las érdenes de Cornpras

emitidas y cotejadas con sus respectivas coüzaciones.

8. Enviar la Orden de Compra a los proveedores.

9. Emitir la Nota de Pedido de Irnportaciones y controlar el proceso de validación y

aprobación por Gerencia General y las diferentes Instituciones Fublicas o Entidades

Financieras que se requiera.
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10. Mantener un archivo de todas las Notas de Pedido de tmportaciones debidamente

aprobadas, con su status y cotejadas con sus respectivas Órdenes de compra y

cotizaciones.

11. Emitir el Documento Único de Importación de hs Órdenes de Compra Aprobadas por

la Gerencia General.

12. Coordin¿r con el Departamento de Contabilidad la apertura del Código Contable para

cada Documento Único de Importación.

13. Coorünar con el Departamento de Contabilidad, la conciliación de los valores

reportados en la Orden de Compra con los que aparecen en el detalle de l¿ cuenta del

Documento Único de tmportaciones.

14. Emitir Ia Recepción de Impfiación con el Ingreso m¿nual que debe proporcionarle el

Departamento de Bodega.

15. Distribuir la Recepción de Importaciones y mantener Ia respectiva copia en archivo.

16. Emitir las Ordenes de Giro por los valores que deben ser cancelados a los proveedores

con la respectiva fecha de vencimiento.

17- Realizar Ia Revisión de las Órdenes de giro con el Departamento de Cont¿bilidad para

su consistencia con lo registrado en los libros.

18. Realizar la Conciliación de los valores por Pagar por Proveedor, al finat de cada mes

en coordinación con el Departamento de Contabilidad.
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,7

MAQ§UM CTA. LTDA

FUNCT0NES EsppcÍrrc.ts

.tño r.998

ASI§TENTE DE COMPRAS.

1. Receptar las érdenes de Compras Locales debidamente aprobadas por la Gerencia

General y Codificadas por ei Departamento de Contabilidad.

2. Enviar a los Proveedores Ia Orden de Compra original para su respectivo

abastecimiento de los rnateriales, útiles, accesorios o artículos requeridos.

3. Mantener un archivo numérico de las Órdenes que han sido aprobadas y su status.

4. Entregar copia de la Orden de Compra aprobada, al Departamento de Bodega o aI

Usuario que la requirió.

5. Receptar el Ingreso a Bodega o la Nota de Venta, Factum, Planilla o cualquier o¡¡o

documento de venta que el Proveedor entregue, pero debidamente firmado por el

Usuario que requirió Ia Compra.

6. Emitir la Orden de Giro por las Compras Locales, anexando las facturas, planillas, nota

de venta o cualquier documento de venta, así como el Ingreso a Bodega o los

documentos antes mencionados firmados por el Usuario.

7. Entregar las Órdenes de Giro al Departamento de Contabilidad para su respectiva

reüsión.

8. Actualización diaria del Reporte de Control del DUL

9. Emisión y registro de correqpondencia para los Organisnos de Confiol, proveedores, e

lnstituciones Financiera que participan en el proceso de Importación.

10. Elaboración de la soticitud de Carta de crédito o Garantía Bancaria.

Pág # ,[2



--

11. Abrir las carpetas individuales por DUI, Prov-eedor y Orden de Compra y mantenerla

actualiz¿da con toda la documentación que se produzca durante el Proceso de la

Importación.

12. Elaborar la entrega - recepción de las carpetas individuales, cuardo se ha completado

la Importación, aI Departamento de Contabilidad.

13. Aperturar los códigos nuevCIs con el formato previamente elaborado y aprobado para el

efecto.

14. Actualizat la descripción de los códigos de los productos existentes, cuando el caso así

lo requiera.

15- Emitir los Egresos de Bodega con los soportes previamente aprobados por la Gerencia

General y realizar el proceso de validación y codificación"

16. Mantensr un archivo cronológico de todos los Egresos de Bodega emitidos.
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCToNES Espncirrc¿,s

Año r.998

PRovEEDunia.

1. Receptar hs Órdenes de Compra paraProveedores Locales por compra de Materiales,

Suministros, Útiles de Oficina, etc.

2- Llevar el control de las Órdenes de compra para Proveedores Locales, en cuanto a su

stafus.

3. Hacer la entrega de los Materiales, Suministros y Útiles de Oficina, haciendo firmar [a

correspondiente recepción de los mismos.

4- Elaborar un cuadro por Sección del consumo de los Materiales, Suministros y útiles de

Oficina.

5. Llevar el Control diario de los Consumos de Combustibles por cada uno de los

vehículos de la Compañia.

6. Realizar el Inventario Permanente de los Materiales, Suministros y útiles de Oficina.
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCT0NES E spucÍrrc.ts

.tño r.998

MANTENIMTENTO DE MUEBLES

AI}MINISTRATTVA.

Y EQUTPOS SUB-GERENCIA

1. Cumplir con el cuadro de Mantenimientos previamente establecido por Ia Sub-Gerencia

Administrativa.

2. Realizar las recomendaciones de Mantenimientos necesarios y no preüstos.

3. Elaborar informe mensual sobre trabajos realizados.
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCT0NES EspucÍnc.rs

¡ño r.9e8

RECEPCIONISTA . SUB.GERENCIA ADM INISTRATTV'A.

1. Receptar las llamadas telefonicas de los Clientes, Vendedores, Proveedores y demas

personÍ¡s.

2- Pasar las llamadas telefonicas a Ia persona solicitada a su respectiva extensión o sino

localizarla por medio de otra extensión, parlante o cualquier otro medio.

3. Si la persona llamada no esta dentro de la Oficina, debe tomar el mensaje completo,

esto es: nombre de la persona que llam4 número telefónico donde se puede localizar, y

el mensaje que desee dejar.

4. Cuando Ia persona llamada regrese a la oficin4 efitregar personalmente el mensaje.

5. Si una persona que es llamada se encuentra cox otra llamada en su extensión, aüsarle

a la persona que llam4 del particular y si desea esperar, hablar con otra persona, dejar

mensaje o llamar de nuevo.

6, Pasar los Fax que le sean entregados, con la respectiva orden del Gerente

Departamental, y llevar el Control de los enüos.

7. Receptar los Fax y hacer llegar a su destinatario en forma inmediata, llevando conffol

de los mismos.

8. Anunciar al personal de las visitas que tengan.

9. Llevar un registro de las visitas que se reciban a la Oficina.

10. Receptar los cheques girados para Proveedores Locales y llamarlos para que los

retiren
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11. Hacer la entrega de los cheques a los Proveedores o personas autorizad¿s por el, para el

retiro de los mismos, haciendo firrnar los respectivos controles.

12. Entregar semanalmente al Departamento de Cont¿bilidad, Ios soportes de los cheques

entregados a los Proveedores con su respectivo control de entrega.
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MAQ§UM CIA. LTIIA.

FUNCIONES BSPE,CIFICAS

AÑO 1.e98

MENSAJERO . SIJB.GERENCIA AI}MII\II§TRATWA.

1. Re¿lizar la limpieza de la Oficina en forma diaria.

Z. Movilizar los documentos o correspondencia hacia y desde los diferentes puestos del

personal.

3. Cumplir con la ruta diaria pre-establecida por la Sub-Gerencia Administrativa.

4. Llevar el conffol de las entregas realizadas en su ruta.

5. Entregar diariamente la correspondencia retirada y los depósitos efectuados.
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MAQSTIM CrA. LTDA.

FUNCIONES ESPECTFICAS

Año t.w8

GUARDIAN - ST]B.GERENCIA ADMITüSTRATIVA.

1. Cumplir con su turno de vigilanci4 de acuerdo a los horarios pre-establecidos por la

Sub-Gerencia Administrativa.

2. Llevar el control de las satidas e ingresos de vehículos a los predios de la Compañia.

3- Llevar el control de las entradas y salidas de personas que ño son empleados de la

Compañía.

4. Contestar las llamadas telefónicas después de los horarios de trabajo y tomar los

mensajes respectivos.

5. Sugerir las medidas de seguridad requeridas para los predios de la Compañía.
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MAQ§I}M CIA. LTDA.

FUNCIONES DEPARTAMENTALES

nño r.eea

CAJERA

1. Receptar y proceder al pago de los Comprobantes de Pago en efectivo, previamente

aprobados por el Gerente General o persona autoriáda por é1.

2. Receptar y clasificar las Ordenes de giro para pago a Proveedores Externos o Locales.

3. Emitir diariamente el Reporte de Cuentas por pagar a Proveedores, para la aprobación

prev-ia de la Gerencia General.

4. Emitir los cheques que la Gerencia General haya aprobado en el Reporte de Cuentas

por Pagar.

5. Realizar el proceso de validación y aprobación de los cheques emitidos en el día.

6. Realizar la entrega de los cheques a Proveedores o Beneficiarios, de acuerdo al

calendario previamente establecido.

7. Entregar diariamente los Comprobantes de Egreso con sus respectivos soportes y

debidamente firmados por el Beneficiario, al Departamento de Contabilidad, para su

archivo corre spondiente.

8. Emitir los Estados Diarios de Caja y Bancos paralarevisión de la Gerencia General.

9. Establecer los montos y Bancos para los depósitos del día.

10. Receptar las papelet¿s de deposito diario desde el Departamento de Crédito y

Cobranzas, debidamente selladas por los Bancos donde se realizaron los mismos.

11. Emitir el Flujo de Caja Proyectado semanal para su presentación a la Gerencia

General
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12. Ernitir el Flujo de Caja Real semanal para su presentación a la Gerencia General.

13. Cotizar diariamente las monedas extranjeras requeridas por la Compañía y llevar un

registro de las mismas.

14. Llevar la custodia de los valores y documentos entregados a Caja Fuerte.

15. Ingresar al Programa de B¿ncos, las Notas de Débito y Crédito diarias recibidas.

16. Elaborar semanalmente el Reembolso de caja chica, para su Reposición.
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCIONES DEPARTAMENTAI-E,S

AÑO 1.998

I]OGISTICA - GERENCIA DE VENTAS.

1. Controlar la correct¿ y oportuna emisión de los documentos de verÉ¿s.

2. Establecer un Plan de abastecimiento de Mercaderías de todas las Bodegas.

3. Controlar la correcta y oportuna emisión de los documentos de lngresos , Egresos,

Transferencias y Devoluciones a y desde las Bodegas.

4. Controlar la atención amable y efrcaz de los Clientes que se acercan a comprar en

Mostador de Oficina Principal.

5. Coordinar la actualización diaria del Control de Envios de Mercaderías en la

Computador4 con las guías de las Compañías de Transporte o la Factura ñrmada por el

Cliente.

6. Coordinar el retiro de las Mercadería Importad4 desde el Puerto hasta las Bodegas de

la Compañía.

7. Establecer diariamente Ia ruta de los Vehículos Repañidores y el personal destinado en

cada enüo.

8. Establecer el Plan de Mantenimiento de los vehículos Repartidores.

9. Reüsar y firmar las solicitudes de Gasolina para los Vehículos de la Compañía.

10. Controlar el cumplimiento de las Funciones del Personal de Bodegas, Distribución,

Facturacióü e Inventarios.

11. Llevar un cortrol de los documentos de ventas entregados al Bodeguero para su

despacho.
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1.2. Llevar el control del uso de Combustibles de los vehículos de la Compañía con el

respectivo cuadro diseñado para el efecto.

13. Elaborar la ruta diaria de recorrido de los camiones repartidores.
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCIONES I}EPARTA}TENTALES

.tño r.998

SECCION II\TYENTARIOS. DPTO. DE I,OGI§TICA.

1. Receptar los pedidos desde los vendedores o clientes, sean estos directamente, por

teiéfono o vía fax.

2. Ingresar y emitir las notas de pedidos de los clientes desde la Computadora.

3. Hacer la entrega y exigr la validación de los pedidos con los soportes respectivos.

4. Llevar un eontrol numérico de todos los pedidos elaborados para al final del día,

cotejarlos con los correspondientes documentos de venta.

5. Realizar el control de la aprobación de los pedidos por el Departamento de Créditos y

Cobranzas y/o Gerencia General.

6. Hacer la entrega-recepción de los pedidos aprobados a la Sección Facturación.

7. Hacer la entrega-recepción de los pedidos no aprobados a la Sección Servicios a

Clientes, con un reporte de la razén de no aprobación.

8. Dgitación y emisién de los Ingresos y Devoluciones a Bodega.

9. Hacer validar [a emisión de los Ingresos y Devoluciones a Bodega, pr la persona que

coordine la Facturación.

10. Llevar un archivo cronológico de los documentos de Ingresos y Devoluciones que se

emitan.

11. Realizar el Control de revisión del Departamento de Créditos y Cobranzas o

Contabilidad.
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12. Realizar la entrega-recepción de la copia del documento a la Sección Servicios a

Clientes.

13. Realizar la entrega-recepción del original del documento de Ingreso o Devolución al

Jefe de Bodega respectivo.

14. Digitar y emitir los documentos de Transferencias entre Bodegas.

15. tender a los clientes que se asercan a compmr en Mostrador.
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MAQ§UM CIA. LTDA.

FT]NCIONES DEPARTAMENTALES

AÑO r.998

FACTI]RACION. DPTO. DE LOGISTICA.

l. Receptar de la Sección Confol de Inventarios, los pedidos aprobados por el

Departamento de Créditos y Cobranzas o Gerencia General.

2. Emitir los documentos de Venta de los pedidos aprobados.

3. Hacer validar los Documentos de Ventas del Jefe de Logística.

4. Realizar la entrega-recepción de la copia del dooumento de venta a la Sección

Inventarios.

5. Realizar la entrega-recepción de los documentos de Yenta, al Jefe de Bodega.

6. Hacer la solicitud de efectivo ala Caja para pagar las Guías de Transporte hacia fuera

de la ciudad.

7. Receptar las guías de Transporte y Facturas Originales entregadas a las Compañías de

Transporte para su envío fuera de la ciudad o al oliente directamente.

8. Realizar el arqueo üario de los valores entregados para pagos de guías al Transportista

y los saldos respectivos.

9. Actualizar el Control de entrega de documentos de venta en forma diaria.

10. Atender a los clientes que se acercan a realizar compras al Mosfiador.

11. Realiza¡ la entrega-recepción diaria al Departamento de Créditos y Cobranzas, de las

Facturas Originales entregadas a los clientes con su respectiva firma o a las Compañías

de Transporte con las Guías o sello, firm4 valor, numero del documento de venta y

fecha de entrega en nuestra "orden de entrega".
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCIONES DEPARTAM§NTALES

aÑo 1.998

JEFE DE BODEGA - DPTO. DE LOGISTICA.

1. Receptar y verificar todo articulo que ingrese a su Espacio Físico estableciendo su buen

estado para la venta.

2. Diagramar el espacio fisico de la Bodega,para la ubicación adeeuada de cada articulo

en Perchas, con la identificación de cada área.

3. Requerir las herramientas o materiales necesarios para el adecuado almacenamiento de

los productos en la Bodega.

4. Establecer un Sistema de identificación de los productos en las respectivas perchas.

5. Mantener el orden, la limpieza y seguridad de los productos en sus ubicaciones fisicas.

6. Receptar y despachar los documentos de ventas que son entregados por la Sección

Facturación, en forma diaria.

7. Llevar un control de los documentos de Ventas que se han entregado en el día y

explicación satisfactoria para aquellos que no hayan sido entregados.

8. Emitir los documentos soportes de los Ingresos o Egresos de Bodega, en el momento

que estos ocurran.

9. Mantener el kardex de las unidades fisicas que constan dentro de la Bodega.

10. Realizar los Inventarios periódicos que considere necesario para conciliarlos con

Libros.

11. Estar presente con su personal en los Inventarios Permanente que el Departamento de

Contraloría establ ezca.
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12. Informar de los productos que se encuentren en mal estado, incompletos o deteriorados

para dar de baja.

13. Llevar un archivo de los documentos soportes de los lngresos y Egresos de Bodega.
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MAQSUM CIA. LTDA.

FUNCIONES DEPARTAMENTALES

aÑo 1.998

CEOFERES DISTRIBTIII}ORES . DPTO. DE LOGISTICA.

1. Receptar y mantener en buen estado los vehículos que le sean asignados para el reparto.

2. Receptar en presencia del Jefe de Bodega, toda mercadería que le sea confiada para su

reparto, constatando la cantidad y estado de la misma.

3. Responsable de Ia Seguridad de las Mercadería entregada a su custodia hasta la final

entrega al Cliente o Compañía de Transporte.

4. Exigir a las Compañías de Transporte, la correspondiente guía o sello, fecha, valor del

flete y firma en la Nota de Entrega.

5. Cumplir con la ruta de reparto que se le haya asignado.

6. Recibir el dinero para la cancelación de las Guías de Transporte y realizar el arqueo

diario del mismo con la Sección de Facturación.

7. Solicitar al Jefe de Logística, el combustible necesario para su recorrido,

proporcionando los datos del contador de kilómetros.

8. Hacer firmar al cliente, el documento original de venta en constancia de su entrega

final.

9. Entregar diariamente a la Sección Facturación todos los documentos de venta que haya

entregado a los clientes o Compañías de Transporte y de aquellos que no haya

procedido a su entrega, los comentarios respectivos.
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Año 1999

MAQSUM CIA. LTDA se vió altamente afectada por la caída

financiera del país, las importaciones disminuían cada vez más, se

tuvieron que hacer algunos cambios drásticos entre los cuales

podemos citar: disminución y reorganización del personal,

delegación de múltiples funciones a la misma persona, etc.

Moya, quien trata de sacar adelante a Maqsum, elaborando ciertas estrategias, las

cuales son detalladas a continuación:

negocio, para esto teníamos el conocimiento de que las empresas brasileñas,

estaban utilizando una nueva modalidad de garantía a las exportaciones; que es el

SEGURO DE CREDITO A LAS DPORTACIONES, y cuyos costos son asumidos

por las empresas exportadoras.

mantiene relaciones comerciales con BALDAN IMPLEMENTOS AGRÍCOLAS de

Brazil, MAQSUM se dispuso a gozar de este beneficio, el mismo que favorecería a

la empresa; ya que al haber una reducción en nuestros costos podíamos ser mas

competitivo e incrementar nuestras ventas.
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REPUESTOS, la ctral no era más que la recopilación de los repuestos de cada una

de las lineas.

estos, para el trimestre comprendido entre junio y agosto del 99 se obtuvo que el

total de las Ventas acumuladas por este rubro fue de Sl. 132.824 M que representa

el l.5Yo del total de las ventas por este periodo. El cual no cubría las expectativas

para este rubro debido a que la meta era llegar al l5Yo.

Las Ventas de PBR por lineas de Junio a Agosto/99 fueron:

Diciembrel99 para este rubro.

El Contralor general, sugirió los siguientes puntos con el objeto de obtener la salida de los

PBR y evitar que más productos caigan en esta clasificación

MONTO
56.145
18.194

8.s4
38.7s2
18.679

132.624

Pág # 6l

LINEAS olo

LINEA I

LINEA 2

LINEA 3

LINEA 4
LTNEA 5

TOTAL

rt1 rt.tL..l

13.7

0.6
29.2
14.1

r00.0



Sugerencias de Contraloría General
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Año 2000

mantenimiento realizado por personal externo el cual pertenecía a la empresa a la cual

se le compró el sistema, pero esto le estaba ocasionando altos costos y alta dependencia

ya que sólo ellos conocían el manejo de los sistemas. Por otra parte no se contaba de

manera inmediata con el servicio cuando se presentaba algún requerimiento, lo cual

ocasionaba retraso y malestares a los usuarios.

de sistemas, con lo cual se empezaron a realizar cambios que afectaron de manera

positiva a la empresa tanto en los procedimientos internos como en la elaboración de

nuevos programas, reportes y consultas que agilitaban los procesos y las tomas de

decisiones.

lafuerzade ventas, la gerencia general y demás personal involucrado en el negocio con

la finalidad de conocer muy de cerca la metodología que estaban utilizando cada uno de

los vendedores y Poder aplicar nuevas metas y objetivos para el siguiente mes.

con una estrategia de venta muy bien aplicada y atendiendo mejor que antes a los

clientes, se logra incrementar las ventas a finales del mes de marzo.
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bodegas con bastante éxito y así conseguir que cadavezeste grupo sea más pequeño.

Actualmente cuenta con todo su personal interno, establecido en el organigrama siguiente:

Ver Anexo I

En la actualidad...

Sus principales actividades en los aciuales momentos son: Importación y comercialización

de maquinaria pesada, livian4 Repuestos y Accesorios para el sector Agrícol4 de la

Construcción, Ferreterí4Implementos para la Pesca, Plásticos, Pastas y vinos.

En la actualidad la Compañía posee 17.720 mtz de capacidad instalada, repartida de la

siguiente manera:
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INSTALACIONES Y/O

TERRENOS

Pág # 65

10.000 5.000 Avd* Carlos Julio Arosemen* Km 2 % Bodega

2.300 2.000 Avda. Carlos Julio Arosemena Km I 1¿: Oficin¡s y Bodega

5.000 2.000 Quito - Panameric¡na Norte Km. 4 7¡ Oficina y Patios de Exlribición

4ZC 200 Babehoyo Oficina y Patios de exhibición



PROVEEDORES

PRINCIPALES

VALMET DEBRAZIL

BALDANDEBRAZIL

STEELDE JAPON

MANUFACTURERADE MICROPANELES

INCONTRADE

JACTODEBRAZIL

LOUIS DE LUIS

YESERA MONTERREY DE MEXICO

PLASTICOS Y VTNOS DE ITALIA

TRUPANDECHTI-E

TPADE VENEZUELA
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VEHÍCULOS

Posee una flota de vehículos de acuerdo a la siguiente descripción:

TIPO MARCA COLOR

Carnión

Camión

Camión

Trailer

Camioneta

Camioneta

Camioneta

Camioneta

Camioneta

Auto

HINO

KIA

BIanco

MITSUBISHI Blanco

Azul

FREIGHTLINER Blanco

CHEVROLET Azul silverado

CFEYROLET Gris

SKODA Rojo

SKODA Rojo

SKODA Rojo

VOLVO Verde

o=a

-

t
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CREDITOS

Por Avales, Cartas de Crédito y Cartas de Garantia, la Compañía mantiene los siguientes

créditos:

BANCO CONCEPTO DOLARES SUCRES

La Previsora Cartas de Crédito 172.719 539',575.312

La Previsora Avales 91.172 284',92t.140

La Preüsora Cartas de Garantía 326.686 1.020'476.274

TO'fAL 590.577 1.844',972.726
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SUCURSALES

Las direccioües y teléfonos en cada una de sucursales son las siguientes:

QUITO: Av. República 700 y La Pradera

Edificio María Victoria Mezzanine 06 - 07

Telef: 550744

Responsable: Sr. Jaime Serrano

CUENCA: Av. España l7l8y Toledo

Frente Importadora Tomebamba

Telet 862367

Responsable: Sr. Diego Piedra

MANTA: 4 de Noviembre y Altamira

Telef 923000
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MACHALA:

QUEVEDO:

Responsable: Sr. Napoleón Pesantes

Ciudadela Las Brisas Manz¿na Al3 Villa 10

Telef: 931944

Responsable. Sr. Eduardo Pesantes

San Camilo, patio agrícola frente a Gruas Tello

Telef:

Responsable: Sr. Xavier Ramirez

Pág # 70



-
rta
ttt

lt
ll
II
ll
II

lt¡l
Itt¡
tttr

r

trt
rlt
.:I

COMPAÑIAS RELACIONADAS

RUC NOMBRE TIPO DE NEGOCIO ANTIGÜEDAI)

0991099573001 La línea moderna Venta de Muebles 8 Años

499114707rc01. Berghi S.A. Adm. de bienes inmuebles 7 Años

0991-82735001 Vetore S.A. Construcciones 8 Años

0991337393001 Villini S.A lmp. Maq. Agrícola 2 Años
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MBRCAI}O

Las empresas que estan dentro de la línea Agrícola a nivel nacional son:
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AFILIACION

CAMARA DE COMERCIO N,- I73OO MATRICUL A3767.
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PRoCESo DE PLANIFICACIÓN BSTRATEGICA

Pata la determinación de nuestras metas y objetivos b¿isicos, hemos decidido realizar una

planificación estratégica la cual nos proporcionará las acciones adecuadas a tomar en base

al análisis de la información externa e interna pertinente tales como, (mercado,

competenci4 canales de distribución, etc) con el fin de evaluar la situación presente de la

empresa; asi, como su nivel de competitividad con el único propósito de anticipar y decidir

sobre el direccionamiento de la institución hacia al futuro.

Definición de estrategias

Determinación de las metas y objetivos básicos a largo plazo en una empresa, junto con la

adopción de cursos de acción y la distribución de recursos necesarios para lograr estos

propósitos. (Alfred Chandler)

¿Qué es proceso estratégico?

Es un proceso mediante el cual se obtiene, procesa y analiza información externa e interna

pertinente con el fin de evaluar la situación presente de la empresa, así, como su nivel de

competitividad con el propósito de anticipar y decidir sobre el direccionamiento de la

institución hacia al futuro {definición de estrategias).
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PROCESO ESTRATÉGICO

PROCESO f,STRATECICO

Dentro del contexto del proceso estratégico podemos incluir el análisis de las respuestas a

las siguientes preguntas:

a

a

¿ Dónde estábamos?

¿Dónde estamos?

¿A dónde podemos ir?

¿A dónde queremos ir?

a

a

a

¿A dónde debemos ir?

¿A dónde iremos?

¿Cómo estamos avanzando?

a

a

Visión y Misién

AnáIisis
Interno

Seleccié¡r Análisis
Externo

Estrategias

Implementación
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Para esto es necesario la elaboración de cada uno de los siguientes puntos:

Definir Ia Visión y Misión

Análisis Externo (Amenazas y Oportunidades - AO)

Análisis Interno (Fortalezas y Debilidades * FD)

Selección de Estratégicas (FODA)

Impl ementación de Estrategias.

a

a

a

a

o
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T}EFINICION DE LA YISION

«lQué es la Visión?

Es el conjunto de ideas generales, algunas de ellas abstractas, que proveen el marco

referencial de Io que una empresa es y quiere ser en el futuro.

