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LA EMPRESA

1.1.1 ANTECEDENTES HISTORICOS

IINNGECO N

La Empresa inicia sus actividades en 1993 en la rama de la construccion,
se llamo Ingecom, siendo el Unico propietario el Ing. Victor Fabian
Taquerres Gavilanes, prestando servicios en el area de caélculos
estructurales, construcciones de casa unifamiliares, dictando clases de
Autocad, y otros programas de calculo estructural, siendo esas las

actividades que realizo durante 11 afios.

Llamandola asi INGECOM que quiere decir INGE: Ingenieros, COM:
Computacion. Ya que no solo prestaba los servicios de construccion y

calculos, sino, también de cursos como Autocad, etc.

Al paso de los 11 afios se necesitaba profesionales quienes desarrollaran
las actividades antes mencionadas, ya que los proyectos que se les fueron
presentando ya necesitaban tanto de Arquitectos, Disefladores de

Interiores, etc.

A la Empresa se le presentaron proyectos en la actividad de la construccion
de conjuntos habitacionales y fue asi que nacié la necesidad de un
Registro Mercantil en Mayo del 2004, con el nombre de INGECOMTHSA
gue significa INGECOM; nombre anterior, T; Tuquerres, uno de los
accionistas, H; Heredia, otro accionista, S.A; Sociedad Andnima esto lo
hacen con el fin de ejercer una labor empresarial dentro del ambito de la
construccion, ofreciendo todo un equipo de profesionales capacitados para
satisfacer hasta las mas exigentes necesidades de los clientes.

La Empresa ya registrada mercantimente como “INGECOMTHSA”,
Ingenieros Constructores Taquerres Heredia S.A., conformaban de tres
accionistas el Sr. Ingeniero Victor Fabian Tuquerres Gavilanes; accionista
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mayoritario, Sr. Ingeniero Edmundo Ivan Heredia Céardenas y la Sra.

Arquitecta Elba Beatriz Guzman Vega.

Con el pasar del tiempo los Sefiores Ingeniero Edmundo Ivan Heredia
Cardenas y la Sra. Arquitecta Elba Beatriz Guzman Vega, deciden vender
sus acciones al mejor postor, por decisiones personales, siendo la Sra.
Maricela Elizabeth Moya Chiluisa quien se queda con las acciones de los
sefiores antes ya mencionados, de esta manera se le asigna al Ing. Fabian

Taquerres Gavilanes como el Gerente General de la Empresa.

Los Servicio que ofrecera durante la vida de la Empresa INGECOMTHSA
son la de compra-venta, actuard como constructora de todo tipo de
urbanizaciones o0 lotizaciones urbanas y rurales, edificaciones en
propiedad horizontal, obras hidraulicas, toda clase de viviendas vecinales o
unifamiliares, edificios, centros comerciales, residenciales, condominios e
industriales y obras hidraulicas. La Empresa también se dedica a prestar
servicio de asesoria, en el campo inmobiliario y comercializacién interna de
bienes inmuebles, realiza avalios en general para terceros de bienes
inmuebles, al procesamiento de materiales de construccion, madera,
pinturas, barnices y lacas, productos de hierro y aceros, materiales

eléctricos y articulos de ferreteria.

GIRO DEL NEGOCIO

INGECOMTHSA

CONSTRUCTORA INMOBILIARIA

La Empresa se encuentra en medio de un gran sector competitivo como es el
de la Industria de la Construccion, ya que dia a dia se exigen mas

cumplimientos relacionados con la no contaminacion al Medio Ambiente.

Presta los servicios a personas que los necesiten o se acerguen a la oficina,
0 en el caso de las casas de los Conjuntos Habitacionales, tienen personal

encargado de venderlas y promocionarlas, y las personas que mas han
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comprado las casas son aquellas que se encuentran fuera del pais, es por
ello que la Empresa entendiendo por tal el cumplimiento satisfactorio de los
requerimientos de los clientes y consumidores, y la calidad de vida de
trabajo por parte del personal de la Empresa, ha realizado cambios no solo
en la construccién sino en la calidad de vida de los trabajadores de le

Empresa.

Los Servicio que ofrece actualmente la Empresa INGECOMTHSA son la de
compra-venta, arrendamiento y explotacion en general de bienes
inmuebles, actia como constructora de todo tipo de urbanizaciones o
lotizaciones urbanas y rurales, edificaciones en propiedad horizontal toda
clase de viviendas vecinales o unifamiliares, edificios, centros comerciales,

residenciales, condominios e industriales.

La Empresa también se dedica a prestar servicio de asesoria, en el campo
inmobiliario y comercializacion interna de bienes inmuebles, realiza avallos

en general para terceros de bienes inmuebles.

1.2.1 UBICACION DE LA EMPRESA

El domicilio principal de la Empresa, es la Provincia de Pichincha, Ciudad
de Quito, Sector la Mariscal entre las calles Veintimilla E-513 y Juan Leon
Mera, Edificio Wandemberg, Oficina #102.

Croquis de la Ubicacion de la Empresa
Grafico N.-1.1

& de DICIEMBIRE

.
)"j:. “t
e r

F REINA VICTORIA ‘.7

&

6 AR

oONOEO
OO0

AN APRAAZTOMNAS

Fuente: INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora
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El horario de atencion de la Empresa es de 8:00 a 13:00 y de 14:00 a 18:00,

de lunes a viernes.

Realizando recorridos con los posibles compradores o interesados en

conocer los Conjuntos los dias sdbados a las 10:00 am, partiendo desde la
ubicacion de la oficina.

1.2.2 SERVICIOS DE LA EMPRESA.

La Empresa en estos afios ha prestado los siguientes servicios: calculo
estructural, calculo arquitecténico, avallos privados, construcciones de
conjuntos habitacionales.
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Fuente: INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora

Acabados de las Viviendas de los Conjuntos Habitacionales
Grafico N.- 1.3
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Fuente: INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora
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UBICACION DE LOS CONJUNTOS HABITACIONALES
SECTOR CALDERON
Grafico N.-1.4
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Fuente: INGECOMTHSA
Elaborado por: INGECOMTHSA

CONSTRUCCIONES PRIVADAS
Gréafico N.-1.5

Fuente: INGECOMTHSA
Elaborado por: INGECOMTHSA
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Acabados de las Construcciones Privadas
Gréafico N.- 1.6

Fuente: INGECOMTHSA
Elaborado: INGECOMTHSA

1.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

La Empresa no posee una estructura, el organigrama que se presenta a

continuacion es de una investigacion de campo que se realizo.

Siendo una Empresa familiar de reciente creacién, con una estructura

organizacional informal, donde no estan definidas las areas de trabajo, y no

existe asignacion de actividades que se hagan responsables, las mismas se van

realizando como se vayan dando en el dia a dia.

Organigrama Estructural de INGECOMTHSA

Gréafico N.- 1.7
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ELABORADO POR: Autora

FUENTE: Tec. Maricela Moya
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La Empresa cuenta con:
Distribucion del Personal de INGECOMTHSA

Cuadro N.-1.1
[ ADMINISTRATIVOS(4) |
Gerente: Ing. Fabian Tdguerres.
Secretaria: Sria. Maria Jose Arias
Contadora: Sr. Guido Mova

Asesora Judicial: Dra. Edid Piedra

Tec. Maricela Moya
Creacion de proyectos: Ing. Fabian Taquerres
Ing. Roberth Paucar
Ing. Roberth Paucar
Tec. Miguel Rueda

Jefe de Construccion:

Jefe de Obra 1: (10) Sr. Manuel Cusco

Jefe de Obra 2: {(10) Sr. Qrlando Ortega
Jefe de Ventas: JE= Mar_iE:eIa Moya
Ing. Fabian Taquerres

CONTRATOS A COMISION (20)

Fuente: INGECOMTHSA
Elaborado: Autora

1.4 CULTURA ORGANIZACIONAL.
La Empresa cuenta con la siguiente Mision y Vision:

INGECONTHSA Constructora Inmobiliaria, Empresa
orientada a la provision de viviendas, Utilizando
procesos manuales e Industriales, optimizando
costos, manteniendo la calidad y la funcionalidad de
Sus areas.

INGECONTHSA en el mediano y largo plazo sera una
Constructora Inmobiliaria reconocida a nivel regional,
y Nacional, que brinda soluciones habitacionales para
la clase alta, media y baja. Manteniendo estandares
de calidad y buen servicio.

12



Jessica P. Moya Ch.
INGEcOoOMTHSA

1.5 CLIENTES

Los clientes que posee la Empresa, son clientes que se encuentran tanto fuera
como dentro del pais, al no poseer sucursales no quiere decir que la Empresa
no venda una de las casas de los conjuntos, ya que la mayoria de sus clientes
son ecuatorianos pero que se encuentran trabajando fuera del pais, con el fin de
obtener mayores ingresos para poder dar a su familia una mejor comodidad y
confort. Una de las variables para que la Empresa tenga bastante demanda es

por los acabados y la atencién que se les da a los clientes o familiares de ellos.

Realiza construcciones no solamente en forma de Conjuntos, sino en

construcciones privadas o publicas.
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VARIABLES DE SEGMENTACION

Jessica P. Moya Ch.

Cuadro N.- 1.2
PAIS REGION CIUDAD CANTOM SECTOR
FNORTE, CENTROD ¥
ECUADOR SIERRA QuITO LA MARISCAL SUR
ESPANA MORTE, SUR
ITALLA MORTE, SUR
GEOGRAFICAS EE.LU MORTE, SUR
CLICLO DE VIDA TIFO DE INGRESO S
ADULTOS JOVEMES SOLTEROS
ADULTOS JOVEMES CASADOS
ADULTOS SOLTEROS
ECUADOR ADULTOS CASADOS DOLARES
ADULTOS VIUDOS
ADULTOS DIVORGCIADOS
ADULTOS JUBILADOS
ADULTOS JOVEMES SOLTEROS EUROS
ESPANMA ADULTOS JOVEMES CASADOS EUROS
EFEIDIJ ADULTOS SOLTEROS DOLARES
DEMOGRAFICAS ' ADULTOS CASADOS
ESTILO DE VIDA ESTATUS PERSOMNALIDAD CONDUCTUAL SEN SIBILIDAD
RESPONSABLE, SEGURIDAD, COMFORT,
TRAQUILIDAD, CAMBIO DE CONDICION O GRUPO | TRABAJADORJAR, | COMODIDAD, ACCESIBILIDAD,
ECUADOR COMODIDAD SOCIAL IMPULSIVOA ETC. PRECIO
RESPONSAELE, SEGURIDAD, CONFORT,
TRAQUILIDAD, CAMBIO DECONDICION O GRUPO | TRABAJADORJAR, | COMODIDAD, ACCESIBILIDAD, | FORMAS DE PAGO,
ESPAMA COMODIDAD SOCIAL IMPULSIVO /A ETC. ATENCION
RESPONSAELE, SECURIDAD, CONFORT,
TRAQUILIDAD, GAMBIO DE CONDICION O GRUPO | TRABAJADORIAR, | COMODIDAD, AGCESIBILIDAD, | FORMAS DE PAGO,
ITALLA COMODIDAD SOCIAL IMPULSIVOA ETC. ATENCION
RESPONSABLE, SEGURIDAD, COMFORT,
TRAQUILIDAD, GAMBIO DE CONDICION O GRUPO | TRABAJADORJAR, | COMODIDAD, AGCESIBIDAD, | FORMAS DE PAGO,
PSICOGRAFICAS EE.UU COMODIDAD SOCIAL INPULSIVOIA ETC. ATENCION

Fuente: INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora
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1.6 PROBLEMA.

Mediante el método del Diagrama de Ishikawa se determina el problema raiz

siendo el principal, y sus efectos en la Empresa.

La Empresa familiar “INGECONTHSA”, estuvo desde hace 15 afios a la
construccion y calculo arquitectonico y estructural de casas unifamiliares. El
crecimiento de la misma ocasiond, que requiera de mayor personal
capacitado para desempefiar sus actividades, pero al no poseerlas la

Empresa no puede seguir creciendo en el mercado.

1.6.1 DIAGRAMA DE ISHIKAWA

“El diagrama de Ishikawa ayuda a graficar las causas del problema que se
estudia y analizarlas. Es llamado “Espina de Pescado” por la forma en que
se van colocando cada una de las causas o razones que a entender originan
un problema. Tiene la ventaja que permite visualizar de una manera muy
rapida y clara, la relaciéon que tiene cada una de las causas con las demas
razones que inciden en el origen del problema. En algunas oportunidades
son causas independientes y en otras, existe una intima relacion entre ellas,

las que pueden estar actuando en cadena®.

1.6.1.1 DESARROLLO Y DETERMINACION DEL PROBLEMA CAUSA RAIZ.

La falta de un Modelo de Gestion Estratégica, ha provocado que la Empresa
no tenga un lineamento a seguir para poder enfrentase a la competencia, y

ser un lider en el sector que se encuentra.

! http://mww.gestiopolis.com/recursos4/docs/ger/diagraca.htm

15



INGeEcoOoOMTHSA

16111

Jessica P. Moya Ch.

IDENTIFICACION DE LAS POSIBLES CAUSAS TOMANDO EN
CUENTAS 5 FACTORES PRINCIPALES QUE SON:

Métodos

Mano de Obra

Medios

Maquinaria — Tecnologia

Materiales

16
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DIAGRAMA CAUSA - EFECTO

Cuadro N.-1.3
MANO DE OBRA
METODOS NO HAY PROCESOS DEFINIDOS
BAJO PERFIL
CONTROL EMPIRICO NO HAY ESTRUCTURA ORGANICA

N ¢«— Repeticion de actividades
No hay capacitacion

<«——No hay proceso de reclutamiento No hay politicas de calidad y mejora

Falta de trabajo en equipo -
«— Falta de un manual de procedimientos

Mala division de areas de trabajo

FALTA DE UN

MODELO DE

GESTION
NO HAY PROCESO DE CONTROL FALLA DE MATERIAL -
MAQUINARIA /\‘ ESTRATEGICO
Uso Equipo No hay medidas No hay politicas de control ' Falta de investigacion
inadecuado obsoletg de gestion  Faltade NO HAY LIDERAZGO de proveedores
sefializacion No existe un Sistema de
PERSONAL Toma de decisiones a Control de Costos
INADECUADO conveniencia
Falta de personal Falta d Falta de Publicidad
Professional alia de Adecuada
mantenimiento MEDIOS
MAQUINARIA - TECNOLOGIA MATERIALES

Fuente: INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora
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1.6.1.1.2 DETERMINACION DE LAS CAUSAS PROBLEMAS.
e METODOS

e El que no exista un proceso definido de actividades, hace que
estas sean repetitivas por varias personas ocasionando que no
exista una eficiencia en las actividades desarrolladas.

e La falta de un manual de procedimientos hace que el personal
haga lo que puede y como puede, mas no con la calidad que
requiere que se realicen las actividades tanto administrativas como
operativas.

e El que no exista una estructura organica provoca que no estén las
personas adecuadas en los lugares que les corresponden.

e No existe un establecimiento de estandares de calidad.

e MANO DE OBRA

e El bajo rendimiento del personal es ocasionado por no existir una
politica de reclutamiento adecuado.

e La falta de capacitacion ocasiona que estén desactualizados en
el medio tan competitivo que se desarrollan sus labores diarias.

¢ No existe un buen rendimiento cuando se trabaja en equipo, la
causa es el control empirico existente en la Empresa.

e El que no exista el personal adecuado al mando de las
principales actividades, hace que estas no sean bien apreciadas

por el publico o posibles clientes.

e MEDIOS
e El que no exista una lista variada de proveedores para el
arrendamiento de las maquinarias hace que estas estén ya
obsoletas, por el mal uso que tienen las mismas.
e El que no exista un liderazgo hace que los trabajadores hagan lo

gue quieren y no lo que deben.

18
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e MAQUINARIA — TECNOLOGIA

e La falta de un proceso de control en las actividades hace que

estas se realicen de una manera repetitiva y como costumbre,

mas no con entusiasmo.

e La falta de equipo y maquinaria es por no buscar proveedores

gue posean todos

los equipos necesarios y estos este

capacitados para poder manejarlos.

e MATERIALES

e La falta de material es por que no existe un control de

inventarios.

e El encarecimiento de los acabados es por la falta de proveedores

directos.

1.7 PROVEEDORES

Proveedores de INGECOMTHSA
CuadroN.-1.4

RAZON SOCIAL

UBICACION

FERRETERIA PADILLA

FERRETERIA PAVEL

DIST. GRAIMAN
MULTIACABADOS Y CONSTRUCCIONES

BATH CENTER & MORE

COMERCIAL KYWI
COMERCIAL MYRIAN
PINTURESA

FERRETERIA UNIFER
COMERCIAL Y SERVICIOS VEGA
MAQUINARIA

MATERIAL

ARTESANO CARPINTERO
ELECTRICISTA

URB. SIERRA HERMOSA VIA A MARIANITAS
LT. 365 Y DUCHICELA

CARAPUNGO EL ARENAL LOTE 8203 PSJE
EL VALLE

AV. AMAZONAS 36-99 Y COREA

AV. DE LOS SHYRIS 2030 Y LA TIERRA

AV MORAN VALVERDE S/N Y AV. TENIENTE
HUGO ORTIZ

AV. 10 DE AGOSTO N24 59 Y CORDERO
VARGAS N11 -107

VIA MARIANITAS 418 Y SIERRA HERMOSA
AV. CAP. GEOVANY CALLES LOTE 1L Y
CALLE B

AV. INTEROSEANICA S/N Y GONZALO
PIZARRO (ESQUINA) TUMBACO

DONAL VIA A SAN JOSE DE MORAN CASA
435

MERCEDES ENRIQUEZ LTE 2 Y CARDENAL
DE LA TORRE

FRANCISCO DE LA TORRE N64-297 Y
PASAJE SALASACA

MIAMI'Y CAPITAN GEOVANY CALLES

Fuente: Empresa INGECOMTHSA
Elaborado: Autora
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1.8 COMPETENCIA

Empresas Constructoras
Cuadro N.-1.5

COMPETENCIA

NOMBRE SERVICIOS QUE PRESTA

. CONSTRUCCIONES EN CONJUNTOS,
ASESORIA INMOBILIARIA CONSTRUGCION VERTICAL
CONSTRUCCIONES EN CONJUNTOS,
CONSTRUCCION VERTICAL
CONSTRUCCIONES EN CONJUNTOS,
CONSTRUCCION VERTICAL
CONSTRUCCIONES EN CONJUNTOS,
DUQUE-CARVAJAL CONSTRUCCION VERTICAL
CASA & TERRENOS PLANIFICACION Y CONSTRUCCION

CONSTRUCCIONES EN CONJUNTOS,

LASEUR S.A CONSTRUCCION VERTICAL
Fuente: Revista Guia Inmobiliaria (www.multiclasificados.hoy.com.ec)
Elaborado por: Autora

MACSA "MONJE ASOCIADOS"

CREAR VIVIENDA

1.9 OBJETIVOS
Objetivo General.

Elaborar un Modelo de Gestidon Estratégica, basado en el Cuadro de Mando
Integral o BSC, a fin de lograr la consolidacion y crecimiento a nivel regional,
como una constructora que trabaje con principios de calidad, servicio y
responsabilidad.

Objetivos Especificos.

eRealizar un Diagndstico situacional de la Empresa, en base al analisis
FODA, para detectar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades vy

Amenazas.

eEfectuar una Investigacion de mercado, aplicando técnicas y métodos que

definan el nivel de posicionamiento y el grado de satisfaccion del cliente.

ePlantear un Direccionamiento Estratégico para la Empresa, que le permita

crecer en el medio y constituirse en un referente a nivel regional.
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eElaborar el Cuadro de Mando Integral de la Empresa, basado en sus 4
perspectivas (Financiero, Clientes, Procesos Internos. Humano vy

Tecnoldgico). que facilite la medicion y control de la Estrategia.

e Analizar financieramente los proyectos a fin de conocer si son técnica y

econdmicamente factibles de Implantar en la Empresa.

1.10 MARCO TEORICO

“El Marco Tedrico no es un resumen de las teorias que se han escrito
sobre el tema objeto de investigacion; mas bien es una revision de lo que
se esta investigando o se ha investigado en el tema objeto de estudio y
los planteamientos que sobre el mismo tienen los estudios de este. Esta
fundamentacién soporta el desarrollo del estudio y la discusion de los

resultados™.

“La Planificacion Estratégica puede definirse como un enfoque objetivo y

sistematico para la toma de decisiones en una organizacién”°.

1.10.1 DESARROLLO DEL MARCO TEORICO

EL MODELO DE GESTION ESTRATEGICA

“Los planes estratégicos de las organizaciones surgen de esta manera,
como una de las preocupaciones centrales de la alta direccién en los
ultimos veinte afos del siglo pasado. La idea era lograr que el plan
cumpliera al menos con dos requisitos basicos, que por un lado
optimizara la clasificacién de riesgo de la Empresa y por otro estableciera
mayores niveles de coordinacion en la toma de decisiones de los distintos

ejecutivos de area.

2 BERNAL César, Metodologia de la Investigacion, Editorial Pearson, Capitulo VII, pagina 126
® http://www.3w3search.com/Edu/Merc/Es/GMerc.htm
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La metodologia de planificacion estratégica se entiende como un proceso
I6gico que sigue las etapas de definicibn de la Vision, mision, andlisis

externo e interno, estrategias, programas, proyectos y presupuesto”.*

“El Modelo de Gestion Estratégica es una herramienta de administracion
gue sirve para ayudar a la organizacion a hacer mejor su trabajo, quienes
toman la decision del cambio obtienen, procesan y analizan la informacion
obtenida para interpretarlos de una manera pertinente y ponerlas en
practica tanto interna como externamente, permitiendo que todos sus
miembros estén continuamente trabajando hacia los mismos objetivos
planteados por la Empresa, ajustandose continuamente para adaptarse a
los cambios del entorno economico-social, que hoy en dia se estan
presentando constantemente, teniendo como propdsito fina evaluar la
situacion que se presenta en la Empresa, y determinar tanto el nivel de
competitividad de la Empresa con el Gnico propdsito de anticiparse a la

toma de decisiones futuras para la Empresa.

La planificacion es un enfoque objetivo que permite crear estrategias
como una herramienta que permite a las organizaciones prepararse para
enfrentar situaciones que vienen en un futuro inmediato, ayudando a
orientar sus esfuerzos para la obtencién de metas realistas que ayuden
con el desempeio de la Empresa por lo cual es importante y necesario
conocer cuales son los elementos que intervienen en un proceso de

planificacién para poder saber como aplicarlos®.

* http://www.utem.cl/direplan/articomunicologia_fm.htm
% http:/Awww.tdx.cesca.es/TESIS_UPC/AVAILABLE/TDX-0426101-090510//26anexo2(a).pdf
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MODELO DE GESTION ESTRATEGICA

Grafico N.- 1.8
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Fuente: www.gestiopolis.com
Elaborado por: Autora

1.10.1.1 FASES DEL MODELO DE GESTION ESTRATEGICA
1.10.1.1.1 DIAGNOSTICO SITUACIONAL O ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

“Es la identificacion, descripcion y analisis evaluativo de la situacion
actual de la organizacion o el proceso, en funcion de los resultados que
se esperan y que fueron planteados en la Mision. Es a la vez una
mirada sistémica y contextual, retrospectiva y prospectiva, descriptiva y

evaluativa®.

® http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/agronomia/2008868/lecciones/capitulo_2/cap2lecc2_2.htm
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La aplicacion de un método de andlisis institucional denominado
FODA, que analizar tanto Interna como Externamente a la
organizacion, su contexto y entorno permite diagnosticar la situacion de
una organizacion, su posicion en el mercado, su estado interno y luego

definir y planear su rol y accién en el medio.

1.10.1.1.2 “INVESTIGACION DE MERCADO.
Es una estructura o plano para conducir un proyecto de investigacion
de mercados. Detallando los procedimientos necesarios para obtener la
informacion que se requiere a fin de estructurar o resolver los
problemas de investigacion.
Un disefio de Investigacion de Mercado estable las bases para

asegurar que el proyecto se realice de manera efectiva y eficiente.

“DETERMINACION DE LA MUESTRA DE LA INVESTIGACION DE
MERCADOS

El tamafio de investigacion sera a través de una Muestra.

“El tamafio de la muestra que se determina estadisticamente es el
tamafio final o neto; es decir, representa el numero de entrevistas u
observaciones terminadas. A fin de obtener este tamafo final de la
muestra, es preciso contactar, en un principio, a un nimero mucho mas

alto de entrevistados u observados potenciales”.

Poblacion tamafio estimado
Nivel cle confinaza N.
Distribucion normal

Error muestral

Variahilidad estimada en la poblacion

(1-p)

o=

.E'UFDNnZ

p*yg

: *
LA R
z? N

Tamano de la muestra n

" MALHOTRA Naresh, Investigacién de Mercados, Editorial Pearson, Capitulo I1l, pagina 92
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1.10.1.1.2.1 TIPOS DE INVESTIGACION DE MERCADOS

¢ “Investigacion Exploratoria.- Disefio de investigacion que tiene como

objetivo primaria facilitar una mayor penetracion y comprension del
problema que enfrenta el investigador.

e Investigaciéon Concluyente.- Investigacion disefiada para auxiliar a

quien toma decisiones en la determinacion, evaluacion y seleccion

del mejor curso de accién a seguir en una situacién determinada™.

1.10.1.1.2.1.1 “METODOLOGIA Y TECNICAS DE INVESTIGACION.
1.10.1.1.2.1.1.1 METODOS DE INVESTIGACION.

1.10.1.1.2.1.1.1.1 PRINCIPAL.- Ya que partiremos haciendo un analisis de me
Empresa para poder definir el Modelo Estratégico necesario
para la misma.

e Método Inductivo.- Se utiliza el razonamiento para obtener
conclusiones que parte de hechos particulares aceptados
como validos, para llegar a conclusiones, cuya aplicacion sea
de caracter general. El método se inicia con un estudio
individual de los hechos y se formulan conclusiones que se

postulan como leyes, principios o fundamentos.

1.10.1.1.2.1.1.1.2 AUXILIARES.- Estos métodos ayudara a analizar e interpretar
las informacion levantada por el investigador.
eDescriptivo.- Consiste en llegar a conocer las situaciones,
costumbres y actitudes predominantes a través de la
descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y
personas. Su meta no se limita a la recoleccion de datos, sino a
la prediccion e identificacion de las relaciones que existen entre
dos o0 mas variables.
eHistdérico.- Ayuda al esclarecimiento de los fenomenos

culturales que consiste en establecer semejanzas de dichos

® MALHOTRA Naresh, Investigacion de Mercados, Editorial Pearson, Capitulo I, pAgina 88
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fendmenos, infringiendo una conclusibn acerca de su
parentesco o de su origen comun.
Los dos métodos de Investigacion de mercado se aplicaran

como auxiliares a ala Investigacion de Mercados de la Empresa.

1.10.1.1.2.1.2 TECNICAS DE INVESTIGACION.

1.10.1.1.2.1.2.1 PRIMARIAS.- Es la Fuente de donde provendra la informacion
recopilada y esta sera directamente por el Investigador,

considerado como material de primera mano.

Se aplicara estas técnicas con la finalidad de recopilar
informacion concerniente a las actividades propias del negocio,
competencia, clientes, proveedores para conseguir referencias
que sustenten los datos que se utlizaran para el presente

trabajo.

eEntrevistas con agentes calificados.- Se llevaran a cabo
para obtener las reacciones individuales de los clientes internos
y externos de la Empresa.

eObservacion Directa.- Observar, contemplar directamente el
comportamiento y el clima laboral de los trabajadores, y la
relacion existente con sus superiores.

eEncuestas.- Es una investigacion realizada sobre una muestra
de sujetos, representativa de un colectivo mas amplio que se
lleva a cabo en el contexto de la vida cotidiana, utilizando
procedimientos estandarizados de interrogacion con el fin de
conseguir mediciones cuantitativas sobre una gran cantidad de
caracteristicas objetivas y subjetivas de la poblacion.
eSondeos.- Investigacion de la opinion de una colectividad
acerca de un asunto mediante encuestas realizadas en
pequeiflas muestras, que se juzgan representativas del

conjunto a que pertenecen.
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1.10.1.1.2.1.2.2 SECUNDARIAS.- Son aquellas que ofrecen informacion sobre

el tema por investigar, pero no son la fuente original de los

hechos o las situaciones, solo ayudan como una referencia de

Investigacion.

eLibros.- Aquellos que se relacionen con la actividad de la
Empresa y sirva de fuente actualizada de apoyo para la
Investigacion de Mercado.

eDocumentales.- Con caracter informativo o didactico, hechos,
escenas, experimentos, etc., tomados de la realidad

eRevistas.- Examen hecho con cuidado y rapidez, de las
inspecciones hechas a personas 0 actividades sometidas a
una investigacion cuidadosa. Y se la hace y publica y de facil
acceso.

eMedios de Informacion.- Uno de los mas importantes hoy en
dia es el Internet, que por medio de este se publican todos los
requerimientos  mundiales tanto  Personales  como
Gubernamentales, teniendo en cuenta uno de ellos es la no
contaminacion al Medio Ambiente, Seguridad, Comodidad,

Calidad, Costos, etc.”.

1.10.1.1.3 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

“Las organizaciones para crecer, generar utilidades y permanecer en
el mercado deben tener muy claro hacia donde van, es decir haber

definido su direccionamiento estratégico™°.

Para comprender la magnitud del concepto mencionado, es necesario
definir los siguientes términos:

ePrincipios Corporativos.- “Son el conjunto de valores, creencias,

normas, que regulan la vida de una organizacion. Ellos definen

aspectos que son importantes para la organizacion y que deben ser

? BERNAL César, Metodologia de la Investigacion, Editorial Pearson, Capitulo VI, pagina 55
© SERNA Humberto, Planificacion y Gestion Estratégica, Editorial 3R, Capitulo |, pagina 20
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compartidos por todos. Por lo tanto constituyen la norma de vida

corporativa y el soporte de la cultura organizacional™?.

eEstratega o Lider.- “Crear y desarrollar un estratega es un gran reto

de las Empresas hacia el futuro™?. Es una persona con un amplio
conocimiento y formacion del tema, capaz de analizar y saber
interpretar lo que percibe y a la vez sabe comunicar a los demas
basandose en el cumplimiento de los objetivos.

eFormulacién _de Estrategias.- Son las opciones estratégicas que

crea para convertirlas en un plan de accién definiendo responsables
en cada area.

eDisefio de un sistema de control.- Este sirve para establecer los

indicadores que nos permiten conocer si la estrategia formulada esta

funcionando correctamente.

1.10.1.1.4 CUADRO DE MANDO INTEGRALO BSC

Existe gran diversidad de opiniones desde que Robert Kaplan y David
Norton desarrollaron esta nueva herramienta dentro del concepto de

gestion empresarial a principios de los afios 90.*3

“Los origenes del Cuadro de Mando Integral (Balanced ScoreCard en
inglés) data de 1990, cuando el Nolan Norton Institute, la division de
investigacion de KPMG, patrocind un estudio de un afio de duracion

sobre multiples Empresas, “La_medicién de los resultados en la

Empresa del futuro”. El estudio fue motivado por la creencia de que los

enfoques existentes sobre la medicion de la actuacion, que dependian
primordialmente de las valoraciones de la contabilidad financiera se
estaban volviendo obsoletos. Los participantes en el estudio creian que
la dependencia de unas concisas mediciones de la actuacion financiera
estaba obstaculizando la capacidad y la habilidad de las organizaciones,

para crear un futuro valor econémico™*.

™ SERNA Humberto, Planificacion y Gestion Estratégica, Editorial 3R, Capitulo I, pagina 20
2 SERNA Humberto, Planificacién y Gestion Estratégica, Editorial 3R, Capitulo |, pagina 20
'3 http://www.monografias.com/trabajos14/kaisenn/kaisenn.shtml
 http://www.deinsa.com/cmi
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“El Cuadro de Mando o Balanced Scorecard o Tablero de Comando
es un método de obtencién y clasificacion de informacion que generan
los sistemas control de gestion. Se desarrolla desde la base hasta los
niveles mas altos de direccion. Todos los departamentos tributan el
comportamiento de sus indicadores en tableros de mando particulares,
estos recorren y se adaptan a la necesidad de informacion de los
distintos niveles superiores hasta llegar a un punto (persona) encargado
de clasificar toda la informacion en dependencia de las necesidades de
informacion de la alta direccion para la toma de decisiones. Todo el
proceso se desarrolla mediante sistemas automatizados que permiten a
la informacién recorrer todos los puntos donde se necesite utilizarla o

enriquecerla.

Es un sistema de retroalimentacion para aprender y mejorar los
conocimientos de los integrantes de la Empresa y de esta manera

comunicar claramente cual es la mision y estrategia mas alla de algo

general™®.

CICLO DE DESEMPENO
Grafico N.-1.9
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Fuente y Elaboracion: www.proasetel.com/paginas/bsc.htm

' http://www.gestiopolis.com/recursos2/documentos/fulldocs/ger/contgesnestor.htm
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1.10.1.1.5 “MAPAS ESTRATEGICOS

Los mapas estratégicos, el Balanced Scorecard (0o Cuadro de Mando
Integral) y los programas de acciones estratégicas son elementos
importantes para la gestion estratégica. En una claro contraste con la
definicion habitual de “cadena causa-efecto” del concepto original de
Balanced Scorecard, el mapa estratégico ofrece una variedad de
oportunidades para ayudar a las Empresas en la estructuracion y la
gestion de su proceso estratégico. Puede apoyar tanto el andlisis
estratégico como la fase de desarrollo de la estrategia. Ademas, la
visualizacion de la conexidn entre activos tangibles e intangibles facilita
la evaluacion y seleccién de opciones estratégicas en base a criterios
cuantitativos y cualitativos. ElI mayor beneficio de los mapas
estratégicos, sin embargo, se halla en su capacidad de clarificar,
describir y alinear las estrategias individuales de las distintas unidades,

areas funcionales, regiones, etcétera, de una Empresa™®.

' http://www.camaravalencia.com/colecciondirectivos/fichaArticulo.asp?intArticulo=1260
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MAPA ESTRATEGICO

Grafico N.- 1.10
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" KAPLAN, Robert / NORTON, David, Mapas Estratégicos, Gestién 2000, Colombia 2004

17
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1.10.1.1.6 INDICADORES DE GESTION

“Los indicadores de gestion son Instrumentos que permiten medir el

cumplimiento de los objetivos institucionales y vincular los resultados

con la satisfacciéon de las demandas sociales en el ambito de las

atribuciones de las dependencias y entidades del Gobierno. Los

indicadores de gestion también facilitan evaluar el costo de los

servicios y la produccion de bienes, su calidad, pertinencia y efectos

sociales; y verificar que los recursos se utilicen con honestidad, eficacia

y eficiencia. Dentro de los principales indicadores de gestion se pueden

citar los siguientes:

Administrativos permiten determinar el rendimiento de los recursos
humanos y su capacidad técnica en la ejecucion de una meta o tarea
asignada a una unidad administrativa.

De resultados que miden directamente el grado de eficacia o el
impacto sobre la poblacion. Son los mas relacionados con las
finalidades y las misiones de las politicas publicas.

De procesos que valoran aspectos relacionados con las actividades.
Estan directamente relacionados con el enfoque denominado
Gestion por Procesos. Hacen referencia a mediciones sobre la
eficacia del proceso. Habitualmente relacionan medidas sobre
tiempos de ciclo, porcentaje de errores o indice de colas.

De estructura que miden aspectos relacionados con el coste y la
utilizacion de recursos.

Financieros presentan sistematica y estructuralmente informacion
cuantitativa en unidades monetarias y en términos porcentuales que
permiten evaluar la estructura financiera y de inversion, el capital de
trabajo y la liquidez adecuada para su operacion, lo que posibilita
desarrollar e integrar planes y proyectos de operacion, expansion y

rentabilidad”*.

8 \www.definicion.org
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INDICADORES CENTRALES DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL

Gréafico N.-1.11
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Fuente y Elaboracion:

http://www.deinsa.com/cmi
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1.10.1.1.7 “SISTEMA DE CONTROL DE GESTION (SCG)

111

El SCG desarrolla actividades de planificacion, control y diagndstico,
para que las reglas de gestion locales se correspondan con la
estrategia trazada por la organizaciéon, con un fin econdémico: la
elevacion del nivel de desemperio global, asumiendo de este modo una

perspectiva integral de la organizacién®”.

MARCO CONCEPTUAL

A

e“Anélisis Situacional.- Es realizar un analisis de los resultados
obtenidos, utilizando los datos recopilados.

e Analisis Competitivo.- Es el estudio de las cinco fuerzas que forman el
entorno competitivo (proveedores, productos sustitutivos, rivalidad,
clientes y competidores) mediante un analisis DAFO.

e Ambiente Externo.- Son los elementos o factores que estan fuera de la
organizacion; pero que se interrelacionan con ella y la afectan ya sea de
manera positiva 0 negativa, es decir es decir es el analisis de la situacion
externa o ambiente que rodea a la organizacion y que le afecta.

e Ambiente Interno.- Son factores o elementos que forman parte de la
misma organizacion.

eAmenazas.- Son los aspectos del ambiente que pueden llegar a
constituir un peligro para el logro de los objetivos.

e Administraciéon de calidad total.- Proceso de mejoramiento continto de
la calidad en el largo plazo. Compromiso con la excelencia por todas las
personas en una organizacion, que pone de relieve la excelencia
alcanzada por medio del trabajo en equipo y un proceso de mejoramiento

continio®°”.

!9 http://es.wikipedia.org/wiki/Control_de_gesti%C3%B3n
% http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =A
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B

¢“Benchmarking.- Se considerar como un proceso util de cara a lograr el
impulso necesario para realizar mejoras y cambios. Filosofia japonesa en
la que se analiza a la competencia para aprender de ellos y mejorarlos.

eBenchmarking de procesos.- Técnica de administracion estratégica,
para la busqueda continua de las mejores practicas de negocio Yy,
aplicarlas a Empresas o instituciones.

eBarreras de Entrada.- Son las dificultades que enfrenta una Empresa al
entrar a un mercado. Cuando una Empresa establecida en el mercado
crea barreras de entrada a competidores tiene una ventaja. Pueden incluir
tecnologia, restricciones legales, politicas gubernamentales, etc.

eBurocracia.- Disefilo de las organizaciones que se basa en la
especializacion del trabajo, una jerarquia de autoridad especifica, un
conjunto formal de reglas y procedimientos, y criterios rigidos de
promocién y seleccién®”.

C

¢“Cadena de Mando.- Sucesion de mando, que va del mando superior al
inmediatamente subordinado, y asi sucesivamente.

e Capital humano.- Acumulacion previa de inversiones en educacion,
formacion en el trabajo, salud y otros factores que elevan la productividad
laboral.

eCalidad.- Aquellas caracteristicas del producto que responden a las
necesidades del cliente.

e Control de calidad.- El control de calidad se ocupa de garantizar el logro
de los objetivos de calidad del trabajo respecto a la realizacion del nivel
de calidad previsto para la produccion y sobre la reduccién de los costos
de la calidad.

eClima Laboral.- Es el conjunto de cualidades, atributos o propiedades
relativamente permanentes de un ambiente de trabajo concreto que son
percibidas, sentidas o experimentadas por las personas que componen la

organizacion empresarial y que influyen sobre su conducta.

2 http://www. businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =B
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e Clima Organizacional.- Es el ambiente que existe entre los miembros de
una organizacion, esta muy vinculado al grado de motivacion de los
empleados e indica de manera especifica el grado de motivacion a los
trabajadores por parte de la organizacion.

e Clientes.- Son personas que hacen uso de los servicios, productos en las
sedes y las Empresas que contratan los servicios o productos.

eCuadro de Mando Integral o BSC.- Es una herramienta que permite
realizar las estrategias y la mision de una Empresa a partir de un conjunto
de medidas de actuacion.

e Comercializacion.- Conjunto de intermediarios que intervienen en la
comercializacién de un bien, desde el productor hasta el consumidor.

e Competitividad.- Capacidad de ser competitivo. Se dice que una
Empresa o industria tiene competitividad cuando es capaz de competir
adecuadamente en el mercado.

e Competitivo.- Que puede competir adecuadamente en un mercado sin
guedar en desventaja frente a los demas. Este adjetivo se aplica
indistintamente a Empresas, técnicas o productos.

e Competencia.- Tiene lugar entre varios individuos o Empresas de
distintas especies, pero del mismo nivel o de obtencién de recursos,
cuando existe una demanda activa de un recurso comun que puede ser
limitante.

eCompra.- Transaccion por la cual una persona o institucion, el
comprador, adquiere bienes o servicios a cambio de dinero. Las compras
pueden ser al contado, cuando se paga inmediatamente o luego de una
breve demora, por las mercancias recibidas, o a crédito, cuando se
establecen diversos plazos para la cancelacién de la deuda asi contraida;
en este caso el vendedor, por lo regular, carga intereses al saldo
adeudado.

e Consolidacion. El término se utiliza para indicar la transformacion de
obligaciones a corto plazo en obligaciones a largo plazo. También se
emplea para hacer referencia a las cuentas en las que se agregan los

resultados parciales de diversas Empresas o departamentos particulares
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y para designar a los procesos de fusién entre Empresas de un mismo
grupo econémico.

e Costo-beneficio.- Mediante una evaluacion de proyectos de inversion,
publicos o privados, que se utiliza a veces también como criterio para la
seleccion entre alternativas en muy diversas situaciones.

e Coordinar los recursos.- Obtener, para su empleo en la organizacion, el
personal ejecutivo, el capital, el crédito y los demas elementos necesarios
para realizar los programas.

e Crecimiento.- Busca el desarrollo y crecimiento en todas las areas de la
Empresa, funcionando en conjunto y a la par.

e Controlar.- Vigilar si los resultados practicos se conforma lo mas
exactamente posible a los programas.

e Cuestionario.- Esta compuesto por preguntas adaptadas a la realidad
concreta de la Empresa que sean de objeto de investigacion.

e Control de calidad.- El control de calidad se ocupa de garantizar el logro
de los objetivos de calidad del trabajo respecto a la realizacion del nivel
de calidad previsto para la produccion y sobre la reduccién de los costos
de la calidad.

e Cultura organizacional.- Conjunto de suposiciones, creencias, valores y
normas que comparten y aceptan los miembros de una organizaciéon®”.

D

¢“Debilidades.- Son los factores negativos que posee la organizacion y
gue son internos constituyéndose en barreras u obstaculos para la
obtencion de las metas u objetivos propuestos.

eDemanda del mercado.- Se refiere a las ventas de un producto a una
determinada parte del mercado durante un periodo de tiempo limitado y
con plan de marketing determinado. Esta basado en la demanda que
tengan los productos para el consumidor final.

eDireccionamiento Estratégico.- Ayuda a tener conceptos sobre Mision,
Vision, Objetivos y Metas, pudiendo asi mirar hacia donde piensa dirigirse

en un futuro una organizacion.

2 http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =C
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e Dirigir.- Dar instrucciones. Incluye el punto decisivo de asignar las tareas
a los responsables de llevarlos a cabo y también las relaciones diarias
entre el jefe superior y los subordinados.

eDivision del trabajo.- En su sentido mas directo, separacion de las
actividades productivas de modo tal que cada tarea parcial de las mismas
es hecha por distinto personal®”.

E

¢“Estandar de calidad.- Es el que reune los requisitos minimos en busca
de la excelencia dentro de una organizacion institucional.

eEstrategias.- La estrategia solo puede ser establecida una vez que se
hayan determinado los objetivos a alcanzar. La estrategia implica la
utilizacion y profunda integracién del poder econémico, politico, cultural,
social, moral, espiritual y psicolégico, con el fin de alcanzar los objetivos.

eEficacia.- Es la capacidad de lograr los objetivos y metas programadas
con los recursos disponibles.

e Eficaz.- Se refiere al logro de los objetivos en los tiempos establecidos.

eEficiencia.- Es el Logro de los objetivos previamente establecidos,
utilizando un minimo de recursos.

eEntrevista.- Esta se la podra hacer a la totalidad de los empleados o0 a
una muestra representativa, con el fin de confirmar los resultados
obtenidos de los cuestionarios e incidir sobre los aspectos que se hayan
revelado como mas importantes.

eEncuesta.- Es un instrumento cuantitativo de investigacion social
mediante la consulta a un grupo de personas elegidas de forma
estadistica, realizada con ayuda de un cuestionario®"".

F

¢“Fortalezas.- Son los elementos positivos que posee la organizacion,
estos constituyen los recursos para el logro de sus objetivos.

e Fuentes de Investigacion.- Es el lugar o el medio de donde proviene la

informacion de la Empresa.