Señala el rumbo, dirección y propésito de la organizacion,

Sirve de guía en la formación de las estrategias.

¿CuáIes son los elementos de una visión?

Una visión debe ser:

o Formulada para los líderes de la organización.

o Dimensión de tiempo

¡ Integradora

. Amplia y detallada

o Positiva y alentadora

o Realista-Posible

o Consistente

. Difundida externa e intemamente

iQué preguntas debemos hacernos para formular una visión?

¿Si todo tuviera éxito, como sería su empresa dentro de 3 años?

¿Qué logros le gustaría recordar dentro de 5 años?

a

a

Pá$.#77



. ¿Qué innovaciones podrían hacerse a los productos o servicios?

o ¿Qué necesidades y expectativas del cliente podrían satisfacer los productos o

sen'icios dentro de 3 a 5 años?

o ¿Qué talentos humanos especializados necesitaría dentro de 3 a 5 años?

Es asi como después de definir que es la visión y sus elementos exponemos

Nuestra Visión

SER EL PRINCIPAL Y MAYOR PROVEEDOR A NIVEL

NACIONAL, LOGRANDO LA UÁXT¡¿¿ SATISFACCIÓN

DE CADA UNO DE NUESTROS CLIENTES, COMO

RESULTADO DE NT'ESTRO DESARROLLO CONTINUO.
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DEFINICION DE LA MISION

áQué es la Misión?

Indica la manera como una institución pretende lograr y consolidar las razones de su

existencia, es decir como llegar a cumplir su visión.

Además de que sirve de guia en [a formación de las estrategias.

¿Cuáles son los criterios que deben tomarse en cuenta para

formular una misión?

¡ Clientes

o Servicios

o Mercado (ámbito de in{luencia)

o Dirección(desarrollo, diversificación)

o Filosofia instifucional (principios, valores, costumbres)

o Concepto de sí misma (fortalezas y debilidades)

o Imagen pública que busca {cómo quiere ser vista)

o Participación de sus miembros (cómo contribuye cada uno)

¡ Tecnología

Es asi como después de definir que es la visión y sus elementos exponemos
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Nuestra Misión

Descripción de la Misión

MEDIANTE UN SERVICIO EFTCAZ, ASESORAR AL

CLIENTE Y ENTREGAR UN PRODUCTO DE CALIDAD,

SATISFACIENDO ASÍ LAS NECESIDADES DEL

MERCADO, MANTENIENDO Y FOMENTANDO

NUESTRA IMAGEN INNOVADORA, MEDIANTE UN

MEJORAMIENTO CONTINUO DE NUESTROS

PROCESOS Y LA MOTTVACIÓN DE LA FUERZA

LABORAL PARA LOGRAR LA TVTÁS ALTA

PRODUCTIVIDAD SIN DESCUIDAR EL DESARROLLO

DE LA COMUNIDAD.
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Cliente asesorar al cliente
Producto y entregar un producto de calid*d,
Preocupación por supervivencia mercado
Preocupacién por Ia imagen pública manteniendo y fomentando

innovadora
nuestra imagen

Auto-concepto mediante un mejoramiento continuo de
nuestros procesos

miembros y la motivacién de la fuerza laboral
Filosofia Inctitucional para lograr la más alta productividad sin

descuidar el desarrollo de la comunidad
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Ambito del
Producto Consumc, Construccién,

Productos de Baja Rotación
(PBR), Repuestos.

Líneas : Agrícola, Líneas : Agrícola,

Productos de Baja Rotaeión
Repuestos, Alquiler

Protluctos Agrícolas
Maquinaria

Ambito de
Mercados

Distribuidores grantles
medi*nos.

Distribuidores
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grande§ y
Empresas

Regién costa y sierra del
ecuador"

la ccst¿ y sierra del
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Oriente.

Singularidad de
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tecnología media / alta.

Mediana, baja calidad en



UNIDAD ESTRATÉGICA DE NEGOCIO

¿Qué es una UEN?

Una Unidad Estratégica de Negocio (t EN) es un área de la organización que posee

un mercado externo para el cual se puede determinar objetivos y ejecutar estrategias

independientes de otras areas.

¿Cuáles son las características relevantes?

Es un área de la organización compuesta por uno o varios productos (bien y/o

servicios).

Estas áreas pueden definir y ejecutar estrategias, es decir, puede accionar contra el

medio ambiente de manera independiente a otras áreas de la organización.

Tiene su propio conjunto de clientes y competidores, satisfaciendo un grupo

particular de necesidades (Mercado externo)

Tiene sus propios requerimientos de habilidades para competir.

Puede operar independientemente de las otras área, Io que implica que puede ser

separada de la organización.

a

a

a

a

o

a

¿cómo pueden encontrarse dentro de una organización?

Es un negocio independiente e inseparable (Una sola UEN).

Se compone de varias UEN's.

Forma parte de otra UEN (Integración).

a

a

a
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a Es una actividad funcional (Soporte de otras [JEN's)

¿Cómo se Ia identifica y deñne?

El proceso de identificación y definición de UEN's es un proceso creativo que requiere

conocimientos profundos de la organización y de su entorno competitivo. Los pasos

para definir fJEN's son:

Se genera una hipétesis (Agrupaciones de productos, llamados elementos de la

hipótesis, que inicialmente se considere pueden ser UEN's)

- A través de la(s) necesidad(es) que satisface.

- A través de los segmentos en que participa.

- A través de los bienesy/o servicios que produce.

se evalúa la independencia de cada elemento de la hipótesis versus

- Los grupos de clientes.

Los grupos de competidores.

- La frjación de precios, calidad y estilo.

- El grado de sustitución.

- El grado de integración.

- El efecto de liquidación.

Se conñrma o modifica la hipótesis.a
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Definición de Nuestras l]en's

Competidores

COMPETIDQ § LÍnea Ferretería Línea Construcción Linea Consumo Linea ricola Línea

Línea Fenetería

Lírea Construccién

Línea Consumo

Linea Agrícola

Línea Repuestos

Relaciones existentes entre líneas de productos:

{ Ferretería - Repuestos

{ Construcción - Repuestos

{ Agrícola - Repuestos

{ Repuestos - Ferretería - Construcción -Agrícola

En resumen hemos podido detectar posibles unidades Estratégicas de Negocio dentro del entomo ..coMpETIDoRES,, 
las cuales

estrin listadas a continuación.

Ferretería - Repuestos, Construcción, Agrícola, Consumo
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CLIENTES Linea Ferretería Lífiea Construcción Ll¡qa Consumo Linea ricola Línea OS

Clientes

Lírea Consumo

Linea

X

Relaciones existentes entre líneas de productos:

{ Ferretería - Construcción - Repuestos

{ Construcción - Ferretería - Reprrestos

{ Agrícola - Repuestos

r' Repuestos - Ferretería - Construcción - Agrícola

En resumen hemos podido detectar posibles Unidades Estratégicas de Negocio dentro del entorno..CLIENTES,, las cuales están

lístadas a continuación.

Construcción - Ferreteria * Repuestos, Agricola, Consumo
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Precios

Línea Consurm

Línea

Relaciones existentes entre líneas de productos:

{ Ferreteria - Repuestos

{ Construcción * Agrlcola

r' Agrícola-Construcción

r' Repuestos - Ferretería

En resumen hemos podido detectar posibles Unidades Estratégicas de Negocio dentro del entorno "PRECIOS" las cuales estiín

listadas a continuación.

Ferretería - Repuestos, Construcción - Agrícola, Consumo

PRECIO$ Línea Ferretería Línea Construcción Línea Consumo Línea rícola Línea esto§
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Calidad y estilo

CALIDAD Y ESTILO li¡ga Ferretería Línea Construcción Linea Consumo Linea la Línea

Línea Fenetería

Línea Corstru¡cCión

Lírea Consr,rno

Línea Agrícola

Lírrea Repuestos XX
Relaciones existentes entre líneas de productos:

{ Ferreteria - Repuestos

{ Agrícola - Construcción - Respuestos

{ Repuestos * Construcción * Agrícola

En resumen hemos podido detectar posibles Unidades Estratégicas de Negocio dentro del entorno "CALIDAD y ESTILO,, las cuales

estrín listadas a continuación.

Agrícola * Construcción * Repuestos, Ferretería, Consumo

Pág# 87



Capacidad de sustitución

Linea Fenetería

Línea Constrrcción

Línea Consr.r¡o

Lírea Agrícola

Relaciones existentes entre líneas de productos,

/ Ferretería - Repuestos

{ Construcción - Ferretería * Repuestos

,/ Repuestos - Ferreteria - Construcción

En resumen hemos podido detectar posibles unidades Estratégicas de Negocio dentro del entorno ..CAPACIDAD 
DE

susrITUCIoN" las cuales estin ristadas a continuación.

construcción - Ferretería- Repuestos, Agricola, consumo

X

inea Ferretería Línea Construcción Linea Línea ricola Linea Re

CAPACIDAD DE
SUS
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Liquidación

TIQUIDACION Línea Ferretería Línea Construccién Línea Consumo Línea icola Línea

Lírrea Fenetería

LÍnea Constrrcción

Línea Consurno

Línea Agrlcola

Lírea Reprcstos

Relaciones existentes entre líneas de productos:

{ Ferreterla

{ Construcción

r' Consumo

r' Agrícola

{ Repuestos

En resumen hemos podido detectar posibles Unidades Estratégicas de Negocio dentro del entorno "LIQUIDACION" las cuales están

listadas a continuación.

Ferretería, Construcción, Consumo, Agrícola, Repuestos
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Grado de integración

Llnea Corstrrcción

Línea Consur,o

Línea Agrícola

Línea Repuestos

Relacioncs existsnt€s cntre llneas de productos:

r' F€nsterla - Constucción- Repuestos

r' Coasbuoció¡ -Agrlcols -Repuestos

r' Agriools - Fereteda - Construcció¡r -Rspuestos

r' Repüestos - Ferret€ffa - Corstrucción - Agrlsol¿

EnresumcnhemospodidodetectarposiblesUnidadesEsÍstégicssdeNegociodentrodelentorno"GRADODEINTEGRACION'las

cuales estrán listadas a continusción.

Feret€d¡ - Construcción - Repuestos, Agrfcola, Consumo

x

X

X

Linea ConstrucciónN Línea Ferretería Línea eonsumo Línea rícola Linea

GRADO DE
INT
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Resumen de definición de UEN's

Después del análisis de cada una de las matrices que integran la definición de las Unidades
Estratégicas de Negocio (UEN's ) obtuvimos como resultado las UEN's citadas a
continuación.

{ Ferretería - Repuestos

'/ AgrÍcola
{ Consumo
{ Construcción
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ANÁLISIS SITUACIONAL

El análisis efectuado a continuación es basado en la información de importaciones desde

Enero de 1998 hasta Junio del 2000, proporcionada por la Corporación Aduanera

Ecuatoriana.

Es necesario comentar, debido a la diferencia de importación en estos 3 años, que la misma

es producida por la crisis financiera y socioeconómica que existió en el país en 1999.

Araíz de la crisis, las irnportaciones bajaron y la situación comenzó a estabilizarse a inicios

de Abril deI2000, luego del proceso de dolarización.

Para mejor entendimiento, dividiremos el análisis en:

{ Análisis de Productos (Maquinaria Agrícola)

r' Análisis de Puertos de Embarque

{ An¿ilisis de Importadores por unidades importadas

{ Resumen
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Análisis de Productos

Desde 1998 hasta Junio del 2000, los productos que más importaciones tuvieron fueron

Tractores (3l.la/o), Motocultores (22.8Yo), Discos Dentados (14.5o/o) y Rastras (10.48%).

Existe un equilibrio en cuanto al orden de importación de estos productos en cada año, a

excepción de los Discos Dentados, los cuales registran su máximo nivel de importación en

el año 2000 con 290 unidades que aorresponde al5A.52Yo dentro del año, mientras que los

años anteriores no registra importaciones. En su lugar existen otros como Trituradoras,

Arados y Cosechadoras.

En el siguiente cuadro presenta las cantidades importadas de cada producto por año, el

porcentaje de participación por año y el lugar en cuanto a productos importados se refiere.

Ver Anexo 2

Análisis de Puertos de Embarque

Desde 1998 hasta Junio del 2000, los puertos de embarque desde donde más importaciones

se efectuaron fueron Santos-Brazil (32.8o/a), Shangai-China (10.78%), Miami-USA

(7.19o/a), No definido (5.29o/o) y Felix Towe (4.29%).

Existe relación en cuanto al orden de puertos desde los cuales se importan estos productos

en cada año.

Ver Anexo 3

Pág# 93



Análisis de Importadores

Desde 1998 hasta Junio del 2000, las compañÍas que mas importaciones tuvieron fueron

Maquinarias y Suministros MAQSUM (17.92a/o),Ing. J. Espinoza S.A. (10.33%), omp.

Lino Gamboa Cia. (6.240/o) y Almaquil Imdilasa S.A. (5.79%), Febres Cordero (5.690/0),

Industrias Ales C.A. (5.29%) y Villini S.A. (4.84).

Aunque el orden de grado de importación por cada año no se mantiene en relación a la

suma de los años, al menos estas compañías si se ubican entre las 10 primeras

Ver Anexo 4

Resumen

A pesar de que los datos anteriores muestran a MAQSUM como el mejor importador desde

1998 al 2000, no es una información que debe tomarse como definitiva, debido a que en el

año 2000 importó 290 discos dentados que representan el 89Ya de las importaciones de este

año y el 80.8% de las importaciones en los 3 años, y que en 1998 y 1999 importó cero

unidades de este producto. Sin embargo puede tomarse este dato como para definir el nivel

de participación en el mercado sobre este producto.

a Trocfores
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Realmente el producto que más ganancias produce IVIAQSUM es el TRACTOR con sus

diferentes tipos; el cual según los datos antes expuestos es el más importado de los ultimos

3 años. MAQSUM es el 15to. importador de importancia en este en los ultimos 3 años con

9 unidades que representan el l.4Yo de participación en el mercado, detrás de Ing. J.

Espinoza S.A. QA.7o/o), Importadora Industrial Agrícola (12.2%),Industrias Ales (10.0%),

Industrial del Sur S.A. (8.4%), Febres Cordero (6.9yo), Comercial KywI (4%), ponce

Yépez Cia de Comercio (3.9%), Mecanos SAC (3.5%), Bayfordvesa (3.2Ya), Almacepro

S.A. (2.9o/o), Maquinarias del Ecuador S.A. (2.4%), Rebbrasa (2.1a/o), Perlisa (1.8%) y

Motransa (L.6o/o).

Es importante resaltar que ni en 1999, ni en el 2000 Maqsum efecfuó importaciones sobre

este producto, y que en 1998 fue el l2do. importador con 9 unidades que representan el2oA

de participación en el mercado, mientras que tng. J. Espinoza fue el mayor importador con

17.5% de participación en el mercado, seguido por la Cia. Azucarera Valdes S.A. con el

18.3o/o de participación. Debemos tomar en consideración que ésta última compañía no se

dedica al negocio de la venta de maquinarias agrícolas.

Ver Anexo 5.1

. Rastras

Es el 4to. producto más importado del mercado de los 3 ultimos años con el 10.5% de

participación correspondiente a 2lA unidades, de las cuales Maqsum ha imprtado g
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unidades que representan el 3.8% de participación entre los importadores ocupando el 7mo.

lugar, y siendo éste su 5to. producto más importado (2.2%).

Los principales importadores de rastras en el mercado nacional son: Villinl (34.3%), Febres

Cordero (29yo),Ing. J. Espinoza S.A. (13.8%), Bira Bienes Raíces 8.6yo, Ecumesa {6.70/o) y

Ascul S.A. (5.2%)

Nuevamente, las imporiaciones efectuadas por Maqsum sobre éste producto, provienen del

último año, mientras (¡ue de Villini son todas de 1998. La Cia. Febres Cordero se presenta

como la más constante en la importación de este producto, siendo así que en el año 1999

ocupo el ler. lugar con 20 unidades (62.59á) y en 1998 el 3er. lugar con 19 unidades (13%).

Yer Anexo 5.2

. Coseehadoras

Es el 6to. producto más importado del mercado de los 3 ultimos años con el 4.8% de

participación correspondiente a 96 unidades, de las cuales Maqsum ha importado 4

unidades que representan el 4.2o/o de participación entre los importadores ocupando el 5to.

lugag y siendo éste su 6to. producto mas importado (1.1%).

Los principales importadores de cosechadoras en el mercado nacional son: tndustrial del

Sur S.A. {35.4W, Perlisa (21.9o/o),lndustrias Ales S.A. (14.60/o), y Sociedad Agrícola Ind.

San Carlos S.A. (5.29á)
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En el último año Maqsum no ha realizado importaciones sobre éste producto, mientras que

de Industrial del Sur S.A. son todas de 1998. Perlisa e Industrias Ales, se presentan como

las Cía. más constante en la importación de este producto, Perlisa con importaciones en

1998 (t5u * 2l.lo/o) y 2000 (6u - 66.7%); e Industrias Ales en 1998 (8u * ll.3%) y 1999

(6u- 37.5o/o).

Yer Anexo 5J

o Motocultores

Es el 2do. producto más importado del mercado de los 3 ultimos años con el22.8Yo de

participaeión correspondiente a 457 unidades, de las cuales Ivlaqsum ha importado cero

unidades, lo que da a notar que es un mercado no aprovechado por Maqsum al igual que

otro de sus competidores como lo es Febres Cordero que participa con 0.88% de

importaciones en los 3 últimos años correspondientes a 4 unidades.

Los principales importadores de motocultores en el mercado nacional son: Almaquil

Indilasa (25.38%), Omp. Lino Gambaa {24.95%), Monsano S.A. (10.5%), y Ing. Lino

GamboaAbril (9.19%)

Ver Anexo 5.4
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ANÁLISIS EXTERNO

Para efectuar el anáüisis de externo, la metodología usada es la de Porter, la cual consiste

en determinar el grado de atractividad del sector y las oportunidades y amen¿Lzas

provenientes de este, tomando como base de análisis las cinco fuerzas presentadas en el

siguiente gráf,rco:

Amenszas de naevts entrada^s

BARR.ERASDE
ENTRADA

Poder de regdeo

dc praveeelores

Poder de regafeo

de compradores

Amenazas de produaos o

Senieios sustitntos

L SECTOR
COIIfPRADORESPROV-EEDORES

FUERZA COMPETITWA DE PORTER

¿Cómo debe efectuarse el análisis de ésta metodología?

El análisis debe ser dinámico, o sea proyectado hacia el futuro. Se debe analizat cada

fuerza por separado y ver si juega en forma positiva o negativa.
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Si las cinco fuerzas juegan en su mayoría en forma positiva, el sector industrial gozará en

general de alta atractividad, por el contrario si las cinco fuerzas juegan de forma negativa,

la estructura determinará una atractividad muy baja o perdidas para el sector industrial.

La importancia de la evaluación de estas fuerzas competitivas seria relativa, si sólo se la

tomara en forma esfática, y para un momento dado del tiempo. En cambio adquiere su

plena magnitr:d, cuando se realiza en análisis dinámico y proyectado con un espíritu

anticipado.

Elementos a tomar en cuenta...

Uno de los elementos a tener en cuenta en Ia lucha competitiva 1o constituyen estrategias

derivadas de colocar altas barreras de ingreso al mercado- Con ello se protege el segmento

en forma más segura y la obtención de barreras de salida resulta mas importante que el

mero conocimiento de estar en una posición de privilegio o de contar con una "estrella"

(gran participación en mercados en crecimiento) o con una'Aaca lechera" (dominio de un

mercado sin crecimiento)

iQué puntos deben ser analizados?

Análisis de oportunidades / Peligros relacionados con nuevos enfiantes

o Barreras para entrar

o Barreras para salir

a
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a Análisis de oportunidades I Peligros relacionados con competidores existentes

Rivalidad entre competidores

o Análisis de oportunidades I Peligros relacionados con clientes y proveedores

a Poder de los compradores

a Poder de los suministradores

a Análisis de oportunidades / Peligros relacionados con posibles productos sustitutos

a Disponibilidad de sustitutos

ANÁLISIS DE OPORTUNIDADES / PELIGRoS RELACIoNADoS CoN NUEvoS

ENTRANTES.

Barreras para entrar.

Maqsum durante los 15 años de existencia ha evolucionado tanto como empresa y en

mercado, motivo por el cual se ha hecho distinguir por su servicios y cambios continuos en

su fuerza de ventas.

Existen un nr¡mero considerables de empresas (aprox. 20) dedicadas a la importación de

maquinarias agrícolas, por lo tanto existen barreras de entrada expuestas por las compañias

existentes, incluso por Maqsum. Vale destacar que Ia Importadora Maqsum el en ütimo

año (1999) realizó adecuaciones en sus instalaciones y puntos de venta'*" ,. convierten

en barreras de entradas para la competencia.
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Ver Anexo 4

Barreras para salir.

Uno de los atractivos menos vistos para las empresas dedicadas a la importación de

maquinarias agrícolas es la de abandonar el negocio, ya que se requiere de un fuerte

capital y grandes líneas de financiamiento para lograr los objetivos expuestos. Maqsum

por ser una empresa que comercializa y alquila maquinarias y equipos agrícola posee un

actrativo bajo, ya que su posicionamiento en el mercado ayuda a la comercialización más

efrciente de sus productos, así como su reconocimiento de los productos.

ANÁLISIS DE OPORTUNIDADES / PELIGROS RELACTONADOS CON

CO1VTPETIDORES EXISTENTES.

Rivalidad entre competidores

Maqsum se ha ido rodeando de pequeños y grandes competidores, lo cual ha originado

segmentación del mercado, pero sin existir una diferenciación bien deflnida del producto o

seruclo.

Por lo tanto no existe una rivalidad marcada entre los competidores, pero sin olvidar que el

objetivo principal es de incrementar ventas y participación en el mercado
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ANÁLTSTS DE OPORTUNIDADES / PELIGROS RELACIONADOS CON

CLIENTES Y PROVEEDORES.

Poder de los competidores

Por la segmentación existente el en mercado, existe una neutralidad por parte de

consumidor final, es decir que el consumidor no siempre estii ligado a un comprador, lo

cual hace que el mercado sea variable y fleible a todo tipo de cambio.

Esto hace que Maqsum, siempre posea productos de alt¿ tecnología y variedad de los

mismos a costo muy atractivo.

Poder de los Suministradores

No existe una verdadera concentración de los proveedores de maquinarias y equipos

agrícolas, esto facilita a construir relaciones fuertes entre los proveedores más comunes de

cada empresa, así como la de cambiar al proveedor por otros que ofrecen variedad,

tecnología, y cumplimientos.

ANÁLIS§ DE OPORTUNIDADES / PELIGROS RELACIONADOS CON

PRODTICTOS SUSTITUTOS
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Disponibilidad de sustitutos

En lo referente a sustitutos de maquinarias y equipos agrícolas, no existen como tales, ya

que existen variedad de equipos y maquinarias para un mismo fin, sin embargo la

tecnología aplicada por parte de los consumidores podrían crear necesidades no proüstas

por parte de las empresas importadoras. Motivo por el cual Maqsum siempre posee

tecnología en sus productos y servicios, además de la iniciativa de la investigación de las

necesidades del mercado.

Resultado del Análisis Externo

Luego de efectuar el análisis de los puntos expuestos anteriormente, basándonos en las

matrices del Anexo 7, y del Estado Situacional detallado en el capitulo anterior

presentamos el siguiente resumen:

a Una barrera de entrada implica poseer alta experiencia en este tipo de negocios

(agrícola) ya que existe gran diversidad de maquinaria, Wa los diferentes tipos de

cultivos y necesidades del mercado.

La necesidad de capital, también es una gran barrera de entrada, debido a Ia fuerte

inversión que debe efectuarse.

Para aquellos negocios que se dedican a vender además de alquilar maquinarias

agricolas, no existen barreras de salida importantes. Todo lo contrario sucede para

aquellos que sólo se dedican al alquiler, ya que salirse implica un alto costo social.

Existen pocos ccmpetidores, por lo taoto el sector es ahactivo.

a

a

o
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o El principal sector de ventas y alquiler, está agrupado en las zonas de Quevedo,

Babahoyo y Machala, las cuales son estratégicamente ocupadas por los

competidores.

Existe marcas definidas para el consumidor tales como Jacto, Valdan, Ryobi,

Valmet, Honda, Ferrari.

Uno de los sustitutos para la preparación, mantenimiento y riego del terreno es el

trabajo manual, el cual representa un mayor esfuerzo y costo en la producción.

Ver Anexo 6

Factores influyentes del Anásilis Externo

Inverción Efrronjera

Es preocupante la baja inversión extranjera que ha tenido la rama de "Agriculfura,

selvicultura, caza.y pesca" en los 2 ultimos años, ya mientras en el año 1998 aumento en el

l3l% (15,022.6 miles de dólares de inversión), en 1999 decreció en el 887á (1,861 miles de

dólares de inversión) y en el 2000* en un 63% (695.9 miles de dólares de inversión).

La falta de inversión no sélo afecta a ésta rama sino a todas, ya que desde 1998 en el pais

ha decrecido la inversión, sufriendo en este año una baja del 20o/a (831,113.6 miles de

dólares de inversión), en 1999 del 23a1o (635,884.4 miles de dólares de inversión) y en el

2000* del69% (200,243.2 miles de dólares de inversión).

a
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Nota. En el año 2000 la rama representa 0.35olo de la inversión extranjera total, mientras la

que ocupa el interés internacional es "Explotación de minas y canteras" qrle atrae el

99.02%.

Ver Anexo 7

Economía Local

Desde 1995 a 1999 el país ha sufrido un déficit, es decir el monto de Ingresos Corrientes y

de Capital (exportaciones, divisas, inversión extranjera, etc.) es menor al de los Egresos

Corrientes y de Capital (sueldo de empleados públicos, pagos de intereses de la deuda

externa, etc.), mientras qus, hasta Mayo del 2000 las cifras son alenfadoras, ya que por

primera vez desde 1995 existe un Superávit de 177 millones de dólares, debido

principalmente a la estabilidad que existe en el pais, lo que sin duda atrae la inversión

extmnjera.