2 http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =D
o http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =E
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eFODA.- Teécnica de valoracion de potencialidades y riesgos
organizacionales y personales, respecto a la toma de decisiones y al
medio que afecta. Significa; Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas. También se conoce como DOFA.

eFunctional organization.- Una de las formas que permite organizar el
departamento de marketing. Toda la organizacion esta agrupada en un
mismo departamento y bajo la misma responsabilidad.

eFuentes primarias.- Son las fuentes que proporcionan informacién de
primera mano mediante encuestas, observacién o experimentacion.

e Fuentes secundarias.- Son las que proporcionan informacion para una
investigacion de mercados, pero cuya informacion no fue creada
Uunicamente con ese proposito. Los censos son una de las principales
fuentes secundarias usadas en mdltiples investigaciones®”.

H

¢ “Hipodtesis- Son supuesto acerca de las causas que explican describen o
dan cuenta por via de la deduccion, de un hecho o una relacidon entre
ellos. Es una idea que da por sentado lo que se afirma acerca de una
cosa®®”.

I

e“Indicadores de Gestiébn.- Son medidas objetivas de resultados
alrededor de diversos objetivos, utilizadas para asegurar su mejoramiento
y evaluacion y medir el desempefio.

eindice de eficiencia.- Medida de eficiencia entre dinero gastado en
marketing, audiencia y ventas.

elnnovacioén.- Crear una vida util de las Maquinarias y Equipos y estar al
dia en lo que se refiere a tecnologia y asi se puede anticipar a las
necesidades futuras de los clientes.

eIncertidumbre econdmica.- Es una previsién imperfecta de los sucesos
futuros, y no tiene la carga psicoldgica que se le aflade a la palabra

cuando se la usa en el lenguaje cotidiano.

> http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =F
2 http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =H
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eindice.- Nimero que sirve para indicar el comportamiento de una o mas
variables relacionadas.

eindices o ratios financieros.- Son iguales a los coeficientes que se
calculan como relacion entre diversos componentes de un estado
financiero (activos, pasivos, capital, etc.) con la diferencia de que casi
siempre se presentan como una relacion porcentual.

eIndividualismo.- Tendencia a pensar y obrar con independencia de los
demas, o sin sujetarse a normas generales.

eIndustria.- Un conjunto de Empresas que se dedican a una misma rama
productiva y compiten por un mismo mercado.

eInflacion. La inflacion consiste en un aumento general del nivel de
precios que obedece a la pérdida de valor del dinero.

eInfraestructura.- Parte de una construccién que esta bajo el nivel del
suelo. Conjunto de elementos o0 servicios que se consideran necesarios
para la creacion y funcionamiento de una organizacion cualquiera.

eIntegracion.- Reunion de diferentes actividades industriales bajo una
direccion unificada. La integracion se produce cuando una Empresa
compra o decide crear otras Empresas para ampliar o complementar sus
actividades productivas.

eInterés.- Un capital al que se van acumulando sus réditos para que
produzcan otros.

eInversidon. En un sentido estricto, es el gasto dedicado a la adquisicion de
bienes que no son de consumo final, bienes de capital que sirven para
producir otros bienes.

eInvestigacion de Mercados. Actividad dedicada a conocer, con el mayor
rigor posible, las caracteristicas concretas de un mercado. La
investigacion de mercados se ocupa por lo general de los siguientes
temas: division y segmentacion del mercado entre diferentes productos
competidores y tipos de consumidores; caracteristicas de los productos
gue compiten; actitudes, habitos de consumo y preferencias de los

consumidores; publicidad y sus efectos; canales de distribucion, etc.
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elnvestigacion y Desarrollo.- Actividad dedicado a incrementar los
conocimientos técnicos y cientificos y a su aplicaciéon al mejoramiento de
los productos y procedimientos de elaboracion existentes, asi como a la
creacion de nuevos productos.

eIntegracion.- Reunion de diferentes actividades industriales bajo una
direccién unificada. La integracion se produce cuando una Empresa
compra o decide crear otras Empresas para ampliar o complementar sus
actividades productivas.

eInformacién — Comunicacién.- Es Identificar los diferentes sistemas de
comunicacién y operatividad de los mismos?”.

J

¢“JUST-IN-TIME.- Se trata de un sistema aplicado originariamente por las
Empresas japonesas y que ha sido exportado con éxito al resto de paises
industrializados. Consiste en reducir los inventarios a cero y que el
suministro se realice en el momento preciso”®.

L

e“La normalizacion.- Es el proceso de elaboracion, aplicacion y mejora de
las normas que se aplican a distintas actividades cientificas, industriales o
econOmicas con el fin de ordenarlas y mejorarlas.

eLineamiento Estratégico.- Las lineas estratégicas permiten conducir y
orientar a la organizacion para aprovechar las circunstancias cambiantes
del medio ambiente o entorno.

el ocalizacién de la industria.- Ubicacién espacial de la o las Empresas
dentro de una region o pais determinado.

eLiquidez.- Es la facilidad con que un activo puede convertirse en
dinero®®”.

M

e“Manual de funciones.- Documento similar al Manual de Organizacion.

Contiene informacioén valida y clasificada sobre las funciones y productos

7 http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =I
%8 http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =J
2 http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =L
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departamentales de una organizacion. Su contenido son y descripcidon
departamental, de funciones y de productos.

e Manual de procedimientos.- Documento que contiene informacién valida
y clasificada sobre la estructura de produccion, servicios y mantenimiento
de una organizaciéon. Su contenido son los procedimientos de trabajo, que
conllevan especificacion de su naturaleza y alcances, la descripcion de
trabajo.

eManual de politicas.- Documento que contiene informacion valida y
clasificada sobre las politicas, normas e instrucciones que rigen el
guehacer de corto, mediano y largo plazo de los funcionarios de una
organizacion. Su contenido son politicas, normas e instrucciones.

e Manual de ventas.- Documento en el cual muestra las caracteristicas de
un producto para una posterior venta.

eManual técnico.- Documento que contiene informacion valida vy
clasificada sobre la estructura y modo de operar un aparato. Su contenido
destina un porcentaje menor a la descripcion y uno mayor a la gréfica.
Ejemplos Manuales de TV y Sonido, CPU, vehiculos, etc.

eMapa Estratégico.- Son los factores foco y alineamiento, es el
complemento del Cuadro de mando Integral para medir y controlar el
desempeiio.

eMision.- Es una frase concisa, como foco “interno”, de la razéon de la
existencia de la organizacion, su propdsito basico hacia el que apuntan
sus actividades, y los valores que guian las actividades de sus
empleados.

e Macroanalisis administrativo.- Estudio global de mas de una institucion,
vistas como unidades de un sistema total de administracion general. Es el
analisis del "sistema del Estado" constituido por la totalidad de
instituciones y Organos que lo forman.

e Microanalisis administrativo.- Estudio minucioso de una institucion o de
un Organo, desde lo general hasta el menor detalle operativo. Evalia la
naturaleza doctrinaria del ente, sus fines, estructura, funciones, puestos,

sistemas, formas, normas, recursos y planta.
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eMetas.- Son definiciones o conceptos generales que se derivan del
propésito o de la intencion del proyecto. Los propositos del proyecto
explican las razones por las cuales el proyecto se esta llevando a cabo.

eMercado.- Es el lugar la compra y venta de productos o servicios, donde
se encuentran quienes demandan bienes y servicios con quienes los
ofrecen.

eMercado de trabajo.- Lugar donde se ofrece y se demanda trabajo: la
oferta de trabajo esta conformada por las personas que, en un momento
dado, desean trabajar a los salarios corrientes; la demanda de trabajo la
realizan las Empresas, que requieren de este factor productivo para
realizar sus actividades.

e Métodos de Investigacion.- Son los procedimiento que se sigue en las
ciencias para hallar la verdad y ensefiarla.

e Motivacion.- Identificacién de los valores por los cuales los trabajadores
estén motivados hacia la accién y cudl es la fuerza con la que operan.

e Muestra.- Es el conjunto de individuos extraidos de una poblacién con el
fin de inferir, mediante su estudio, caracteristicas de toda la poblacion®".

N

e“Necesidad.- La necesidad es idéntica al deseo que tengan los
consumidores de una mercancia o servicio.

eNivel de Vida.- Se refiere a la cantidad de bienes y servicios que es
posible consumir con un ingreso determinado. Es el estilo de vida material
y a las necesidades que pueden satisfacer, en promedio, los habitantes
de un pais, o los integrantes de un sector social, un grupo o una familia
determinada.

eNormalizacion o Estandarizacion.- Es la redaccion y aprobacion de
normas que se establecen para garantizar el acoplamiento de elementos

construidos independientemente>"”.

%0 http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =M
3 http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =N
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O

¢“Objetivos.- Es mantener un camino que llene condiciones adecuadas
para tener un transporte mas rapido y digno, este debe ser medible y
cuantificable.

eOportunidades.- Son los elementos del ambiente que la organizacion
puede aprovechar para el logro efectivo de sus metas y objetivos. Pueden
ser de tipo social, econémico, politico, tecnolégico, etc.

eOrganizar.- Agrupar las actividades necesarias para desarrollar los
planes en unidades directivas y definir las relaciones entre los ejecutivos y
los empleados en tales unidades operativas?".

P

¢ “Perspectiva.- Relaciona a la organizacién con su entorno, que la lleva a
adoptar determinados cursos de accion.

e Planificacién.- Organizar los factores productivos a futuro para obtener
resultados previamente definidos. La planificacion puede considerarse asi
un intento de reducir la incertidumbre a través de una programacion de las
propias actividades, tomando en cuenta los mas probables escenarios
donde éstas se desarrollaran.

ePlanificar.- Determinar qué se va a hacer. Decisiones que incluyen el
establecimiento de objetivos, politicas, programas y campafas;
determinacién de métodos y procedimientos especificos y fijacion de
previsiones dia a dia.

ePoblacién.- Total de habitantes de un area especifica (ciudad, pais o
continente) en un determinado momento.

ePolitica EconOmica.- Estrategia general que trazan los gobiernos en
cuanto a la conduccién econdmica de un pais.

e Potencialidad.- Igualdad de algo respecto de otra cosa en virtud y

eficacia.

e Perspectiva.- Es vista desde el cual se considera o se analiza un asunto.

32 http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =O
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e Politicas.- Son orientaciones o directrices que rigen la actuacién de una
persona o entidad en un asunto o campo determinado.

e Precio.- Cantidad de dinero dada a cambio de una mercancia o servicio.

e Productividad.- Es una medida relativa que mide la capacidad de un
factor productivo para crear determinados bienes en una unidad de
tiempo.

e Produccion.- Cualquier actividad que sirve para crear, fabricar o elaborar
bienes y servicios.

e Propiedad.- Derecho legal al uso exclusivo de un bien y a la exclusion de
otras personas de su posesion, uso o control.

eProceso de Influencia.- Es identificar la influencia de los trabajadores en
las decisiones de la Empresa.

eProceso de Control.- Es identificar los sistemas de supervision y control.

e Proveedor.- Son quienes suministran bienes y servicios, estos pueden
ser externos o internos.

e Publicidad.- Conjunto de medios y de acciones que utilizan compradores
y vendedores para llamar la atencién acerca de los productos que se
ofrecen o se demandan, o para aumentar el prestigio de las Empresas®”.

R

¢“Rentabilidad.- Porcentaje de utilidad o beneficio que rinde un activo
durante un periodo determinado de tiempo

e Recursos.- Es analizar con que recursos contamos y en los recursos en
los cuales debemos invertir, por no tenerlos®*”.

S

¢“Sector privado.- Parte del sistema econdmico integrado por Empresas y
consumidores distintos al Estado y sus dependencias

e Sector publico.- Conjunto de actividades econdmicas que estan bajo el
control del Estado.

e Seguro.- Medio a través del cual se reparten los riesgos que afrontan las
personas o las Empresas.

3 http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =P
4 http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =R
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e Servicios.- Es cualquier tarea o actividad para la cual haya una demanda
y, por lo tanto, un precio.

e Sociedad.- Conjunto de personas que tienen relaciones entre si.

e Segmentacion de clientes.- Significa ofrecer productos y servicios
hechos a la medida de la demanda de los diferentes segmentos de
clientes®”.

T

e¢“Tecnologia.- La suma de practicas y conocimientos necesarios para
producir bienes y servicios. La tecnologia se nutre, especialmente en la
actualidad, de los conocimientos puros que provee la ciencia. La
tecnologia prevaleciente en una economia determina en gran medida su
productividad global, pues ella permite los incrementos en el producto
total sin aumentar el uso del factor trabajo.

e Técnicas de Investigacion.- Son los procedimientos y medios que hagan
operativo los métodos*®".

Vv
e“Valor agregado.- La diferencia entre el valor total de los bienes que
produce una Empresa y el valor de los insumos que ella utiliza para
producirlos.

Variable.- Cualquier caracteristica o cualidad de los objetos que puede
tomar diferentes valores.

eVenta.- Transaccion por la cual una persona o Empresa, denominada
vendedor, cede a otra -el comprador- bienes o servicios a cambio de
dinero.

e Vision.- Es una frase concisa que describe las metas de mediano y largo
plazo. La Vision es “externa”, orientada al mercado, y deberia expresar de
una manera colorida y visionaria cdmo quiere la organizacion ser
percibida por el mundo, sobre ella se construyen las politicas de la

Empresa®”.

» http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =S
% http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =T
%" http://www.businesscol.com/productos/glosarios/administrativo/glossary.php?word =V
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CAP. I
DIAGNOSTICO SITUACIONAL
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El Diagnostico Situacional es el estudio que se realiza para conocer como se
encuentra la Empresa en un momento determinado en relacion a los diferentes
factores que influyen en su funcionamiento; es decir, es el impacto de todos los
Ambientes Externos e Internos que intervienen en el funcionamiento de la

Empresa.

Es importante el diagnostico situacional ya que permite a la Empresa conocer el
entorno general y especifico en el cual se encuentra desempefiando sus
actividades, ademas es una herramienta determina el cambio del entorno y por
medio de ello potencializar las capacidades de la Empresa de una manera que se
va a ir fortaleciendo sus recursos y eliminando sus debilidades y a la vez
establecer la dinamica que existe entre la Empresa y su entorno en que se
desenvuelve, sus clientes, proveedores, competencia y en si el entorno legal y

politico.

En el Diagnostico Situacional se considera el Analisis Externo dentro de este el
macro y micro ambiente y el Analisis Interno como se aprecia en el Grafico 2.1

“Analisis Situacional de una Empresa”

Grafico N.- 2.1

Fuente: MORENO Galo Dr., Seminario ESPE
Elaborado por: Autora
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2.1 ANALISIS EXTERNO

“Es un examen detallado de los hechos para conocer sus elementos tanto
internos como externos, sus caracteristicas representativas, asi como sus

interrelaciones y la relacién de cada elemento con éI°®".

Pretende identificar aquellos aspectos del entorno global que dan lugar a que
se generen cambios importantes en el ambiente organizacional. Es
recomendable que se aborde mediante la ejecucion de meétodos como el

PEST (Politico, Econémico, Social, Tecnolégico, Legal y Ambiental).

2.1.1 MACROAMBIENTE

“Este estudio se basa en analizar los factores externos que afectan directa

e indirectamente a la Empresa™®.

Estos factores se basan fundamentalmente con la situacién del pais o la
influencia del mundo en lo que es Econdmico, Politico, Legal, Social,

Tecnologico y Ambiental.

2.1.1.1 FACTOR ECONOMICO

“Los factores econdOmicos tienen un impacto directo sobre las
estrategias empresariales y comprenden tanto el desarrollo general de
las economias nacionales e internacionales como los desarrollos
especificos de cada sector y de la Empresa u organizacién en

cuestién.”®

Es decir son todos los factores econdémicos relacionados a nivel
nacional e internacional, que directa o indirectamente afecten a la

estabilidad economica del pais.

¥ www.zonagratuita.com/curiosidades/DicEconomia/A.htm

39
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“* GARRIDO, Santiago: Direccién Estratégica, Mc Graw Hill, Espafia, 2003.pag.106
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2.1.1.1.1 DOLARIZACION

Sucre Vs. Dolar

El domingo 9 de enero de 2000 el presidente Jamil Mahuad anuncio6 su
decisién de dolarizar la economia ecuatoriana después de anclar el
precio de la divisa en un nivel de 25.000 sucres.
El sistema de dolarizacion de la economia es la Unica salida que ahora
tenemos y es el camino por donde debemos transitar”. Dijo Mahuad,
ademas, sefialdé que la dolarizacion se adopta tomando en cuenta

estudios de técnicos del Gobierno y otras instituciones del Estado.

Segun Mahuad las ventajas seran varias: el precio del dolar se
mantendra fijo y estable, permitira que las tasas de interés se ubiquen
al nivel de las internacionales y que la inflacion se reduzca a niveles

inferiores del 10%.

El presidente de la Federacion de Camaras, Raul Mendizabal, califico
de "pronunciamiento varonil* a la dolarizacion anunciada por el

presidente Mahuad.

Las Camaras esperan que la cotizacion del dolar en 25.000 sucres
signifique un anclaje para la moneda nacional; de acuerdo a céalculos de
la Federacion, la reserva monetaria menos el oro fisico dividido para la
masa sobre emitida en sucres daria un valor de 17.500 a 18.000 por

cada ddlar, lo adicional es una provision para el gobierno.

La histérica decision econémica fue posteriormente ratificada por el Dr.
Gustavo Noboa (22 de enero) en su posesion como nuevo Presidente

Constitucional de la Republica.

Unos meses antes de la dolarizacion, habia una inestabilidad en el tipo
cambio diario; ocasionando que las actividades, como la compra de
materias primas, no puedan concluir pues las Empresas preferian no
vender ante el cambio constante de precios (en solo horas). Esta

situacion generd0 malestar en los sectores productivos al provocar
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incertidumbre y paralizando las actividades de produccion y comercio,

lo que causo el cierre de muchas Empresas.

Sin embargo las desventajas del nuevo sistema son la dependencia de
las divisas que ingresen o salgan del pais, la exigencia a que las tasas
de interés y los productos se encaminen hacia precios internacionales.

En el sector de la construccion los precios de los materiales subieron
considerablemente, pero ahora es facil hacer presupuestos a largo

plazo con precios mas constantes.

Cabe sefalar que la dolarizacion es solo un esquema monetario y
cambiario que ha favorecido una relativa estabilidad de precios, pero
gue aun no se consolida en una economia como la nuestra con grandes

desequilibrios.

COTIZACION DEL SUCRE FRENTE AL DOLAR

Cuadro N.-2.1
ARG Ecuador
Sucres

1996 3.627
1997 4.321
1998 6.780
1999 20.100
2000 25.000

Fuente: http://www.labolsa.com/mercado/USDECS
Elaborado por: Autora

COTIZACION DEL SUCRE FRENTE AL DOLAR
Grafico N.- 2.2
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21.1.1.2

Analisis:

El reemplazo del délar por el sucre fue algo que ya se veia venir, la
sorpresa fue por el valor de cierre del dolar, las deudas se las
transformaron en dolares y crecié el valor de las deudas, eso fue
perjudicial para las Empresas, microempresas Yy pequefios

comerciantes.

A inicios del 2002 el délar comenz6 a devaluarse frente al euro y el
resto de divisas por las altas importaciones EE.UU y el gran déficit de
la balanza de pagos de la economia estadounidense.

Todo esto se da en un contexto en el que el dblar estadounidense se
ha debilitado de forma generalizada en todo el mundo frente a otras
monedas, comenzando por el euro y la libra.

El cambiar de moneda en estos momentos creara una mayor crisis
econdémica y una mala imagen econdmica, politica e industrial ante
los demas paises del mundo.

Segun el nuevo gerente del Banco Central de Ecuador el Sr. Jorge
Davalos, dijo que la dolarizacion se mantiene firme, pero que algun dia
el pais necesitara tener una politica monetaria propia, incluida la
adopcion de una moneda local que reemplace el délar actualmente en

circulacion.

AMENAZA
e La Devaluacion del dolar hace, encarecer las maquinarias o
equipos de construccién importados desde el continente europeo
y asiatico.
e Desde enero del 2007 a marzo del 2008 el délar ha caido 20%
se estima que se devalle mas.

PIB POR SECTOR

“Producto Interno Bruto.- Es el valor total de la produccién corriente
de bienes y servicios finales dentro del territorio nacional durante un
cierto periodo de tiempo, dividido por el valor de la poblacion total. El

producto per céapita es un promedio alrededor del cual pueden
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encontrarse mas o menos dispersos los ingresos de los habitantes.
Ademas, es una medida de actividad econdmica que se eleva si el PIB

crece mas rapidamente que la poblacién total**”.

PRODUCTO INTERNO BRUTO EN PORCENTAJES

Cuadro N.- 2.2
TASA DE
PERIODO PORCENTAJE
%

2003 8.87
2004 8,00
2005 9,20
2006 8,50
2007 4,60
2008 4,50

Fuente: Banco Central del Ecuador y Cémara de Industrias de Guayaquil
(www.cig.ec/uploads/pdf/documentos/369.pdf)
Elaborado por: Autora

Gréafico N.- 2.3
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(www.cig.ec/uploads/pdf/documentos/369.pdf)
Elaboracién: Camara de Industrias de Guayaquil

“1 www.eco-finanzas.com/diccionario/P/PRODUCTO_INTERNO_BRUTO.htm
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ANALISIS:

El 2007 el PIB creci6 apenas 2.6%, este es el crecimiento mas bajo
desde el 2001, e inferior al promedio de crecimiento de América Latina
que fue 5.6%.

La caida de la economia se debe al pobre desempefio de las
actividades petroleras que disminuyeron 9.8% con respecto al 2006.
Otras actividades importantes se desaceleran, asi, la industria bien
crece 4.63% este crecimiento es inferior al del 2006 que fue 8.54% vy la

intermediacion financiera que baja de 21.27% a 9%.

Para el 2008 el Banco Central prevé un crecimiento del PIB de 4,25%
que se sustentaria en un impulso en la produccién y exportacion

petrolera, asi como en la recuperacion de la inversion privada y publica.

El PIB per capita constante del 2007 fue de 1.626 millones de ddlares
y para el 2008 se prevé que sea de 1.671 millones de délares.

Porque los ingresos que produce el pais, ayuda a que este tenga

dinero para que pueda invertir en el mismo.

OPORTUNIDAD
e Los ingresos que genera, hace que el gobierno invierta en el
desarrollo del Pais como en educacién, salud y sobre todo en
vivienda.
e Siendo los habitantes los primeros generadores de dinero y por
ende los inversionistas en vivienda.
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2.1.1.1.3 INDICE DE CONFIANZA EMPRESARIAL “ICE” DEL SECTOR DE LA
INDUSTRIA
“Es aquella confianza que general las Empresas a los consumidores,
clientes o posibles clientes**”.
A partir del segundo trimestre se observa un repunte de la confianza
empresarial. Con excepcién de la evolucion de los precios de los
insumos para la construccion y de los niveles de empleo, el resto de
variables contribuyeron positivamente al desempefio del ICE de este

sector. Asi, el indice se ubico en 251.6 puntos.

INDICE DE CONFIANZA EMPRESARIAL_CONSTRUCCION
GraficoN.-2.4
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Fuente y Elaboracion: Banco Central del Ecuador (estudio mensual de opinion
Empresarial*Sector de la construccion) www.bce.fin.ec/estadisticas

ANALISIS:
Al realizar un andlisis del comportamiento del ICE en la Industria a nivel

Global se puede detectar que solo uno de los cuatro sector reporté un

“2 \www.eldiariodetodos.com
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decrecimiento siendo el de Servicios con 26 %, con respecto a la

construccion crecio 8.1%, el comercio 20.3% Y la Industria 17.8%.

OPORTUNIDAD
e Al existir mayor confianza, genera una gran demanda para la

construccion de viviendas o construcciones de mayor volumen.

2.1.1.1.4 BALANZA DE PAGOS.

“Es un registro contable de todas las transacciones economicas de los
residentes de un pais con el resto del mundo en un periodo dado de

tiempo, generalmente un afio.

Cuando el valor de las importaciones excede el valor de las
exportaciones, se dice que la balanza comercial esta en déficit.
Cuando la situacion es a la inversa, se dice que la balanza comercial

tiene superavit*”.

Balanza de pagos, Cuenta Corriente y Cuentas de Capital y

Financiamiento (%PIB)

Gréfico N.- 2.5
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Fuente: Banco Central del Ecuador
www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorExterno/BalanzaPagos/boletin22/1_BdPNor
malizada.xls

Elaboracién: Direccién Técnica Camara de Industrias de Pichincha

3 www.eco-finanzas.com/diccionario/l/INDICADOR_ECONOMICO.htm
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ANALISIS:

“En 2006, la balanza por cuenta corriente volvié a presentar un saldo
positivo dejando atrds, por segundo afio consecutivo las cifras
negativas observadas hasta 2004, alcanzando un 4% del PIB (grafico
32). Por el contario, las cuentas de capital y financiera presentaron una
lectura opuesta, con saldos positivos aunque decrecientes hasta el afio
2004 y negativos en los dos ultimos afios. En 2006 cerré con un déficit
de casi el 5% del PIB, lo que refleja una fuerte disminucion en los

recursos financieros netos del pais frente al resto del mundo™*.

OPORTUNIDAD-AMENAZA

e Al irse Empresas con Firmas Internacionales en lo referente a la
Construccién, la demanda de INGECOMTHSA tendr4 una
tendencia de crecimiento siendo beneficioso para la Empresa y el
Sector.

e Se estan incrementado las cuentas de financiamiento y eso causa
muchos dafios a la economia del pais, creando asi una
inestabilidad y falta de dinero para inyectar en el bien del pais

2.1.1.1.5 TASAS DE INFLACION

La disminucion de la inflacion pareceria alentadora si se diera en un
contexto de mejora de la productividad y en general de las condiciones
de vida; al no darse éstas, se demuestra que se esta acentuando un
proceso recesivo e inflacionario, que significaria un menor consumo de
la poblacién, y que los precios de algunos productos queden por debajo
de los elevados costos de produccion que las Empresas tienen que

asumir.

“ hitp://www.ildis.org.ec/docs/publicaciones/coyuntura%:20final%20digital. pdf
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PROCESO INFLACIONARIO DE LOS GOBIERNOS

Cuadro 2.3
VARIACION PORCENTUAL ANUAL POR GOBIERNO
PERIODO GOBIERNO )
JAMIL GUSTAVO NOBOA LUCIO GUTIERREZ ALFREDO RAFAEL
MAHUAD PALACIOS CORREA
1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008
ENE 27,70 42,30 78,10 78,70 16,53 10,09 3,92 1,82 3,37 2,68 4,10
FEB 29,00 39,70 90,80 67,10 14,44 9,76 3,84 1,62 3,82 2,03 5,10
MAR 30,60 54,30 80,90 58,80 13,30 9,15 3,98 1,53 4,23 1,47 6,56
ABR 33,60 56,10 88,90 46,50 12,99 8,59 3,65 1,54 3,43 1,39 8,18
MAY 33,90 54,70 96,90 39,60 13,36 8,25 2,97 1,85 3,11 1,56 6,28
JUN 35,90 53,10 103,70 33,20 13,25 7,61 2,87 1,91 2,80 2,19 7,09
JuL 34,20 56,50 102,30 30,42 12,90 7,73 2,20 2,21 2,99 2,58 7,72
AGO 34,20 55,30 104,00 29,24 12,90 7,32 2,17 1,96 3,36 2,44 -
SEP 37,80 50,40 107,90 27,20 11,28 7,54 1,61 2,43 3,21 2,58 -
OCT 44,00 47,10 104,90 25,31 10,70 6,86 1,88 2,72 3,21 2,36 -
NOV 45,00 53,40 96,80 24,62 9,71 6,48 1,96 2,74 3,21 2,7 -
DIC 43,40 60,70 91,00 22,44 9,36 6,07 1,95 3,14 2,87 3,32 -

Fuente: Anuarios de Inflacién anual (INEC)
Elaborado por: Autora,

PROCESO INFLACIONARIO
Grafico N.- 2.6
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Fuente y Elaborado por: Evolucién y Analisis de la Inflacién (Boletin Mensual Ago-
2008)

La inflacion afecta directamente a la construccion ya que es similar a la
inflacion general que afecta al consumo de los hogares urbanos y

rurales del pais.
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“La inflaciobn de marzo alcanzo 1,52%, como resultado del incremento
del Indice de Precios al Consumidor (IPC) que paso de 113,93 a
153,66. La inflacion acumulada de enero a abril se situé en 5,18%, el
altimo afio en el cual se registrd una inflacion mayor al 5% en los cuatro
primeros meses del afio fue en 2002 cuando esta llegdb a 5,5%.
Comparado con el mismo periodo del afio precedente, la inflacién
alcanzé 8,18% y de mantenerse el mismo ritmo de incrementos en lo
que resta del afo, el indice inflacionario cerraria el 2008 por encima del
10%. Segun los datos del INEC, el incremento en el rubro de alimentos
y bebidas no alcohdlicas representa el 53% de la inflacion del mes
seguido de los restaurantes y hoteles (9%) y muebles y articulos para el
hogar (8%)"*.

Nomenclatura:

IPCO= INDICE DE PRECIOS DE MATERIALES EQUIPOS Y MAQUINARIA DE
CONSTRUCCION.

IPC= INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR.

INFLACION EN EL SECTOR DE LA CONSTRUCCION

Cuadro N.-2.4
MES MENSUAL
IPCO IPC
Ene-08 529 1,14
Feb-08 751 2,10
Mar-08 8,05 3,61
Abr-08 11,05 5,18
May-08 12,55 6,28
Jun-08 15,78 7,09
Jul-08 - 7,72
Fuente y Elaboracion: Triptico mensual y anual de indices y Variaciones Agosto-

2008 (INEC)

La inflacion mensual del indice de Precios de Materiales, Equipo y
Magquinaria de la Construccion IPCO es de 15.78%, e indice de Precios
al Consumidor IPC 7,09%.

“http://www.camindustriales.org.ec:7778/portal/page/portal/Camara/Dirtecnica/Boletin/04_term%C3%B3metro_abril.pdf
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INDICE DE PRECIOS DE MATERIALES, EQUIPO Y MAQUINARIA
DE LA CONSTRUCCION (IPCO)
Grafico N.- 2.7
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Elaborado por: Autora

INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR (IPC)
Grafico N.- 2.8
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Elaborado por: Autora

ANALISIS:
El incremento en estos Ultimos tres meses de la inflacion esta

preocupando al Sector de la Industria de la Construccion y a los clientes
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2.1.1.1.6

por el encarecimiento de los precios finales de las construccion, por
motivo del alza de los Materiales y equipos de Construccion.

El pais cuenta con una moneda extranjera que en cierto momento
ayudo a salir de un mal momento econémico y hasta el dia de hoy la
moneda que es el dblar esta en un declive de su valor, y esto esta
provocando una inestabilidad econémica dentro y fuera del pais.

AMENAZA
e La alta inflacibn que se esta dando afecta directamente a la
Industria de la Construccion ya que los precios de los materiales y
equipos de construccion se encarecen y por ende el costo final
sera alto bajando la demanda.

EVOLUCION Y CRECIMIENTO DE LAS TASAS DE INTERES

Desde septiembre del 2007 el Banco Central elimind todos los costos
de crédito adicionales a la tasa de interés y establecio tasas de interés

por segmentos de crédito.

Para enero las tasas maximas en todos los segmentos habian
disminuido, aunque no en la proporcion que esperaba el gobierno

nacional.

TASAS DE INTERES ACTIVAS CALCULADAS POR EL BCE

Cuadro N.- 2.5
Diciembre de 2007 Enero de 2008
Tasas de Interés activas Tasas de Interés activas
efectivas calculadas por el efectivas calculadas por el
Segmento de crédito BCE BCE
Tasa Tasa
Efectiva Tasa Maxima Efectiva Tasa Maxima
Referencial Referencial
Comercial
Corporativo 10,72 12,28 10,74 11,81
PYMES 13,15 16,60 13,82 15,90
Consumo
Consumo 18,00 22,45 18,43 21,18
Consumo Minorista 21,23 30,67 22,37 26,85
Vivienda 12,13 14,04 12,32 13,55
Micro crédito
Acumulacién Ampliada 23,50 30,85 22,38 27,98
Acumulacion Simple 31,55 49,81 31,19 38,98
De subsistencia 41,47 48,21 39,98 39,98

Fuente y Elaboracion: Camara de Industrias. (www.cig.org.ec)
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TASAS DE INTERES POR SEGMENTOS
Cuadro N.- 2.6

Jessica P. Moya Ch.

TASAS DE INTERES BANCOS PRIVADOS (NUEVA METODOLOGIA)

EFECTIVAS REFERENCIALES POR SEGMENTO DE CREDITO

MES ACTIVAS PASIVAS
COMERCIAL COMERCIAL CONSUMO MICROCREDITO MICROCREDITO MICROCREDITO 181- + 360
CORPORATIVO PYMES VIVIENDA CONSUMO MINORISTA AMPLIADO SIMPLE SUBSISTENCIA AHORRO 30-60 61-90 91-120  121-180 360

Ago-07 10,92% 14,76% 12,90% 21,00% n/a 23,90% n/a n/a
Sep-07 10,82% 14,17% 11,50% 17,82% 25,92% 23,06% 31,41% 40,69% 4,40% 4,74% 553% 5,07% 6,09% 5,22%
Oct-07 10,70% 14,10% 12,50% 18,47% 24,96% 24,75% 36,24% 42,90% 529% 541% 6,13% 6,81% 6,78% 4,54%
Nov-07 10,55% 13,31% 12,19% 17,89% 21,17% 23,27% 34,04% 35,06% 1,88% 527% 554% 6,12% 6,84% 6,56% 5,68%
Dic-07 10,72% 13,15% 12,13% 18,00% 21,23% 23,50% 31,55% 41,47% 1,90% 522% 574% 6,11% 6,98% 6,65% 5,01%
Ene-08 10,74% 13,82% 12,32% 18,43% 22,37% 22,38% 31,19% 39,98% 1,89% 542% 527% 6,87% 6,29% 554% 7,14%
Feb-08 10,50% 13,60% 12,27% 17,74% 21,30% 22,33% 30,86% 38,31% 1,76% 530% 581% 6,21% 6,72% 6,35% 7,84%
Mar-08 10,43% 13,44% 12,46% 17,66% 20,63% 22,89% 30,86% 36,22% 0,71% 529% 566% 6,02% 6,67% 6,87% 7,77%
Abr-08 10,17% 13,16% 12,42% 17,71% 20,27% 22,60% 30,79% 36,58% 1,59% 520% 558% 6,19% 6,69% 6,87% 7,44%
May-08 10,14% 12,76% 12,24% 17,68% 20,43% 21,89% 30,42% 35,23% 1,71% 510% 554% 6,11% 6,54% 6,92%  7,56%

Fuente: Banco Central del Ecuador (asobancos.org.ec/inf_macro/InfoMes%20Abril%202007.pdf)
Elaboracién: Camara de Industrias de Pichincha (Direccién Técnica)
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TASAS DE INTERES DEL SEGMENTO DE LA VIVIENDA
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Fuente: Banco Central del Ecuador (asobancos.org.ec/inf_macro/InfoMes%20Abril%202007.pdf)

Elaborado por: Autora

ANALISIS:

El Banco Central del Ecuador ha eliminado toda clase de barreras que

encarecian la adquisicion de los créditos para cualquier tipo de

consumo de crediticio de las personas.

Esto hace que para las personas que adquieren crédito con las

Instituciones Financieras con respecto al sector de la Vivienda ha tenido

una baja considerable de 0.20% con respecto al mes anterior.

OPORTUNIDAD

e La baja de las tasa de interés hace que sea mas atractivo para
los clientes de las instituciones financieras y estas decidan en
invertir en construir o adquirir una vivienda propia.
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2.1.1.2 FACTOR POLITICO

“Los procesos politicos y la legislacion influencian las regulaciones del
465

entorno a los que los sectores deben someterse

2.1.1.2.1 ACEPTACION POLITICA

Segun una investigacion realizada por la Empresa CEDATOS-Gallup
Internacional, el presidente Rafael Correa registra la mayor popularidad

entre los jefes de estado de América, con el 76 por ciento.

Es posible percibir que la reforma sera necesario alcanzarla en medio
del conflicto social y politico. Y el proyecto politico del Presidente
Rafael Correa necesitara de una constante movilizacion de los sectores
sociales para defender la posibilidad de la Asamblea Constituyente.
Vigilancia y movilizacion que se convierten en la principal tarea de los
movimientos sociales en el afio 2007. Vigilancia y movilizacion no sélo
para asegurar la reforma politica, sino para constituir formas de
participacion en ella y consolidar procesos de construccion de
ciudadania.

No hay que descartar la posibilidad de que, dentro del mismo gobierno
de Correa, existan personas que prefieran avanzar la negociaciéon con
los partidos politicos en el mejor estilo tradicional: a puerta cerrada,
haciendo concesiones que provoquen, a largo plazo, nuevas

frustraciones.

Ademas, no podemos rehusar un hecho: los movimientos sociales
pasan por una crisis. Se han silenciado. Una recuperacion en las
actuales circunstancias, podria alentar la posibilidad de que surja una
nueva fuerza politica, un partido politico de nuevo tipo, que le dé
continuidad a ese pais politico distinto que puede surgir de la Asamblea
Constituyente y ser el resultado de la gestion de gobierno de Rafael

Correa.

“ DESS, Gregory: Direccién Estratégica, Mc Graw Hill, Espafia, 2003.pag.54
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APROBACION Y RECHAZO DEL PRESIDENTE DE LA REPUBLICA

RAFAEL CORREA
Grafico N.- 2.10
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Fuente y Elaborado por: CEDATOS / GALLUP International

CREDIBILIDAD DEL PRESIDENTE DE LA REPUBLICA
RAFAEL CORREA
Gréafico N.- 2.11
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Analisis:

En cuanto al Presidente del Ecuador, Rafael Correa, CEDATOS
destaca las variaciones observadas en el grado de Aprobacion que el
Pueblo de la en los actos que realiza es del 58% y los que rechazan las
actitudes y actos es del 34%.

En lo que se refiere a la credibilidad inicio en Enero con el 48%, con
crecimiento al 59% en Febrero, a Marzo un decrecimiento al 57% y en
Abril un decrecimiento al 53%, ocasionados por las riflas politicas con

los diferentes politicos de los particos contrarios.

OPORTUNIDAD
¢ La estabilidad politica genera confianza al pueblo y a los posibles
inversionistas en el pais, creando asi un incremento en la
industria.

ASAMBLEA CONSTITUYENTE

El presidente de la Republica, Rafael Correa mediante Decreto
Ejecutivo No. 148 resolvio realizar una codificacion al texto del Estatuto
en el cual se establecen las reglas finales para Eleccién, Instalacion y
Funcionamiento de la Asamblea Nacional Constituyente.

¢ QUE ES LA ASAMBLEA CONSTITUYENTE?

Una asamblea constituyente es un organismo colegiado que tiene como

funcién reformar o redactar la constitucion.

FINALIDAD DE LA ASAMBLEA CONSTITUYENTE

La Asamblea Constituyente es convocada por el pueblo ecuatoriano y

estd dotada de plenos poderes para transformar el marco institucional
del Estado, y para elaborar una nueva Constitucion. La Asamblea
Constituyente respetara, profundizando en su contenido social y
progresivo, los derechos fundamentales de los ciudadanos vy
ciudadanas. El texto de la Nueva Constitucion sera aprobado mediante

Referéndum Aprobatorio.
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MESAS CONSTITUYENTES

Conformadas por 10 mesas y casa mesa por 13 Asambleistas siendo

estas las siguientes:

1.
2.

© © N o o bk~ w

Derechos fundamentales y garantias constitucionales

Organizacion, participacion social y ciudadana, y sistema de
representacion.

Estructura e instituciones del estado

Ordenamiento territorial y asignacion de competencias

Recursos naturales y biodiversidad

Trabajo, produccion e inclusion social

Régimen de desarrollo

Justicia y lucha contra la corrupcion

Soberania, relaciones internacionales e integracion latinoamericana

10.Legalizacion y fiscalizacion.

ACEPTACION Y RECHAZO DE LA CONSTITUYENTE
Gréafico N.- 2.12
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Elaborado por: Autora
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Andlisis:

El Gobierno Nacional vuelve a obtener otra victoria electoral en menos
de un afio lo cual confirma el amplio poder de liderazgo que ostenta,
esto confirma que se esta convirtiendo en un fendémeno politico dificil de
superar, ahora empieza la tarea mas dificil para el régimen que es la de
impulsar aquellos cambios trascendentales que requiere el pais y

redactar una Constitucion justa y perdurable.

Lamentablemente los mandatos constituyentes han desviado la
verdadera labor que debe cumplir la Asamblea Constituyente, la misma
gue fue elegida para dedicarse a realizar las reformas constitucionales
pertinentes y necesarias, lo cual es preocupante considerando que el
tiempo sigue pasando y aun no han entrado a discusion dichas

reformas.

Cada asambleista cuenta con un par de asesores muy bien pagados y
sin nada que hacer, es decir no se justifica su presencia, algunos ni
siquiera tienen un espacio fisico dentro de Ciudad Alfaro para trabajar,
en pocas palabras una replica del congreso, de que cambios hablamos
si continuamos aplicando las mismas practicas corruptas de piponasgo
dentro de la Asamblea.

El grado de aceptacion de la nueva Constituyente es muy bajo debido a
que se manipularon las leyes y no estan beneficiando al pueble

ecuatoriano.

AMENAZA
¢ Al generar inestabilidad dentro del pais el mismo entra en crisis y
el Sector Industrial que es el mas afectado.
e La falta de confianza formada en el Sector de la Industria
incrementa el alza de precios y baja la demanda
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2.1.1.2.3 POLITICAS DE CONSTRUCCION

En 1993, la creacion del Distrito Metropolitano de Quito, como ambito
administrativo para la capital, trae varios resultados, uno de ellos es
expansion del area de la ciudad.

Creando asi una serie de formularios para poder controlar que las
Empresas Constructoras Inmobiliarias cumplan con lo impuesto por

parte del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito.

Creando asi una serie de formularios para el control y cumplimiento de

lo establecido por el Distrito Metropolitano de Quito que son:

1. FORMULARIO 1.- Solicitud de Registro de Planos Arquitectonicos.

2. FORMULARIO 2.- Solicitud de Registro de Subdivision o
Reestructuracion Parcelario.

3. FORMULARIO 7.- Solicitud de Licencias de Trabajos Varios.

4. FORMULARIO 1E.- Solicitud de Registro de Etapas de
Construccion.

5. FORMULARIO 11.- Solicitud de Control de Edificaciones

6. FORMULARIO 20.- Solicitud de Licencia de Reconocimiento de la

Construccion Informal.

Analisis:

El control que existe permite a la Empresas mejorar su proceso de
construccion creando asi ventajas en el Sector Industrial

El control va desde los disefios y construcciones mas pequefos a los

mas grandes y extensos.

OPORTUNIDAD
e Ayuda a incrementar control interno de la Empresa y permite la

creacion de normas de calidad por medio del control externo.
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2.1.1.2.4 CORRUPCION
La corrupcibn se encuentra intimamente relacionada con la
intervencion del gobierno no solo en la economia sino también en sus
aspectos éticos y morales.
Uno de los claros ejemplos es el control que no se le da a las aduanas

y hacen lo que quieren.

En las ultimas dos décadas el sistema institucional ecuatoriano ha
venido debilitandose debido a la intervencidn del gobierno en las

instituciones principales.

Ubicacion de Ecuador entres los paises méas corruptos
Grafico N.- 2.13

Finlandia es ¢l pais menos corrupto, mientras que Haitl es el peor de todos en 2006
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Fuente y Elaborado por: Diario Editorial HOY

ANALISIS:

Los valores éticos y morales que existen a nivel de los gobernadores
son tan escasos y es por ellos que nuestro pais tiene una mala
reputacion ante los demas.

Siendo asi que Ecuador de 163 paises el nuestro se encuentra el 3%
puesto pero de corrupcion a nivel de los 163 paises analizados a nivel

mundial.
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AMENAZA
e La mala imagen del pais afecta directamente a las Empresas,
haciendo que no tengan credibilidad y oportunidad de crecimiento
en el sector, por factores que no estan al alcance del manejo de
las Industrias de la Construccion.