Estos datos con relación al PIB tienen las misma caracteristicas, y es en el año 2000 donde

recién es mayor lo que se produce que lo que se gasta o consume.

Gracias a la dolarización la tasa de interés activa bajó de un69.30/o en 1999 a 160á en el

2000, al igual que Ia tasa de interés pasiva que del 4591% en 1999 bajó al 8.54oA en el

2000. La deuda extema ha bajado, ya que en 1999 era de 15,802 millones de dólares y

hasta Abril del 2000 se registraba en 15,814 millones de dólares. Ademrás es importante

recalcar la estabilidad de Ia cotización del dólar en 25,000 sucres, y que desde el 9 de

Septiembre el sucre no tendrá poder de adquisición.
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Ver Anexo 8

Consumo de Productos Agrícolas en General

Tomando como base el año 1995, y asignandole un índice de precio al productor de 100,

existe un incremento anual del189.2o/o en cuanto a productos de la agricultura, selvicultura

y la pesca. Los meses de Abril, Mayo y Junio del 2000, registran un decremento del 0.3o/o,

| .0% y 0. 1% respectivamente.

Es decir, los precios de estos productos a Junio del 2000 han aumentado en el 189.2o/o

comparados con los de Junio de 1999, sin embargo, desde Abril de este año han bajado,

aunque en baja proporción.

Con esto confirmamos, que la confianza y/o estabilidad que existe en el país a raiz del

proceso de dolarización es notoria.

Ver Anexo 9

Otros Facfores

En 1986 se creó en Santo Domingo (república Dominicana) la Asociación Latinoamericana

de Seguros Agropecuarios constituida por quince países, entre los cuales podemos

mencionar a Colombia, Argentina, Ecuador, México, Cuba, España, Panamá, venezuela,

Francia, que promueve y realiza estudios sobre el desarrollo de los seguros agropecuarios,

fomenta el intercambio de tecnología, organiza foros y ejecuta programas de capacitación.
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En Ecuador existe la empresa de Seguros Colonial. Las coberturas que realiza son contra

riesgo de la naturaleza y riesgos inherentes al agro. Existen 6 amparos: exceso de

humedad, inundación, sequía, vientos fuertes, plagas y enfermedades, y granizadas. Para el

sector ganadero la cobertura es de muerte por enfermedad, accidente o sacrificio forzoso

ordenado por un veterinario, excluyendo abigeato. Los cultivos no aceptados son: frutilla,

cacao y cafe.

Oportunidades y Amenazas (AnáIisis Externo)

Oportanidades

o Economía estable

o Estar entre los l0 primeros importadores

. Experiencia en el Mercado (desde 1984)

o Inversión Extranjera en la Agricultura

o Decremento en la Tasa Activa y Pasiva

o Disminución no significativa de los precios de los productos Agrícolas

o Incentivos a la Agricultura por medio de Asociaciones (Intercambio de Tecnología

y Programas de Capacitación).

o Respaldo hacia el productor por medio de creación de Seguros Agrícolas.

¡ Contamos son respaldo de las marcas más reconocidas por el consumidor

o Buena relación con los proveedores de Maqsum

Amenazas

a El mercado cuenta con 30 competidores aproximadamente.
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Los competidores conocen y ocupan los sectores esfiatégicos.

Los clientes pueden facilmente cambiar de proveedor

No existe protección gubernamental

Dependencia de los proveedores de Maqsum

ANÁLISIS INTERNO

Cadena de Valor

Intcrrrclrio nes Pra durció n Intcnulaio nas lllercedo

ESQUEMA Cr¡.¡rnrco nEL coNCEproDE CADENA DE VALOR
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Concepto

El concepto de Ia cadena de valor distingue entre dos tipos de actividades b¿ásica en toda la

empresa : Las < de líneas >, normalmente representadas en Ia parte inferior del esquema y

que tiene que ver directamente con los procesos de creación de valor, y las < de soporte >

en las que las anteriores se apoyan para coordinarse, compartir información, etc.

Todas las actividades < de línea > de la cadena de valor precisan de apoyo basado en el

S.I., dado que Ias distintas actividades de soporte < se apoyan entre si > se llega a la

conclusión de que el SI est¿í llamado a interaccionar con todas las demás actividades de

cualquier empresa, ya sean básicas o de soporte, y ademiis en grado no trivial.

La cadena de valor "desagrega" a la empresa en sus nueve actividades estratégicas más

relevantes. Una empresa es "más" que otra si tiene más ventaja competitiva. Estas ventajas

competitivas no pueden ser entendidas mirando a la organización en forma de bloque. Ellas

aparecen a partir de cada una de las actividades que una empresa desarrolla.

Las actividades primarias son las cinco categorías básicas que intervienen en el esquema

competitivo de cualquier sector industrial. Cada un¿ de las ciuco actividades que

dependerán del sector industrial o de la estrategia de la empresa en particular.

Logistica de entrada: Son las actividades asociadas a la recepción,

almacenamiento; distribución de la materia prima al producto; control de

inventarios; pagos a proveedores; etc.

o
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a Operaciones: Son actividades relacionadas con Ia transformación de la materia

prima en producto final

a

a

a

a

a

a

Logística de Salida: Son las actividades relacionadas aon las cobranzas,

distribución fisica del producto a los compradores, vehículos de entrega, etc.

Marketing y ventas: Son las actividades relacionadas con la informacién que

detalla cuales son los compradores que podrian comprar el producto y cuales son

los mecanismos para inducirlos a la compra. Por ejemplo: la publicidad, promoción,

fueva de ventas, selección de canales, relación con los canales de distribución, etc.

Servicio: Son las actividades relacionadas con proveer servicios para acrecentar o

mantener el valor del producto luego que el comprador Io adquirió. Por ejemplo:

instalación, reparación, cambio de accesorios, ajuste del producto, etc.

Infraestructura: Consiste en una cantidad de actividades íntimamente relacionadas

con el planeamiento, la dirección general, los asuntos políticos, la calidad de la

dirección, las finanzas, la contabilidad, los asuntos legales, etc.

ll{anejo de Recursos humanos: Consiste en las actividades relacionadas con la

contratación, capacitación, entrenamiento, desarrollo, compensaciones y distintos

aspectos asociados al manejo del personal de la empresa.

Tecnología: Toda actividad que produzca valor, incluye una tecnología para ser

rcalizada. La tecnología se encuentran en todas las iireas. Puede apoyar actividades

tales como la tecnología en telecomunicaciones para los sistemas de información, la

aatomatización de la oficinas de contaduría, etc.

Abastecimiento: Esüí referida ala función de incorporar los puntos que se utilizan

en la cadena de valor. No solo se refiere a la compra de materia prima sino a todos
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los elementos que se "consumen" dentro de la empresa: maquinarias, edificios,

equipos, oficina, contratación de empresas de servicios, etc.

La cadena de valor puede ser vista como una "usina" generadora de ventajas

competitivas. Cada uno de los sectores de la cadena de valor es un "proveedor "

potencial de ventajas competitivas. La importancia de las actividades de soporte está

dada por la secuencia en que se encuentran en la cadena de valor.

Cadena de Valor de la Empresa

La empresa posee los servicios de ventas y alquiler de maquinarias agrícolas, adem¿ís de la

capacitación sobre el manejo de los mismos.

La comercialización de productos para Ferretería, Consumo y Artículos Marinos se

suman dentro de las actividades de la empresa.

Cuando un cliente se muestra interesado por uno de nuestros productos, se selecciona un

grupo de vendedores para que Ie brinden un mejor asesoramiento de las bondades del

producto en la comodidad de su domicilio, mediante videos y folletos demostrativos.

Además de poseer un plan de seguimiento de los posibles clientes, por medio de nuestras

recepcionistas, para evaluar el nivel de satisfacción de Ia atención brindada.
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Logística de Entrada

Pago oportuno a los proveedores

Aplicacién de logistica a distribución del producto

Apoyo de un Sistema de información a los planes de logística

Análisis mensuales de capacidad de Adquisición

Operuciones

Pruebas de maquinarias en sampo

Entrenamiento y capacitación a clientes nuevos ylo antiguos

Entrega de estados de cuenta en tiempo oportuno

Vigilancia periódica a los clientes

Preparación de listado y folletos de los productos

Logística de Salida

Capacitación y evaluación semestral de los vendedores

Servicio personalizado al cliente

o Verificar satisfacción del cliente

o Demostración del producto mediante video y/o folleto, catálogos a domicilio

Ubicación estratégica de los puntos de ventas

Publicación de políticas y reglamentos a posibles nuevos clientes.
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Comercialización y Yentas

Planes anuales marketing (radio, prensa, revistas)

Investigacién de mercado

Relación con secretaría Nacional de Agricultura y pesca.

Servicios

Brindar información pensando en candidatos a clientes o propios

Planta de mantenimiento y asesoramiento de maquinarias

Servicio de transporte para maquinarias

Ventas de repuestos de maquinarias

Ahastecimiento

Asesoría extranjera en referencia al mercado

Contratación de Cía. de transporte para el traslado de maquinariÍ¡s para los clientes

Desarrollo de Tecnología

Actualización de equipo para comunicación entre sucursares

Recurso Humano

Plan de capacitación a cuadrilla de vendedores

Contratación de personal con experiencia laboral
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Plan de entrenamiento a vendedores juniors

Infroestructura

Identificacién de Logo Corporativo

Ubicación estratégica de puntos de venta, es decir en las zonas agrícolas del país.

Comunicación en todo nivel jerárquico

Unificación en procedimiento en los puntos de venta
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Cadena de Valor del Proveedor

Todos los productos son fabricantes de las maquinarias agrícolas, ubicados los principales

en Alemania, Italia, Brasil y Japon. Sus plantas cuentan con tecnología de punta, lo que

permite la buena calidad de sus productos.

Existe una buena relación de negocios con los mismos y sin intermediarios, por Io cual

brindan créditos de importancia y descuentos especiales, Además de existir un contacto

directo y personal con sus Agentes, debido a que se encuentran dentro del país.

Operaciones

Productores de maquinarias con alta tecnología

Logístico de Sulida

Contactos a nivel nacional

Comercializución y venta

Preparación de ofertas

Aplicacién de crédito y descuentos especiales

Comerc i al i zacion directa
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Infraestructura de la empresü

Planta de ensamblaje propio

Cadena de Valor del Cliente

Los principales clientes en la línea agrícola son productores (clientes finales), que solicitan

nuestros servicios, no sólo para el cultivo de la tierra, sino también para el mantenimiento

de la misma.

La comunicación que existe con ellos es permanente, los cuales seleccionan el plan de

servicio adecuado a sus necesidades, luego de asesorarlos y brindarles recomendaciones.

Operaciones

Comunicación permanente con la organización

Recomendación del producto y servicio

Consumo

Seleccién del plan de servicio

t
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Posicién en Tecnología y Sistemas de Información

En lo que respecta a la posición en Tecnologta y Sistemas de Información podemos

apreciar los siguientes puntos:

o Posee un sistema que limita su crecimiento y comunicación entre sus sucursales.

c Posee equipo de trabajo con mediana tecnología.

' El sistema de información ayuda con respecto a los productos de baja rotación, pero

los procesos administrativos no los optimiza al 100%.

¡ La plataforma en que estii desarrollado el sistema, no permite aplicar tecnologia de

punta.

Ver Anexo l0

Auditorías

Para la realización de todas las Auditorías se elaboraron las preguntas respectivas en cada

uno de los aspectos a Auditar

Ver Anexo 1l

Auditoría Gerencial

Pata realizar la planificación estratégica hemos utilizado metodología Empírica, la cual

esta dada de acuerdo a la experiencia y a los casos vividos en el negocio.
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La empresa utiliza un enfoque de gerencia estratégica paralatoma de decisiones, bajo una

cultura corporativa en donde podemos observar una muy buena comunicación horizontal y

vertical, muy buen trato a los empleados y excelente servicio al cliente.

La organización observa y pronostica las tendencias relevantes en el entomo económico,

social, tecnológico, geográfico, político y legal, ademiás analiza y anticipa las necesidades

de los principales clientes, proveedores, distribuidores, acreedores, accionistas y

empleados.

Existe una clara definición de las fonalezas y debilidades de la empresa, pero no cuenta

con una visión definid¿ y divulgada, tampoco ha definido su misión en forma explícita,

pero cuenta con objetivos, mstas, políticas, planes de acción y estrategias globales y

fúncionales muy bien definidas y ampliamente difundidas en la compañía, cuyos resultados

son evaluados de acuerdo a la ejecución de las estrategias.

Organización

Al contar con una estructura organizacional clara de Ia empresa y con un organigrama

explícito, todo el personal conoce con claridad sus funciones y responsabilidades, además

del método para realizar sus tareas ya que la estructura facilita la iniciativa del personal y

favorece el logro de los objetivos individuales e institucionales, es decir que los procesos

organizacionales son claros.
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La estructura organizacional es adecuada también para el logro de las estrategias

organizacionales, ya que existen definidos en forma clara todos los rangos de control y las

actividades de los jefes de la organización. Se cuent¿ con un administrador por

departamento, el cual tiene la autoridad necesaria para cumplir con sus objetivos. La

estructura organizacional favorece la coordinación entre las funciones de la empresa ya que

contamos con sistemas de autoridad, control, evaluación e información establecidos.

MAQSUM como organización posee una estructura organizacional flexible que se adapta a

nuevas circunstancias, con la capacidad para responder a cambios internos y extemos.

Direceión

Existe una clara definición de funciones con una ágrl y oportuna toma de decisiones, lo

cual agilita los procesos de coordinación haciéndolos cadavezmás eficientes y efectivos.

También existen mecanismos para realizar el control de gestión, estos mecanismos de

gestión son:

- Reuniones a nivel gerencial.

- Charlasmotivacionales.

- Sistemas de evaluación, los cu¿les con conocidos por toda la organización.

La otganización cuenta con gerentes líderes con un proceso de delegación en funciones,

con niveles de empoderamiento (empowerment) los cuales van desde Presidencia, Gerencia

y Contraloría. La organización cuenta con niveles de responsabilidad definidos,

comunicación eficiente y efectiva que fluye ágilmente de arriba-abajo y viceversa.
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Perconal

La organización no cuenta con un departamento de personal claramente definido ni utiliza

un proceso para la selección e inducción del personal, pero cuenta con un personal

altamente motivado, ya que los empleados pueden satisfacer sus necesidades individuales

dentro de la organización. Adem¿is se cuenta con capacitación al empleado en todos los

niveles, lo cual hace que haya una alta satisfacción del trabajo realizado.

La organización ofrece sistemas de incentivos y sanciones, los cuales son curnplidos a

cabalidad, aplicándolos a todos por igual. Las tasas de ausentismos en la empresa son bajas,

no se cuenta con grupos informales, ni sindicatos dentro de la organización lo cual es un

factor favorable para la compañía como tal ya que los empleados no tienen el control sobre

la organizacién, además de evadir algunos privilegios que le corresponden a los ernpleados.

La empresa cuenta con un sistema de evaluación de desempeño muy rígido en cuanto a lo

que se refiere a vendedores. La compañía mantiene áreas muy bien acondicionadas para los

empleados, esto hace que se cuente con un excelente ambiente laboral.

Control

En lo que respect¿ al conhol se han definido parámetros para la evaluación de los

resultados organizacionales en las distintas áreas, tales como:

Sistemas de control de gestión

Sistemas de control operativos
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Sistemas de control financiero.

Sistemas de control de ventas.

Sistemas de control administrativo.

Sistemas de control de inventarios.

Sistemas de control de gastos y

Sistemas Gerenciales

La información que nos brindan estos sistemas de control con los que cuenta la empresa

son exactos, completos, oportunos, claros y efectivos, además de ser muy flexibles. Al

hablar de sistemas de control, destacamos que entre estos encontramos tanto sistemas de

control manuales ya automatizados.

Auditoría Financiera

Se ha realizado un estudio financiero de los últimos 4 años y los primeros 5 meses del año

2000. Mediante este análisis se pudieron determinar los siguientes factores.

. Los activos han aumentado, al igual que su relación con los pasivos.

o Sin tomar en cuenta el año1999, la empresa mantiene el financiamiento para cubrir

todas sus obligaciones a corto plazo, teniendo un promedio de retraso de un mes en sus

saldos.

' La compañía ha podido mantener su margende utilidad sobre las ventas efectuadas. por

lo tanto el negocio sigue siendo rentable para ros accionistas.
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. El rubro de los activos flrjos ha aumentado notablemente, debido a una remodelación de

la casa Matriz en conjunto con su bodega.

. El financiamiento del último año, fue realizado por los accionistas de la empresa.

. Los dÍas de inventario han disminuido, sin tomar en cuenta el año 1999 que se obfuvo

un64%o de devoluciones sobre las ventas.

. Se ha mantenido la misma capacidad de generar utilidad, siendo un promedio de 1.5o/o

. Se han disminuido los días de cartera.

En conclusión, la liquidez de la empresa es alta, por ayuda de los accionistas, al igual que

su actividad y crecimiento. Con esto resumimos sus índices financieros en los cuadros

anexos.

Ver Anexo 12 a23

Auditoría de fnvestigación y Desarrollo

Debido al avance tecnológico que existe en el medio y de que cada vez se necesita tenér

mucho más cuid¿do con la tierra cultivada para que esta no se desgaste y por lo contrario

tenga un mayor rendimiento, ofrecemos a nuestros clientes maquinarias de alta tecnología,

es por esto, que la organización tiene buena aceptación en la industria. MAeSUM no

cuenta con ningún índice de diferenciación de los productos, pero ofrece un valor agregado

en cuanto se refiere a distribución, y sobre todo servicio al cliente, teniendo un nivel del

70o/o utllizadoen investigación y desarrollo del sector.
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En nuestro medio no existe la cultura investigativa, ya que por Io general nos regimos por

estudios realizados por extranjeros o normas antes diseñadas por otros, muy poco se ve la

iniciativa de realizar este tipo de trabajos. Se ha considerado la posibilidad de que Ia

empresa realice lnvestigación y desarrollo a través de personal reclutado en sus

instalaciones, de hecho ya se cuenta con un investigador en una subdivisión del área de

ventas, la cual se la ha denominado marketing, la cual cuenta con metas, políticas y

estrategias muy bien deñnidas pararealizar investigaciór y desarrollo.

Auütoría Servicio aI Cliente

La empresa cuenta con una base de datos bastante completa del cliente, lo cual permite

establecer los perfiles de los mismos a través de una investigación sistemática con la

finalidad de conocer el nivel de satisfacción y el nivel de cumplimiento de sus

obligaciones. Para esto se realizan Auditorías y se implantán estrategias claras para el

manejo del servicio al cliente.

Entre las estrategias de servicio al cliente podemos citar:

Visitas continuas a los clientes, con la finalidad de conocer las necesidades a futuro o

corto plazo.

Demostraciones mediante videos, folletos ilustrativos, catalogos.

Asesoramiento de la maquinaria.

Sugerencias de eqüpos complementarios.
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La compañía como tal y la atención que se brinda desde el momento en que la

recepcionista contesta el teléfono emite al cliente la confianza y cordialidad adecuada para

que este se sienta en un ambiente de confianz¿ y seguridad.

Fortalezas y Debilidades (Análisis Interno)

Fortalezas

Servicio de asesoramiento y capacitación de la aplicación y uso de las maquinarias

al cliente.

seguimiento y evaluación de satisfacción de actuales y posibles clientes.

Pago oportuno a los proveedores.

Capacitación y evaluación al personal de venta.

Conocimiento de las políticas y reglamentos de la empresa, por los actuales y

posibles clientes.

Existen planes de publicidad

contacto ürecto con los proveedores y buenas relaciones con los mismos.

Vent¿ de repuestos de las maquinarias.

Debilidsdes

Poca uso de la tecnologia en la empresa.

Resistencia a la inversión en nueva tecnología.

Poca capacitación al personal administrativo.

a

o

a

a

a

a

a

a

o

a

a
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a No existen mecanismos para evaluar el grado de productividad y satisfacción de los

empleados de la empresa.

No existe Visión y Misión.

Falta de estiindares de calidad (No existe cultura de calidad)

a

a
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o Servicio de asesoramiento y capacitación de la aplicación y uso de las maquinarias al cliente.

o Seguimiento y evaluación de satisfacción de actuales y posibles clientes.

e Pago oportuno a los proveedores.

r Capacitación y evaluación al personal de venta

r Planes de incentivos a la fuerza de ventas.

r Elaboración de estrategias de ventas.

r Conocimiento de las políticas y reglamentos de la empresa, por los actuales y posibles clientes.

o Existen planes de publicidad.

o Contacto directo con los proveedores y buenas relaciones con los mismos.

o Venta de repuestos de las maquinarias.

r Contamos con sucursales ubicadas en las Zonas Agrícolas más importantes a nivel nacional.

r Contamos con puntos de desembarques en Guayaquil y Machala, dos de los puertos más importantes y
de mayor actividad comercial.

c zoniftcación de la cartera de clientes asignadas a los vendedores.
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a Economía estable

o Estar entre los 10 primeros importadores

Experiencia en el Mercado (desde 1984)

Inversión Extranjera en la Agricultura

Decremento en la Tasa Activa y Pasiva

Disminución no significativa de los precios de los productos Agrícolas

Incentivos a la Agricultura por medio de Asociaciones (Intercambio de Tecnología y Programas de

Capacitación).

Respaldo hacia el productor por medio de creación de seguros Agrícolas.

contamos con respaldo de las marcas más reconocidas por el consumidor

Buena relación con los proueedores de MAQSUM

Reactivación del Sector Productivo.

La ventaja de contar con un suelo ricamente productivo y fértil

Los gobiernos y el sector privado están aplicando estrategias para enfrentar a los fenómenos naturales.

a

a

a

a

o

O

O

a

a

a

o
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Resistencia a la inversión en nueva tecnología para administración del negocio.

Poca capacitación al personal administrativo.

No existen mecanismos para evaluar el grado de productividad y satisfacción de los empleados de la

empresa,

No existe Yisión y Misión.

Falta de estándares de calidad (No existe cultura de calidad).

Altos costos de mantenimiento de maquinarias.

a

a

a

a

o

a

a

Poca tecnología aplicada en la smpresa.
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. El Mercado cuenta con 30 competidores aproximadamente.

o Los competidores conocen y ocupan los sectores estratégicos.

c Los clientes pueden fácilmente cambiar de proveedor

o No existe protección Gubernamental

o Dependencia de los proveedores de MAQSUM

. Falta de renegociación de las deudas en el sector agrícola.

o El efecto climatológico de la Corriente del Niño.

Pág#129



DEFINICIÓN I}E ITSGA

Concepto

La integración del proceso de diseño de la estrategra de TUSI con el diseño de la estrategia

de negocio puede articularse con la ayuda de un concepto que denominamos <Information

Technology Strategic Generic Actions - ITSGAs - >. El nombre equivalente en castellano

es <Acciones Estratégicas Genéricas Basadas en la Aplicación de las Tecnologías de

Información>. Dicho concepto trata de transmitir Ia idea de acciones estiindar a través de

cuya aplicación pueden conseguirse ventaj as competitivas sostenibles.

Varias ITSGAs pueden identificarse simplemente repasando la abundante literatura que

describe situaciones en las que determinadas empresas han conseguido ventajas

competitivas basadas en los SI o en la aplicación de las TI. La identificacién de ITSGAs

procede, pues, del análisis de ejemplos concretos. Cada empresa interesada en utilizar el

concepto de ITSGA debería llevar a cabo su propio esfuerzo específico para analizar los

ejemplos que considere más adecuados (más caracteristicos de su sector) y catagorizarlos

de manera que puedan aprovecharse, razonando por analogía.

Entenderemos por ITSGAs acciones que las empresas han llevado a cabo para obtener

ventajas competitivas de la mano de TVSI y que pueden generalizarse o limitarse en otros

contextos.
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Diferentes Categorías de ITSGAS

Se puede conseguir ventajas estratégicas a base de atacar distintos puntos de las relaciones

de las empresas con sus clientes, o con sus proveedores, o en el diseño de nuevos

productos, o en la ejecución de actividades internas, etc. Estas ITSGAS - que hacen

referencia tanto a las relaciones de la empresa con su entcrno como a las actividades

internas de la cadena de valor, son conceptualmente importantes en el diseño de

procedimientos de análisis pensados para identificar oportunidades estratégicas basadas en

TVSI. A continuación resumimos las ITSGAS que hemos identificado dentro de MAQSUM

y las clasificamos por Conceptos:

ITSGAS relacionadas con productos:

Incrementar el contenido de información del producto.

Personalizar el producto.

Combinar productos.

Identificar los productos de baja rotación (por medio del sisterna administrativo

instalado en la empresa)

ITSGAS relacionadas con clientes:

Trabajar para el cliente.

Conseguir que el cliente trabaje para nosotros.

seleccionar clientes potenciales para determinados productos.

Incrementar los costos de cambio de proveedor por parte de nuestros clientes.

a

a

a

a

a

a

a

a

Pág# 131



o

o

a

o

o

Facilitar a los clientes acceso a nuestro sistema de transacciones vía internet.

Defenderse del mercado electrónico, por medio de la creación de una Página Wed

ITSGAS relacionadas con canales de distribución:

o Controlar el canal de distribucién.

Utilizar canales existentes para otros propósitos

ITSGAS relacionadas con proveedores:

Incrementar la efectividad de nuestras relaciones con proveedores.

Facilitar a los proveedores acceso a nuestro sistema de transacciones vía internet.

Conseguir que el proveedor trabaje para nosotros.

ITSGAS relacionadas con actividades de la cadena de valor:

a Incrementar eficiencia de actividades.

Acoplar actividades.

Encadenar procesos (usar procesos secuenciales y simprificados).

ITSGAS de carácter general:

Establecer nuevas prácticas {estandar) en el sector, llegando a cambiar su estructura.

Considerar los sistemas transaccionales como fuentes de ventajas competitivas.

a

a

c

a

o
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. Incentivar a la empresa a invertir en tecnología para soportar el comercio electrónico

como ventajas competitivas y a la vez como uno de los rubros fuentes de ingresos.

Recomendaciones de las ITSGAS.