FACTOR LEGAL

LEYES TRIBUTARIAS

Se ha publicado el Modelo de Equilibrio General Aplicado Tributario
(MEGAT), el cual es una version aplicada a la tributacién del Modelo
Ecuatoriano de Equilibrio General Aplicado (MEEGA). EI MEGAT
permite un analisis contrafactual de un amplio conjunto de politicas
tributarias, que incorpora el comportamiento de evasidon en la
recaudacion del Impuesto al Valor Agregado (IVA) e Impuesto a la
Renta Causado (IRC).

Segun las leyes tributarias, articulos vigentes y el control del
cumplimiento adecuado benefician al pais y al sector como es el caso
de la Ley 92, Registro Oficial 716 de 2 de Diciembre del 2002 se
decreta la donacion voluntaria a Municipios y Consejos
Provinciales, de personas naturales y juridicas.
eLas donaciones y control.- Las personas naturales Yy juridicas,
excepto las Empresas publicas, podran donar hasta el 25% de su
impuesto a la renta causado en un ejercicio economico, a favor del o
los municipios o0 consejos provinciales del pais, con el proposito
exclusivo de financiar obras publicas, que hayan sido calificadas,
como de interés mayoritario de la comunidad, por el Concejo
Municipal o Consejo Provincial beneficiario de la donacion.
Se limita al 25% del 100% del impuesto a la renta causado en un
ejercicio econémico el monto maximo que un contribuyente puede
donar.
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RECAUDACION EN MILES DE DOLARES DEL IMPUESTO A LA RENTA

Gréafico N.- 2.14
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Analisis:

El Impuesto a la Renta causado por las Empresas afiliadas a la
Camara de Industrias de Pichicha ha registrado un crecimiento anual
promedio desde el 2004 teniendo un porcentaje aproximado del 85%.
Desde el 2005 las Empresas de la Camara de Industrias de Pichincha
contribuyen con el 60% del Impuesto a la Renta recaudado en
Pichincha, y con mas del 40% del Impuesto a la Renta recaudado en

todo el pais.

OPORTUNIDAD

e La aportaciéon hecha a los municipios y consejos provinciales hace
gue realicen mas obras publicas creando asi mas accesibilidad a
los sectores rurales o a las afueras de la ciudad.

Siendo esto mas atractivos para la vivienda de los habitantes del
Distrito de Quito.

POLITICAS DE LA INDUSTRIA

En el Registro Oficial del dia martes 19 de mayo de 1998, se publica la
Ley de Propiedad Intelectual con el objeto de que el Estado Ecuatoriano
regule, garantice la propiedad intelectual adquirida de conformidad con
las disposiciones de esta Ley, y los compromisos internacionales
asumidos mediante convenios y demas instrumentos juridicos

legalmente suscritos por el Estado.

En este instrumento juridico se reafirma el principio de territorialidad e
igualdad de la Ley, pues el articulo 2 indica que las disposiciones se

aplican a ecuatorianos como extranjeros domiciliados o no en el pais.

Se otorga patente por un afio en invencion, sea de productos o
procedimientos, en todos los campos de la tecnologia, siempre que sea

nueva, tenga nivel inventivo y sea de aplicacion industrial.
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Dibujos y Modelos Industriales.- Seran registrables los nuevos
dibujos u modelos industriales. Se considera como dibujo industrial
toda combinacion de lineas, formas o colores y como modelo
industrial toda forma plastica, no a lineas o colores, que sirva de tipo
para la fabricacion de un producto industrial o de artesania y que se

diferencie de los similares por su configuracion propia.
El registro de un dibujo o modelo industrial otorga a su titular el

derecho a excluir a terceros del uso y la explotacion del

correspondiente dibujo o modelo.

VARIACION EN VOLUMEN DE CONSTRUCCION
Gréafico N.- 2.16
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Fuente y Elaboracion: Banco Central del Ecuador (Estudio Mensual de Opinion
Empresarial del Sector de la Construccién N.- 1.874)

ANALISIS:

Las politicas creadas para la industria ayudan a controlar el plagio de
Dibujos, Marcas de Fabrica, Nombres de Empresa, Apariencias entre
otras caracteristicas o aspectos.

El registré de dichos disefios o caracteristicas antes mencionadas se
los considera como patentes que ayudan al titular o duefio y excluye a

terceros al mal uso de los mismos.
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OPORTUNIDAD

¢ Ayudando a controlar el plagio de dibujos y modelos que permite a
la Empresa a patentar sus disefios y cuidar de ellos en un
presente y futuro, de la misma manera el riesgo a ser mal
utilizados por los duefios.

2.1.1.3.3 COMERCIO INTERNACIONAL

La apertura de Acuerdos Comerciales bilaterales de los mercados que
se dara con diferentes tratados internacionales que si estos se llegara a
concretar en el Ecuador, y los tratados ya existentes como el “Area de
Libre Comercio de las Américas” ALCA, “Comunidad Andina de
Naciones” CAN, “Organizacion Mundial de Comercio” (OMC),
Mercosur, “Asociacion Latinoamericana de Integracién” ALADI, “Area de
Libre Comercio de las Américas” ALCA, “Asia Pacifico Cooperacion
Economica” APEC, “Tratado de Libre Comercio” TLC Ecuador - Estados
Unidos y otros similares, deben tenerse en cuenta por cuanto los
acuerdos que rigen a dichos tratados afectan o ayudan el desarrollo

comercial de Materiales para la Construccion.

Cada uno de los sectores econdmicos del Ecuador ha considerado la
necesidad de fortalecer su situacion financiera frente a los retos de la
coyuntura inmediata relacionados con la competitividad y la

globalizacion.

ANALISIS:

Los acuerdos internacionales ayudan a crecer econémicamente a las
Empresas Publicas y Privadas del pais, ya que generan aranceles de
descuentos en diferentes productos siendo estos faciles y menos
costosos de exportar e importar.

75


http://www.sica.gov.ec/comext/docs/14acuerdos_comerciales/143omc/indice%20OMC.htm�
http://www.sica.gov.ec/comext/docs/14acuerdos_comerciales/142mercosur/1421principios_objetivos/documento1.html�
http://www.sica.gov.ec/comext/docs/14acuerdos_comerciales/145aladi/indice%20aladi.htm�
http://www.sica.gov.ec/comext/docs/14acuerdos_comerciales/146alca/indice_alca.htm�
http://www.sica.gov.ec/comext/docs/14acuerdos_comerciales/147otros_acuerdos/1471apec/documento1.html�
http://www.sica.gov.ec/comext/docs/14acuerdos_comerciales/tlc/index.html�
http://www.sica.gov.ec/comext/docs/14acuerdos_comerciales/tlc/index.html�

INGECOMTHSA )
Jessica P. Moya Ch.

OPORTUNIDAD
e Al romperse las barreras comerciales con otros paises la industria
podra adquirir mejor tecnologia para la construccion y a la vez
crear servicios de calidad y que estos sean competentes en el
medio y se puedan exportar y generar mayor ingresos para el pais.

2.1.1.4 FACTOR SOCIAL
2.1.1.41 TASAS DE EMPLEO, SUBEMPLEO Y DESEMPLEO

“A partir de Septiembre del 2007 el Banco Central realizé cambios en la
metodologia de calculo de los indicadores laborales y amplié la
muestra a las ciudades de Machala y Ambato (antes se encuestaba

solo en, Quito, Guayaquil y Cuenca) *".

Con la nueva metodologia el desempleo se ubicO en noviembre de
2007 en 6.11% en tanto que en la anterior metodologia el desempleo
fluctuaba entre 9% y 10%; es muy pronto para establecer si
efectivamente la tendencia del desempleo esta a la baja, pero si
tomamos en consideracion la tasa de ocupacion adecuada vemos que
ésta disminuyd desde 50.83% en agosto hasta 48.27% (ocupacion
plena mas ocupacion no clasificada) en noviembre, lo cual reflejaria

gue no hay una recuperacion del mercado laboral

DESOCUPACION TOTAL
Gréafico N.- 2.17
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Fuente y Elaboracion: Banco Central de Ecuador (Estudio Mensual de Opinion
Empresarial N.- 1.873)

“7 http://www.cig.org.ec/uploads/pdf/documentos/357.pdf
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SUBOCUPACION TOTAL
Grafico N.- 2.18
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Fuente y Elaboracion: Banco Central de Ecuador (Estudio Mensual de Opinion
Empresarial N.- 1.873)

El subempleo se ha mantenido en los ultimos tres afios, pero en estos
altimos meses por la decision de le Asamblea Constituyente ha crecido
el desempleo y subempleo por eliminar las Empresas Tercerizadoras.
De aqui en los meses que se avecinan dependera de las medidas
politicas y sobre todo del apoyo del sector privado mediante una
negociacion que se realice.

La Industria emplea a un 13% de la poblacion Econdmicamente Activa
ocupada, siendo las horas promedio de trabajo de 45 a 48 horas y

reciben una renta mensual de $200,00.
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MERCADO LABORAL EN %

Cuadro N.- 2.7
Mes Mes |
Ene-05  4543% 11,55%  Ene-07  42,07% 9,89%
Feb-05 45,24% 11,98% Feb-07 46,61% 9,90%
Mar-05 48,23% 11,06% Mar-07 45,31% 10,28%
Abr-05 47,32% 10,62% Abr-07 43,36% 10,03%
May-05 51,33% 10,60% May-07 43,02% 9,10%
Jun-05 48,47% 10,99% Jun-07 40,40% 9,93%
Jul-05 46,60% 11,12% Jul-07 40,80% 9,43%
Ago-05 46,32% 11,01% Ago-07 39,37% 9,80%
Sep-05 45,25% 10,75% Sep-07 46,64% 7,00%
Oct-05 47 57% 9,82% Oct-07 46,13% 7,50%
Nov-05 47,12% 9,71% Nov-07 45,62% 6,11%
Dic-05 49,23% 9,30% Dic-07 50,20% 6,10%
Ene-06 45,63% 10,21% Ene-08 42,59% 6,71%
Feb-06 46,62% 10,58% Feb-08 46,19% 7,37%
Mar-06 48,41% 10,43% Mar-08 52,27% 6,86%
Abr-06 50,62% 10,25%
May-06 49,65% 10,09%
Jun-06 49,14% 10,73%
Jul-06 47,82% 10,15%
Ago-06 48,13% 9,94%
Sep-06 46,53% 10,41%
Oct-06 47,43% 9,98%
Nov-06 45,61% 9,82%
Dic-06 45,04% 9,03%

Fuente: Banco Central del Ecuador *A partir de sep-07 se cambia la metodologia de
célculo del desempleo (www.bce.fin.ec/contenido.php?CNT=ARB0000003)
Elaboracién: Camara de Industrias de Pichincha (Direccién Técnica)

ANALISIS:
El empleo total en el Ecuador no existe, el subempleo es el mas
atractivo para las Empresas ya que estas se benefician al no dar a los

empleados todos los beneficios de ley que se merecen.

El incremento del desempleo ha sido considerable en este ultimo mes
ya que por la decision tomada por la Asamblea Constituyente de la
eliminacién de las Tercerizadoras ha generado el despido masivo de
personal de la mayoria de Empresas, muy pocas decidieron en darles
un contrato directo con las Empresa sin la intermediaciéon de Empresas

de reclutamiento de personal.
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OPORTUNIDAD

e El incremento del desempleo genera mas mano de obra barata en
el pais y se puede abaratar por ese medio el costo de la
construccion.

2.1.1.4.2 INDICES DE PRECIOS DE CONSTRUCCION

“Los ciclos de Precios Inmobiliarios son periodos de tiempo que con
una frecuencia entre cinco y siete afios, presentan caracteristicas
parecidas con respecto a la evolucion del precio o al alquiler de
viviendas y de oficinas. El ciclo inmobiliario tiene fases muy parecidas a
las del ciclo econémico: expansion de la actividad inmobiliaria que se
ven seguidas inexorablemente por fases de desaceleracion de dicha
actividad econdmica (muy bajas tasas de crecimiento) o incluso
recesion (crecimiento negativo en la construccion de inmuebles), para

después pasar a una nueva recuperacion y expansion*®”.

Los indices de precios de los materiales de construccion tanto como
equipo y maquinaria dependen del reajuste econdmico que se tenga
cada periodo de gobierno o de la influencia de la inflacién. El alza de
precios y costos no paraliza la construccion publica en el pais.

Uno de los encargados de realizar el anélisis mensual y periddico es el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, quien calcula los
precios y costos de los materiales y medios de construccion.

48 http://www.eco-finanzas.com/diccionario/l/INDICE_DE_PRECIOS_Y_COTIZACIONES.htm
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INDICES DE PRECIOS Y VARIACIONES DE MATERIALES, EQUIPO Y

MAQUINARIA DE LA CONSTRUCCION
Porcentuales mensuales
Cuadro N.- 2.8

INDICES VARIACION
PORCENTUAL

N DENOMINACION Mar-07 Feb-08 Mar-08 Marzo 08 Marzo 08
Febrero 08  Marzo 07
indice General 188.19 195.94 201.64 291 7.15
1 Acero en barras 216.14 254.71 272.00 6.79 25.84
2 Acero estructural para puentes 241.89 278.85 296.60 6.37 22.62
3 Alambres y cables para Inst. elect. 177.42 183.42 187.98 2.49 5.95
4 Cemento tipo | 135.60 134.27 134.29 0.01 -0.97
5 Combustible 533.03 - - - -
6 Equipo y Mag. de construccion vial 115.71 118.01 118.53 0.49 2.44
7 Grupos electrogenos 114.04 118.68 119.35 0.56 4.66
8 Hormigén premezclado 167.15 170.84 171.05 0.12 2.33
9 Laminas y planchas galvanizadas 166.31 178.42 179.31 0.50 7.82
10 Pinturas al latex 147.33 155.89 158.18 1.47 7.36
11 Placas Comp. De fibro cemento 129.04 171.58 172.76 0.69 33.88
12 Prod. Metal. Estruc. Electro soldados 180.23 247.85 267.81 8.05 48.22
13 Prod. Quim. Hormigén y monteros 167.37 184.34 184.34 0.00 10.14
14 Repuestos de mag. de construccién 115.39 120.11 120.31 0.17 4.26
15 Tableros contrachapados 180.23 216.42 216.42 0.00 20.08
16 Tableros de control, distribucion 111.63 114.35 114.73 0.33 2.78
17 Tubos de acero negro y galv. 265.75 256.77 264.70 3.09 -0.40
18 Tubos de cobre 286.38 265.98 265.98 0.00 -7.12
19 Tubos de uPVC presion 120.62 118.14 118.14 0.00 -2.06
20 Vehiculos para transporte liviano 117.6 118.73 119.17 0.37 1.18
21 Vidrio plano 98.37 101.97 103.21 1.22 4.92

Fuente y Elaboracion: Triptico mensual de Indices y Variaciones N.- 095 (INEC)

ANALISIS:

Mediante el analisis de estos dos ultimos afios el valor de los precios de
los Materiales, Equipos y Maquinaria de construccion se ha
incrementado considerablemente con un porcentaje aproximado de 7

puntos en un afio.

Esto genera que los costos y precios de construccidn se eleven sin que

nadie haga nada para parar ello.

AMENAZA

e El alza de los costos de los insumos, materiales y quipos de
produccion encarece el valor del precio final.
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2.1.1.4.3 CRECIMIENTO POBLACIONAL

Segun el Instituto Nacional de estadistica y Censos del ecuador calcula
gue en los ultimos 40 afios la poblacion del Ecuador se cuadriplico a
pesar de la migracion, este crecimiento ha desembocado en una fuerte
acogida hacia la urbanizacién, especialmente en las areas

metropolitanas de Quito y Guayaquil.

En el 2007 la poblacion urbana y rural del pais alcanzaba 13.500.000
de habitantes, siendo 2.050.000 de habitantes del Distrito Metropolitano
de Quito y 2.300.000 de personas en la ciudad de Guayaquil, tomadas

como las principales ciudades del pais.

Las estimaciones indican que de un afo a otro habido un crecimiento
poblacional de un 110%; los municipios como consecuencia de este
rapido crecimiento de la demanda habitacional se han visto
incapacitados para cubrir el déficit de servicios publicos e

infraestructura.
En lo que se refiere a la poblacidn por regiones es la siguiente:

CRECIMIENTO POBLACION

Cuadro N.- 2.9

N.- PROVINCIA NUMERO DE HABITANTES
1 Azuay 599546
2 Bolivar 169370
3 Cafar 206981
4 Carchi 152939
5 Chimborazo 403632
6 Cotopaxi 349540
7 ElOro 525763
8 Esmeradas 385223
9 Galapagos 18640
10 Guayas 3309034
11 Imbabura 344044
12 Loja 404835
13 Los Rios 650178
14 Manabi 1186025
15 Morona Santiago 115412
16 Napo 79139
17 Orellana 86493
18 Pastaza 61779
19 Pichincha 2388817
20 Sucumbios 128995
21 Tungurahua 441034
22  Zamora Chinchipe 76601
23 Zonas no delimitadas 72588
TOTAL 12156608

Fuente: Anuario del Crecimiento Poblacién por Sector y Provincias. INEC
Elaborado por: Autora
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CRECIMIENTO POBLACION
Gréafico N.- 2.19

Zamora Zonasno
Tll“glll‘a]-llla,441034 inchipe, 76601 delimitadas, 72588
Sucumbios, 128955 | imay, 599546 Bolivan 169370

Cafiar, 206581
Carchi, 15293%

Chimborazo, 403632

Pichincha, 2388817__ Cotopaxi, 349540

ElOre, 525763
Esmeradas, 38522%

Pastaza, 61779
Galapagos, 18640

Orellana, B&‘iﬁ/’/
Napo, 79139
Morona

Santiage, 115412

Manabi, 1186025

Los Rios, 650178 uayas, 3309034

Loja, 404235 E

Imbabura. 344044

Fuente: Anuario del Crecimiento Poblacién por Sector y Provincias. INEC
Elaborado por: Autora

ANALISIS:

Mediante las Investigaciones realizadas por el INEC, se ha determinado
gue el numero de habitantes del Ecuador esta creciendo
constantemente y de una manera rapida. Como se ha podido
determinar las dos Provincias con mayor numero de habitantes son las
de Pichincha y Guayaquil, siendo las que les siguen Manabi y Azuay.
Considerandolas como las Provincias generadoras de fuentes de

empleo y con el mayor aporte econémico del pais.

OPORTUNIDAD
¢ El incremento considerable de los habitantes hace que busquen
viviendas sean estas arrendadas o propias, es por ello que
beneficia al Sector Industrial ya que existe mayor demanda de
viviendas Unifamiliares, Conjuntos Habitacionales y Edificios.
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2.1.1.4.4 MIGRACION

Actualmente, la dispersién ecuatoriana se encuentra en mas de 55
paises en los cinco continentes. Para algunas regiones del pais, la
migracion internacional constituye una estrategia de supervivencia y de
reproduccion social desde hace més de treinta afios. Sin embargo, a
partir de 1998 se percibe un aumento acelerado de la emigracion y un
giro fundamental en los perfiles migratorios: la migracion se convierte

en un hecho nacional, multiclasista, multigeneracional y se feminiza.

Se podria definir tipos de migrantes como son:
e Residente Permanente
e Residente Temporal

e Residente Transitorio (no residente)

TIPOS DE MIGRANTES
Cuadro N.- 2.10

RESIDENTES RESIDENTES NO RESIDENTES
PERMANENTES TEMPORALES
Inmigrantes Contratado Turista
Residencia Permanente  Comercio Transito
Rentista Trabajador Independiente Negocios
Pensionista Estudiante Intercambio Cultural
Familiares Inversionista Tripulante
Familiares Periodista
Misionero / Especial Cortesia
Religioso Intercambio Estudiantil
Refugiados
Asilado

Fuente: Anuario de Migracion Internacional. (INEC)
Elaborado por: Autora
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Fuente: Anuario de Migracion Internacional. (INEC)
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ENTRADAS Y SALIDA DE ECUATORIANOS Y EXTRANJEROS

ANOS

2000
HOMBRES
MUJERES

2001
HOMBRES
MUJERES

2002
HOMBRES
MUJERES

2003
HOMBRES
MUJERES

2004
HOMBRES
MUJERES

2005
HOMBRES
MUJERES

Cuadro N.-2.11
ECUATORIANOS EXTRANJEROS
ENTRADAS SALIDAS ENTRADAS SALIDAS
344.052 519974 627.090 444.926
187.616 279.639 370.509 267.030
156.436 240.335 256.581 177.896
423.737 562.067 640.561 464.781
229.481 297.775 390.453 283.620
194.256 264.292 250.108 181.161
461.396 626.611 682.962 487.546
239.988 322.087 423.729 297.722
221.408 304.524 259.233 189.824
485.971 613.106 760.776 519.801
250.078 316.104 470.009 313.514
235.893 294.002 290.767 206.287
528.912 603.319 818.927 642.378
272.764 316.909 499.464 383.550
256.148 286.410 319.463 258.828
597.038 663.601 859.888 703.555
291.745 320.032 474.496 380.932
305.293 343.569 385.392 322.623

Elaborado por: Autora
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Fuente: Anuario de Migracion Internacional. (INEC)

ENTRADAS Y SALIDA DE ECUATORIANOS
Gréafico N.- 2.20
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ANALISIS:
La migracion en los periodos de analisis demuestran que se ha

incrementado y de esta manera las remesas enviadas por los
Migrantes, ayudado de manera directa a al crecimiento de la economia

del pais con las remesas.

OPORTUNIDAD
e Los principales clientes del Sector Industrial son los migrantes, con
su idea de dar una mejor calidad de vida a sus familiares e
indirectamente a ellos mismo. Es por ello que son los mayores
compradores a nivel de la provincia y del pais.

FACTOR TECNOLOGICO

Las condiciones del mundo han cambiado. El conocimiento cada vez
mas es un factor de acumulacion de capital y de poder. A raiz de la
tercera revolucion cientifico-técnica, en Materiales, Equipos Yy
Maquinaria de Construccion hay cada vez mas inteligencia y menos

materia prima.

En la construccion la aparicion de nuevos y mejores productos, donde
la facilidad de uso y la calidad es el estimulo y ayudado al sector e

incrementado la competencia.

La globalizacion exige, por su parte, al sector de la Construccion, una
constante actualizacion en materia de tecnologia, tanto en los
materiales como en los procesos. Y es que con la era digital todo
proceso de construccion y venta de materiales, ha tomado un nuevo

giro.

La calidad y efectividad en el servicio son primordiales en este tiempo
de competitividad y solo se lo puede ofrecer mediante los recursos

tecnoldgicos ahora disponibles.

“La eficiencia de los recursos conlleva a la buena utilizacion y beneficio

gue se obtiene de ellos. Una Empresa tiene que relacionar la ganancia
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esperada con la cantidad de recursos empleados para lograr un

beneficio”.

La inversion en el sector privado, la oferta de constructores esta
determinada por un gran niumero de Empresas pequefias y personas
naturales y un reducido nimero de Empresas grandes.

Se a demostrado experimental y practicamente en la industria, que
arrendando maquinarias de construccion se logran menores costos,
mejores tiempos de ejecucion en las obras que no se utilizan este
método de arrendamiento.

Las maquinarias se desprecian pronto a que cada vez son menores 0S
afios de vida atil en el medio, por la innovacion diaria que existe en el

medio.

Al adquirir maquinaria de punta y que estas no sean operadas por las
personas adecuadas hace que las maquinarias de dafien o peor aun
gue no se les de un mantenimiento adecuado y su tiempo hace que se

paralice la maquinaria y por ende las obras en proceso de construccion.

2.1.1.5.1 GRADO DE PROCESO DE CONSTRUCCION DEL SECTOR

Los principales motivos para el estancamiento de esta industria son los
altos niveles de las tasas de interés e inflacion desde finales del 2006,
la caida en la demanda y el poco atractivo inversor provocado por una

fuerte inestabilidad politica y econémica.

“9 \www.ccquito.org
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TIPOS DE CONSTRUCCION
Gréafico N.- 2.21
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Fuente y Elaboracion: Camara de la Construccion de Quito
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2.1.1.5.2 MAQUINARIA Y EQUIPO DE CONSTRUCCION

El grado de desarrollo tecnoldgico esta ligado con la ciencia que esta en
un boom de actualizacion diaria, la capacitacién en el area de manejo

ayuda al correcto desempeiio de la Empresa.

Ademas consideramos que la tecnologia también ha traido nuevos
productos para el area de la construccion. Facilitando el trabajo,
disminuyendo el tiempo e incluso bajando los costos. De este tema se
hablard& mas detalladamente cuando se aborde el tema de los

sustitutos.
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ANALISIS:

El adquirir maquinaria e invertir en tecnologia hace que las Empresas
incrementes sus costos y pierdan su patrimonio, ya que hoy en dia el
boom tecnolégico hace que la vida util de las maquinarias sean
menores de afo a afo.

Lo mejor es optar por el arrendamiento ya que minimiza costos e

incrementa el patrimonio de la Empresa.

AMENAZA

e Al invertir en maquinaria y equipos de construccion hace que los
precios finales se incrementes y la demanda baje por el
incremento dado, lo mas conveniente para la Empresa es el
arrendamiento ya que evita costos de depreciacion,
mantenimiento, etc.

FACTOR AMBIENTAL

Para ser menos dafiinas al medioambiente, se debe crear calidad de
aire saludable interior y utilizar recursos renovables, las tecnologias de
construccion pueden ser econdémicas. Por ejemplo, las casas eficientes
en uso de energia, usan menos energia que sus contrapartes
convencionales, lo que las hace méas econdmicas a familias de menores
recursos. Diseflos mas pequefios y productos alternativos o reciclados
dependen menos de recursos caros y pueden costar menos que los

planteamientos tradicionales.

Los materiales pétreos como arenas y ripios se obtienen de minas y
canteras ubicadas en el sector de Pomasqui, zona conocida como
Mitad del Mundo. La extraccion de dichos productos afecta
considerablemente el ecosistema, pues para obtener el producto final
es necesario provocar explosiones en las montafias. Esto afecta no
solo el medio ambiente, por el consumo indiscriminado de los

materiales que esta provocando la desaparicion de las canteras; sino
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también a los moradores del sector debido al ruido y al polvo que esto

provoca sin contar el peligro al que estan expuestos.

NORMAS, ESTATUTOS, REGLAMENTOS Y ORDENANZAS PARA
EL SECTOR DE LA CONSTRUCCION

El Distrito Metropolitano de Quito al dar el permiso de construccion,
provee de informacién util sobre técnicas y planteamientos de

construccion econémica, e identifica muchos recursos adicionales.

Para ser menos dafinas al medioambiente, se debe crear calidad de
aire saludable interior y utilizar recursos renovables, las tecnologias de
construccion pueden ser econdémicas. Por ejemplo, las casas eficientes
en uso de energia, usan mMenos energia que sus contrapartes
convencionales, lo que las hace mas econdmicas a familias de menores
recursos. Disefios mas pequefios y productos alternativos o reciclados
dependen menos de recursos caros y pueden costar menos que los

planteamientos tradicionales.

2.1.1.6.1.1 NORMAS

Con el fin de asegurar un adecuado control de la contaminacion en la
ciudad de Quito, y asi garantizar la calidad de vida de los habitantes
con base en el cumplimiento de las normas vigentes, el Municipio del
Distrito Metropolitano de Quito promulgé la Ordenanza Sustitutiva del
Titulo V, “Del Medio Ambiente”, Libro Il del Codigo Municipal,
publicada en el Registro Oficial No. 78 del 9 de agosto de 2005.

2.1.1.6.1.2 REGLAMENTOS

e Articulo 171 Decreta:

o El Reglamento general de la Ley de Propiedad Horizontal

e Articulo 64 Decreta:

o0 Ley Organiza de Régimen para el Distrito Metropolitano de Quito
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2.1.1.6.1.3 ORDENANZAS

e Ordenanza numero 3556 de regularizacion de la construccion en
el Distrito Metropolitano de Quito. Mediante:
0 Articulo 1. Regularizacién de la construccion.
0 Atrticulo 2. Construccion Regularizadas
0 Atrticulo 3. Construccion no Regularizadas

o Articulo 4. Licencia Unica de Construccion y Habitabilidad.

Analisis:
Las Normas, Estatutos, Reglamentos y Ordenanza impuestos por el
Distrito Metropolitano de Quito ayuda a las Empresas a que estas
cumplan y colaboren con el medio donde se desarrollan y sean menos
dafiinas para el Medio Ambiente, ayudando asi a crear calidad dentro
de la Empresa.
o El control va desde los disefios y construcciones mas pequefos
a los més grandes y extensos.
O Y a la vez provee informacion Uutil sobre técnicas vy
planteamientos de construccion econdmica, e identifica muchos

recursos adicionales.

OPORTUNIDAD
e Ayuda a incrementar el control interno de la Empresa y permite la
creacion de normas de calidad por medio del control externo.
e Provee de informacidbn acerca de Materiales, equipo Yy
herramientas que se debe utilizar para no contaminar.
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2.1.2. MICROAMBIENTE

El micro ambiente, analiza las fuerzas cercanas a la Empresa, que
afectan directa e indirectamente en su desenvolvimiento y rentabilidad
en el Sector Industrial. Este estudio, se realizara a través de las cinco

fuerzas competitivas de Michael Porter.

“Siendo todas las fuerzas que una Empresa puede controlar y mediante
las cuales se pretende lograr el cambio deseado. Entre ellas tenemos a

los proveedores, clientes, competencia, precios™®°

FUERZAS QUE IMPULSAN LA COMPETENCIA DENTRO DE LA
INDUSTRIA

Gréafico N.- 2.22
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Fuente: Como disefiar un Plan de Negocios de Graham Friend y Stefan Zehle.
Elaborado por: Autora

% CAGNOLLI, Roberto: Planificacién Estratégica. Il Edicion, Argentina, 1999.p.173
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2.1.2.1. CLIENTES
“Uno de los factores mas importantes para el éxito de una Empresa son
sus clientes. Ninguna Empresa podria existir sin ellos. Pero para
conseguir clientes una compafia debe saber qué necesita la gente y

que comprara.”™*

Las preguntas del cuestionario, engloban los siguientes aspectos:
1. Oportunidad de Desarrollo
2. Servicio que comercializa

3. Servicios Adicionales.

2.1.2.1.1 TAMANO DE MUESTRA DE CLIENTES:
Para determinar el tamarfio de la muestra, se utilizé la muestra aleatoria
simple:
Z’xpxqgxN
e?(N-1)+Z%pxq

En donde:
n = Tamano de la Muestra.

Z = Nivel de Confianza o Margen de Confiabilidad (expresado en
desviacion estandar).

P = Probabilidad de ocurrencia del evento.

Q = Probabilidad de que no ocurra el evento. (1-P).

e = Error de estimacion (méximo error permisible por unidad).

N = Poblacion Total.

2.1.2.1.2 CALCULO DE LA MUESTRA.

Z = 1.96 (nivel de confianza del 95%, con un grado de error del 5%)

P =90%.
Q = 10%.
e = 8%.
N =50

1 KOONTZ, Harold y WEIHRICH, Heinz : Administracién: Una perspectiva global. Mc Graw Hill. México D.F.,1994.p.53
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1,96%x 0,90 x 0,10 x 50

" 0,08% (50 - 1) + 1,96°x 0,10 x 0,90
. 3,8416 x 0,90 x 0,10 x 50
0,0064 (49) + 3,8416 x 0,10 x 0,90
n = 17,2872
0,659344
n = 26 clientes

Para el presente analisis de las encuestas realizadas a clientes se ha
tomado como muestra a 30 clientes de la Empresa INGECOMTHSA.

A continuacioén se realizara la Evaluacion de las Encuestas Realizadas

a los Clientes.

ESCALA DE IMPORTANCIA
5 = Alta Importancia

3 = Media Importancia

1 = Baja Importancia

0 = Nada de Importancia

2.1.2.1.2.1 ANALISIS A CLIENTES DE LA EMPRESA

EVALUACION DE ENCUESTAS
1. ¢EL GRADO DE IMPORTANCIA DE LOS CLIENTES CON REFERENCIA A
LOS SERVICIOS OFRECIDOS POR INGECOMTHSA SON?

IMPORTANCIA DE LOS SERVICIOS OFRECIDOS POR

INGECOMTHSA
Cuadro N.- 2.12
ESCALA SERVICIOS PORCENTAJES
CONST. ASESTO AVALUOS DISENO | CONST. ASESTO AVALUOS DISENO
5 25 0 0 5 83,33% 0,00% 0,00% 16,67%
3 4 6 2 18 13,33% 20,00% 6,66% 60,00%
1 1 18 5 6 3,33% 60,00% 16,66% 20,00%
0 0 6 23 1 0,00% 20,00% 76,66% 3,33%
TOTAL 30 30 30 30 99,99% 100,00% 99,98% 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora
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IMPORTANCIA DE LOS SERVICIOS OFRECIDOS POR
INGECOMTHSA
Gréafico N.- 2.23
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Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

Analisis:

De los 30 Clientes han catalogado con un grado de importancia a los siguientes
Servicios con un 83,33% Construccién, 76,66% a los Avallos y al Disefio y
Asesoramiento con el 60% dados por la Empresa.

OPORTUNIDAD

¢ Al Encontrarse los Clientes satisfechos con los servicios de Construccion y
Disefio de los Conjuntos, influye a que nos Promociones de una manera
directa con terceras personas.

94



INGECOMTHSA )
Jessica P. Moya Ch.

2. (LA IMPORTANCIA QUE EL CLIENTE LE PRESTA A LAS ALTERNATIVAS
DE FINANCIAMIENTO QUE LA EMPRESA FACILITA SON?:

GRADO DE IMPORTANCIA CON RELACION A LAS ALTERNATIVAS DE
FINANCIAMIENTO

Cuadro N.-2.13

ESCALA No. CLIENTES PORCENTAJE
Muy Importante 25 83,33%
Algo Importante 4 13,33%
No es Importante 1 3,33%
TOTAL 30 99,99%

Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

GRADO DE IMPORTANCIA CON RELACION A LAS ALTERNATIVAS DE
FINANCIAMIENTO

Grafico N.- 2.24
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Fuente: Encuesta a Clientes.

Elaborado por: Autora
Analisis:
De los 30 Clientes a un 84% les importa las alternativas de financiamiento que la
Empresa concede, a un 13 % no les es de mucha importancia y a 3% no les
Importa.

Esto relacionando a que los Clientes no se preocupan a que una Institucion
Bancaria les conceda el Financiamiento.

OPORTUNIDAD

¢ Los Clientes prefieren que la Empresa les otorgue Financiamiento.
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3. ¢LOS TIPOS DE SERVICIOS QUE LA EMPRESA PROPORCIONA AL
CLIENTE SON?

SERVICIOS QUE LA EMPRESA OFRECE
Cuadro N.- 2.14

ESCALA No. CLIENTES PORCENTAJE
Confortables 23 76,67%
Lujosos 6 20,00%
Basicos 1 3,33%

TOTAL 30 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

SERVICIOS QUE LA EMPRESA OFRECE
Gréafico N.- 2.25
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Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

Analisis:
De los 30 Clientes un 77% califican a los Servicios dados por la Empresa como
Confortables, un 20% como Lujosos y un 3% como Basicos.

OPORTUNIDAD

e Los Clientes catalogan a los servicios ofrecidos por la Empresa como
Confortables, y es por ello que nos prefieren.
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4. (EL GRADO DE IMPORTANCIA QUE EL CLIENTE LE OTORGA AL LUGAR
DE LOS CONJUNTOS HABITACIONALES CON RELACION A SUS SITIOS
DE TRABAJO ES?

IMPORTANCIA DE LA UBICACION DE LOS CONJUNTOS CON RELACION A LOS
TRABAJOS DE LOS CLIENTES
Cuadro N.- 2.15

ESCALA No. CLIENTES PORCENTAJE
Muy Importante 15 50,00%
Algo Importante 11 36,67%
No es Importante 4 13,33%

TOTAL 30 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

IMPORTANCIA DE LA UBICACION DE LOS CONJUNTOS CON RELACION A LOS
TRABAJOS DE LOS CLIENTES

Grafico N.- 2.26
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Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

Analisis:

De los 30 Clientes un 50% les es de mucha importancia el lugar de los Conjuntos
Habitacionales, a un 37% como algo importante y aun 13% no les es importante.
Siendo este un factor que los Clientes relacionan con sus sitios de trabajo al

momento de adquirir la Vivienda.

OPORTUNIDAD - AMENAZA

¢ Si los Clientes trabajan muy lejos de la Ubicacién de los Conjuntos, no podrian

acceder a la compra de la Vivienda.
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5. ¢ EL GRADO DE IMPORTANCIA QUE EL CLIENTE DA A LA UBICACION O
SECTOR DE LOS CONJUNTOS HABITACIONALES ES?

IMPORTANCIA DE LA UBICACION DE LOS CONJUNTOS HABITACIONALES
Cuadro N.- 2.16

ESCALA No. CLIENTES PORCENTAJE
Muy Importante 11 36,67%
Algo Importante 10 33,33%
No es Importante 9 30,00%

TOTAL 30 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

IMPORTANCIA DE LA UBICACION DE LOS CONJUNTOS HABITACIONALES
Gréafico N.- 2.27

= Muy Importante mAlgo Importante =MNo es Importante
Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

Analisis:

La Ubicacién de los Conjuntos Habitacionales les importa a los Clientes al
momento de Comprar la Vivienda. De los 30 Clientes a un 37% le es de mucha
importancia la Ubicacion, 33 % algo de importancia y un 30 % no les es de

Importancia.

OPORTUNIDAD

o Al existir Conjuntos Habitacionales apartados de la ciudad les es muy atractivo,
para la tranquilidad de los Clientes.
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6. ¢EL TIPO DE SERVICIOS QUE EL CLIENTE LE GUSTARIA QUE LA
EMPRESA LE PROPORCIONE A SU VIVIENDA O CONJUNTO
HABITACIONAL ES?

TIPOS DE SERVICIOS ADICIONALES QUE LES GUSTARIAN A LOS CLIENTES
Cuadro N.- 2.17

ESCALA No. CLIENTES PORCENTAJE
SPA 24 80,00%
Hidromasaje 5 16,67%
Sauna 1 3,33%

TOTAL 30 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

TIPOS DE SERVICIOS ADICIONALES QUE LES GUSTARIAN A LOS CLIENTES
Grafico N.- 2.28

= SPA mHidromasaje = Sauna

Fuente: Encuesta a Clientes.

Elaborado por: Autora
Analisis:
De los 30 Clientes a un 80% des gustaria tener como Servicio de SPA adicional
en sus Viviendas y Conjuntos Habitacionales, a un 17% un Hidromasaje y a un

3% un sauna.

AMENAZA

¢ Los Clientes si les gustaria tener un servicio adicionan a los que la Empresa

Ofrece.
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7. ¢LA CONFORMIDAD DEL CLIENTE CON RESPECTO AL CUMPLIMENTO

DEL LO ESTABLECIDO EN EL CONTRATO Y LO OFRECIDO POR LA
EMPRESA ES?

CUMPLIMIENTO DEL CONTRATO Y DE LO OFRECIDO POR LA EMPRESA A LOS
CLIENTES

Cuadro N.- 2.18
ESCALA No. CLIENTES PORCENTAJE

Si 30 100,00%
No 0,00%
TOTAL 30 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

CUMPLIMIENTO DEL CONTRATO Y DE LO OFRECIDO POR LA EMPRESA A LOS
CLIENTES

Grafico N.- 2.29

No
0%

=S mMNo
Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

Analisis:
De los 30 Clientes un 100% de encuentra conforme con lo ofrecido por la
Empresa y con el cumplimiento del contrato.

OPORTUNIDAD
e Los Clientes se encuentra muy conformes con el cumplimiento del contrato,

esto ayuda a la imagen de la Empresa con respecto a su credibilidad.
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8. ¢EL TIPO DE SERVICIO QUE EL CLIENTE HA RECIBIDO POR PARTE DE
LA EMPRESA ES?

TIPO DE SERVICIO QUE LA EMPRESA HA ENTREGADO AL CLIENTE
Cuadro N.- 2.19

ESCALA No. CLIENTES PORCENTAJE

Regular 0 0,00%
Buena 5 16,67%
Muy Buena 25 83,33%

TOTAL 30 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

TIPO DE SERVICIO QUE LA EMPRESA HA ENTREGADO AL CLIENTE
Grafico N.- 2.30

Regular
0%

= Regular = Buena » Muy Buena

Fuente: Encuesta a Clientes.

Elaborado por: Autora
Analisis:
De los 30 Clientes un 83% catalogan a los Servicios que la Empresa provee
como muy buenos y un 17% como Bueno. Esto demuestra que la Empresa
utiliza materiales de buena calidad que como resultado dando unos muy
buenos acabados.

OPORTUNIDAD
e Los Clientes han calificado a los Servicios que la Empresa provee como

muy buenos, generando confianza con los demas posibles clientes.
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9. ¢EL TIPO DE ACABADOS QUE LOS CLIENTES HAN SOLICITADO EN SU
VIVIENDA SON?

TIPO DE ACABADOS QUE LOS CLIENTES HAN SOLICITADO A LA EMPRESA
Cuadro N.- 2.20

ESCALA No. CLIENTES PORCENTAJE
Confortables 17 56,67%
Lujosos 10 33,33%
Basicos 3 10,00%

TOTAL 30 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

TIPO DE ACABADOS QUE LOS CLIENTES HA SOLICITADO A LA EMPRESA
Grafico N.- 2.31

= Confortables ®Lujosos = Basicos

Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

Analisis:

De los 30 Clientes un 57% ha solicitado a la Empresa acabados Confortables,
un 33% Lujosos y un10% Basicos. Esto determina el poder adquisitivo de los
Clientes y los gustos de los mismos, demostrando asi que la Empresa puede

satisfacer hasta los mas exigentes gustos.

OPORTUNIDAD
¢ Los Clientes solicitan acabados Confortables y la Empresa puede cumplir

con las existencias y gustos de los Clientes.
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10. (LOS CLIENTES RECOMENDARIAN A TERCERAS PERSONAS A LA
EMPRESA?

RECOMENDARIA A LA EMPRESA A TERCERAS PERSONAS
Cuadro N.- 2.21

ESCALA NO. CLIENTES PORCENTAJE
Si 30 100,00%
No 0 0,00%
TOTAL 30 100,00%

Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora

RECOMENDARIA A LA EMPRESA A TERCERAS PERSONAS
Grafico N.- 2.32

No
0%

= Si mNo

Fuente: Encuesta a Clientes.
Elaborado por: Autora
Analisis:
De los 30 Clientes un 100% recomendaria a la Empresa con Terceras

personas, por los Servicios que han recibido por parte de la misma.

OPORTUNIDAD
¢ Los Clientes promocionaran a la Empresa con terceros y esto genera

prestigio a la misma.
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2.1.2.2. PROVEEDORES

“Es el segmento de micro ambiente que incluye todas las variables
relacionadas con los individuos o entidades que suministran a las
organizaciones los recursos necesarios para reproducir bienes o

servicios.”?

En el mercado de proveedores nacionales se presenta un monopolio
en ciertos productos como cemento y hierro. Hay un nimero reducido
de productores y se caracterizan por mantener una interdependencia

mutua e influir en el precio del mercado.

Los proveedores de los productos requeridos para llevar a cabo la
construccion, mantenimiento, ampliacion o adecuacion de viviendas se
han tomado de Ilos 14 mas importantes proveedores de
INGECOMTHSA, agrupados en funcion de los materiales y servicios

que distribuyen.

Realizandoles una encuesta para determinar ciertos factores como son:
e Calidad, Variedad y Costos de los Servicios y Productos ofrecidos a
la Empresa.
¢ Tipo de relacion existente entre proveedor y la Empresa,
¢ Tipo de Financiamiento otorgado a la Empresa
eForma y Cumplimiento de Pago por la Empresa hacia los
Proveedores.