Luego de clasificar y definir las ITSGAS que MAQSUM posee, a continuación daremos

unas recomendaciones sobre este punto para incluir el propósito de la Planeación

Estratégica aplicando tecnologia. El proposito original es la creación de una Página Web,

en la cual reflejaremos, las ventajas competitivas de la empresa, su misión y visión, sus

objetivos, productos y demas informacién para tener una base en el comercio electrónico,

de tal manera que el desarrollo tecnológico de MAQSUM estará dirigido a esta area (Ver

capítulo de Página Web). Además de considerar lo siguiente:

a

a

a

Las nuevas aplicaciones y/o modihcaciones del progftima deber¿in ser totalmente

integradas

Las aplicaciones desarrolladas en Ia empresa deberán uttlizar el formato y los

estiindares definidos por el Departamento de Sistemas.

Las aplicaciones se desarrollarán de acuerdo a un plan oprativo anual y las prioridades

serán definidas por el comité Ejecutivo de Ia Empresa.

Las aplicaciones deberán ser orientadas a:

o Proveer mayor información y tecnología informática a grupos de trabajo con mayor

poder de decisión.

o Con soporte para el comercio electrónico.

o Reducir el costo de los procesos de la empresa.

. Apoyar a la toma de decisiones a nivel gerencial.
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a

a

a

a

a

. Mejorar la oportunidad y calidad de servicio al cliente.

o Facilitar al cliente el acceso a nuestra base de datos de productos y ventajas

mediante internet.

La tecnologia informática deberá permitir la captura de los datos en el sitio en que se

originen y facilitar la consulta lo mas cerca posible del sitio donde se requieran.

Proveer a los trabajadores un estación de trabajo que permita rcalizar sus labores de la

manera mas eficiente.

Se preferinin productos maduros y estables por encima de ventajas ofrecidas por

productos en desarrollo, que ayuden a soportar el direccionamiento hacia el comercio

electrónico.

Se le proveerá al usuario asistencia en el uso de la tecnología Informática de tal manera

que mejore la productiüdad de su trabajo.

Se buscará oportunidades para evaluary usar tecnología avanzaday asegurarse que se

adquieran y se desarrollen adecuadamente con el objeto de generar ventajas

competitivas en las diferentes áreas de trabajo, tales como la administrativ4 la venta

directa y vía internet mediante lapágina Web.
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OBJETIVOS Y METAS

a

a

o

a

a

Lograr un mejor rendimiento de los activos, obteniendo una mayor utilidad con un

riesgo moderado.

Actualización de tecnología interna para mejorar y optimizar los procesos.

Establecer como base de tecnología el comercio electrónico, mediante la creación

de un sitio Web.

Preparar un plan de capacitación y entrenamiento para todos los empleados de la

organización, con el fin de incrementar la productividad y eficiencia en cada una

de las areas del negocio, de esta forma se logrará mejorar el rendimiento

administrativo. Este plan debe ir acompañado de evaluaciones periódicas, para

medir el desarrollo del personal y mantener la motivación laboral y profesional.

Implantar un sistema de Información Gerencial soportado por una nueva

plataforma y comunicacién en Internet, con opciones que presenten indicadores de

medición, tangibles a la eficiencia, sobre todo en los procesos críticos.

Elaborar estándares de calidad, basados en las Normas IS0.a
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ESTABLECIMIENTO DE LAS ESTRATEGIAS

Estrategias Genéricas

Al enfrentarse a las cinco fuerzas competitivas, hay tres estrategias genéricas de éxito

potencial para desempeñarse mejor que otras empresas en el sector industrial:

1. Liderazgo general en costos

2. Diferenciación

3. Enfoque o alta segmentación
VfNTAJA ESTRATEGICA

Posrcrón de

costo bajo

Todo un
sector

industrial

Solo a un
segmento en

particular

Bxclusluoacl
percibida por el

cliente

o
B
J
E
T
I
v
o

E
§
T
R
A
T
E
G
I
C

DIFERENCIACION LIDERATO GENERAL

EN COSTOS

ENFOQUE O ALTA

SEGMENTACION
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Requisitos de las Estrategias Generales

Las tres estrategias genéricas difieren en otras dimensiones distintas además de las

diferencias funcionales, el éxito en su implantación requiere diferentes recursos y

habilidades. Las estrategias genéricas también implican diferentes arreglos

organizacionales, procedimientos de control y sistemas de incentivos. Algunas de las

implicaciones comunes de las estrategias genéricas en estas áreas son:

ESTRATEGTA HABILIDADES Y REQUISITOS

GENf,RICA RECURSOS ORGANIZACIONALES

NECESARIOS COMUNES

Liderazgo total en Inversión constante de Rígido control de costos.

costos capital y acceso al capital. Reportes de control

Habilidad en la ingeniería frecuentes y detallados.

del proceso. Organización v

Supervisión intensa de la responsabilidades

mano de obra. estructuradas

Productos diseñados para Incentivos basados en

facil itar su fabricación. alcar;¿r objetivos

Sistemas de distribución de estrictamentecuantitativos.

bajo costo.
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Diferenciación Fuerte habilidad en

comercialización.

Ingeniería del producto.

Instinto creativo.

Fuerte capacidad en la

investigación básica.

Reputación empresarial de

liderazgo tecnológico y de

calidad.

Larga tradición en el sector

industrial o una

combinación de habilidades

únicas derivadas de otros

negocios.

Fuerte cooperación de los

canales de distribución.

Fuerte coordinación entre las

funciones de IyD, desarrollo

del producto y

comercializacion.

Mediciones e incentivos

subjetivos en vez de medidas

cuantitativas.

Fuerte motivación para llegar

a tener trabajadores

altamente capaoes,

científicos o gente creativa.

Enfoque Combinación de las

capacidades anteriores

dirigidas al objetivo

estratégico particular.

Combinación de las políticas

anteriores dirigidas al

objetivo estratégico

particular.
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Nuestra Estrategia General

Debido a la posición en el mercado de MAQSLJM, se h¿ recomendado aplicar como

estrategia genérica la diferenciación del producto y servicio con la finalidad de que sea

percibido en el mercado como único.

Es así como el servicio al cliente siempre será prioridad de la empresa, con esto la

organización podrá devengar rendimientos mayores al promedio en un sector industrial, ya

que crea una posición defendible para enfrentarse a las cinco fuerzas competitivas.
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o r OFl:Ol+F3+F5
r oF2: O2+93a910+Fg+F11+F12
r OF3: O7+91 1+O12+Ol3+F1+F4+F8+F13

o ODl:Ol+O5+D1+D2
o OD2: D5+p6

A AII: A2+A3+F11+F13a
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oF1

Estrategias para poner en marcha...

Aprovechando una economía estable, incrementar los incentivos en lafuerza

de ventas, logrando un mayor mercado sin descuidar nuestras obligaciones

con los proveedores.

oF2 Aprovechando nuestra experiencia en el mercado y estando entre los 10

primeros importadores a nivel nacional, podemos incrementar nuestras

relaciones con los proveedores, facilitando la comercializacion y

distribución hacia nuestros clientes.

oF3 Aprovechando el incentivo que se está habilitando hacia el sector agrícola

por medio del gobierno y del sector privado y además de contar con un suelo

ricamente productivo y fértil, haremos hincapié en el incentivo y

capacitación del uso de las maquinarias de nuestros clientes a través de

planes de publicidad y demostraciones de campo.

oDl El país ha estabilizado su economía reduciendo las tasas activas y pasivas

del mercado, MAQSUM puede aprovechar esta oportunidad para flrnanciar

el cambio de sus sistemas y equipos.

oD2 crear una campaña intema con la finalidad de dar a conocer la Misión y

visión de la empresa junto a la implementación de estándares de calidad.
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FA1

FA2

Poseemos un plan de servicios de asesoramiento, capacitación, evaluación y

seguimiento de los clientes y posibles clientes dándoles a conocer nuestras

políticas y reglamentos, además de contar con esrategras de ventas y planes

de publicidad. con todo esto podemos incrementar nuestro mercado

evitando el cambio de nuestros clientes a la comptencia. Para obtener una

lealtad incondicional se realizará un servicio personalizado.

A p€sar de que nuestros competidores conocen y ocupan sectores

estratégicos, MAQSUM se encuentra ubicada en las zonas agrícolas más

importantes a nivel nacional, además de contar con zonificacíón de la cartera

de clientes asignada a los vendedores, lo cual incentiva e incrementa las

ventas y mayor captación de clientes a nivel nacional.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

De acuerdo a la estrategia general, se establecerán las recomendaciones para cada una de

las estrategias elaboradas en la matriz.

Para la Estrategia OFI.

Incrementar las metas de ventas de los vendedores, creando evaluaciones trimeskales

de su cumplimiento. Para ello necesitarnos la participación y establecimiento de

limites de ventas de cada vendedor. Debemos tener en cuenta que el incentivo

económico y demás facilidades y comodidades a los miembros del departamento de

ventas es un factor importante. Se establecerán comisiones extras a los vendedores por

presupuesto de ventas superado y por prcentaje de pBR facturados

Buscar fuentes de financiamiento a largo plazo, para poder adquirir mercadería a los

proveedores, sin descuidar nuestras obligaciones. Debemos tomar en cuenta que las

tasas Activas y pasivas están a la baja.

Apegar a los numerosos beneficios que los proveedores puedan facilitar, de manera que

los productos bajen en costos y sobre todo los plazos de pago sean convenientes para la

empresa; tomando en cuenta que los proveedores son productores.

Para Ia Estrategia OF2.
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El incremento en las ventas, afecta directamente a los inventarios motivo por el cual

debemos ag¡lizw fortalecer las relaciones con los proveedores. Este fortalecimiento

puede llevarse a cabo con los pagos oportunos a los mismos, compra por volumen y

sobre todo una comunicación continua.

Se puede aprovechar los establecimientos ubicados en los puntos de desembarque de

los inventarios, para agllizar los procedimientos de comercializacion de los productos.

Esto puede llevarse acabo mediante trámites anticipados en las respectivas aduanas,

preparación de logísticas de distribución, transportación y entrega de la mercadería.

Para Ia Estrategia OF3.

- En nuestro medio pocas empresas incentivan al agricultor a seguir realizando sus

tareas, Maqsum puede crear una campaña publicitaria donde el principal punto de

atención será el cultivo a gran escala o volumen, ya que de este modo se beneficiarían

numerosos sector, incluyendo el nuestro. La razón principal será la hacer crecer el

sector de comercialización y luego identificar los nichos posibles para direccionar

nuestro servício a ellos.

Con respecto a las demostraciones en campo, se podrá establecer un convenio con el

cliente para que realice una pequeña publicidad en los medios de comunicación más

convenientes de dichas demostraciones, donde los beneficiados seni el cliente y

Maqsum. Esto es válido para clientes corporativos o independientes que puedan

solventar en un porcentaje minimo en las mencionadas publicidades.
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Para la Estrategia ODl.

Maqsum posee poca tecnología en sus equipos y sistemas, lo cual limita sus

procedimientos y tiempos de respuestas en los mismos. Para ello se puede migrar el

sistema actual llamado "SAI" que esá desarrollado en Fox para DOS, a su versión

gráfrca, ya que esto provocaría menor impacto a los usuarios y a la empresa en si. Las

ventajas obtenidas serán:

Mayor seguridad en los datos.

Tener una base relacionada.

Cambios menores a posibles tecnologías emergentes.

Tiempo de respuestas mucho menor.

Comunicación en línea ylo en bach de las sucursales.

Facilidad de comunicación con otros sistemas con diferentes plataformas.

Para Ia Estrategia OD2.

Se podra aprovechar las relaciones de los proveedores internacionales para que

asesoren y ayuden a establecer nofrnas y estandares internacionales para que Maqsum

sea competitiva a nivel nacional e intemacional, esto implica regirse por normas ISO.

Esto será un punto a favor al momento de valuación con respecto a la competencia y

sobre todo al optimizar nuestros procesos.
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Crear reuniones periódicas donde el principal punto será la publicación de la visión y

misión de la empresa y como se ha aplicando en cada uno de los trabajos efecfuados,

además de indicar cuales son las perspectivas de la organización ya que de este modo

todo el personal podrá ayudar de la mejor forma, aportando con ideas innovadoras.

Para la Estrategia FAl.

Capacitar al personal de atención al cliente para que se perciba un servicio

personalizado y único. De este modo Maqsum logrará lealtad del cliente y talvezque el

cliente trabaje para la organización.

Crear una historia de cada cliente y psible cliente con el ñn de obtener toda la

información requerida para el estudio de sus futuras necesidades con el afan de crear

nuevos productos mils prsonalizados.

Crear una línea de Servicio al cliente, que esté disponible las 24 horas, dónde se podrá

consultar saldos de clientes, mercadería en stock y ubicación de la mercadería.

Para la Estrategia FA2.

- Realizar estudios continuos de las asignaciones de la cartera de los clientes a los

vendedores, con el fin de optimizar las estructuras de cobro y ventas.

Facilitar a los vendedores la movilización apropiada para que realicen todos sus

recorridos y visitas establecidas a los clientes.
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Establecer medios y rangos de comunicaciones de los vendedores a las diferentes

sucursales de la organizacién, con el afán de disminuir el tiempos de respuesta en una

posible venta, y sobre todo mejorar el servicio.
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<head>
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<meta name:"description" contenF"Fireworks Splice F[IML,')
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<script language:"JavaScript">

<l--

function MM_swaplmgRestoreQ

{ llv3.0

var i,x,a:document.MM-sr;

llfo(i:0;a&&i<a. length&&(x:a[i])&&x.oSrc;i++) x. src=r.oSrc;

II

ñ¡nction MMjreloadlmages$

{ llv3.0

var ddocument; i(d. images) { i( ! d.MMj) d.MM_¡rnew Array0;

var ij:d.MMj.length,a:MMjreloadlmages.arguments; for(i:O; i<a.lengtft i++)

if (a[i]. indexo("#*' ) ! 
:0) { d.MMj[i ]:new Image; d. MM3fi ++1. src:a[i] ; ] ]

1t

function MM_frndObj (n, d)

{ llv3.0

var p,i,x, if(!d) d:document;

i((p:rl indexO(.?')p0&&parent. frames. length)

{d:parent. frames[n. substring(fi I ).document; n:n. substring(0,p); ]

if( ! (rd[n])&&d. all) rd. all[n] ;

for (i:0 ; ! x&&i<d. forms. lengtfu i++) x:d. forms[i] [n] ;

for(i:0 ; ! x&&d. layers&&i<d. layers. lengt[i++)
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x:MM_findobj(n,d. layers[i]. document); retum x;

\t

function MM_swaplmage( )

{ llv3.0

var i j :0,x,a:MM_swaplmage. arguments ;

document.MM_sFnew Array; fo(i:0;i<(a.length-2);i+:3)

if ((rMM_fi ndobj(a[i])) ! 
:null) {document.MM_sr¡i++l:x;

i(!x.oSrc) x.oSrc:x.src; x.src:a[i+2]; ]

Lt

ll-->

</script>

</lrcad>

<body bgcolor"#ffffff' leffrnargin:"0" topmargi[:"0u marginwidth:"0"

marginheighFu0u onl.oad:"MM3reloadlmages('boton_mail I . gif )">

<table width:"100%o" border:"O" cellspaciny"g" cellpadding"0" background:uback.gif'

aligt:"aan aa"t

<tr>

<td>

<table width:"84%" border:"0" align:"1"O",

<tÉ

<td width:" 21o/o">1img src:"mensaje.gif' width:"200" height:"65 "></td>

<td width:"73yo">
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<div align:r'lsflr'><l¡¡g src:"ban3 gtf' width:"350" height:"70"></div>

<td>

<ltr>

</table>

<ltd>

<ltr>

</table>

<table border:"0" cellpaddin5"O" cellspacin5'Ou width:"750" align:"center")

< ! - fi^rtable ñvsrc:"Untitled" fn¿basr"index. grf ' ->
<tr> <!-- Shim row, height l. -->

<td width:"l01'}<img src:"shim.grf'width:"99u height:ulu border"0',></td>

<td width:" 1 4 "><img src:"shim. grf ' width:" 1 5 " heighF* I " border:u0b</td>

<td width:"20"><img src:"shim.grf' width:"20" height:"l" border:"0"></td>

<td width:"479"><img src:"shim.grf'width:u479" heighf',I" bordel:"0',></td>

<td width:"20"ximg src:"shim. gif' width-u2$" heighF" 1 " border:"0"></td>

<td width:" 1 7"><img src:"shim. grf ' width:" 1 7" heighF" l " border:"0"><td>

<td width:"I0l'><img src:"shim.gif'width*"I00u heighFul" border="0"><1td>

<td width:" 1 "><img src:"shim. glf' width:" 1 " heighF" l " border:,0"></td>

<ltr>

<tr valign:"top"><l- row 2 -->
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<td width:"101">

<img name:"index_r2_c1" src:"index_r2_c1.gif' width:"99" heighF"l5" border:'tO">

<ltd>

(td rorvspan:*4* width:u I 4"ximg name:"inde x 12 _c2"

src:"index_r2_c 2. gtf ' width:u I 3 " height='3 5 8 " border:"0 ">

<ltd>

<td rowspan:u4" width:"20">&nbsp;</td>

<td width:"479"><img name:"index r2_c4" src:"inde x_rZ_c4.g¡f,

width:"479" heighF' I 5 " border,'0"><td>

<td rowspan:"4" width:"20">&nbsp;</td>

<td rowspan:u4" width:" I 7"><img name:"inde x_r2 _c6,,

src:"index_r2_c6. glf' width:. I 7" height:u370" border:"0"><td>

<td rowspan:u2" width:" I 0 1 ">

<img name:" inde x_t2 _c7 " src:"men4. gif '

width:' I 00" heighF'85" border:"0,'>

<ltd>

<td width:" l "><img src:"shim.$f' width:" l " heighF" I 5 " border:"0"></td)

</tr>

<tr valign:"top"><l-- row 3 -->

<td width:u 1 0 I u heighF"56">

.img name:"index_r3 c 1 " src:"m€n I . glf' width:u I 00u

height:"87" border:u0 u>

Pág. #153



<ltd>

<td rowspan:u2u width:" 47 9">

<div align:"center"><a hreF"Main.htm">

<img src:"fmages/Fondo2jpg" width:'400" height:"264" border"0">la></div>

4td>

<td width:" 1 " heighFu56u>

(img src:"shim. gif ' width:* I * heighF.65 " bordeF"0">

<td>

4tr>

<tr valign:"top"><!-- row 4 -->

<td heighr"68' width:" I 0 1 ">

<img namr" index_r4_c l " src:"men2. gif ' width:" I 00 "

height:" 8 5 " border"O u><br>

<img name:"index-r5-c7" src:"men3. gi f ' width:', I 00,,

heighF"85" border"0"> <br>

<td>

<td height="68' width:" I 0 1 ">

<img name:"index_r4 _c7" src:"menoá205.gif' width:" I 00"

height:" 85 " border:"0"><bp

<img name:"index_r5_c7" src:"men6.gif' width:"100u heighe"B5,' forder:,,flr¡

</td>

<td height:"69" width-r I *>
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(i mg src:" shim. gif ' width:" 1' heigltr" 7 7 " border:"0 "></td>

<tr>

<tr valign:"top"><!-- row 5 ->

<td width:u I 0 l' heighF'62">&nbsp;</td>

<td valign:"middle" width:"479 " height:"62 ">

<div align:"center">

<table width:" 1 00oá" border:"0 " ce I lspacing=u g " cel lpaddiny"O ">

<tr>

<td>

<div align:tt gg¡1s¡r'X§p

<!-Applet Tag starts belowthis line:>

<applet code:"hscroll" codebasFu.'align:"baseline" height:"l8" width:"2gg">

<!--TAG GENERATOR: OpenCube - Applet Composer,

(www. opencube. com)-->

< ! -OpenCube Copyright Notice Parameter->

<param namr"Notice" value:"Horizontal Marquee,

Copyrght (c) L999,OpenCube Inc.")

<!--General I Default Settings-->

<param name:"bgcolor" value:" 25 5,25 5,255 ">

<param name:"font" val ue-"Helvetica, bold, I 4">

<param name:?'textcolor" value:"0,5 1,102,,>

<pÍrram namr"yoffset" value-" 1 ">

<pflram name:"pausemargin" rou¡,r":t'J r')
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<pafam name:rrdelfty" valug="O">

<param name:"hlcolor" value:"255,0,0">

<param name:"scrolldelay" value:"60">

<param name:"scrolljump" value:"2">

<param name:"loadwhere" ru1,r"-'t gglf')

<! *Specific Settings-->

<param name:"descO" value-"Bienvenido a Maqsum Cia. Ltda.... l">

</applet>

<!-Applet Tag ends above this line-> <ldiv>

<td>

</tr>

</table>

</div>

</td>

<td width:" 1 0 I " height:,62">&nbsp;</td>

<td width:" 1 " heighF" 62">

<img src:"shim. gif ' width:u 1', heighF"85 " bordel:"Ou>

<td>

</tr>

<!--ThistablewasautomaticallycreatedwithMacromediaFireworks3.0>

</table>
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<table width:"9 80á" bordeF"0 " cellspacing'0"

cellpaddinp"O" background:"back I . gif '>

<tr>

<td heighF"lz3">

<div align:"center">

<table width:'75 0" border:"0" cellspacin5"0" cel l paddin5" g',,

<tr>

<td height:"2">

<table width:"63oá" border:"O" align:"center" vspace:"O"

hspace:"0 " cellpaddinp"O " cel l spaci ng:rrQ *>>

<tr>

<td width:"10o/o")

<div align:"right">

<i mg src:" i ndex I _r2 *cAZ. g¡f ' width:, 69 " hei ght:',3 0 "

vs¡)ace:"0 " hspace="O "¡

ldiv>

<td>

<td width:"807o">

.img src:"linea. grf' width:" 44l" heighF,30,

vspace:"O" hspace="Q">

</td>

<td width:"l}oá">

.img src:"index I _r2_c0g. gif ' width:,54 " heighFu30u
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vspace:t'0" hspace:"0">

</td>

<ltr>

</table>

<ltd>

<ltr>

</table>

<p>&nbsp;<lp>

<p>&nbsp;<lp>

<ldiv>

<td>

<ltr>

</table>

<lbody>

</html>
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INICIO

MATIY

<html>

<head>

<ti tle>MaqSum</title>

</head>

):::

<frameset border:false frameborder:O framespacing=0 rows: " 26yo,*">

Pá9. #ríe

!¿¡ favortos der¡¡roer*ar

+

fiile¡jp

y ruenta cnn 5 líneas de comercializacién:

r Línea Ferretería

¡ Lí¡lea Cn¡sr¡mo
Maleriales plástícos, F¿stas, Vinss. Aspiradoras.