2.1.2.2.1 ANALISIS A PROVEEDORES DE LA EMPRESA

52 CERTO, Samuel, Administracién moderna, pagina 172
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PROVEEDORES DE MATERIALES DE CONSTRUCCION DE INGECOMTHSA

Cuadro N.- 2.22

RAZON SOCIAL

UBICACION

FERRETERIA PADILLA

FERRETERIA PAVEL

DIST. GRAIMAN

MULTIACABADOS Y CONSTRUCCIONES

BATH CENTER & MORE

COMERCIAL KYWI

COMERCIAL MYRIAN

PINTURESA

FERRETERIA UNIFER

COMERCIAL Y SERVICIOS VEGA

MAQUINARIA

MATERIAL

ARTESANO CARPINTERO

ELECTRICISTA

URB. SIERRA HERMOSA VIA A MARIANITAS LT. 365 Y DUCHICELA

CARAPUNGO EL ARENAL LOTE 8203 PSJE EL VALLE

AV. AMAZONAS 36-99 Y COREA

AV. DE LOS SHYRIS 2030 Y LA TIERRA

AV MORAN VALVERDE S/N Y AV. TENIENTE HUGO ORTIZ

AV. 10 DE AGOSTO N24 59 Y CORDERO

VARGAS N11 -107

VIA MARIANITAS 418 Y SIERRA HERMOSA

AV. CAP. GEOVANY CALLES LOTE 1L Y CALLE B

AV. INTEROSEANICA S/N' Y GONZALO PIZARRO (ESQUINA) TUMBACO

DONAL VIA A SAN JOSE DE MORAN CASA 435

MERCEDES ENRIQUEZ LTE 2 Y CARDENAL DE LA TORRE

FRANCISCO DE LA TORRE N64-297 Y PASAJE SALASACA

MIAMI'Y CAPITAN GEOVANY CALLES

PLOMERIA
CALEFONES
CEMENTO

BONDEX

PORCELANA

PLOMERIA

BALDOSA

PORCELANATO

PISO FLOTANTE
INSTALACION

BANOS

LAVAMANOS

TINAS DE BANO
ACCESORIOS DE BANO
ACCESORIOS DE ACABADOS
ACCESORIOS DE BANO
ACCESORIOS DE ACABADOS
PINTURA

TINES

LIJAS

CEMENTO

BARILLA

BARILLA

CEMENTO

CONCRETERA

ELEVADOR

VIBRADOR

ANDAMIOS

ENCOFRADO METALICO
CONCRETERA
ESTRUCTURA

ARENA

RIPIO

PIEDRA

CLOSET DE BANO

CLOSET DE COSINA
CLOSET DE DORMITORIOS
CONEXIONES ELECTRICAS

Fuente: Empresa INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora
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EVALUACION DE ENCUESTAS

1. LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS QUE OFRECEN LOS
PROVEEDORES SON:

PRECIOS QUE OFRECEN LOS PROVEEDORES
Cuadro N.- 2.23

Escala No. Proveedores Porcentaje
Altos 3 22%
Bajos 0 0%
Competitivos 9 64%
Similares a los de la competencia 2 12%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora

PRECIOS QUE OFRECEN LOS PROVEEDORES
Grafico N.- 2.33

Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora

ANALISIS:

De los diez proveedores con los que negocia la Empresa 6 de ellos ofrecen sus
productos a precios competitivos, uno de ellos ofrece precios similares a los de

la competencia y tres ofrece precios altos del mercado.

OPORTUNIDAD
e La Empresa esta comprando los productos que necesita para la

Construccioén ofrecidos a precios muy convenientes en el mercado.

106



INGECOMTHSA )
Jessica P. Moya Ch.

2. LA CALIDAD DE LOS PRODUCTOS OFRECIDOS POR LOS
PROVEEDORES EN RELACION A SU VARIEDAD SON:

CALIDAD DE PRODUCTOS
Cuadro N.- 2.24

Escala No. Proveedores Porcentaje
Altos 6 43%
Bajos 0 0%
Competitivos 5 36%
Similares a la Competencia 3 21%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora

CALIDAD DE PRODUCTOS
Gréafico N.- 2.34

Bajos
0%

M Altos ®Bajos ®Competitivos M Similaresa los de la competencia

_—

Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora

ANALISIS:

Seis de los proveedores de la Empresa en cuando a su calidad y variedad son
muy buenas y cuatro que de ellos son buenos.

OPORTUNIDAD
e La Empresa adquiriere productos de calidad (excelente variedad) los

mismos que satisfacen las necesidades y deseos de los clientes.

107



INGECOMTHSA )
Jessica P. Moya Ch.

3. LOS PROVEEDORES ENTREGAN LOS PRODUCTOS QUE LA EMPRESA
SOLICITA:

TIEMPO DE ENTREGA
Cuadro N.- 2.25

Escala No. Proveedores Porcentaje
Justo a Tiempo 10 71,00%
Demoroso 1 7,14%
Anticipado 3 21,43%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora

TIEMPO DE ENTREGA
Grafico N.- 2.35

M JustoaTiempo ®Demoroso & Anticipado

Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora

ANALISIS:

Siete de los proveedores consideran que entregan los productos que solicita la
Empresa Justo a Tiempo, tan solo dos proveedores cree que su tiempo de

entrega es Anticipada y uno de los proveedores cree tener un tiempo de
entrega demoroso.

OPORTUNIDAD
e Ya que la Empresa recibe a tiempo los productos necesarios y solicitados

a sus proveedores y a la vez cuenta con los productos necesarios para la

construccion, puede realizar sus trabajos de la mejor manera con el fin de
satisfacer a los clientes.
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LOS PROVEEDORES ENTREGAN LOS PRODUCTOS
SOLICITADOS EN LA OBRA, EN LOS LOCALES DE DISTRIBUCION Y
VENTA U OTROS:

LUGAR DE ENTREGA
Cuadro N.- 2.26

Escala No. Proveedores Porcentaje
Obra 2 14%
Locales de distribucion y venta 6 43%
Otros 2 14%
Ninguno 4 29%
TOTAL 14 100%
Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora
LUGAR DE ENTREGA
Gréfico N.- 2.36
mObra Mlocalesde distribucién y venta m Otros M Ninguno
Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora
ANALISIS:

Dos de los proveedores consideran que los Canales de Distribucion que se
emplean Buenos, Cinco de ellos creen que son Regulares y tres de ellos creen
gue son Malos por lo poseerlos.

AMENAZA
e Los Proveedores no entregan directamente a la obra los productos y esto

no ayuda a la ejecucion e incurre en gastos de transporte por parte de la
Empresa.
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5. LOS PLAZOS DE FINANCIAMIENTO QUE OTORGAN LOS
PROVEEDORES A LA EMPRESA SON:

PLAZOS DE FINANCIAMIENTO
Cuadro N.- 2.27

Escala No. Proveedores  Porcentaje
Largo (30 dias) 2 14%
Corto (7-15 dia) 5 36%
Regular (1-7 dias) 7 50%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora

PLAZOS DE FINANCIAMIENTO
Grafico N.- 2.37

mLargo m Corte m Regular

Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora

ANALISIS:

Uno de los proveedores otorgan a la Empresa un plazo de financiamiento
largo, tres otorgan un plazo de financiamiento corto y seis un plazo de
financiamiento regular.

Los Proveedores ofrecen descuentos por pagos al contado, cosa que les
beneficia mucha a la Empresa y descuentos por pronto pago. Es por ello que a
la Empresa le conviene adquirir los materiales al costado.

OPORTUNIDAD - AMENAZA
e A la Empresa le conviene adquirir los materiales al contado por los

descuentos ofrecidos.

e Los Proveedores no otorgan a la Empresa plazos de financiamiento largos.
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6. LA RELACION QUE TIENEN LOS PROVEEDORES CON LA EMPRESA ES:

RELACION DE LOS PROVEEDORES CON LA EMPRESA
Cuadro N.- 2.28

Escala No. Proveedores Porcentaje
Muy Buena 7 50%
Buena 4 29%
Regular 3 21%
Mala 0 0%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora

RELACION DE LOS PROVEEDORES CON LA EMPRESA
Grafico N.- 2.38

Mala
0%

®m Muy Buena m Buena w Regular mMala

Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora

ANALISIS:
Cuatro de los proveedores tienen una relacion Muy Buena con la Empresa,

tres poseen una relacion Buena y tres una relacion Regular.

OPORTUNIDAD
e Entre la Empresa y los Proveedores existe una confianza estrecha y a la

vez una comunicacién muy fluida entre ellos.

e Se pude negociar con facilidad con respecto a los créditos.
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7. LOS PROVEEDORES ESTAN CONFORMES CON EL CUMPLIMIENTO DE
PAGO POR PARTE DE INGECOMTHSA.

CUMPLIMIENTO DE PAGO
Cuadro N.- 2.29

Escala No. Proveedores Porcentaje
Muy Buena 6 43%
Buena 4 29%
Regular 3 21%
Mala 1 7%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora

CUMPLIMIENTO DE PAGO
Gréafico N.- 2.39

B Muy Buena M Buena & Regular HMala

Fuente: Encuestas a Proveedores
Elaborado por: Autora

ANALISIS:

Seis de los Proveedores de la Empresa INGECOMTHSA califican como muy
buena la puntualidad de pago, cuatro como buena, tres como regular y uno
como malo el tiempo de pago.

OPORTUNIDAD

e Los proveedores estan tranquilos y eso ayuda a que sigan dando crédito a la
Empresa.

e Se pude negociar con facilidad con respecto a los descuentos por pronto
pago.
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COMPETENCIA

El Ecuador es uno de los pocos paises de América Latina, que no ha
instaurado una Ley de Defensa de la Competencia Econdémica; a pesar
de que y donde la Constitucién Politica de la Republica establece en su
Titulo XII, del Sistema Econdmico, la orientacion a un sistema social de
mercado, ordenando que “la organizacion y el funcionamiento de la
economia responderan a principios de eficiencia, solidaridad,
sustentabilidad y calidad, a fin de asegurar a los habitantes una
existencia digna e iguales derechos y oportunidades para acceder al
trabajo, a los bienes y servicios y a la propiedad de los medios de

produccion”.

La Competencia desleal.- Se considera competencia desleal a todo
hecho, acto o préactica contrario a los usos o costumbres honestos en
el desarrollo de actividades economicas.

Se consideran actos de competencia desleal, entre otros, aquellos
capaces de crear confusion, independiente del medio utilizado,
respecto del establecimiento, de los productos, los servicios o la
actividad comercial o industrial de un competidor, las aseveraciones
falsas en el ejercicio del comercio capaces de desacreditar el
establecimiento, los productos o los servicios, o la actividad industrial
o comercial de un competidor, asi como cualquier otro acto
susceptible de dafar o diluir el activo intangible o la reputacion de una
Empresa; las indicaciones o0 aseveraciones cuyo empleo sobre la
naturaleza , el modo de fabricacion, las caracteristicas, la aptitud en el
empleo o la calidad de los productos o la prestacion de los servicios, 0
la divulgacion adquisicibn o uso de informacion secreta sin el
consentimiento de quien las controle.

El proceso de apertura a la competencia tiene efectos positivos para los
usuarios intermedios y consumidores finales, contribuyendo a la mejora
global de la competitividad al obtener servicios y bienes mas eficaces.
En definitiva la apertura a una sana competencia tiene efectos positivos

para los diversos estratos de usuarios.
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No todas las Empresas son competencia directa para INGECOMTHSA,
ya que algunas se dedican a actividades de construccion de gran
volumen.

Para este estudio se ha tomado en cuenta:

CONSTRUCTORAS MEDIANAS.- Dedicadas a la construccion de
Conjuntos habitacionales dentro y fuera del area Urbana de la

Provincia de Pichincha.
e Constructoras Locales

e Constructoras Regionales

CONSTRUCTORAS GRANDES.- Aquellas dedicadas a la construccién
de obras publicas (puentes, edificios e vivienda, edificios de oficinas,

conjuntos habitacionales, etc.), construccion de edificios privados,

viviendas unifamiliares, etc.

Construyendo asi proyectos dentro y fuera de la Provincia o del pais.

e Constructoras Nacionales

e Constructoras Internacionales

CONSTRUCTORAS MEDIANAS
Cuadro N.- 2.30

COMPETENCIA
NOMBRE GIRO DE LA EMPRESA ACABADOS ADICIONALES _ PRECIO
AREA DE LAVANDERIA Y
ASESORIA S R CCIONES EN SECADERO EN LA 86 m?
INMOBILIARIA > TERRAZA COMUNAL, $44.900
CONSTRUCCION VERTICAL  peRieh B0V
. CONSTRUCCIONES EN A
Mﬁggél AMD%';‘.].E CONJUNTOS, | PATIO, PARQUEADERO gggngoo
CONSTRUCCION VERTICAL :
CONSTRUCCIONES EN )
V%TEEQSA CONJUNTOS, | PATIO, PARQUEADERO 222‘900
CONSTRUCCION VERTICAL :
DUQUE- ggmfgﬁ%gloms =) AREAS VERDES, JUEGOS ~ 100m2
CARVAJAL CONSTRUGCIONVERTICAL  'NFANTILES. $46.000
CASA & PLANIFICACION Y AREAS VERDES, PISCINA 105 m?
TERRENOS CONSTRUCCION PRIVADA E HIDROMASAJE  $38.300
AREAS VERDES
CONSTRUCCIONES EN AREAS CON JUEGOS 111
LASEUR S.A CONJUNTOS, INFANTILES $47.400
CONSTRUCCION VERTICAL ~ SALA COMUNAL E '
, HIDROMASAJE
PLANIFICACION
CONSTRUCCIONES EN PATIO, PARQUEADERO 94m?
INGECOMTHSA  CONJUNTOS, AEREAS VERDES Y $35.000

CONSTRUCCION VERTICAL,

AVALUOS

PISCINA.

Fuente: Empresa INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora
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ANALISIS

La mayor competencia para INGECOMTHSA son las Constructoras
Medianas, ya que se encuentran realizando proyectos de la misma
categoria en el Sector.

Ademas existe competencia desleal, ya que hay Empresas
Constructoras que aparte de evadir impuestos realizan negociaciones
no licitas para que sean ellas las beneficiadas de los proyectos que son

solicitadas por el Sector Publico o Privado.

PARTICIPACION DE LAS CONSTRUCTORAS
Cuadro N.-2.31

CLASE PORCENTAJE
Constructoras Medianas 25%
Constructoras Grandes 75%

Fuente: Revista El Portal, La Guia Inmobiliaria Mes de Mayo
Elaborado: Autora

AMENAZA

e La Empresa INGECOMTHSA se encuentra amenazada por los
nuevos conjuntos habitacionales cercanos

e Las Empresas Constructoras existentes tienen mayor cobertura en
el mercado regional.

BARRERAS DE ENTRADA

El Sector Industrial es atractivo, dependiendo de si las barreras de
entrada son faciles o no de tramitar por nuevos participantes en el
mercado que puedan llegar con nuevos métodos, recursos y
capacidades de construccion para apoderarse de una porcién del

mercado.

Para el Servicio de Construccién si existen barreras de entradas como

son los organismos de control existentes en la Industrial.

e Distrito_Metropolitano _de Quito.- Otorga patentes y permisos de

construccion mediante el analisis de planos.
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e Servicio de Rentas Internas.- Declaracion mensual y anual de

Impuestos de los Ingresos generados respectivamente.
e SIGA (LA LEY DE PROPIEDAD INTELECTUAL EN EL SECTOR
AGROPECUARIO Y AGROINDUSTRIAL).- Controla al Sector de

la Industria a que no sean robadas la ideas de trabajo.

e Super Intendencia de Compafiias.- Registro oficial y juridico de las

Empresas.

ANALISIS
Las barreras de entrada son los Organismos de Control ya que cuidan
que todas las Empresas dependiendo del Sector al que de desarrollen

cumplan con ciertos requisitos y no evadan al Fisco del Pais.

OPORTUNIDAD

e Los Organismos de Control ayudan a que no exista nada ilegal
dentro del sector.

2.1.25 MATERIALES Y EQUIPO SUSTITUTOS

“Son productos que realizan la misma funciéon o satisfacen la misma

necesidad que un producto ya existente®".

Con estos antecedentes, se considera que los productos sustitutos
utilizados en la industria de la construccion son basicamente los
siguientes: construcciones de madera y edificaciones prefabricadas,
pues utilizan otros materiales que no son objeto del proyecto y que la

Empresa no comercializa.

Cabe recalcar que su exclusion es justificable, considerando que son
materiales de menor demanda por lo que el mercado al que satisfacen
es muy pequefio, por esta razdn se pretende abarcar el sector
“tradicional” de la construccion basado en estructuras de hormigon no

prefabricadas.

%% FRIEND, Graham y ZEHLE, Stefan : Como disefiar un Plan de Negocios, pag. 71
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MATERIALES Y EQUIPOS DE CONSTRUCCION

Cuadro N.- 2.32

SUSTITUTO

A QUE SUSTITUYE

COMPETENCIA

INGECOMTHSA

e Perfiles y estructuras metalicas
e Pilares prefabricados de hormigén

Varillas de construccion para
columnas, cemento, arena,
ripio.

Perfiles y estructuras metalicas

Pilares prefabricados de
hormigon

Varillas de construcciéon

e Tubos de hormigén armado

¢ Paneles prefabricados de hormigén
armado

e Paneles para divisiones de interiores
(yeso, fibra de vidrio, perfiles)

Tubos PVC

Paredes (Bloque, ladrillo,
cemento, arena)

Enlucido: Cemento, arena,
sementina.

Tubos PVC

Paredes (Bloque, ladrillo,
cemento, arena)

Enlucido: Cemento, arena,
sementina.

Tubos PVC

Paredes (Bloque, ladrillo,
cemento, arena)

Enlucido: Cemento, arena,
sementina.

e Cubiertas con paneles de espuma de
poliuretano.

Eternit y Zinc, Tejas.

Cubiertas con paneles de
espuma de poliuretano.

Eternit y Zinc, Tejas.

e Cerramiento ligero para fachadas y
revestimientos con laminas
galvanizada y espuma

Enlucido: Cemento, arena,
sementina.

Enlucido: Cemento, arena,
sementina.

Enlucido: Cemento, arena,
sementina.

e Baldosas de cuarzo, granito,
Marmol
e Piso flotante.

Ceramica para piso.

Baldosas de cuarzo, granito,
Marmol
Piso flotante.

Baldosas de cuarzo,
granito, Marmol
Piso flotante.
Ceramica para piso.

e Sistema de encofrados
prefabricados

Tablas de encofrado (madera).
Encofrado Metalico

Sistema de encofrados
prefabricados.

Encofrado Metalico

Fuente: Revista El Portal, La Guia Inmobiliaria mes de mayo, INGECOMTHSA

Elaborado: Autora
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ANALISIS

La Empresa actualmente no utiliza los materiales, productos y equipos de
construccion sustitutos existentes en el mercado.

Dichos materiales no son de facil acceso econdémico para la Empresa ya que

no posee el suficiente capital para dicha adquisicion.

OPORTUNIDAD - AMENAZA

e Con dichos materiales de construccion en el mercado la
Empresa puede ser mas competitiva en el sector.

e La Empresa al no sustituir los materiales de construccion
existentes no puede bajar costos de construccion.

2.1.3 MATRIZ DE EVALUACION EXTERNA

Mide el impacto de cada aspecto identificado en la gestion de La Empresa
INGECOMTHSA ayudando a identificar prioridades que sea por urgencia
o factibilidad de gestion.

PARAMETROS DE PONDERACION

PARAMETROS DE MEDICION EQUIVALENCIA
_ AMPLIA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN
ALTO =S LA GESTION.
_ RELATIVA INCIDENCIA DE LA VARIABLE
MEDIO =3 EN LA GESTION.
BAJO - 1 POCA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN

LA GESTION.
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MATRIZ DE ANALISIS “IMPACTO EXTERNO”
Cuadro N.- 2.33

Jessica P. Moya Ch.

MATRIZ DE IMPACTO EXTERNO

FACTORES AMENAZAS | OPORTUNIDADES IMPACTO
FACTOR ECONOMICO A|M|B]| A M B A M | B
Devaluacion del Délar ante el Euro, encarece
maquinaria,  herramientas, equipos y| X 5
materiales de construccion.
El valor del PIB, Sector de la Industria se ha
ido incrementando que genera el que se X 5
registra afio tras afio
La confianza en el Sector Industrial
. X 5
incrementa la demanda
El indice de Inflacion esta creciendo y afecta X 3
a los costos de construccion.
La baja de las tasa de Interés es atractivo X 3
para los clientes.
FACTOR POLITICO A|M|B]| A M B A| M|B
La estabilidad politica beneficia a la imagen X 3
del pais a nivel internacional.
Las posibles reformas afianzas lazos entre X 1
Empresas y clientes.
Las Politicas de Construccién han establecido
reglas, compartiendo cambios en las técnicas X 3
de construccién en el Sector
La corrupcion da mala imagen ante los
posibles inversionistas en el Ecuador.
FACTOR LEGAL A|M|B]| A B A| M|B
Parte de la recaudacion de Impuestos de los X 3
municipios se invierte en construccion
El Control para evitar el plagio y sobornos X 3
ayuda a la originalidad del Sector.
El romper las barreras comerciales consolida X 3
las negociaciones extranjeras.
FACTOR SOCIAL A|M|B]| A M B Al M|B
El incremento del desempleo abarata la mano X 3
de obra
El Incremento de la demanda incrementa el
costo de insumos, materiales y equipos de X 3
construccion.
El incremento poblacional genera mayor X 5
demanda en el sector
El incremento de las remesas de los
. . . X 5
migrantes les hace los posibles clientes
FACTOR TECNOLOGICO A|M|B M B A|M|B
Desarrollo tecnoldgico en la maquinaria y
equipos de construccion, deprecia X 1
rapidamente los mismos.
Al poseer maquinaria  equipo arrendada
; S X 5
ayuda a reducir costos de depreciacion.
FACTOR AMBIENTAL A|M|B M B A M | B
Ordenanzas municipales provee nuevos
métodos de construccion para evitar impacto X 3
ambiental
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CLIENTES A|M|[B A M B A|M|B
Dan mayor importancia al Tipo de

Construccion. 5
Prefieren que la Empresa les otorgue el X 3
financiamiento
Los Servicios de construccién y acabados

. X 3
ofrecidos por la Empresa son confortables
Si las Viviendas se encuentran muy lejos no X 1
las Comprarian.
Prefieren Viviendas apartadas de la bulla y X 1
smog de la ciudad.
Les gustaria otro tipo de servicio adicional al X 3
ofrecido por la Empresa
Estan conformes por el cumplimiento del X 3

contrato y de lo ofrecido por la Empresa

Los servicios, acabados de construccion

entregados por la Empresa son de total agrado X 5

de los clientes.

Los tipos de acabados que solicitan a menudo

son Confortables.

La Empresa es recomendada con terceras

personas, por su calidad y tipo de acabados.
PROVEEDORES A|M|[B A M B A M | B

La Empresa adquiere materiales a precios

competitivos del mercado.

La Empresa adquiere materiales de

construccion de calidad y variedad

Los materiales son entregados justo a tiempo X 1

Los materiales no son entregados en la Obra X 3

La Empresa no posee un largo tiempo de

financiamiento.

La Empresa mantiene una buena relacién con

sus proveedores.