' ; [tiF[

i__.i-; -J- j
Correo lnprimi

ffi
Módfrár

§l Lrsto



(frame name:"superior" src:"cabecera.htm" scrollinpuNou

targeF'inferiof' frameborder:"No">

<frameset cols:"2Ooá, + ")

<frame name:"izquierda" src-"menu. htm" scroll ing:"NO">

<frame namr'derecha" src:"inicio.htm">

<noframes>

<body>

<p>Esta pagna usa marcos, pero su explorador no los admite.</p>

</body>

</noframes>

lframeset>

</framesetx/html>

MBIYTI

<html>

<head>

<link REl:"stylesheet" TYPE:utext/css" HREF:,'main.css">

<script LANGUAGE:"JavaScript l . 2 ">

<!-
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function overGlobal(obj )

{

obj.bgColor : "#000066";

return true;

function outG lobal(obj )

obj.bgColor : " #336699" ;

retum true:

function MM_swaplmgRestore$

{ llv3.0

var i,x,a:document. MM_sr;

for(i:0;a&&i<a. length&&(>ra[i])&&x. oSrc;i++) x. src:x. oSrc;

It

function MM_findObj(n, A¡

{ t/ú.a

var p,i,x;

i(!d) d:document;

\t

ft

\t
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It

i((pn. indexof('?"))>0&&parent. frames. length)

{ d:parent. frames[n. substrin(pr 1 )]. document, n:n. substring(0,p); ]

i( ! (xd[n])&&d. all) x:d. all [n] ;

for (i:0 ; ! x&&i<d. forms. length; i++ ) x:d- forms [i] [n] ;

for(i:O; ! x&&d. Iayers&&i<d. layers. length;i++¡

x:MM_fi ndobj(n,d.layers[i].document); return x;

function MM_swaplmage( )

{ llv3.0

var i j:0,x,a:MM_swaplmage. arguments;

document.MM_sr:new Array; fo(i:O; i<(a. length-2);i+:3 )

if ((x:MM frndObj (a[i] )) ! ==null) { document. MM_sr[i ++]:x;

if( ! x. oSrc) x. osrc:x. src; x. src:a[i+2] ; ]

II

function MM3reloadlmagesQ

{ llv3.0

var d:document;

i(d. images) { i( t d.MMj) d.MM¡rnew AnayQ;

var i j :d. MM3. length,a:IVIM3reloadlmages. arguments ;

fo(i:0; i<a.length; i++)

if (a[i]. indexO( "#") ! <]) { d. MMjti l=rcw tmage ; d. MMj[i++J. src:a[i] ; ] ]
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It

l/-->

<lscript>

</head>

<body topmargin:"2" leftmargin:l bgColor=#FFFFFF

onload:"MM3reloadlmages('Image$boton 7 a. g¡f ),' >

<table width:" 1 45 " border"0 " cellspacinp"O" cellpaddin5rr g" align:"1"¡"

bgcolor:"#D0CCFF">

<tr>

<td heighr'23"><img src:"graph/menul . gif' width--" 1 49" heighF,23 "><td>

</t>

<tr align:"center" valign:tlmiddle" bgcolor" I 7 S}TF">

<td heighr"27">

<a href:"inicio.htm" onMouseOuF,MM swaplmgRestore$"

onMouseOver:"MM_swaplmage('Image 1',",'Images/boton I a. gif , I )"

target:"derecha">

<img src:"Imageslboton I . gif ' width:" I 45" height:*28

" border"0" name:',Image l "xla>

</td>

<ltr>

<tr aligr:t'center" valign:"*iddle" bgcolor" I 7 lOTF,,>
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<td heighe" 26"><a hrets"Somos. hfrn" onMouseouF"MM_swaplmgRestore0"

onMouseOveF"MM_swaplmage('Image2',n,'Images/boton2a. gif ,l)"

targeF"derecha")

{img src:"lmages/boton2.gif' width:" 145" heighF'28'

border:"0'r name:*lm age?" ><l a>

<td>

</tr>

<k align:ucenter" valigr:"*¡ddle" bgcolor" I 7507F">

<td height:uz7">

(a hreF"Vision. htm" onMouseouF"MM_swaplmgRestore0'

onMouseover:"MM_swaplmage('Image3',o,'ImageVboton3 a. gif , I )"

targeF"dere6!¡¿"><i¡pg src:"fmageslboton3.gif' width:" 145 " height:"28"

border " 0 " narne: I' 
Jm age3" > <l a>

<td>

<ltr>

<tr ali gn:"center" valign:"*¡ddle" bgcoloru 1 7507F">

<td heighr'16">

<a hreF'Servicios.htm" onMouseOuF"MM_swaplmgRestore0,

onMouse0ver"MM_swaplmage('Image4',",'ImageVboton4a. gif , I )"

targeF"derecha'>a¡** src:"Images/boton4.gif' width:" 145" heighF"28"

bordel:"O " name:"Image4"></a>

<ltd>

4tr>
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<tr aligtrr:"center" valigr:"*¡ddle" bgcolor:" I 7507F">

<td height="26">

<a hreF"Ubicacion.htm" onMouseout:"MM_swaplmgRestore0'

onMouseoveF"MM_swaplmage('Image5',n,'Images/boton5a. gif , 1 )"

targeF"dere6l6rr><i¡¡g src:"fmages/boton5.gif' width:. 145* height:*28'

border:rrOr' name:"hnage 5">4 a>

<td>

4tr>

<fr aligr:ncenter" valign:"middle" bgcolor' 1 7507F'> <1fi>

<tr bgcolor*#330099' align:"center" valign:"top">

<tdheighF"l6u>

<a hreF"Index.htm" onMouseout:"MM_swaplmgR.estore0"

onMouseOvel:"MM_swaplmage('Image6', ",'Images/boton7a. gif , I )"

targeF"3arenf'><img src:"Images/boton7. gif' width:u 145u height:'28*

border:"0 " name:"Image6 " ><l a>

<rd>

</tr>

<tr bgcoloruBAFEDC" align:"center" valign:"top">

<td height:u2"><img src:"graplr/menu3.gxf, width:" 1 49, heighF.23 u></td>

<ltr>

<tr bgcolor:*BAFEDC" align:"""rrter" valign:"top">

<td hei ghr" 2 17 " > &nbsp ; 
<ltd>
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4tr>

</table>

.<!--

<table id="Enlaces" width:ula0Yo* bgcolor:"#336699" border:"0" cellPaddin5"2"

cellSpaciny"l'>

<trxtd cl¿ss:Item> Datos Generales<1td>dtr>

<trxaHREF:"vsConDir.asp?1o/a:ParametrosTo>">

<td class:Item> Direccionesltd> < a><tr>

<tr><a HREF:"vsConCasil. asp?<o/o:Parametroso/o>"><td class:Item>

Casillas</td>4a>4t>

<tr><¿ HREF:"vsConTrbjo. asp?<7o:ParametrosTo>tr><tal class-Item>

Trabaj os</td>la></tr>

</table>

<,/body>

</html>
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CABECERA

<htrnl>

<head>

</head>

<body bgColor:#FFFFFF lefonargin:"0" topmargin:"0" marginwidth-,'0,t

marginheight:"0")<div &li gn:"""nt"r",

<table width:"750" border:"0" cellspaciny"0" cellpaddifl5n¡r' aügn:"1"¡" heighF"Bn>

<tr valign:"top" align:"center" bgcolor:"20 I 5A3 ">

<td colspan:"2,' height:"75"ximg src:"graph/logo I . gif ' width:*75 l "

height:* 80" align:',bottom,'>

<ltd>

<itr>

<tr>

<td width:" I 49u height:*2, bgcolor:"20 I 5A3 "><img

src:"graph/sup.gif' width:" I 49" height:"2 Z,,><ltd>

<td height="2n width:u608u align:"center" valign:"bottom" bgcolor"20l5A3">

<div aligr:"right'5<img src:"graph/sup2. gif ' width:" 1 66" height:"22">

<map name:"Map")

<area shape:"rect" coords:" 8,3,1 l2,l9u

hrets"http:1lwww. sopisco.com" targeF'_blank">
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(area shape:"r"at' coords:' I 32,4,238,19"

hretsudefault. htm " targeF "3arent")

<area shapF"rect" coords:" 25A,4,361,1 9" hrets"#">

<area shapr§:"ra"r" coords:"375,3,483,19" hrets"espao/oFlol/default.htm"

targeF"¡:arent">

<area shape:"rect" coords:"498,5,604, I 9u

hrets"http:1/www. adobe. com/prodindex/acrobaUalternate. html ">

</map>

ldiv>

<td>

</tr>

<ltable>

</div>

<ibody>

</trtml>
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<head>
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<div align:"Ieft")

Pág. #168



<font size:"3" face:"Arial, Helvetic4 sans-serif'><b><i>

<font size:tt41t' color"#003333 ">Inicio</fonp</i></b></font><br> <br>

</div>

<p>&nbsp:<lp>

<p&nbsp'<lp>

<p><font face:"Arial, Helvetica, sans-serif' size:rr2*><br>

Maqsum Cia. Ltda. Importadora de Maquinaria y Suministros Agrícolas, <br>

creado en 1984, tiene una larga experiencia de 15 años en el mercado <br>

y cuenta con 5 líneas de comercialización: </font>

<lp>

<font face==verdana sizrl>

<li type:square>

<font color"#000066' size-" 2" >

<b>

<font facr"Arial, Helvetica, sans'serif'> Línea Ferretería </font>

<lb>

</font>

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serifr r¡rs:,'J"><§p

con herramientas, Repuestos y Accesorios para carpinterí4 Motores, <bp

Bombas y

</font>

<div id:"Layerl" ssle:"position.absolute; width:l r4px; height:g3p4 z-indexl; left: gpx;

top: 45px">.img src:"aradojpg" widtlr" I I 2 " height:" g3 ">
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</div>

<font facr"Arial, Helvetica, sans-serift tir**)tt2 accesorios marinos,Implementos

para la pesca.<br> <br>

<lfont>

<li type:squarexfont size:"2rr><b>

<font face:"Arial, Helvetic4 sans-serif'color*'#000066">Linea Consurno </fonF</b>

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serif '>

<br> Materiales pliásticos, Pastas, Vinos, Aspiradoras.<br> <br>

</font>

lfont>

<li type:square><font siz-e:r'ltr><$>

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serif'color:"#000066">Línea construccién

</fonF<lb><font face:"Arial, Helvetica, sans-serif}<br>

Maderas, tableros, Impermeabilizantes, Formica, Cerraduras,

Máquinas par la Construcciórq pulidores, Sanitariog Grifería

y Cerámica.<br> <br>

</font>

</font>

<li typesquarexfont size:?'2 n><b>

<font facr"Arial, Helvetica, sans-serif' color"#000066">Línea Agrícola

</font></b><font face:"Arial, Helvetic4 sans-serif'><br>

Arados, Tractores, Rastra, Sembradoras, Fumigadoras,

Altemadores, Motosierras, Generadores, Motosoldadoras,
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Bombas de Agua, Mangueras de succión. <br> <br>

</fbnt>

</font>

<li type:squrlre>

<font color"#000066. size:u2n><b>

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serif'>Línea Repuestos

Sfon></b>

lfont>

<font facr"Arial, Helvetica, sans-serif, t¡r":ttJ*Xbr)

Repuestos de cada una de las líneas anteriores.

<ifont>

<p>

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serif' t¡r"-,'f *>

Su gerente general y propietario Sr. Xavier Orellana cuenta con un gran staff

de venta. <br>

Su casa maúiz está ubicada en la Av. Carlos Julio Arosemena, Km. 1

ll2<br>

Guayaquil - Ecuador <br>

<lfont>

<font face:"verdanatr glz.e:t' I ";as¡)

<lfont>lp>

<div al igr:"ce[ter"></div]
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<p>&nbsp;<lp>

</li>

</I'ONT>

{body>

<ihtml>
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QUIENES SOMOS

<html>

</tread>

<body bgcolor-#8 7 cefa background:"ImageslBack3. gif '>

l*aq§urn " t
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En sus inicios, la compañía funrionú *n un lacal alquilads en las calles Ayacucho y or^rrto,

como sna exlensión de COFIN S A prupiedad del Sr. Olto ürellana padre de Xa,¡ier Orellana.

accionista maycrrlano da h¡lAosuM Este úhirno inrcia sus labrres junto a Máxrmo Tubay
quien sa encargaba del manalo del inventario.

necesidades de
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<head>



<FONT face:verdana sizrl > <STRONG>

<font facr"Arial, Helvetica, sans-serif' size:"3")¿Quiénes somos?

<lfont></STRONG>

</FONT>

<div id:"Layerl" style:"position:absolute; width:100px; height82px; z-index:l; left: 9px;

top: 36px">

<font face:verdana sizr I >

<font face:verdana size I >

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serif' size=rtJü)

<font face:verdana sizrl>

<font face:verdana sizr I >

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serift t¿s-tt]tr)

<img name:"index_r3_cl" src:umen1.gif'\ ridth:'I00" heigheugT" bordel:rrgn

Blign:"1a¡",

</font></font></fonF<lfont></fontx/font>

</div>

<p>&nbsp;<p>

<Pxbr>

<br>

<lp>

<p>
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<FONT face:verdana size: I >

<font facr"Arial, Helvetica, sans-seri f ' size:" 3 ">

<font size-"2">

En el año 1.984, se constituye la compañía Maqsum, siendo su principal

actividad la <br>

lfont>

</font>

<IFONT>

<FONT face:verdana size:l>

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serif ' size:"3 ">

<font size:"2'Slmportacilfont>

lfont>

</FONT>

<FONT face:verdana size: I >

<font face:"Arial, Hel vetica, sans-seri f ' size:" 3 ">

<font size:"2">ón y comercialización de Herramientas y Materiales para

Ferretería.

</font>

</font>

<IFONT></p>

<FONT face==verdana size: I xp>
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<font facr"Arial, Helvetica, sans-serif ' size:"Z">

En sus inicios, la Compañia ñrncionó en un local alquilado en las calles

Ayacucho y Quito,

</font>

<font face:verdana sizr I >

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serif' size:"3">

<font face:verdana sizrl>

<font face=rerdana sizr I ></fon>

</font>

</font>

</font>

</FONT>

<FONT facrverdana sizrl> <p>

<font facr*Arial, Helvetica, sans-serif' size-',2,'>

como una extensión de COFIN S.A. propiedad del Sr. Otto Orellana padre

de Xaüer Orellana,

</font>

<FONT>

<FONT face:verdana sizrl> <p>

<font facr"Arial, Helvetica, sans-serif' size:"2">

accionista mayoritario de MAQSUM. Este ultimo inicia sus labores junto a

Mriximo Tubay <br>

quiea se encargaba del manejo del inventario.
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</font> <P>

<font facr"Arial, Helvetica, sans-seri f t t¡rs-tr f rr)

Debido a su crecimiento y necesidades de instalaciones funcionales para

Bodegas, <br>

Despachos y Oficina, el Sr. Orellana se ve en [a necesidad de trasladarse, en

1.991, <br>

a su local propio ubicado en la Avenida Carlos Julio Arosemena Km. I y2,

<br>

en la cual se empieza a formar un gran equipo de trabajo

<ifont>

<font size:"2"t.abr> <br>

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serif '>

Cadzvez, aumentaba el número de productos de comercialización de

la compañia así como también los clientes y sucursales ubicadas en

diferentes zonas del país como Quito, Cuenca, Machala, Manta,

Quevedo,

Babahoyo. Se contrataba personal nuevo, pero no existía

una estrucfura organizacional, ni un orden en los productos, todos

estaban mezclados, hasta que a ñnales de

1995 se unió a la compañía el Ing. Vicente Ramírez como Contralor

General, también logró ser parte de Maqsum el Sr. Pablo Gómez con

el cargo de Gerente Nacional de Ventas. <br> <br>
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Durante el año 1.997,Ia Oficina Matriz y Sucursales, se manejaron

en base a un presupuesto de Gastos Operacionales, el mismo que

incluye los gastos que se van a incurrir en Sueldos, Alquileres,

Mantenimientos, Seryicios, Publicidad y Promoción. <br> <br>

Para que tengan una clara visión de la forma como se controlaran los

gastos, se dividió al País en Zonas, las mismas que se detallan a

continuación: <br> <br>

<font color:"#000066.><b>Z0NA 1.- GUAYAS </b></fon><br>

Comprende toda la Proüncia del Guayas. <br>

</font>

</fen1;</PxP>

<font color:"#000066" face:"Arial, Helvetica, sans-serif ' size:rr2r'><b>

ZONA 2.- PICHINCHA <b>

</font>

<font 1¿ag:*fu"i¿I, Helvetica, sans-serif' size:r'2rrxbr>

Comprende la Provincia de Pichinch4 Imbabura , Carchi , Esmeraldas y

Sucumbios. <br>

lfont></P><P align:"Ieft ")

<font face:"Arial, Helveüca, sans-rerif ' size:rr2'r><b>

<font color"#000066'>zoNA 3.- TUNGURAHUA </fon»<lbxbr>

Toda la Provincia de Tungurahua, Cotopaxi, Chimborazo , Bolívar, Pastaza

y Morona Santiago. <brr.b>.6r,
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-

<font color:"#000066">ZONA 4.- EL ORO <lfonp<lb><br>

Comprende la Provincia de El Oro. <br> <br>

<font color:"#000066"><b>Z0NA 5.- MANABI </b><fon><br>

Comprende toda la Provincia de Manabi. <br>

<font color="#000066"><br> <b>ZONA ó.- AZUAY </b><lfon><br>

Incluye la Provincia de Azuay y Cañar. <br> <br>

<font color:'#00A066"><b>ZONA 7.- LOS RIOS </b></fon}<br>

Comprende la Provincia de Los Ríos. <br> <br>

<b><font colol:"#00006ó">ZONA 8.- LOJA </font></b><br>

Incluye la Provincia de Loja y ZamoraChinchipe. <br><br>

con esto se logró que para 1997 el nivel de competitividad sea muy alto, ya

que la ventaja que llevaban un vendedor con otro era muy estrecha. <br>

<br>

otra estrategla que implantó la Gerencia a partir del mes de Abril de 1.99g,

fue la de contratar vendedores Junior para las Zonas de pichincha, Manabí,

El oro y Azuay, que cubrirían a aquellos clientes que no han sido visitados

por los Vendedores Senior o Jefes de Sucursal <br> <br>

Sus principales actividades en los acfuales momentos son : Importación y

comercialización de maquinaria pesada, liviana, Repuestos y Accesorios

para el sector Agricola, de la Construcción , Ferretería, Implementos para

la Pesc4 Plásticos, Pastas y Yinos. <br> <br>

En la actualidad la Compañia posee l7.7z0 mt2 de capacidad instalada,

repartida de la siguiente manera: <br> <br>
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</font></P>

<IFONT>

<div al i gn:"center"></div>

</body>

</html>
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VISIÓN Y MISIÓN

lt¡etrr, "

<html>

<head>

</lread>

<body bgcolor:#FFFFFF background:"ImageslBack3. glf '>

<font face:verdana size:l> <b>

<font facr"Arial, Helvetica, sans-serif'size:"3'! color:"#000066">Nuestra Visión

</fon></b>
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<font face:"Afial, Helvetica, sans-serif ' size:"3 "><bp

<font size:"2">

Ser el principal y mayor proveedor a nivel nacional, logrando la

máxima satisfacción de cada uno de nuestros clientes, como

resultado de nuestro desarrollo continuo. </fonF </font> <p> <font

face-"Arial, Helvetica, sans-serif' size:"3"><b><font

color:"#000066">Nuestra Misióndfont></b> <br>

<font size-"2">

Mediante un servicio eficaz, asesorar al cliente y entregar un

producto de calidad, satisfaciendo así las necesidades del mercado,

manteniendo y fomentando nuestra imagen innovadora, mediante un

mejoramiento continuo de nuestros procesos y la motivación de la

fuerza laboral para lograr la más alta productividad sin descuidar el

desarrollo de la comunidad<lfon>. <br>

<lfonF lp>

</font>

.ibody>

</html>
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SERVICIOS

<html>

<head>

</tread>

<body bgcolor-#FFFFFF background:',Images/Back3.gif '>

<font face=verdana sizrl> <b>

<font face:"Arial, Helveti ca, sans-seri f ' size:"3 ">servicios</font></b>

Haq$un j
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<font facr"Arial, Helvetica, sans-serif' size:"3"><br>

<font gi2e-'rJrr color"#000000"><br>

Contamos con una gran fuerza de ventas y alto personal capacitado para

brindarles a <br> nuestros clientes la mejor atención y servicio.<br>

Entre los servicios con que cuentan nuestros clientes, tenemos: <br><6r;'

</font>

<lfont>

<li type:square>

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serifr size:'r2 x color"#000000">

Asesoramiento pa.ra uso de equipo, suministros y maquinarias

<lfont>

<font siz='Z" face:"Arial, Helvetica, sans-serif'color"#000000"><br> <br> </font>

<li typrsquare>

<font face="Arial, Helvetica, sans-serif ' size:,'2 " color"#000000">

Demostraciones <br> <br>

</font>

<li typesquare>

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serif' size:"2', polor"#000000">

Servicio personalizado <bp <br>

</font>

<li typesquare>

<font facr"Arial, Helvetica, sans-serif ' size="2 " color"#000000',>

Disponibilidad y asesoramiento de créditos <br><§1¡
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</font>

<li typesquare>

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serif' siz§:" 2" color:"#000000">

Asesoramiento en oompras <br> <br>

lfont>

<li type:square>

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serif ' siz="2n color"#000000">

Mantenimiento y talleres <br><br>

</font>

<li rypc--square>

<font face:"Arial, Helvetica, sans-serif r sias-tt)tt color:"#000000">

Alquiler <br> <br>

lfont>

<li type:square)

<font facr"Arial, Helvetic4 sans-serif ' size-"2 " color"#000000">

Repuestos <br><br>

</font)

<li type:square>

<font face:"Arial, Helvetíca, sans-serif ' sizr"2" color"#000000">

Ventas a mayoristas y minoristas <br> <br> <br>

</font>

<font face:"Arial, Helvetica, sans-seri|'size:"2" color:"#000000"> </font>

lfont>
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<fuody>

</html>
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UBICACIÓN

<html>

<head>

</head>

<body bgcolor=#8 7 cefa background="ImageMBack3. gif '>

<font face:verdana size: I ><b>

<font face-"Arial, Helvetica, sans-serif'size:"3">ubicaciónlfont><lb> <br>
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</font>

<p>&nbsp;</p>

<p>&nbsp:<p>

<p>

<font size*rr2 n facr"Arial, Helvetic4 sans-serif '>

En la acfualidad Maqsum cuenta con 4 sucursales, ubicadas en Quito, Cuenca,

Mantayfulachala. <br> <bp <b><b>

<font color:" #000066 beulTO</font><lb> </b><br>

Av. República 700 y La Pradera Edificio Marfa Victoria Mezzanine 06 - 07 Telef:

550744 Responsable: Sr. Jaime Serrano <bp <br><b>

<font color:"#000066">CUENCA lfont><Jb><br>

Av. España l7l8 y Toledo Frente Importadora Tomebamba Telef: t62367

Responsable: Sr. Diego piedra <br> <br><b>

<font color"#000066 ">MANTA<ifont><ib>

</font>

<font size:"2" face:"Arial, Helvetica, sans-serif'>q6a,

4 de Noviembre y Altamira Telet 923A00 Responsable:

Sr. Napoleón Pesantes <br> <br> <b>

<font color"#000066,>MACFIALA</font><lb>

.lfon>

<font sizÉ:"2" face:"Arial, Helvetic4 saRs-serif'><br>

ciudadelaLas Brisas Manzana Al3 villa l0 Tetef: g3lg44

Responsable: Sr. Eduardo pesantes <br>
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</font>

<font face:"verdanatr 5iz.e:rr I 
r'¡<|r> lfon></p>

<div id:"Layerl " s§rle:"position:absolute;

width:130px; height79px; z-index:1; left: 10px; top: 40px">

<p><img src:"ubica. glf ' width:" 1 3 1 " heighF.78 " ><l p

<p>&nbsp;<lp>

</div>

<p><font face:"verdan¿rr gi2g*r' I r'> </fontXp>

<pxfont sizru2" face:"Arial, Helvetica, sans-serif'; {fsntx/p>

</body>

</trtml>
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A|{EXO I - (Antecedentes 2000 - Orsanisrama General de Maqsum)

Otgdrigffia G86d - HAQSUU Cla. Ltda.
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AF{EXO 2 - {Análisis Situacional - Análisis de Productos)

ITIPORTAGION POR PRODUGTO

DESCRIPCION
1998 1999 2000 TOTAL

f:.ñl o/^ (:ant Poc Ceñt PÓ§ Cánl Pó<

TR ITRACTORES 445 4?.10 1 117 3t.45 1 60 10.45 3 62 31.6 1

táo luoroculroR 224 21.19 ? a4 22.* 2 149 25.96 2 457 22.e ?

Do lDtscoDENTAoo 0 0.00 18 0 0.00 16 2* 50.52 ,l 2S 14.4 3

RA lnnsrne ¡¡rvEt¡oonn 146 13.81 ?2 8.6{) 5 32 5.57 4 210 10.48 4

As Innnoos ól 7.76 4 32 460 2 o35 8 ll5 579
co lcosecnnooRr 71 5 '¡6 A§ 6 I 1.57 5 96 4.79 b

Tf lrnrrunrooRRs 11 1.44 I 50 13.4 n 0.00 19 6t 3.05 7
sE lsentenaoona 29 2.74 6 5 1.34 I 1 o.17 i0 35 1.75 8

cr lco¡¡¡¡rrr raeseno U.W 17 0 0.00 14 26 4.53 1.30 I
Ro IRozADoRA t8 1.7A 7 0 0.@ f9 0 0.00 17 l8 0.90 10

Pr lpcaoonas 1 0.0s 16 14 3.76 7 0 0.00 15 i5 0_75 11

or lorRo6TRAcroREs U 0.@ 19 13 3.49 0 o.oo 14 1?

TL ltn¡ruooRns I 075 5 134 10 0 ooo 18 IJ o65 13

cL IcoRTADoRA 6 o.57 11 o.54 lf 1 o.17 o 0.45 14

Lo ILocoMoroRA 1 oos 15 0.54 't2 4 0.70 7 7 o.36 15

RE lneraoexcnvaooa¡ 7 0.66 10 0 o.00 't8 o 0.00 16 o.35 t6
MA lMAeurNARrAAGRrcoLA 4 0.38 12 0.00 17 0 o.m 13 1 o.20 17

M. lnzao¡s J 0.28 13 0.00 't3 0 0.00 o15 18

DB loeseRozADoRn 1 0.09 14 o o.m 15 0 om 12 1 0.05 '19



ANBXO 3 - (Análisis Situacional - Análisis De Puertos Dg Embarque)

ITPORTAGION POR PUERTO DE ETBARQUE

PUERTO DE ET,IBAROUÉ I qqR Mflg m TñI''
Cer* oa na Pos. Cent- ./" Pos Czú Pos.

SANTCS 257 24 31 61 16..10 ? 339 53.06 1 657 3? &O 1

SHANGAI 103 s.74 3 51 13 71 3 62 ro.80 3 214 r0.78 2
MIAMI.FLORIOA 111 fo 50 , 15 4.03 8 18 314 4 1á4 719 3

o 0.00 44 35 s41 4 12.?7 2 106 52S 4
FELIX TOll\¡E 6) 5.87 12 3.23 I 209 7 86 4.29 5
LIVORNO 6 ú57 21 66 17 7¿ 1 0 0.00 17 7? 3.59 6
SAN ANTOMO 70 6.62 4 1 427 0.00 l8 354 7
OTROS ¿6 4.35 8 24 6 ¡15 5 o ooo 19 m 349 8
BUSAN COREA 35 331 10 1A a*á 7 2.79 5 6q 3.44 I
HAMBURGO 47 4.45 7 11 296 11 0.00 20 2.S0 10
RIO GRANDE 501 0.@ 30 4 o70 57 2.§
MANZANILLO 41 3.88 I 10 269 1) f: 0.00 21 51 255 12
HOÑG KONG 2C3 '11 3.23 10 o ooo 2.15 13
YOKOHAMA HO}ISHU 26 2.¿6 12 ó orñ 34 o.oo 26 130 14
PARAI\¡AGUA ? 0,19 21 565 6 1 o17 to 24 120 15
BARCELOl\¿A 190 t3 0 0.m o ooo 24 1.O5 16
CALLAO 0 0.00 .15 a 215 l3 12 2.09 I 2A 10{) 17
ÚALENCIA 19 1AO 1á o 0.00 36 o ooo 75 l9 0.95 18
KOBE 12 1.14 t5 s 1.34 14 0 o.m 26 '17 0.85 19
IIC{jSTOT.T TEXAS o.@ 40 0 000 2A 13 2.26 6 14 o7ü 21
ENSET.TAOA 0 0.oo 46 3 oa1 15 11 192 g l4 o.70 20
VA¡ICOIJVER 8 0.76 18 oa1 16 o 0.00 27 11 055 ,)
LE HAVRE l0 o95 l6 0 o.00 o o flt) ,o 10 0.50 25
AMBERES I 0.85 17 1 o?7 1a 0 0.oo 2A l0 0.50 2X
ANTIJ\IERPEN 4 0.38 o 000 6 1.05 10 10 o50 24
BILLUND 8 o76 19 0 0.@ 38 o ó0{) 30 I 0.,10 26
VERACRUZ 7 0.66 o o fx) 30 o 0_m 7 o15 2a
BREMER ¡tqVEN 6 o57 22 1 o.27 0 0.6 31 7 0.35
ALEXANDRIA BAY.NEW YÓRK 6 0.57 23 0.00 40 0 o ilo 33 6 0.30 )o
BILBAO 6 o57 24 o GOO 41 o 0.00 34 6 o30 30
SAO PAULO 6 0.57 25 0 0.00 42 ñ ooú 35 6 0.30 32
GEt¡OVA 4 0.38 29 0 o tx) 31 0.35 13 6 0.3{) 31
BRISBANE 5 o 47 26 o 0.m 43 o oo{} m o.2s 33
I/ALPARAISO 5 0.47 o ooo M 0 0.00 5 o.25 35
PORT EVERGLADESf LORIDA 0 0.00 4A og4 3 o.52 o25 34
ALAMEDA 4 0.38 30 0 0.@ 45 o 0 rx) 38 4 0_20 36
LON¡G BEACÍ 4 0,38 31 0 ooo .t6 0 o.o0 3S 0.20 37
IEXAS clry rExAs 4 o38 32 0 0.00 47 o 0.00 40 4 o20 38
BARRY 3 o.2a o ooo 4A o ooo 41 0,15 39
CARDENAS 3 0.28 0 0.00 ¿-g 0.00 3 0.15 40
CFARLESTON SOUTH{]AÍ¡OI I¡IA 3 028 35 0.00 50 0 o rx) 43 3 of5 4a
LIVERPOOL 3 0.28 36 0 00{) 5l 0 0.00 44 3 0.15 42
ZEEBRUGGE o 000 47 0.81 f7 o 0.00 o15 43
ALTA MAR ? o-19 off) 0 ooo 4É 2 0.10 44
ITAJAI 1 oos 3g I o.27 o 0.00 49 0.10 49
ARICA o 0.00 49 2 0.54 19 o 000 2 o_10 45
FERMNDINA EEACH o o ff) 50 2 o54 m o.oo 48 ? o to 17
VE:WYORK-I'EW YÓRK o 0.00 5t 2 o5¿ 0 000 50 2 0.10 50
BREMEN 0 000 0 0.@ 3? 0,35 14 2 0.10 46
IAUQUE 0 0.00 55 o 0.00 33 2 o35 15 2 o.ro 4a
A!T¡${TRA 1 ooq 41 o 000 53 0 0.00 5l 1 0.05 51
BAL'TIMOREJ\'ARYLANO 1 0.09 0 0-00 54 0 0.00 52 1 o05 52
NEW ORLEANS-LOIISIANA 1 0.G9 43 o ooo 55 o om 53 1 o.o5 53
ROTTERDAM 0 o00 1 o.27 26 o 0.00 54 1 o.05 54
SEAT"ÍLE-\AASHINGTON 0 0.00 53 1 4.27 27 0 0.@ 1 0.05 55



ANEXO 4 - Situacional - Análisis De Imnortadores)

IHPORTAG¡ON POR IMPORTADOR

TftIPORTA§oR
lffi ?m mfal

Cant. P6. CanL % Cad oti, PG- Cár¿ % P6.
1? 114 21 565 4 326 17q

ING IE§PIMqA§A 111 17 3f) a 62 16 67 1 14 )áá 107 ro 33 ?

}MP LINOGAMEOACIA l) ofn 55 '1S 511 6 106 a9 á7 ) 1)\ á)Á ?

m qm ) )o 534 5 0 000 22 1'16 7a A

+petrs mPnFRo 77 124 5 860 3 5 0a7 114

iNn tsTplac at Fs ca 71 67) 1g 5 '11 7 15 4 5rq 6

r'liltNrsa AA 833 3 I 242 '14 o om )a q7 ¿il 7

81 766 4 1 23 4 o7ñ 11 4)9 á

I MPÓÍ?TATr)RA INDI ISTRIAI AGRI"Í A S A 6S 653 7 5 á o7n 14 ?a :t Rq §

MONSAhia) S A 50 B 0 ñm 4q o nm ?á s ) 5l\ 10

3f) )84 11 1B 4.U 0 m 4 )¿o 11

ItrCflÓ PATNVA RI".,IFTTO CIA I TDA 0 0(ú 54 48 1?S 2 0 om )A á )8 a2

asatx sA 40 378 I n)7 o om )7 )fÉ i3
PFR1 ISAPFRFORATDRA DEL LITORAL 12 4 ffi 17 !fl 17á a s 1AO 14

POA]C€ YEFT CIA DE COMERCIO 31 10 oR1 ?3 o om 2A 34 170 15

ECUMESA 21 m 14 A 10a 1g o 000 ?s ?5 125 17

MMÉMAI lM ot7 3) l0 ?áq '13 10 174 I 25 125 16

SONNENVILLE S,A, 0 om {ñ 40i I 10 17á to )5 1)5
BAYFORD/ESA 1i 161 q oa1 )) 3 o5) 15 )3 'I i5 1S

MF'3NÓS SAE )) ,m 1a ó o ax) 50 o 0m 30 22 110 20

o otn 5q 'i 61 '15 14 .. 44 6 2A 1m 21
pa{n soNNFNHat TNFR Sa}.rrit o o fio 74 {l 0m 42 20 348 3 ,ül 22

.ñRP'RA()OAI AGRTr)I A SAN .I¡.]AN CAS.II] I 066 ,5 12 11 0 0m 31 19 09s 23

AI MACFPRO S A '18 110' 'i5 0 000 51 0 000 32 1B 0.90

17 't 61 17 0 000 52 o 0m 33 11 085 25

FFI IPFA'.JTONI'r)PFI I ANAPFNA 16 151 18 0 00c 0 000 34 16 080 26

MAOI]INARNS DFI F.CUAMR S A M.AI]ESA 15 14? f9 0 0m 0 000 35 075 27

REBBRASA REPRESENf ACIONES BELGAS BR I o85 4 108 20 0 flm 37 ?q

MORASCF SA o 1i to o om 11 offi )R

CIA GANAMRA DEL fEJADO 12 11n ?1 o om n ñm 1A 1) o60 x
TONY R VARGAS ZURITA 0 o.m 12 1) 0 nm 12 om
CIA MUCARERAVALDES S,A 0 ñm o om ¿a '11 7 11 o55
MTAANSA 10 ñs5 )) n ñm o om ¿n ln ó5n 13

TMY VAMA§ Z IPITA n om 7a o om 44 10 1?Á 11 10 o 5Íl :t¿

AGRTflAOFICIAI SA ? ns 7 ü5Á )7 0 u 0t1 41 g 15

FN')]APFS ruq]ORATIV"S SA trNNFSA o57 )7 3 oal )4 o o ax) 4? I o{5 :t6

DATAVII tA SA I )4 o om c o00 43 I o40 3J

trIT,IPA(AMRA GRIIPÓ GRANMAR S A 6 o57 )a t) ooo 5n o o 0r.¡ 44 6 o30 39
EI.{RICX]E AMC]RFS S A o5i ?? 0 o cdl 59 o 0rn 45 6 o30
SOC CIVIL COMERCIAL ¡NMUEBLFS MOT o57 30 0 ooo 60 0 47 6 42

TEOJAMA COMERCIAL S A 6 057 31 0 0m 61 0 o0ú 48 6 030 43

SOC AGRICO IND SA¡\I CARLG 5 o47 33 1 o27 31 a 0m 46 6 o3t
M O,P ANDRADE GUTIERREZ 0 000 60 4 '1 08 18 2 035 1a 6 030 40

MAGROr'A CA LTOA 5 047 34 0 62 0 000 49 5 44

MORISAENZ 5 o47 0 úm 5.3 0 000 50 5 o25 45

AGROPROOJZCA S A 4 0.38 0 0.00 64 0 000 51 4 020 46
NFSTORAYA!AilINA7 n nm 61 21 0 000 52 4 c28 47
ATNI F'T§TAI IWAMASFPATO ? o?a 17 n om o ñm
F'I'{PARTFS S A ? n?a 0 nm o nm j n 1q

MONSANTO F'JI]ATORIANO SA 3 o?a aq fl om o nm o 15 6)
SOCIFDAD SAI F.S¡AÑA EN EI FC(IATJOR 3 o)a 4l 0 o a!'t o ooo tr 3 o15
PAI MÓRIPNTF S A o om 6) 3 oat o om t o 1a

PIJI CI.IIAN NG LFON o om 3 nal o om 57 3
o om 77 0 om 45 o52 16 3 o15 4a

H ms.toPmvlNctat ffiro.n o om om 1 17 3 015 51

GUAYAOTJII CfIINTRY 
'I 

I IÉ , ar lq á1 n om AO 0 0@ 60 2 0.10 58
GFRFLORÉS (]IA I TIJA 'l nm at 1 o)7 1' o om n 10

AS'Í]A(:ION STA MARIANA IF.IFSI IS o om 1 )9 1 0.17 2 010 56
AGRI'SI A BANANFRA C¡ FMÉNTINA S A 1 n[q AA o om o óm 1 0.05 59
ALIMENTSA DIEÍAS Y ALIMENÍOS S A 1 nm 44 o om 71 o ffm tu
CI-UB S@IAL CULTURAL ARMYANES I o 0,9 ¿5 o orn (t om 1

DRAGAM Y @NSTRIJ@rcI.IES S,A 1 009 46 o ofn 73 o orn §q 1 offi
AIRACTORA OUEVEPALMA 1 o0s 47 0 o(n 74 o o00 71 1 offi 70

1 009 4B 0 000 75 0 o ari 72 1 005 71

¡LUSTRE MUNICIPALIDAD DE AMBATO 1 009 4S 0 o fx) 76 o orn 73 1 n r¡5

1 o.09 0 0m 77 o o cdl 75 1 o05 14
MINAN& CA nm 51 0 000 7A 0 000 77 1 o aJs 76
MTJNICIPIO TF FRA¡¡Tf,ffi FOSI I ANA 0 0 7A 1 o05 77
NATHANAE| At BERT ÉRÓ\A,$I 1 om 51 n om m 0 0m 1 005 7B

AGRICOLA PRETORIA S A o om 1 fr)7 n nm ,| m
AGROMONTE S A o om ,1 nr7 a4 o om
CEMENfOS ROCAFUERfE o ó rrl 67 I o)7 o om c.ü5 64
COMEOLO REAL ESTAÍE ECUADoR SA o orn 6A 1 o)7 16 o om 66

.-_1_. .-_l--

i

iIFA RItrNÉq EÁI'F§

I

paNatqañMñr acqÉntrftr<

¡ lt§ r mFÁra¡a

a

a

1

I



O Tractores

AI\EXO 5.1 - (Análisis Situacional - Res

TRAGTOR POR IMPORTADOR

IMPORTAT}OR
1988 1909 2ü10 TOTAL

CanL % Pos Cant oA Pos Cant. 6/r Pos Carit % Pos
ING.J,ESPINOSA S.A 7A 17,53 1 44 37,61 1 7 11,67 4 1m n,74 1

IMPOFJADORA INDIJSTRIAL AGRICOLA S.A 67 2 4,27 b 4 6,67 5 76 't2,22 2

INDUSTRIAS ALES C-A 9,4 4 c 6,84 q 20,m 1 62 9,97 3

INDUSTRIAL DEL SUR S.A 47 10,56 3 1 0,85 14 4 6,67 6 52 8,36 4

FEBRES CORDERO )o 6,52 5 12 10,26 ) ?m 10 43 6,91 5

COMERCTAL KYWI 5 1,12 20 10 8,55 3 10 16,67 3 25 4,ü2 b

PONCE YEPEZ CIA DE COMERCIO 21 4,72 7 3 2,56 10 0 0,00 12 24 3,86 7

MECANOS SAC, 72 4,U 6 0 0,m 27 0 0,00 13 T¿ 3,54 I
BAYFORDVESA 14 3,15 10 3 2,56 I 5,00 7 m 3,2 9

ALMACEPRO S,A. 18 4,04 8 0,00 0 0,00 14 18 2,& 10

MAOUINARIAS DEL ECUADOR S.A,MADESA t5 3,37 I 0 0,m T 0 0,00 15 15 2,41 11

VILLINI S.A. 6 1,35 l6 I 7,69 4 0 0,m 16 l5 2,41

REBBRASA REPRESENIACIONES BELGAS BR o 2,ü2 12 4 3,42 7 0 0,00 17 2,€ l2

PERLISAf ERFORADORA DEL LITORAL 7 1,57 14 4 3.42 ó 0 0.00 18 11 1,n 15

CIA. AZUCARERA VALDES S,A 0 0,00 42 0 0,00 23 11 '18,33 2 11 1,n 14

MO]RANSA 10 2,X 11 0,00 30 0 0,00 't9 10 1,61 1§

MAQUINAS Y SUMINISTROS MAQSUM I 2,t2 13 0 0,00 31 0 0,00 2A I 1,6 17

ENCHAPES DECORAIIVO§ SA ENDESA 6 1,35 17 1 ,71 11 0 0,00 2',1 8 1,8 18

CORPORACION AGRICOLA SAN JUAN CASJU 7 1,57 15 0 0.m 32 U 0,00 22 1,13 t9
CIA GANADERA DEL IEJADO 6 1,36 0 0,00 33 0 0,m o 0,s 2A
TEOJAMA COMERC!\L S-A. o 1,35 19 0 0,00 34 0 0,00 6 0,96 21

MORISAE¡lZ 5 1,12 21 0 0,00 35 0 0,00 25 5 0,80 72
AGROPRODIJZCA S. A. 0,90 22 0 0,00 36 0 0,m 26 4 0,64 x
EOUIPARTES S,A. 0,67 aa 0 0,m 0 0,00 27 0,48 )4

0.00 43 0 c,m 24 3 I 3 0,¡E 24
H. CONSEJO PROVINCIAL OE LOJA 0 0,00 44 0 0,00 ,< 3 5.m s 3 0,48 fr
ENRIOUE AMORES S-A 0,45 24 0 0,00 38 0 0,00 T 2 0,32 tó
AGRICOLA OFICIAL S.A 0 0,m 32 2 1 .71 12 0 0,00 2A 2 0,32 27
M-O- P ANDRADE GTJTIERREZ 0 U,uJ 33 2 1,71 13 0 0,00 30 2 0,32 n
AGRO¡NDUSIRI]I1 SAN JOAQUIN 1 o.2 25 0 0,m 39 0 0,m 31 1 0,16 30
DRAGADOS Y CONSTRUCCIONES S.A. 1 0,2. 26 0 0,00 40 0 0,00 1 0,16 35
FRANCISCOMORLASBENfTES 1 o,2. 27 U 0,00 41 ñ 0,00 36 1 0,16 36
GUAYAQUIL COUNTRY CLUB 1 4,2. 28 0 0,00 42 0 0,00 38 1 0,16 38
ILUSTRE MUNICIPALIOAD DE AMBATO 1 0,2 n 0 0,00 43 0 0,00 39 I 0,16 39
MONSANO S.A, 1 0,2 30 0 0,00 4 0 0,m 1 0,r6 42
MUNICIPIo DE FRANCISCO DE ORELLA¡¡A 1 o.2. 31 0 0,00 45 0 0,00 44 1 0,16 44
AGROMONTE S-A. 0 0,00 34 I 0,85 15 0 0,00 32 I 0,16 31

COMEOLO REAL ESTATE ECUADOR SA 0 0,00 35 1 0,85 16 0 0,m 33 I 0,16 33
CONSAMHER CONSTRUCTORA SAMANIEGO 0 0,00 36 1 0,85 17 0 0,00 34 1 0,'t6 AA

GERFLORES CtA LIDA 0 0,00 37 I 0,85 l8 0 0,m 37 1 0,16 37
ILUSTRE MUNICIPALIDAD DE CENT]NELA 0 0,00 38 1 0,85 19 0 0.00 4 I 0,16 4
MARCELO RENE ROLDAN SIGUE}UA 0 c,00 39 1 o,85 20 0 0,m 4'l 1 0, t6 41
MORA§OF SA 0,00 4ü 1 0,85 21 0 0.00 43 1 0,16 43
SOC. AGRICO IND. SAN CARLO§ 0 0,00 41 1 0,85 22 0 0,00 45 1 0,f6 45
AQUAMAR S. A. 0 0,00 45 U 0,00 26 1 1,67 1l 1 0,r6 aa



ANEXO 5.2 - (Análisis Situacional - Resumen)

o Rastras

RASTRAS POR IHPORTADOR

ANEXO 5.3 - (Análisis Situacional - Resumen)

Cosechadorasa

GO§EGHADORAS POR I ¡UIPORTADOR

I[IPORTADOR
't998 1999 2000 TOTAL

Cant. Pos Ca nt. % Pos Cant Pos Cant. % Poi
VILLINI S,A.
FEBRES CORDERO
ING,J.ESPI}{OSA S.A
BIRA BIENES RACES
ECUMESA
ASCUL S.A,
MAQU¡NAS Y SUMIN§TROG MAQ§UM

EMPACADORA GRUPO GRANMAR S.A
PONCE YEPEZ GIA DE COñIiERCIO

PERLISA.PERFORADORA DE L LIÍORAL

INOUSIRIAS ALES C.A
§OCIEOAD §ALESIANA EN EL ECUADOR

72 49,1¿ 1 o 0,m 5 o o,m B 72 34,29 1

19 13,O1 J 20 62.50 1 J 9,38 4 42

23 15.75 , 0 0,00 6 6 18,75 3 10

0 0,00 I 6 14,75 2 12 37,50 1 18 8,'/ 4
10 6,85 5 4 3 o 0,m 6 14 6.6^/

1t 7,53 4 0 0,00 7 0 0,m 9 11 5,24 6
0 0,00 11 0 0,00 It I 25.00 2 3,8't

4,11 0 o.00 I 0 0,@ 10 6 2,86

4 2,74 7 0 0,m I 0 0,@ t't 4 1,90 s
0 0,m 't2 o o,o0 12 3 9,38 5 3 1,43 10

0 0,00 10 5,25 4 0 0.00 7 2 0,95 1'
1 0.68 I 0 0,00 10 0 0,m 12 1 0,48

IMPORTADOR
1998 19gl m00 TOTAL

Cant % Pos Cant. Pos CanL % Pot Gant. % Poi
,SIRAL DEL SUR S,A 3 47,49 1 o o,oo o O,E ,1 34 I

PERLISA.PERFORADORA DEL LITORAL 15 21.13 2 0 0.m I 66.67 1 21.88 z
INDUSTRIAS ALES C.A 6 37,50 1 o o,00 14 3
SOC, AGRICO IND, SAN CARLO§ 5 7,U 4 0 o,00 10 0 0.00 't2 5 5,21 4
MAQUINAS Y SUMINISÍROS MAQSUM 3 4,23 6 1 6,25 4 0 0,00 I 4 4,17 5
PALMORIENIE S. A, o o,00 3 18,75 2 o 0,m 6 J 3.13 6
PUI CHIAN NG LEON 0 0.00 15 3 18,75 3 0 0.m 7 3,13 7
BAYFORDVESA 3 4,n 5 o 0,00 11 o 0,00 13 J 3,13 I
ASOCIACIfN STA. MARIANA DE JESUS o o,@ 1t 1 6,75 6 I 11,11 2 2 2.06
ING,J-ESPINOSA S.A 1 1,41 I 0 0.00 13 1 11,1 1 2 2,06 10
PABLO ESPINOZA E. o,00 13 0 0,m 15 1 11,11 4 1 1.04 11

ASCUL §,A. 0 0,m 10 1 6.25 5 0 0,m 9 1 1,04 12

ESTRADA RUU MGUEL o o,00 1 6.25 7 0 0,m 10 1 1,04 13

ENRIOUE AMORES §,A ,1 1,41 7 0 0,00 12 0 o,o0 14 ,| 1,O4 14

MONSANO S.A. 1 1,41 s 0 0,m 14 n 0.m 15 1 I,O4 15



a Motocultores

ANEXO 5.4 - (Análisis Situacional - Resumen)

MOTOGULTORES POR ITPORTADOR

IMPORTADOR
19,S 1998 2000 TOTAL

Cant % Pc Cant % Pos, Cánt PG Cant % Pos
At-i,tAC[JIL IMIILASA SA 23.81 1 0 0,00 6 116 25,3a 1

OiáP- LI¡D GAMBOA CIA 0 0,m 15 9 10,71 6 r6 m,17 1 114 24,95

MONSAT¡O S.A. 48 21.43 2 0 0,00 8 0,00 10 48 10,50

ll'lc Ul'¡O GAMBOA ABRIL 30 13,39 12 14,29 0 0,00 7 42 9,19 4

sol,,t¡ErwtLLE s.A. 0 0,00 17 15 17,86

TOI.TÍ R, VARGAS ZURITA 0 0,m 18 12 14,29 10 6,71 6

rUL SOltNEt'ltlC[ZNER SC|IOOL 0 0,@ 16 0 0,00 ln 20 13,42 20 4,38 7

AGROINDT'SfRIAL SAN JOAOUIN 16 7,14 4 o 0,00 I 0,00 11 16 3,50 I
FE UPEANfO¡¡IOORELTA¡¿APEM 16 10 0 0,m 12 16 3,50

MORASG SA 8 12 2.ú l0
MACjROVA OA L]DA 5 2,8 6 0 0,00 11 0 11

INDL§IR¡AS ALES C.A 0 o.m 0 0,00 17 4 2.68 5 4 o.8a 12,

TORAYALA M(¡.IOZ 0 ó,m 14 4 4,76 7 o 0,00 9 4 0,88 13

FEBRES CORDERO 4 179 7 0.00 12 4 11

S@. GVIL @ÍITERCI,AL I¡MIJEtsLES, MOT 4 1,79 0 13 0 0.m 15 4 0,88 f5
ENRIGJE AMORES S.A 3 1,U I 0 0,00 't4 0 0.m l6 3 0,66 16

GTAYA.QUIL @Uñ¡'TRY CLUB 1 0,rts fo 0 o.m 0 0.@ 17 1 o,22 17

,UIS FLOSlErclA 1 0.,15 0 o,m 't6 0 0,m l8 1 o,22 18



Análisis de oportunidades l Peligros relacionados eon nuevos entrantes

Barreras para entrar

Barreras para SALIR

Criterio Repulsión Neutral Atracción
AIta Baia Baia Alta

1) Economías de escala Pequeños x Grandes

2) Diferenciación del producto Poco x Mucha

3) Identificación de marca Baia x Alta
4) Acceso canal distribución Amplio X Limitado
5) Necesidades de capital Baias X Altas

6) Acceso a nuevas te'cnologías Amplio x Restrineido
7) Acceso a materias primas Amplio X Restringido

8) Protección gubemamental No existe x Alta
9) Electo de la cspcricncia. No imp. X Muvimp.
l0) Costos de cambio para

cliente
Baja x AIto

Criterio Repulsién Neutral Atraccién
Alta Baia Baia Alta

I ) Espccialización activo Alta x Baia
2) Coste de salida Alta x Baia
3) Interrelación con otra UEN Alta X Baja
4) Barreras emocionales Alta x Baia
5) Restricción gobiemo Alta x Baia
6) Implicaciones Sociales Alta x Baja

ANEXO 6 - (Análisis Externos - Matriz Evaluación)



Análisis de oportunidades / Peligros relacionados con competidores existentes

Riveltdad entre co mpetidores

Análisis de orortunidades / Peligros relacionados con clientes y proveedores

Poder de los compradores

Criterio Repulsión Neutral Atracción
Alta Baia Baia Alta

1) Número de competidores
igualmente equilibrados

Crande X Pequeños

2) Crecimiento del sector Lento X Riipidos
3) Costo de almacenaie Alto x Baios
4) Tipo de producüo Comoditv Especializ.
5) Manera de incrementar
capacidad

Inc.
grandes

X Inc.

continuos
6) Diversidad de competidores Grandes x Poca
7) Posiciones estratégicas eri el
sector

Fuertes x Débiles

8) Identificación de la marca Baios X Alta

Criterio Repulsión Neutral Atraceión
Alta Baia Baia Alta

l) Número de compradores
importantes

Poco x Muchas

2) Disponibilidad de sustituto. Muchas X Poco
3) Costo de cambio para el
comprador.

Baja x Alta

4) Posibilidad de integración
hacia ahás del comprador.

Alto x Baja

5) Amenaza de integración hacia
adelante del sector.

Baja Alto

6) Contribución a la calidad del
producto del comprador.

Pequeña X Grande

7) Contribución del sector sn Ios
costos del comprador.

Grande X Pequeña

8) Rentabilidad del comprador Baja x AIta
9) Volumen de compras Baia x Alto
l0) Infomación del comprador Baia x Alto
ll) Habrlidad para integración
vertisal hacia atr¿ts

Alta Baja



Poder de los suministradores

Análisis de onortunidades I Peligros relacionados con posibles productos sustitutos

D i sp o nib ilidad de §u stituto s

Criterio Repulsión Neutral Atracción
Alta Baia Ba.ia AIta

l) Número de proveedores
importantes

Poco x Muchas

2) Disponibilidad de sustitutos
para los proveedores.

Baja x Alta

3) Diferenciación de costo de
cambio de los productos de los
prol'eedores.

Alta Baja

4) Amenaza, de integración de
los proveedores hacia adelante.

Alto Baja

5) Amenaza de integración hacia
atrás en el sector.

Baja Alto

6) Contribución de los
prol,edores a Ia calidad del
producto del sector.

Alta X Baja

7) Contribución del proveedor a
los costos totales del producto.

Grande Pequeña

8) Importancia del sector para el
grupo de proveedores.

Pequeña x Grande

9) Costo de cambio de los
proveedores.

Grande x Pequeña

l0) Importancia de volumen
para los proveedores.

Baja X Alta

Criterio Repulsión Neutral Atracción
Alta Baja Baia AIta

l) Disponibilidad de susútutos
proimos

Grande x Baja

2) Costo de cambio para el
usu¿no

Baios X Alta

3) Rentabilidad -v agresividad
delp¡oductor del sustituto.

Alto x Baja

4l Ratio precio valor del
sustituto.

Alto X Baja



Fuentes:

Elaboración:
Nota:

A]\EX0 7 - (Análisis Externos - Factor Inversión Extraniera)

Saperintendencia de Compañias, Dirección Nacional de
PETROECUADOR, compañi*s petroleras, Bqnco Central del Ecuodor.
Proyecta SICA - tMAG - Ecaador (www.sica.gov.ec)

Crfi'as x.{etas a revisidn.*q marzo

Hidracorburos,

ANEXO 8 - (Análisis - Factor Economía Loeal)

Fuente: Bonco Centrol del Ecuador, Ministerio de Finqnzas-Tesorerío de la Nación
Elaboración: Proyecto SICA -,MAG - Ecudor (www.sica.gov.ec)
*Cotimción (sucres por US$) Total sisfema.ftnanciero,venfa; Promedia períúa* Mnyo

ANEXO 9 - (Análisis Externos - Factor Consumo de Productos)

Faente: [nstituto Nacionol de Estadística y Censos
Eluboracilín: Información Central-Proyecto Servicio de Infarmación Agrapecuaria del
Ministerio de Agrianltura y Gurcadería-Fnrdor (www. sica. go,*.ec)



ANEXO l0 - lAnálisis Interno - Matrices de Evaluación)

Análists del entorno tecnológico
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ANEXO ll - {Auditoria * Cuestionarios )

AUDITORIA GERENCIAL

PLANIFICACION

{ ¿Se ha definido una metodología para realizar la planeación de la empresa?
{ ¿La compañía utiliza el enfoque de gerencia estratégica paralatoma de decisiones

corporativas?
r' ¿Se ha analizado la cultura corporativa? ¿Se conocen los valores y creencias que regula

la vida organizacional?
{ ¿Se ha realizado una auditoria interna de la organizacion?
/ ¿Se conoce la competencia, su capacidad, objetivos y estrategias?
{ ¿La arganización observa y pronostica las tendencias relevantes en el entorno

económico, social, tecnológico, geogÉfico, demográfico, político y legal?
,/ ¿La empresaa¡alizay anticipa las necesidades de los principales clientes, proveedores,

distribuidores, acreedores, accionistas y empleados?
{ ¿Hay claridad con respecto a las fortalezas y debilidades de la empresa?
r' ¿La compañía tiene una visión definida y divulgada?
/ ¿La compañía ha definido su misión en forma explicita?
{ ¿La empresa ha precisado objetivos y estrategias globales?
{ ¿La organización ha establecido objetivos y estrategias funcionales?
{ ¿Se han definido metas, políticas y planes de acción en la empresa?
{ ¿El plan estratégico ha sido difundido ampliamente en la compañia?
{ ¿La empresa evalúa los resultados de la ejecución de la estrategia?
{ ¿Se han definido indicadores de gestión?

ORGANIZACIÓN

{ ¿E s clara la estructura organizacional de la empresa?
,/ ¿Existe un organigrama explícito?
./ ¿Todo el personal conoce con claridad sus funciones?
,/ ¿Todo el personal conoce con claridad sus responsabilidades?
/ ¿Todo el personal conoce con claridad et método pararealizar sus tareas?
{ ¿La estructura facilita la iniciativa del personal?
/ ¿La estructura organizacional favorece el logro de los objetivos individuales e

institucionales?
{ ¿La estructura organizacional es adecuada a las estrategias organizacionales?
'/ ¿Están definidos en forma clara los rangos de control de los jefes de la organización?{ ¿Estrín agrupadas en forma clara los rangos de control de los jefes de la organización?r' ¿Están agrupadas en forma adecuada las actividades por afinidad?
'/ ¿Se asigna un administrador por departamento?
/ ¿El administrador de un departamento tiene la autoridad necesaria para cumplir con sus

objetivos?



{ ¿La estructura organizacional favorece la coordinación entre las funciones de la
empresa?

/ ¿Se encuentran establecidos sistemas de autoridad e información?
/ ¿Están las funciones de staffpresentadas en forma adecuada en el organigrama?
{ ¿Se han definido sistemas de control y evaluación?
r' ¿La estructura organizacional es flexible? ¿Se adapta a nuevas círcunstancias? ¿La

estructura tiene la capacidad para responder a cambios internos y externos?
,/ ¿Son claros los procesos organizacionales?

DIRECCIÓN

r' ¿Existe una clara definición de funciones?
{ ¿La toma de decisiones es ágil y oportuna?
,/ ¿El proceso de coordinación es eficiente y efectivo?
{ ¿Existen mecanismos para realizar el control de gestión?
r' ¿El sistema de evaluación es conocido por toda la organización?
{ ¿La organización cuenta con gerentes líderes?
,/ ¿Siente la organizacién el liderazgo entre sus gerentes?
,/ ¿Existe un proceso de delegación o en cambio es una organización centralizada?
{ ¿Cuáles son los niveles de empoderamiento (empowerment)?
/ ¿Estan definidos los niveles de responsabilidad?
I ¿El proceso de comunicación es eficiente y efectivo?
/ ¿La comunicación fluye ágilmente de arriba-abajo y viceversa?
,/ ¿La gerencia utllizaun estilo participativo?

PERSONAL

{ ¿La organización cuenta con un departamento de personal o recursos humanos?
{ ¿Se utiliza un proceso para la selección de personal? ¿Existe un proceso de inducción

del personal?
{ ¿El personal de la empresa esta altamente motivado?
{ ¿Los empleados pueden satisfacer sus necesid¿des individuales en la organización?,/ 

¿Se ofrece capacitación al empleado?
{ ¿Es alta la satisfacción del trabajo?
/ ¿Laorganización ofrece sistemas de incentivos y sanciones?
{ ¿Son bajas las tasas de ausentismos en la empresa?
'/ ¿Se han identificado los grupos informales en la organizacion''l¿Son favorables para la

compañía?
r' ¿La empresa cuenta con un sistema de evaluación de desempeño?,/ ¿Existe un plan de carrera?
{ ¿La organizacién cuenta con un código de ética?
/ ¿Se promueve al empleado dentro de la compañia?



CONTROL

./ 
¿Se han definido los objetivos del control?

,/ 
¿Se han definido parámetros para controlar los result¿dos organizacionales en las

distintas áreas?
/ ¿La empresa maneja sistemas de control de gestión?
{ ¿La empresa maneja sistemas de control operativos?
,/ ¿La organtzación tiene sistemas eficientes y efectivos de control financiero, de ventas,

inventarios, gastos, producción, calidad y gerenciales?
{ ¿Los sistemas de control de la organización son exactos, completos y efectivos?
{ ¿La información sobre el desempeño es exacta, oportuna, objetiva y clara?
{ ¿Se han establecido norrnas y métodos para medir el desempeño?
,/ ¿El control se adecua a la realidad organizacional?
{ ¿Cuál es el costo de los sistemas de control?
{ ¿Los sistemas de control son flexibles?

AUDITORÍA FINANCIERA

./ ¿Cuál es el peso porcentual de cada rubro dentro de los activos?
/ ¿Curíl es el peso porcentual de cada rubro dentro de los pasivos?
/ ¿Cuál es el peso porcentual de cada rubro dentro del patrimonio?
r' ¿Cuales son las relaciones porcentuales entre los rubros del estado de perdidas y

ganancias?

'/ ¿Cómo han variado en los últimos años{4 ó 5), cuando aplica los rubros del balance
general y del estado de resultados?

/ ¿Puede la empresa cumplir con sus obligaciones exigibles en el corto plazo?,/ ¿Cual es la calidad de los pasivos y activos a corto plazo?
{ ¿Cuál es la rentabilidad del negocio? ¿Cómo ha evolucionado?
/ ¿Curiles son las estrategias de apalancamiento financiero?
r' ¿Es eñciente y efectiva la empresa en el uso de sus recursos?
r' ¿La empresa ha mantenido su posición financiera en el sector?
r' ¿Cómo han evolucionado las razones financieras de liquidez, actividad, crecimiento y

apalancamiento? ¿Esán por encima de la industria?

{ ¿Son adecuadas las condiciones fisicas del ámbito en el cual se desempeña el

empleado?
/ ¿Existe un sistema adecuado de descripción de funciones?
{ ¿La empresa tiene un sistema de administración de salarios?
/ ¿Se han emitido procedimientos para presentar reclamos y quejas?
r' ¿Se han definido políticas disciplinarias en la organización?
./ ¿Son buenas las relaciones del sindicato con la empresa?



AUDITORÍA DE }TERCADO

{ ¿Cómo ha evolucionado la participación en el mercado de la compañía?
,/ ¿Cuál es el mercado objetivo de la empresa?
/ ¿Cuál es la efectividad de la fuer¿a de ventas, comisionistas y/o distribuidores? ¿Es

superior a la competencia?
I ¿Lafuerza de ventas es suficiente para lograr los objetivos de la empresa? ¿Es

sufi cientemente califi cada?
,/ ¿Qué clase de motivación y capacitación recibe el personal de ventas?
{ ¿Es suficiente lo que se ofrece en la actualidad?
{ ¿Qué se le exige a un vendedor?
,/ ¿Se utiliza la venta prsonal?
,/ ¿Se utilizan distribuidores? ¿Cómo es la relación con ellos? ¿La distribución es

exclusiva?
,/ ¿Cuales son los objetivos y estrategias de distribución?
r' ¿Son adecuados los canales de distribución?
{ ¿Se fijan cuotas de ventas? ¿Hay criterios claros y explícitos con los cuales se fijen

estas cuotas?

'/ ¿Se realizan investigaciones de mercado? ¿Cuiles son sus objetivos?
¡ ¿Se realiza publicidad? ¿Sus objetivos estan especificados? ¿Cuiles son las estrategias?

¿Cuáles son los medios?
r' ¿Se cuenta con personal de relaciones públicas? ¿Es efectivo su funcionamiento?
{ ¿Se hacen promociones? ¿Se han definido criterios específicos para manejarlas?
'/ ¿Se realiza competencia en precios? ¿Con que criterio se maneja el concepto precio?

¿Existen políticas objetivas y estrategias específicas?

¿Qué se sabe del manejo del precio de la competencia?

¿Cuál es la elasticidad del precio?

¿Se ofrecen descuentos, deducciones y/o créditos?

¿Cuáles son los canales de distribución?

¿Cuál es la cobertura de la organización?

¿Cual es el índice de satisfacción del cliente interno y externo?

¿Cuáles son las políticas en cuanto al servicio técnico y/o comercial se refiere?
¿Qué tipo de garantías tiene el cliente?

¿Que tan importante es la marca del producto para la empresa?

¿Curíl es la relevancia del empaque y el tamaño de los productos de la compañía?
¿Qué se conoce del cliente de la empresa?

¿Qué conoce el cliente de la compañía?

¿Curáles son los clientes potenciales de la compañía?

¿Se ha podido determinar la conducta del consumidor?

¿Cuál ha sido el comportamiento de la demanda de los productos de la organización?
¿Se pronostica el comportamiento de esta variables?

¿Es correcto el método de pronóstico de ventas y de la demanda que utiliza la empresa?
¿Cómo se comportará en el futuro la demanda de la empresa?

¿Se lanzan y retiran productos del mercado?

¿Bajo que condiciones se larza o retira un producto del mercado?



{ ¿Se analizan los costos de mercadeo? ¿Se pueden reducir?
,/ ¿Cual es la rentabilidad por producto, mercado y canal de distribución de la empresa?
r' ¿Cuáles son los objetivos de la línea de productos? ¿Se cumplen estos objetivos?
{ ¿Se debe ampliar o reducir la línea de productos? ¿Cuales productos podrían incluirse

en la línea? ¿cuáles se pueden eliminar?

AUI}ITORÍA »N CALIDAD

{ ¿Existe un proceso de calidad en su empresa?
/ ¿Está definida la estrategia de calidad?
{ ¿Estan definidos los estiindares de calidad?
./ ¿Existe un sistema para determinar los costos de la no calidad?
{ ¿Está normalizada la empresa?
{ ¿Hay un programa de capacitación para la calidad; equipos de mejoramiento, círculos

de calidad, equipos de participación, otros?
{ ¿Esüí involucrada la alta gerencia en los procesos de calidad, lo hace activa y

persistentemente?
,/ ¿Esta entrenada la organizacién en la metodología de solución de problemas?
/ ¿Se miden los procesos en calidad?
/ ¿Existe un manual de calidad en su empresa?
,/ 

¿Se compara su empresa en calidad con sus competidores?

AUDITORÍA DE INYESTIGACIÓN Y DESARROLLO

/ ¿Cuál es el avance técnico de los productos ofrecidos por la empresa?
I ¿Cuál es la reputación de la organización en la industria?

'/ ¿Cuál es el índice de diferenciación de los productos ofrecidos por la compañía?
/ ¿Cuál es el nivel de investigación y desarrollo del sector?
{ ¿Cuál es la estrategia de investigación y desarrollo de la competencia?
{ ¿Existen los recursos suficientes para realizar investigación y desarrollo?
¿ ¿Ha considerado la empresa la posibilidad de realizar Investigación y desarrollo a

través de una entidad especializada o por medio de asociaciones?
/ ¿Ha deflrnido la organización metas y políticas parurealizar investigación y desarrollo?
r' ¿Tiene la organización una estrategia clara y explícita en investigación y desarrollo?
'/ ¿Cuenta la empresa con personal capacitado para realizar la labor de investigación y

desarrollo?
r' ¿La compañía es propensa al riesgo de invertir en investigación y desarrollo?,/ 

¿Se conocen los beneficios de realizar investigación y desarrollo?
r' ¿Se han alcanzado innovaciones exitosas con base en la investigacién y desarrollo?
{ ¿Se conoce la legislación con respeto a los derechos y responsabilidades de

descubrimientos e innovaciones?
{ ¿Se tiene la capacidad de aprovechar las ideas sobre nuevos productos y para explotar

los descubrimientos que se presentan?



AUI}ITORÍA SERVICIO AL CLIENTE

{ ¿Cuenta su organización con una base de datos del cliente?
,/ ¿Existen perfiles y hoja de vida de los clientes?
/ ¿Realiza su organización investigación sistemática sobre sus clientes?
/ ¿Conoce su organizacién el nivel de satisfacción de sus clientes?
{ ¿Su organización hace mejoramiento de los "índices de satisfacción de sus clientes"?

¿Lleva sistemáticamente la "libreta de calificaciones de sus clientes"?
,/ ¿Tiene un sistema de auditoría del servicio y la realiza sistemáticamente?
,/ ¿Tiene su organización una estrategia clara y expresa del servicio del cliente? ¿Hay una

promesa hacia el cliente?
/ ¿Existe en su organización una cultura del servicio?
{ ¿Se compara con el servicio y niveles de calidad del servicio de su competencia?



AI{EXO 12 - (Auditoria - Balance General 1996)
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ANEXO 13 - (Auditoria Financiera - Perdidas v Ganancias 1996)
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ANEXO 14 - (Auditoria Financiera - Balance General 1997)
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Cai6yBffi
G€rt6 por Oobrar
RffipaacwntÉmhs
I&n6aEfiCsdG
ln*ntsio§
irsc*ria s Tradto
P46tuúiciFa(k

En Valores



ANEXO tS - (Auditoria Financiera - Perdidas v Ganancias 1997)

l,'rilblsuPEfnÁton Fsh.:srseCl$o H@:t6i2§:a¡ Eliha: I
Coúai&dad Gsnl y P¡ssgFsion - ¡lAOslnil

6.342,912.97
4,§1,998 70

1,m,94.6

sr,r6?.$

t,*,7{ñil

ui.$t.g
ffi.t6a

§,f4.6

856,538.2§

U¡LN ffiUTA

uRtos f,tA

rmRE$s

rcfflffis

51,rS.37
4,4.15
a2 213.70
i3,040-75

wos

&sffi*d§
&sFmiliG
GrG GaCG

mrN§tElmm, EtmrÉ§fo

PsnclPEóNEtffio
lYáPa&¡Fdñ@&
á%l@doehRda

rcT&ffiImPAgótrEHE8G

Uffirto:§UP€RVlSoR Ftha:Érw20o Éon:le5:¡35 hgtoE:1
Colrtabil¡dd §ffid y PrsupEt6 - l¡tAO§[¡M

GASTOS
GaltG (b vqh
C&i Aú¡iñbrdlp!
GaÉÉ Fkffi¡rG
qrc Ga*¡§

TOTA¡- GASTOS

UTIUDAD AI{TES mRf. E ll¡F{.ESfO

PArnslPAsór E lrF:mro
, Parüc&ació¡Endadoe

ÉáldFGloahReñr

TgrAL mrnoAPÁcró*{ E D¡tPUESTos

100.m

100.ül

lm.m

II{GRÉ.sOS

IJTIUDAD BRUTA

1m.00
1m.00

11.37
1Z
1e54
216

41.38
58 62

PEROEAS Y §ANA}ICIAS
AL 3t dG Okiembre de l3g7

VmNús
Codo é V6na

En Yalores

PEROIDAS Y GABA'{CNS
ÁL 11 d" D¡cLró¡e dG l§96



ANEXO 16 - (Auditoria Financiera - Balance General 1998)

2r.0¡.ra¡006 ¡on¡n:rp..Rr9.r

c^prr^. rA6^ao

¡ro¡ f^ero ¡€§

c

CDrrtás 0.r Cqb,.(
r6sare. Drr¡ aboáraÉ ñ.1r.
P14.r.ro.. ED9l..d.t
^r§!0o§ 

¿ Eñ¿l.rd.6
P!E5{lMO! VeNbeeORES

254¡375 0r§

Éi.r(ir16t 
^.t.d!¡.r

22ar 3r95r
¡5tq 36er43

taao.tat2üt¡o, lL DrsPox¡Bf€

lñpu.5!o! ¡ntkiF.óóe
9rr.ro.rio F.¿jid.

TOf^L nE^U¡rA(8

lorA¡ 
^clrvo 

coÉeiEBrÉ

Acr¡vo tro ccRRiEhlE
tcdro. fior .e d.Dr.ri.¡t.r
¡.rivr. aroi ¿.prr.¡abbs
ñ.,.¡pr.3l.n Uoo.¡.ri.
O.pr.(i.<¡or r.. n.-.S..!,.n
bart.(r..i.¡ ilrtdr¡..
con¡x{.r¡.n+! rá P,ó..}o
TótÁL 

^CTTVOS 
FrrOS

fOIAL ACIIVO NO C§RRIEil¡E

PÁSIVO CORRiEHTE
oEuo^s corEEcr^aÉ9
P..y..dor.s b..br

-?oa2 aa2a!a

túrar¡a-l¡a

75A3tr¡ Ca7
-12Arat 63t2
ao23l !3roa
l33o 3r6?66
taSao 4ra1a

t4arrla.ar!

tarr01t.a1,

875t §ara¡1
§56¿?r TaAe
,tgzt 70a§a

-1t3ár ¡n8s7
-a6aa¡5 t¡t3
1éa2i¡ ¡3i?

aar?aa,ara

aar?t¡.ata

OEUDAS BAGCAiIAS
21.02-§JO000 Pr..r.ñ.s
?1-ú2-010400 Cr.t.! ó. .r.óúo , áv.b3
,1-o¡-o3ouoe r§1€RESESEAXCARTOS

ro¡¡r o¡a^9 rE;Éiv^a

EALAiCI OEiE*AI
AL lt ar Olcl.r¡r. ¿. lttt

acf¡vo coeR¡EtfÉ

rrPuE3TO§ Y C6rTFrAUarO¡É§ P¡O
2r.0i-§r0¡00 F¡.c.b. r r?nicir¿tr.
2r.!¡-02atac coñu¡nú.¡ór¡.
,l-Or-t?e0ú0 xoein.. p.r t.9.¡

I !ATCE GI¡EIAL
AL Jl dr Otcl.mbr. {G t¡aA

rof^r DrsPoNrñL€

rúpú.i!.! 
^.n.¡p.4.!M.¡(.rér. FÉ.rbrd.

P!¡o5 A.l'ilr.do!

¡cfrvo ¡o coietEñrE

PASTVO CORirétlE
DEIJOAS COBERCIALES
P,.v..dore¡ Eri.rnó:
Pros.r¿q..s b.ra!

IOTÁL OEUÚA§'OMEPCIAL€5

TOfAL OEUDA§ EAICANIAS

c¿P¡rar §o¿!¡!

E'.r¿i.r.. aÉr.,iDr§,

EIiG IB!E
coont.r 0ór tÉbr.,
p.r.r" rrra.u.4t.r 6¡k$
P.a3ráoo!. E6rb6605
anira¡pe. r Eñ¡b.6€r
PFESr^¡O6 VEXC€OOr€S

¿.tr,oÉ riiq. nú d.pr..i.Ur.s
Á(I.o. fios d.pr..i.5bú
Rr-.ir¿+§¡on rrnúr*..
O3p,e¿l¡cio. ,rr i e.¿¡pr.siro
O.r,a<irtróD rislor¡c.
cor.t.d¿<ror.r 6n Proi.sc

ACIIVO CGRR'éÍTE

6 ú300

oE!pAs B4XC^Rt^§
:r-0:-or0000 Pf.s¡ah o§
2!-Or-O20000 C!rl.B ¿..r.dtro I .t.k.
2!-O:,03000r,NrEeEs€9EANCAFTOS

rtñ t53l

fó;^¡ AcYlvo ro cofiFrENfE

I.r.rd.d¡.n ¡rrn.(.

IOf¡L FEALÍ¡ABLE

ÍOTAL ÁCfIVO COEñIEÑ1E

TOrr! rrPuESTOS y COrinrsUCrO»ES pAO

lorlr P^sFo conR¡e¡rE
PA3}YOÚ ¡O COPñ'Ef,TES
oocú¡Eiroa roi F^6^ñ

róF p^6^i

rrráL pAsrvo§ tro coRFrEflrEs

lof¡! uTrLroÁec3

TOfrL FASüf,1^GOa

l0trr F^rRrto*ro

r et.to !!

r6rAL C¡Pr¡¡r $OCrAt.

fo¡^L P.'.,Yá L!C!r

nEsEñed §Acr!ra r!?a§

r6far nErEFva FAcuLf^rrv^§

f OTAL O;EÁS F6SFR!A9

6? 2rSS

5r 2451

at.¡o.i6i.. nr.r.ó.Lr

fora! caprfat Plc^oo

acoir^c¡oxEa EE aaP¡Tr(

^..ún¡.t 
r 1..¡..¡8.

I¿TAL ¡PORfACIOX!3 OE C^'¡1AL

0 ¡ra5

En Valores En Porcentajes

U.c..to:SUlEIYltOl F.cñr:a,a.r¡zoal Ho.r:!5:rá;oG
corr¡bxlórd c !r.f¡¡ I Fr.§sruarlor - f,^§ 3uu

¡á 256A



ANEX0 l7 - (Auditoria Financiera - Perdidas v Ganancias 1998)

Usuarb:SuPERuSOR FÉh.: {r3.pr2000 Hora:l6loa:13
cont.bll¡l¡.| G¿ñ.rál y p.t3{puC§16 - MAaaur 08

.!0&0ü000 DEsc.wA BAilHoYo
{}07.0@0i0 oE§c.wAsoFlcNAqrEvEóo

PERDIÚA§ Y GAHAI'CIAS

2.&!,¿81.90
1.¡62.q1 t2

7?4.225_71
3&.458.3{
2&.gr!-67
348,2€5.09
27?,925.OO

OESC.WAS BCHAU

5,ao7,4eo-ao

rof & cA§Tós Amt§rsTRATivos

Peg¡tre:

4Í-01.m0
41-02-000000
41,03-ó0@óg

,r0t.5ó5.{r
-5.40.2t
-24.759.r§
,50 100.04
-96.SS.24
t2.7A2.32

41t.1!!.{

40,2« 56

{,29,5t

51{7-m0
5r-o&w

ouvEDo
OAULE

3"16ASt?.31

4,3,14,420.?6

r,063.06s.64

52-M0 UffiYO
fl-o7"lm QWEm

TOT& 0§OLLTCTOtES SOSiE VEXTAS ¡¡!,15(rü

fotA! DEscusNrcs aoERE vÉxras

ÍOTAL OTROS IIGRESOS

foTAt ¡t6RE§OS

51-O&(reO IoTAL G^frOS OE VW^§ 0r,ffi4.05

52-0Cffi

SOGl]tM

577,U7.45

¡1,00-0@0

5$OG(m0

tffGEESOS
vEt¡As
oFlcrtA uTRtr
WAS ruITO
vtAS OFICM CUENCA
YTAS OFICIM TrcTALA
vras orrcM r&¿ta
Vf^S OFrcru SAAMOYO
vf^§ oÉtctM ouEYEoo

IOfAL V€NTAS

owolucroilEs §oaR€ vE{TÁs
EEV,OFEM STIIZ
D§.OFEM @NO
OEV. OTICNA CUESA
oEv.oFES UCMU

oFtcru BAsNoYo
OEV OF6NA ilEVEDO

G23qrñ-[

-153,Sú.6r

&o0{@0

H1-0ffi0
¿{Gm0

&süm0

5t-01-M
§1-02{m
51-0$(m
5l04MO
51-O6mO
51-offi

14.9155
19,011 92
7,AS.?8
4,313_10
2.@.10
3.311.§
6.17117

4€

!ít mtt

,r.a.a
2liffi

5n,v7.ú

a2-0r-m0
42-02-m000
42{3ffi§
42-0+000m0
a2-0ffi@o
42-0BWO
42-07-m00ü

42-0&&m0

4&0r{m00
43-O2.m00
4903{W0
¿¡n+00000

oE$uÉxfos soSiE vErTAs
oEsc.wÁs ETRtz
OESC,WAS GJtrO

-§.357.$
-5,763_S

-s.3s.2t
-t3 03

-1,33a.S
-§.6

oT80s i{GñEsos
fiuo D

EGREOS
G§TÓA CE VffiAS
OFICIU MTRIZ
QSTO
CUE§CA

8A8trOYO

52-Or]reO
52.0ffi
52-03m0
5?-0ffi
5?0sl]llm

GASOS ADSNISTRAT'VOS
oneru uTf,rz
AUTüsm
f,¡AilTA

37¡,424.49
7,&1n

275.12
33.8
64.78
2t.s
t.1,

&ot-m
5m

s0rm
HGW

OFICIM MTEE

foTA 6ASOS F|WTETOS

olRosGAss
OECIMHRtr

rof& oTRo§ qfros

coso oEvÉm
OFICIM UTRIT
oFictM oufro
orcrM qJÉra4^

l.*.¡a8.{
?10,272.31
41r.96'
&.m393
1v.r4_@
f2t,63a
124.9.1'

¿t-o¿-olM0
41-o6.moóao
al-0&0ffi0
41-07{0m0

Éo1]m
so2-0ffi&0
6ú1lmd
*o@0
6É(Im
sGoffio0
s07-mo

OFIC|M BABA}}ÓYO
oñctM auwEoo

TOfAt COSO GE VffiA

fOT& EGf,ES

OIROS €GRES

tÉsutr ip BÉr EJERc¡qo

Usüarb:sUFERVtSOR Frclra: 8fsepr2000 tlora:15:0{:t6
cortabiIdad ccnÉÉl y P.ca{F{o¡tos - itAOsUf, 98

-0.2364

OF¡CINA MATRIZ
oFtctM oufTc

Pa¡ lBa:

-0.9283
-17U7

{3-0r-óo00m
410am@s

4$060{m0
4107-00m@

-o-a211
-o.0ó66

0.§107

,00.0€00

5t-0r-m0
51-02-06W

3.0893
?.6649
2.S?06

72 S{2?.

100.O0@

51"0+ffi0 u ffiA
51-oeM ÉhBffiYo

TOT{ V€NTAS

TO¡AI DryOLUCIONFS SOME WNfA§

t1-0Gmw

42-0G000offi

r 15.36'

-E 89{5

IÓÍAT DÉSCUETÍOS §OBRE VEYTAS

TOT& OTROS I}GñESS

v-01 üfio00

5+0G0m000

TOÍAI ASfOS OE WrAS

IOTAI GASIOS ADMIHISTRAf IVOS

TOT¿ GASTOS FIWIERO§

TOI{ OTRCS GA§TOS

COSTO OE WffiA

{.39E?

0 4955

r 3.2E94

fÓTA CO6T0 DE VEilfA

fOfAI EGRESOS

fOTAL INGR ESOS

52-0G000000

25_sffi
r3.as5
7.15U
5 3051
6.a404
5.ffi57

¿3-010@000
43-&m0

a3-«»0000@

4+O1-@A000

4+o&(,0ó0o0

ffiffixE

-7 6039

o.9107

3.41{6
0.*376
0.1 756
0.0993
0.632
0 0¡62
0.1421
0.0001

51-OSmm
51-otmm

o.«¡56

t3_269

PERDEAS Y CAI¡AI{CIAS
AL 3, d. DkEnbr. dr l9g0

IreRESOS
VE§§
OFCINA MfRE
VTA6 OUTO
WAS OFICIU CUEM
VrA,s OFICINA }'AC|iALA
VTAS OFICINA ffifA
vr a oFrctM aAsHoYo
vt^s oFlCtm ouÉwm

DEVOLrcEN§ SOBRE VENTÑ
oÉv.oFtcrM HAfRrz
DS-OFtCtl{A QútO
D€V, OFICIM CUET{CA
Dfl.OFrCtM[rcruÁ
OFICIM M§fA
OFICiM &BArcYO
DEV.OFICIU OTEVEOO

ar-ot-o(Mo
4f-02-mm
al-oll}M
a1-0r@000
41,0r000m0
4r'60mm
al-0?-@6m

42-01-000üF
4r-0¡000000
a2-030000@
42-0+omtro
42-05mmoú
42-6M
42-0?-m0m0

-2.8aA1
-1.9707
-0.a705
-0.r579

-6 012ó
-s.tH
-0.65{
-0.M2

DES¡CUENMS SOSR E VEl{fA§
DE§C,VTA§ iTAÍRIZ
óE6c.vrAs ouio
DES.W§ CUErcA
DESC.VÍAS IIÁCHALA
DE§C.WAffircYO
MSC,Y'AÉ ÓF'CIÑA AUEVEDO

OTRÚ§ INGRESS
cruoAo

51-07-0mm0
5r-&000@0

s0f-M

5$&(){ro

5r0t-0G0000
slo2-ffio
StolM
3r0&0ó000ó
5tÉffi)o
stBmim
É07-()M0

5tGoffifto

5GOql)@

OUWEM
OAUIE

GAETOS AOffiHSMANVOS
oBc,HA *AfRt2
QUfO
cuEllc^
HAC¡*AI.A
tÁANTA
&ffioYo
ÓUEVEDO

GASTOÉ NHANCTEROé
oFrcI{A uAfFlz

OIROS GASTOS
CFICIM MA¡RIZ

0.8t76
0.1755
0.0063
0.00sa
o.0t)r5
0-ffi
o mi§

8.071f

33.3611
16-§72
s {75i
a-7139

oErctu cuE'&
OFICll{q IiIACULA
OFrcIM MffTA
OFICIMMOYO
oFrctu ousEDo

EGREAOA
GA§ÍOS OE VENTAS
OFICIM }IAfBE
OUITO
CUEM
MACHALA

52-0 i-000000
fl-o?-00lm
52-0106000
52-0+0@000
52-E{ffi
62-80000@
52-07-0000&

En Valores En Porcentajes

DE§C WAS CUErcA

oFIAtña f,gcÉ¡u



AIIÍEXO 18 - (Auditoria Financiera - Balance General 1999)

¡.t¡*s nl.r ..!,úr ¡.rrt
F.-.rrrerrún r¿rrr.r.

23.á50 a:

3,0¡a,2a3,¡ re.*o

P^sIVO§ NO tONhIEñTEá
OOCUCEHTOS POR PAG AR
Pre§r.ñ 4§ l. so.qs 3,3p4,Or0 r1

c^Flral pa§roo
¡¿.ro.irr!§ R¡¿¡a..!'§

ore^c REs€Rv^§
4..,o^r.t6E H..roi.6s

fo¡ L uf¡lroAoEe

t,i 5 r,8ra.aa3,t6
a23 a3s I 7

.5,ri: ra

t.¡0.?,rta.al

atz,aaa,t ta,? I

Etór.l.rr. Ant6fia¡.5

a.a11,f27.t ar.a1

Etr§latá
c o.'¡.r ,er c orr¡.
e.r.,i. r.'. r!..úr r.r.!

".!2 
0t§0t0 Pri.,.ñ §r y 

^'ii.rrrr ^rri..i,

foTAL P^Sryt c9ññTEXTE

l!t^L^cf¡yns.!ro!

¡o.oF9¡Énrr

i.aaa,raa.rr

29,4?2 §t
5.§§¡ 56

t.291.t4, ?!

fofAt oec!MEHtÉs poE PA6nR

,GT L 
'¡3''JOS 

¡C COFR¡ENT€g

t,rlt_¡(

t¡a,tatJa

fÚIAL P¿TRI"X'O

RESULTA9O OEL E]ERCIC'O

,or¡1.^srvo-cAte,v,)x'o.Ér iui f¡oc

¿2,üt-6t0aa0

AFÚRTICIO!ES'E ¿AP¡ITAL

Írt^i ¡poel^c¡otrES o€ aar,r¡¿

IOlar c^ÉrTAl src{AL

4¿.on,sr.i !..ron6bs
IOfAL P.r.r"a L.!at
RESEFVA F¡'U'TAfIVAS

I§1Ar §€!ú^r l^¡¿ .rra
TMPUES¡O! Y C4ufatBUCrOtrES PÁ4
Frs..f,6 7 Mún¡.lrdb§

roTáL rspu63fo9 y coilTRtguctoxE6 p^o

.r2 §¿r6

0 56ra

rt0.6000

a a0.i

IOI¡r aters REs6Av4t

.0 oc0!
0 0sr0

^crlvo ¡é ¿oe.r¿¡re

1r-0t.o20oG0 
^.r'vór 

r{cr..rr.ir.i,.!
! ?-0 ! 0.006úrr.0!,r¡4toq o.tr.rrr<r.r!..9.-.¡-pr.r¡o,
r1,01-!r0d80

TOI¡t a9oRrrcroNEs De caFtl¡L

lxrcrrr€
c u.r¡.r lór có.,.t
efétr..6r t ^nrÉit.i 

¡¿éór¡,
r ¡-q2-úro¿n0

¡i D..¡t., 
^^!.¡0!órrr.t..r¡.r¿ i é¿rÉ..r¡nt

0 o0l3
0 0(o3
0 1365

IúfÁr oocusE*Tos PoR FÁ6ÁF

roTAL PA§iíO5 NO ¿OeFrEilrES

c^§lrlt socr¡t
CAPIÍAL P¡6 ADO
A.rie¡!!:.r ñá.idn.lc6

lolá! clptt^! FA6aDo

^PC§r4CiOile3 
0E erPitr^!

l..ir.l3tÉr tr¡.ro¡al.s

¡oTiL §.€.¡r. l*!rr
FESÉRV^ FACü!fifl9A§
^..¡r(8r.. 

t..¡e.r¡a.
loI^t iEs€§?A F¡cutT^Ttvás
OTFAA EE6ERVA§

Elcrc,.i¿r 
^0re,1.r..fof^t uittioAoEs

rcTAr ÉÉsuLr^oo§

f4i ( FrtRrÍoNro

l00.oooo

t a..r ttt

ra3re4 cotrrEi.¡s

i¿rar !f u¿^3 §o¡EPcr¡L€s

!MÉUgSfOS t ad[1R!aUarONFS 9¡G
tr!..be, H{r¡.rDáBr

Nrñ'ios parFa9.r

loI¡L,ilpuE3r!16 r coNTRiauc{oilEs paG

2 2-0 r.4?O¿O0

tó fa( cAptl¡L so¿t^!

A crro.r3ra5 {.c¡ó4.r+e3?-01.419000

32-0¡-0{0000

En Yalores En Porcentajes

fof¿L c^prIAt PAÉAoO

fof l! ResÉe va FAaULT^TlY^§



ANEXO 19 - (Auditoria Financiera - Perdidas v Ganancias 1999)

U.offb:§UPEnYEOR F.on.:5/3!p2O0C Hor.:ia:24,48 F.gh¡r I

TOfA! TyPUESTO§ VAFrO§

fofA! ofFos6a9fos

co6fo oE 
^lour!ER 

M4¿Uri^er^s
ALDhLEP OE COSECHADOP¡S

toT^L cosfo oÉ 
^four€R 

xa§ulnaFtÁs

§t¡,9¡t-at

rMPUÉSrOS !^ñréJ
rMPrJÉ3fO§ VAirOS

¡r-ú5-00000t vlAs oF¡c¡ia taNl^
rr-0e-tao00ú vfaaotrcrNAB^aaqoro

otRos r§6FÉs6§
i4,0i4d06 cuD^o
aa{r-00&00 OoEdo

EGRÉSOS
G^SrOS OÉ VÉ{TAS

OFI§tN¡ é BAiCYC

DEV OF¡€IilA gÁTEIZ
D6V OF€rtrA OU¡fO
tev or¡§lh^ cuEilca
QEv OFrC¡NA sachA!A

O'I' IIA EÁ8AH4YO

OESCUENIOS §OBNE VENTAS
o6sc vrAs elfFr¡
DESC VIAS CUEXCA
OESC VIAS MACHALA

oE§c vrÁ 8ailgoY c
óESC VTAS Orra¡ñA OüEVEñO -2rr I

3r2.Etr.rr

foT L OTFO§ ril€FESOS

TOf^¿ GASTOS OE VEXÍA§

6A§TOS 
^Ottff 

tSIFlf tvl 5

TOrAL COSfO OE VERfA

G^SfOS 
^GRTCOLASALO GOSECHADOQ¡ XAO

rot^L oasios Á6Ercét¡s

PENbD¡3 Y éATA{C¡¡t
AL !t C! D¡c*n¡r! ó. tlll

VfA6 OÉ¡CM CUE§CA
a7t.12t 11

f otaL 4asf o6 
^orilrgrRArrvo§

DEV.OFEIXA OOEVEDO

'OTAL 
BEYOIUCIORES AOBPÉ VEilfA$

OE§CUENTOS SOARE VENTA§
DESC.VT S ú^TRIZ

42-0i-000@
42-0r000@
42-0100000E
42-O&000000

-o 02

&-01-o@0@
4-07-0@000

¿.¡6

OUEVEOO
DAUIE

52-0+0@@0
52-0é0&o00
92-0$00ú@
52-080@@
§2-07-m@o
52.0&000w
5?-09000@

§aaasoYo

60m

Pioiñar I

AL 3l da Dlcismbre de te99

4t-0&000@

VTAS OF16INA OUEVEDO

105 ea

42.07-o@@

42.0G00q@9

€-0G000@

-06

fcfat §€scuEñTcs soaaE vE¡f^§

TOr^t oTROS ricñESO§

IOTAL INGRE§OS t0!.00

5r-0G0@@ 18t

fof at G^sros FrNA*crE¡o§

a,r I

fOTA! EGR€SOS

55-OG080&

Conl.b¡l¡d.d Goo¡r¡l y Preaioúo¡lo¡
Us!3ri§:SUPERvI§OR Hor.: I 6:26:48

L - l.AQaUrl

90.46
t?-7,
la-78
8?ü
6-22
t.6§
t.¡6

VTAS OFICINA IACHALA
vras oFrcr¡A IAtrT

OEV OFIG¡HA CUENCA
DEV,OFIC¡trA TACHAIA

oFlctEA EauxóYo
DEV-OFEIñA OUTEOq

10¡At oEvotuclo¡E§ 90gRE vE{fAs

-§.d1

o,26

SAN gABñIE!
U T{ONGA'

!.70

0.t.

oFtctñA

N§iESOS

OFEIilA XAÍRE¡t.Ot-000@O
41,02-0@@
ar-03.000@0
4t-04.000§&
.l-0$000@
41-O&mO@o
41.07,000m

4?-0r,000N
42-02-0@0@

OEVOLUCIOil€§ §OARE V€NTA§
OEV,OFE¡§A XAfRE
DEV.OFEIBA OUITO

-0.02
,0.t9
,0.12

43.0t-0@@
4$02-000@0
¿3-0'c00M
4S-BO@@O
43-0GO@0@
4L0eo000@
43-07.0@@

-0.10
-0.46OESC-VTAS CUE¡C 

OE§C.VIAS IACHAIA
oESC.vrAS X^ilfA
O€§C.VTA EABMOYO
DE§C.VÍAS OFtCt*A OU€VEOO

ófRos Ñ6RE§OS
CBOAO

«-oGo@w

4-0G0@@

51-0r-006s0
51-O2.06@0
51-05-000600
5r-!¡-0040@
5r-o&0m@
51-00.000@0
51-07-0000@
5!.0+0@@0
5r-0&000000
6i,tc000M
5t,l 1,000@

17A
0E5
002
0.o1
0 0t
0.o0
0 0i

62-0r-0@@
É2,0?-000@o

i.60
0-1 |

52-tE@W

52.0e0@@

53-0t.8@Q@

53-0G06@

*or-@ffi
g-0G08@

*01-0r0@

5A-OG000@0

GA§TOS  DX¡ITSTR TIVO§
OFrcNA TAIRI¿
dutfo
CUErcA

B^aAtoYo
ouflE00
UAUTE
saUxAs
SAN GAIR¡EI

TOTAL CAATOS AD't¡t§TAA?UO§

GASÍOS tr{AflCtEiO§

olios 6^sfos
oFtcrxa x^fB¡r
rota! oTRoS 6Asfos

CO§fO DE VE¡fA
oFtc¡M IAtñrz
oatcrN^ ourfo

a.r !
20_t6
14.96
e.5t
5.98
r_6s
1.76

loraL cosfo DE vRlA

6ASTOS AOF¡COTAS
ALO,CO§ECHADORA IAO,

fo¡at GÁsTos 
^6RleoLAs

65-0t-0@0@
66-02-0000@
66-0$0&@0
6&0+o@@0
5á-0t0n0000
*0&omM
5a-07-0&000

OASTO§ OE VEilTAS
oFtct¡a I^leu
oulfo
cgE{cA

En Valores En Porcentajes

TOIAI DESCUE§OS S6ARE YENTÁS

6^STOS FrnÁi€¡ERéS

IArAt C^5TO5 ErilA!Cr€RCS

TOTÁ! CA§fOS DE VENIA§
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Utu¡rio:AUPEtYI3OR F.c§.rl9r!.Dn!0e Hon:l{r43;t8Ér¡in.:
cona¡bil¡d¿d e.ñ.r.1 y P..supu?3to. - IAO3uf,

RESUL¡AOO OEI EJERCICIO

ut^s oFiclNA BAÉlHoYo
vtAs oFtct*A ouEveoo

DESCUÉNiO S SOARE VENT¡S
DESC VfÁS úlrRrZ

DE§C VfAS Ct{l^
16' !9

DE§C.Vf¡S OFrCttr  OUEV€OO -431 1'

OrROS INGRESOS

f ola! s^§Tos aDutñ,s¡iAT¡vos

GA§TO§ FINAICIEñOS
oFicrñA ÍarÉtr

510,.¡a 2e
113.473.0A

71,r47.92
37.44.27
34,5i7 E.
39,759.83
,2.56á_O'

TOtAt COSTO OE VEXT^ 901,634_99

OIROS EGRE§OS
¡[PUESTO§ VASIOS
flPUESTOS V^XrOS

-10.902.67
-t tt.a,

7 t.l 1¡.49

406.570 9l

4t-ot-o0000t vfAs oñtctx^ cuENcA
¿r-0+000000 vfÁs oFtclM f^cH^LA
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65-0&000!00 0É,c¡NAsas^HoYó
6l-07-000000 0F¡c,NAouEvEDo

TOtrt oEvorucroHE3 soBRe vENT^3

toI^! ot&o§ rBGiEsos

4t-0t-600000
41-O2-O00oO0

t,32A.t 52.6¡

t0 t,7?a.§2

i30,520.11
41,O5-O00000
¡1-06.OúO¡0§

¡¡-01-c00000

2,417.391.26

-a?.14?.42

t¡,352,13

-46.t24 a¡4t-0e0000ú0

4a-oi-!00000

aa-0Gooú!00

32,74?.71
3,2r4_00

ecc.02
201.80
125.7!
t3t.40
a60.el

37.717.5i

t3a,2t7.ot
1.L2,2e

t!3.99
0.20
3.0a
0.46

f.2,¡!¡.07

27.665.41

IO¡At eASIOS FW^XC¡EiOS

orRo9 easTo§
OFICNA IATR¡¿

foral ofRos ot§fo6

27.t55.6r

s0€,t79,91

cosfo oE vExrA
oFtctilA IAf Rt¡
oFtctx^ QUtro

l,3ia,&4_!t

,0,44.9t

,o,aa8-0¡

2,2m.Ot

TOrÁt TilPUESfO§ VARTOS

CO§fO DE ALOUITEB TAOUINARN§
ALOUIIEi DE GO9ECBAOOFAS

TqfAt ca§¡o oE 
^LourtER 

rÁou¡tARtA§

IO¡AL OfRO§ EGRE§OS

2,AA.Oi

l3,t 2t t8

oEvoLuc¡oñEs soBñE vErf^§
oEv.oFtcria YAiar¿

a3-01.000000

a3-o6-000000

oFlc¡iA gAB^tsoYo
OEV,OFICINA AUEVEOO

-26,ú0 t.§7

rofiL rñ€8Eso6
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5!-OG000090
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56-0400ó000

50-o&o0mo0

6r-oi-o0¡oo0

6r-0c00600

6?"0r-00m00

i2-oGoooo@

80-0&0000§0

PEnO6AA Y GATIXC¡lS
Al 3t d. X¡ro d. l0¡g

a1-06-0q0000

5f.Dt.oo00¡o
5t-02,000§00
51-0!O00000
51-04000000
51-0$@OOOO

OFICIÑA &AT8I¿
ourro
CUENCA

U.u.rio.AU?E¡YlsOi F.ch¡:{Ora.rr2OOO Ho..rta:43ilrPao¡na;
co§aabiFd¡d orñ.r.1 y PGslpu..ioa - XAASUI

oftcrxA úaNfÁ
OfICI{A AABAHOYO

-0 20

DESC.VTAS CUE{CA

i00.00

47.05

-0 18
-0.59

¡2-05-0ü0000
42-08-000000
42-07-000008

3.3E

i 00.ü

r.g7

¿l-o5-ooo000 vfas
¿1-Od,O00d6 vfas
41-07-000000 vTAs

TOTAL VEilTAS¿t -o0,o00000 102_98

42-00-060000

43-00-000000

40-00-000000

-4.30

TOTAT DES§UENTOS SOERE VENTAS

IOTAL OTflOS INGRESOS

TOfA! r!€RESOS

rfrAL GAST OS OE VEXTAS

Tfr 
^L 

G^Sf OS A0nHtSMTyOS

Tfr& GÁSOS T¡MNCÉiG

fofar ofRos dalos

TSAL COSTO O€ VENTA

TOTAL EGN€S6

I i {0{m000

52{0-08000

53{ i-0m000

5!-00-0@000

5¿-Al -0&006

5 5{C-0@ú00

50{ 0-0&000

12.O5

¡t-01 -o00000
4 i.02.000000
41-03,0ú0000
4r-il-000000

56.5r
20.06

0.1a
4.34
5.1n
5.56
L§6

DEV. Of¡CtñA CUEXCA
§EV OFICINA TACHALA

OEV-OFICI¡A QUEVEDO

TOTAT OEVOLUCTOiES SO8[E VEXfAS

oEscuEXros soBRE vEifAs
DESC VTAS IATRIZ

-2-00

t-38

1 .71
o.t 7

003
0.02
0.0,
o.o1
0.02

?.4§

La1

1 .11

12.Oe

ttGR ESOS
VENTAS

DEVOLUCIOXE§ §OBñE VEXfAS
DEV OFIC'NA EAIRI¿4?,01-00000ü

42'02-000000
a?-03-000000
¿2-04-00000¿

-t.84
'i.15
-0.17
-0.23

a3-01-00000c
¿!-o2,00§o00
43-03-000000
43,04-O0SOO0
4¡,C5-004900
¡!-06-000000
43-07-000000

44.01-004000

44-00-000¿0q

-1.11
-a ls
-0.40
-G.04
,0.1 0
0 01

-0 0Í

DESC.VfAS rAXtA
DESC,VTA BAAAHOYO
0E§c.Yfas of lctxÁ quEvEDo

OTROS ItGRESOS
GIUDAB

EG&ESOS
oasfos oE vEtf¿s
oFtcr¡¡ f,ATRrz
ourTo
CUEN6A
)ÁcHAU

AABAAdO
ÓUEVEÚO

SA§¡OS ADNITETRATVOS
OfICHA STBE
ou¡to
CUEflq
SCHAI
IAX TA
BABAHOYO

G STCS FXAXCtEt6
OFICNA TA'RE

OTRO§ qSTG
OTICNA UTRE

cosTo0EvilfA
OTICNA UTñIZ
OFICINA OUtrO
OFICITA CUEÑM
OFICTNA TASAU
oF§rrÁ ra{f^
OTiCBA BAAAHOYO
OF'CITA OUEVEDO

§1 { 1-0m000
51{2-08000
5 f ¡3-ó6000
5 r{4-0@000
51{5{m008
5 r {6{@000
s1{7-0m000

524r -0S000
52{2-0m000
52{3-0S00ü
52{a-00000
6¡{5-0m000
52{0-0ü000

55{ 1-0m000
55{2-0m000
55-03-06000
55{4-0m000
55{5-0ü000
55{G-om000
55"07-00800

7 .21
o.2?
0_si
o.o0
0.00
0-00

26.8 3

9.5 7
413
1.97
201
20f
0.ó0

PE¡SIOA§ Y OAiA¡CIAS
AL 3l d. tayo d.2OO0

VfAS QUITO
vfas oÍlclxA cuEnca
VTAS OFrcNA TACflATA

OFICITA ÜAXTA
OTICNA BAEAHOYO
OFICINA AUEVEDO

ANEXO 21 - (Auditoria Financiera - Perdidas v Ganancias 2000)

OEV OFICINA CU€XCA

for^L oEscuENfos soÉnE vEafas

51.00.000000 TOTAL 6ASTO§ 9E VETTA§



A|{EXO 22 - (Auditoria - Comnarativo entre Rubros)

ANÁLIS¡S DE ESTADoS FINANCIERoS

coMpARATtvo DE Los RuBRos MAs stcmFlcAnvos DENTRo DE uN eruÁlsls FINANCIERo
c¡¡rrp¡xs ¡¡r oóuR

Actirc Corriede 7,971.562.63¡ 4,285,675.9€ 9.ñ7.123.421 3,ea9,24s,362.46 2,8S9,507.46
-5.447.928.301,538.928.351 1.816.ffi.42Cterls ps Cobrar 1,974,9r6S,4s1 975,680.S

lrerlarÍcs 5.905.983.901 3.ZZ2,W.U 7.492.2*.321 3.858.191.138.2 987.075.8€
Act¡G Fúx l\htos 148.279.801 il1.2Q.ü 641.786.991 16.0/7.729.21 183.394.15
Total Aciivos 8.120.O14.341 4.926.916.54 9.678.810.411 3.8¡15.296.918.68 3.Oe.SO1.61
Pasirc Corisrte 1.s60.964.581 1.672.351.65 4.834.625.521 @6.374.p9.& 978.541.«
Pasirc a leroo Plazo 757.'tg.185.492.0s.371 -3.890.O70. f1-s3.2lo.o3l s4.405.28
Total s¡G z,ms,ooz.gl 2,429,505.83 qlct,qls.d ffi,¿t84.759.71 1,972,9¿16.58
Totalde Patr¡mr*o 1.066,951.391 2,497,410.7',1 4.174.375.291 3.151.814.ffi.96 g¿.113^7i
VerÉas iletas 4.83O,m4.531 4.342.9',t2.97 5.4O7.¿tgo-4Ol w2.8a.3.27 2,y7.415.fi
Cosoa de Verfas 3.050.334.411 4,391,§.70 3.168.917.31¡ 508.004.28 901.634.99
Ll¡lidad Bnra 1.779.6m121 1.950.914.26 2.238.573.@l ¡l&t.878.9€ 4§.971.24
Gasios Fimm¡ero 29.946 06l 42.213. 21-52a.601 78O.3 27.665 81
.lilided art6 de Gas. F¡En e lm 1 294 2¿lo491 13Á3-7ñi 1.063m64l 428 33S 1 417 441 

".iil¡iJad l,bta 824,440.811 856,638., 6rr.76.891 273,W. t¿9.o51.03
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