La Empresa Cumple con los plazos de crédito

otorgados por los Proveedores
COMPETENCIA A|M|B A M B A M | B

Poseen menores precios por la utilizacion de
Materiales Sustitutos

Tienen mayor cobertura en el Sector X 3
| BARRERASDEENTRADA _ [A[m[B[A [ m [ B [A|m][B]
Los organismos controlan al Sector X 3

Se demqr’an en otorgar los permisos de X 5
construccion

Proveen informacion Innovadora X 3

MATERIALES SUSTITUTOS A|lM|[B A M B A M | B

Reduciria los costos finales de construccion X 3

Al no utilizarlos la Empresa deja de ser X 3

competitiva en el Sector.
Fuente: Andlisis del los Factores Externos.
Elaborado por: Autora
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2.2 ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA INGECOMTHSA

“Analizar a la Empresa, es identificar sus recursos y determinar de qué

manera estos pueden aportar algo a sus ventajas competitivas®*".

Es fundamental, para toda Empresa, saber como se encuentra su propia
organizacion, de esta manera poder coordinar las entre las areas y alcanzar

resultados beneficiosos para la Empresa y un desempefio eficiente.

El Andlisis Interno permite conocer como se encuentra la Empresa y asi
analizar como va su crecimiento y saber que es lo que le espera en un
futuro a INGECOMTHSA.

Por medio del Andlisis y Estudio Interno, ayudara como una base para poder
formular estrategias para eliminar y transformar las debilidades en fortalezas,

aprovechando las oportunidades que se presentan.

2.2.1CAPACIDAD ADMINISTRATIVA

Actualmente la Empresa o cuenta con una estructura correctamente
definida, desde sus inicios la Empresa se no ha definido sus areas y
responsabilidades de trabajo, no existe una delegacion de personas
responsables para el trabajo que desarrolla diariamente. Se ha basado y
guiado en la experiencia y conocimiento en construccion, de su Propietario y
Gerente, ocasionando que la toma de decisiones sea lenta, y a la vez se

sobrecargue de trabajo a una solo persona.

Dentro de esta area existen factores favorables que han ayudado, a la toma

de decisiones oportunas y eficientes de INGECOMTHSA.

Hay que tener en cuenta que la Empresa no posee una Filosofia
Empresaria, que le oriente a los objetivos deseados y un mecanismo de
estrategias comerciales para poder competir en el Sector de la Construccion.
Esto esta ocasionando a que la Empresa pierda muchas oportunidades de
crecimiento en el Sector y la obtencion de una mayor rentabilidad.

* FRIEND, Graham y ZEHLE, Stefan : Como disefiar un Plan de Negocios, pag. 51
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Mediante un estudio de campo se ha fijado las siguientes areas de trabajo:
e Gerencia General

e Area de Recursos Humanos.

e Area de Ventas

e Area de Contabilidad

e Area de Construccion y Proyectos.

Las funciones de cada area y cargos no se encuentran descritas en ningun
documento de manera formal, las actividades se las realiza segun se vayan

presentando y por orden del Gerente.

ANALISIS

La capacidad Administrativa de la Empresa se encuentra a cargo del
Gerente General, siendo perjudicial para la Empresa, las opiniones o
participacion de los trabajadores no cuentas en el momento de a toma de

decisiones.

El poseer personal sin capacitacion hace que las actividades que realizan en
beneficio de la Empresa sean menos eficientes, viéndose reflejado en a

satisfaccion del clientes al momento de requerir algun servicios de la misma.

DEBILIDAD
¢ No posee un Direccionamiento Estratégico.

e La toma de decisiones esta a cargo de una sola persona.

FORTALEZA
e Tomas de decisiones oportunas

2.2.2CAPACIDAD FINANCIERA

La Empresa posee los recursos necesarios para desarrollar los proyectos
Habitacionales, percibe un promedio de utilidad por casa vendida de $5.000,
al no existir una politica econdmica que controle los ingresos y utilidades de

las ventas realizadas el dinero no es distribuido de un manera eficiente.
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Los ingresos de INGECOMTHSA son de $38.000 aproximado por mes, al no

existir una politica que controle los ingresos no se los asigna eficientemente.

VENTAS PROMEDIO MENSUAL
Cuadro N.-2.34

Forma de Pago Gastos Utilidad
. ., Valor

# Ubicacion Total $ ora o por por
17 °Entrada 2 Entrada \jyienda Vivienda
1 Montecarlo 3 42.000 $13.000 $12.000 $37.000 $5.000
2 Montecarlo 4 40.000 $10.000 $10.000 $35.000 $5.000
3 Montecarlo 4 35.000 $15.500 $14.500  $29.000 $6.000
TOTAL 117.000 $38.500 $36.500 $101.000 $16.000

Fuente: Empresa INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora

La Empresa posee un programa avanzado, en el cual registra los ingresos y
los gastos en los que incurre la misma por obra o vivienda, e incluso los

gastos salarios de los trabajadores de la Empresa.

ANALISIS

La Empresa cuenta con los Recursos Econdmicos necesarios para
desarrollar las actividades de la Construccion, siendo sus ingresos promedio
de $38.000 délares, pero al no existir una politica econémica que controle el
dinero no se puede realizar una distribucion adecuada y eficiente del dinero

recaudo y de las utilidades.

Al existir un paquete contable hace que se controle los ingresos y egresos
econOmicos y materiales sabiendo asi cuanto se tiene en existencia y la
disponibilidad del material y del dinero, el personal esta capacitado para el

manejo de dicho programa.
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DEBILIDAD
No posee una Politica Econdmica.
No posee un Sistema de Control de Costos
FORTALEZA
Recursos Econdmicos Necesarios
Sistema de Control de Inventarios Eficiente.
Buen manejo de Registros Contables.

2.2.3CAPACIDAD DIRECTIVA

La direccion que posee la Empresa es Empirica y Autocratica, ya que le
Gerente es quien toma las decisiones que el cree conveniente para la
Empresa, dejando de lado las opiniones que tienen o pueden tener el

personal de la Empresa.

La falta de una Publicidad adecuada de la Empresa, hace que las posibles

personas interesadas no conozcan de la existencia de INGECOMTHSA.

El Gerente no ha tomado la iniciativa de diseflar una Estructura
Organizacional y una Planificacion y Direccionamiento Estratégico que le

permita desarrollarse en el Sector de una manera mas competitiva.

ANALISIS

La Empresa debe desarrollar un Direccionamiento y una Planificacion
Estratégica, que ayude a la Empresa a desarrollar y determinar un rumbo fijo
por el que la organizacion debe ir, para que esta pueda posicionarse en el

Sector Industrial.

DEBILIDAD

¢ Direccion Empirica y Autocréatica.
e Capacidad Limitada de actividades del personal.

¢ Falta de Publicidad adecuada.
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2.2.4 CAPACIDAD DE RECURSO HUMANO

ESTRUCTURA ORGANICA

Grafico.- 2.40
GERENTE GENERAL (1)
Ing. Fabian Tuquerres
|
) | ___ ] Asesora Judcia {1)
Srla. Mara José Aras Dra, Edid Piedra
RESPONSABLE EN VENTAS (22) PROYECTOS (5] CONTABILIDAD 2) FORMAI_C":OI[%)D ERR

Fuente: Empresa INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora

No existe un mecanismo para el reclutamiento del personal de la
Empresa, teniendo en cuenta que en las areas determinadas si existen
personas asignadas a dichos cargos pero no se toma en cuenta las

habilidades que las personas poseen.

Posee personal capaz, pero han sido reclutados por el Gerente, sin
considerar las habilidades que poseen han sido asignadas las
diferentes actividades de la Empresa. Posee personal en Ventas capaz
y seleccionado mediante sus habilidades.

La Cartera de Clientes de la Empresa crece constantemente, por su

credibilidad y calidad al momento de entregar las Viviendas.

La Empresa debe capacitar al personal de una manera constante, para
que los resultados se vean reflejados en la calidad de servicio que la

Empresa proporciona a los clientes.

La Empresa provee de todos los Materiales, Equipos para que

desarrollen su trabajo de una manera eficiente.
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2.2.5

Jessica P. Moya Ch.
ANALISIS

La Empresa debe implantar un mecanismo competitivo para el
reclutamiento de personal, sabiendo que esto va aportar positivamente

a la organizacion, ya que se trabajaria de una manera eficiente.

El capacitar al personal ayuda al personal a desenvolverse en el area

asignada de una manera responsable y eficiente.

El personal se siente muy incentivado por la Empresa es por ello que
se sientes comprometidos con la organizacién, y se pueden adaptar a

los futuros cambios que se tomen.

DEBILIDAD

No existe un sistema de reclutamiento.

FORTALEZA

Personal Incentivado.
Personal comprometido al cambio.
Cartera de Clientes en crecimiento

MATRIZ DE EVALUACION INTERNA

Permite medir el impacto de cada aspecto identificado en la gestién de La
Empresa INGECOMTHSA, permitiendo identificar las prioridades de la
Empresa.

PARAMETROS DE PONDERACION

PARAMETROS DE MEDICION EQUIVALENCIA
_ AMPLIA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN
ALTO =S LA GESTION.
_ RELATIVA INCIDENCIA DE LA VARIABLE
MEDIO =3 EN LA GESTION.
BAJO - 1 POCA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN LA
B GESTION.
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MATRIZ DE ANALISIS “IMPACTO INTERNO”
Cuadro N.- 2.35

MATRIZ DE IMPACTO INTERNO

FACTORES FORTALEZAS DEBILIDADES

IMPACTO

CAPACIDAD ADMINISTRATIVA A | M B A M B

A

M

La Empresa no posee un
Direccionamiento Estratégico

5

La toma de decisiones Empirica. X

>

Toma de decisiones oportunas

(€3]

CAPACIDAD FINANCIERA A | M B A M B

No posee una Politica Econémica X

w

Recursos Econémicos Necesarios X

Posee un Sistema de Control de
Inventarios

Buen manejo de Registros Contables

No posee un Sistema de control de
Costos

CAPACIDAD DIRECTIVA A | M B A

Direccién Empirica y Autocratica.

Capacidad limitada de actividades del
personal

X| X [X][Z

Falta de Publicidad adecuada

w|l w lw|lZ

Calidad en Acabados y
Construcciones

CAPACIDAD DE RECURSOS
HUMANOS

No existe un mecanismo de
reclutamiento

Personal Incentivado X

Personal comprometido al Cambio X

Cartera de Clientes Considerable. X

Fuente: Empresa INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora
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2.3 ANALISIS FODA

“El FODA es una herramienta de analisis estratégico probada real. Que
ayuda a determinar si la Empresa esta capacitada para desempefiarse en el
medio que le rodea, conociendo las ventajas y desventajas que posee la

Empresa tanto Interno como Externo™”.

2.3.1 MATRICES
2.3.1.1 MATRIZ DE POTENCIALIDAD O APROVECHABILIDAD

Dicha Matriz esta conformada por la relacion de las Oportunidades con
las Fortalezas, ya que se procura conocer en que nivel de
posicionamiento estd INGECOMTHSA, con la finalidad de determinar cual

de ellas tienen mayor influencia positiva en la Empresa.

Para el desarrollo de la matriz se ha fijado los siguientes parametros:

PARAMETROS DE PONDERACION

PARAMETROS DE MEDICION EQUIVALENCIA
B AMPLIA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN
ALY = 5 LAGESTION.
MEDIO _ 5 RELATIVA INCIDENCIA DE LA VARIABLE

EN LA GESTION.
POCA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN

BAC = 1 LAGESTION.

% DESS, Gregory: Direccién Estratégica, Mc Graw Hill, Espafia, 2003.pag.82
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INGeEcoOMTHSA

MATRIZ DE POTENCIALIDAD

Cuadro N.- 2.36
MATRIZ DE POTENCIALIDAD O APROVECHABILIDAD
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3

decisiones

de

Toma

oportunas.

Posee un Sistema de Control

de Inventarios

manejo de Registros

Contables.
Recursos

Buen

Econémicos

Necesarios.
Calidad

Acabados vy

en

Construcciones.

Personal

al

comprometido

Cambio.

Clientes en

de

crecimiento.

Cartera

TOTAL

Fuente: Matrices FODA de Oportunidades y Fortalezas

Elaborado por: Autora
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En la matriz de POTENCIALIDAD o APROVECHABILIDAD cada Fortaleza tiene
una ponderacion que varia de 1 a 5 de acuerdo a su influencia sobre las
diferentes Oportunidades. Al final se realiza una sumatoria para identificar las tres

principales Fortalezas y Oportunidades con mayor ponderacion.

Las principales Fortalezas que posee INGECOMTHSA son:

1. Cartera de Clientes en crecimiento.
2. Toma de decisiones oportunas.

3. Recursos Econdmicos Necesarios.

Las principales Oportunidades que se le presentan INGECOMTHSA son:

1. Los Materiales sustitutos con costos finales de construccion bajos.
2. Reduccioén de costos mediante la Subcontratacion de Maquinaria.

3. Proveedores competitivos en calidad, variedad y servicios.

Se procede a calcular el INDICE DE APROVECHABILIDAD para saber el
porcentaje y el valor total de la matriz, logrando un aprovechamiento de las
Fortalezas sobre las Oportunidades el calculo es el siguiente:

VALOR DE LA MATRIZ

- > - 100
AFECTACION TOTAL x NUMERO DE FILAS x NUMERO DE COLUMNAS *

INDICE DE APROVECHABILIDAD =

345
INDICE DE APROVECHABILIDAD = ———x 100
5x7x19
345
INDICE DE APROVECHABILIDAD = 665 x 100

INDICE DE APROVECHABILIDAD = 0.5188 x 100

INDICE DE APROVECHABILIDAD = 51.88%

Dicho andlisis nos indica un 52% de aprovechamiento de las Fortalezas frente a
las Oportunidades. Se debe aprovechar al maximo las fortalezas como son:
Crecimiento de la Cartera de Clientes, Toma de decisiones oportunas y sobre
todo los Recursos econdmicos disponibles entre otros.

2.3.1.2 MATRIZ DE VULNERABILIDAD
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Se compara una Debilidad que puede ser afectada por una Amenaza.

Para el desarrollo de la siguiente matriz es necesaria la fijacion de los

siguientes parametros:

PARAMETROS DE PONDERACION

PARAMETROS DE MEDICION EQUIVALENCIA

B AMPLIA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN
AL = 5 LAGESTION.
RELATIVA INCIDENCIA DE LA VARIABLE
MEDIO 3 EN LA GESTION,

_ POCA INCIDENCIA DE LA VARIABLE EN
EAC = 1 LAGESTION.
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INGeEcoOMTHSA

MATRIZ DE VULNERABILIDAD

Cuadro N.- 2.37

MATRIZ DE VULNERABILIDAD
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Falta de un Modelo de Gestidon

Estratégico

Toma las decisiones Empiricas
Falta de Politica Econoémicas.

Falta de un Sistema de Control de

Costos.

Capacidad limitada de actividades al

personal.

Falta de Publicidad adecuada.

Falta de un efectivo Sistema de

reclutamiento.

Fuente: Matrices FODA de Debilidades y Amenazas

Elaborado por: Autora
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En la matriz de VULNERABILIDAD cada Debilidad tiene una ponderacién que
varia de 1 a 5, de acuerdo a su nivel de importancia sobre las diferentes
Amenazas. Al final se realiza una sumatoria para identificar las tres principales

Debilidades y Amenazas con mayor ponderacion.

Las principales debilidades que posee INGECOMTHSA como son:

1. Falta de un Direccionamiento Estratégico.
2. Toma las decisiones Empiricas.

3. Falta de un mecanismo de reclutamiento.

Las principales amenazas gue se le presentan a INGECOMTHSA son:

1. La Competencia poseen menores precios por la utilizacion de Materiales
Sustitutos.
Incremento de los costos construccion en mercado.

3. Incremento en Costos de Transporte de Materiales de construccion

Se calcula el INDICE DE VULNERABILIDAD para saber el porcentaje en que es

afectado el valor total de la matriz por las Debilidades y Amenazas, siendo asi:

VALOR DE LA MATRIZ

INDICE DE VULNERABILIDAD = - - - x100
AFECTACION TOTAL x NUMERO DE FILAS x NUMERO DE COLUMNAS

INDICE DE VULNERABILIDAD = 100

1
—_—X
5x10x7

117
INDICE DE VULNERABILIDAD = ﬁxlOO

INDICE DE VULNERABILIDAD = 0.3343x%100

INDICE DE VULNERABILIDAD = 34.43%

El calculo indica un 34% de afectacion de las Debilidades frente a las Amenazas.
Se debe reducir o eliminar las Debilidades como son: Toma de decisiones
Empiricas, Falta de un Sistema de reclutamiento y Falta de un Modelo de Gestion

Estratégico entre otros.
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2.4 MATRIZ SINTESIS

MATRIZ SINTESIS
Cuadro N.- 2.38

Jessica P. Moya Ch.

MATRIZ DE
ESTRATEGIAS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Cartera de Clientes en
crecimiento.

2. Toma de decisiones

oportunas.

3. Recursos Econémicos

Necesarios.

1. Falta de un
Direccionamiento
Estratégico.

2. Toma las decisiones

Empiricas.

3. Falta de un mecanismo de
reclutamiento.

Los Materiales
sustitutos con costos
finales de construccion

01, F1. Elaboracion de un
Plan de Construccion con el
objeto que se mejore el
proceso de construccion y
los Servicios Ofrecidos
(alternativas de materiales).

Ol1l, D1. Desarrollar un
Modelo de Gestion
Estratégico incluyendo un
Sistema de Control de

Costos.

02, F2. Inversién en un

Incremento en Costos
de Transporte de
Materiales de
construccion

son la de posventa y
preventa.

n bajos.
'-'DJ Plan de Investigacion para
< Reduccion de costos la Construccion de 02, D2. Definir indicadores
% mediante la viviendas con la utilizacion de gestion para la toma de
S Subcontratacion de de productos sustitutos y decisiones eficientes.
E Magquinaria. una intensa supervision
©) laboral.
o Proveedores
o competitivos en O3, F3. Crear un nuevo
calidad, variedad y Servicio de Mantenimiento
servicios. Comunal, para que los D3. Implementar un Sistema
clientes interactiien mas con | de Reclutamiento y Ubicacion
la Empresa y esta gane del Personal.
posicionamiento en el
mercado.
La Competencia | Al, F1. Realizar un estudio | Al, D1. Proyecto de medicion
poseen menores | de mercado sobre la de costos constantes e
precios por la utilizacion | competencia y nuevas incentivos en base a
de Materiales | necesidades de clientes. Investigacion de mercado.
2 Sustitutos.
g Incremento  de los
=z costos construccion en | A2, A3, F2, F3. Ampliar un A2, A3, D2, D3. Definir
'-é-‘ mercado. plan de mejoramiento de los | politicas, para mejorar las
< servicios ofrecidos como negociaciones con Empresas

proveedoras o realizar
Alianzas.

Fuente: Matrices de Potencialidad y Vulnerabilidad.

Elaborado por: Autora
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CAP. Il
DIRECCIONAMIENTO
ESTRATEGICO

135



B N o [ e 5 T T B 5. Jessica P. Moya Ch.
“Es el conjunto de analisis, decisiones y acciones que una organizacion lleva a
cabo para crear y mantener ventajas competitivas”®.

Una Empresa debe crear un sistema formal de Direccion Estratégica, es decir,
seleccionar y definir sus valores que estén dentro de la cadena de valor de la

Empresa y de la actividad principal que realiza.

3.1 PRINCIPIOS Y VALORES.- “El objetivo bésico de la definicion de valores

corporativos es el de tener un marco de referencia que inspire y regule la vida

de la organizacién”.>’

“Las compafiias deben elaborar una escala de valores que en su conjunto
integren la filosofia de la organizacién. La elaboracibn de una matriz
axiolégica corporativa puede ayudar y servir de guia para la formulacion de

esta escala de valores”.*®

“La elaboracién de una matriz axioldgica corporativa puede ayudar y servir de

guia para la formulacion de esta escala de valores.

Para elaborar una matriz axiolégica se debe definir:
a. Los principios y valores corporativos.

b. Debe identificar los grupos de interés o grupos de referencia de la

Empresa™®”.

3.1.1 PRINCIPIOS.- “Son elementos éticos aplicados que guian las decisiones de
la Empresa, y definen el liderazgo de la misma”.®°
e Rentabilidad
e Calidad
e Eficiencia
e Competitividad
eBuen Ambiente de Trabajo
e Trabajo en Equipo

e Compromiso

57 http://www.equal-ercova.com/doc/5_anexo_2_declaracion_y_mision.pdf

8 SERNA Humberto, “Gerencia Estratégica”, 3R Editores, 7ma. Edicion, pag. 89

% http://www.docentes.unal.edu.co/wadarmej/docs/FUNDAM_INGENIERIA/GerenciaEstrategica.doc
% SALAZAR, Francis, Gestion Estratégica de Negocios, Pag. 79
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PRINCIPIOS DE “INGECOMTHSA”

CUADRO N.- 3.1

MATRIZ AXIOLOGICA

POS DE
REFERENCIA
PRINCIPIOS

CLIENTES

ACCIONISTAS

SUBCONTRATISTAS

PERSONAL

PROVEEDORES

BANCOS

DIRECTIVOS

Rentabilidad

Calidad

Eficiencia

Competitividad

XX [ XX

Buen ambiente de trabajo

Trabajo en Equipo

Compromiso

XXX XXX X

x| X

XXX | X

XXX XXX X

XXX XXX X

XXX | X

Fuente: INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora
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Por medio de la Matriz Axiolégica se ha seleccionado los siguientes principios
como fundamentales dentro la INGECOMTHSA.:

e Rentabilidad.- En los proyectos que desarrolla la Empresa y lo servicios
ofrecidos por la misma obtiene rentabilidad, y es muy atractivo para los
accionistas y para sus trabajadores.

e Calidad.- La Empresa esta capacitada y puede aprovechar las oportunidades
gue se le presenten, y desarrollar con eficiencia sus actividades con el fin de
satisfacer las necesidades y exigencias de sus clientes.

e Compromiso.- INGECOMTHSA y sus integrantes se compromete con el

Medio Ambiente y con su Sector.

3.1.2 VALORES.- “Descriptores morales que muestran la responsabilidad ética y
social en el desarrollo de las labores del negocio”.®*
e Honestidad
e Puntualidad
e Responsabilidad
e Lealtad
e Respeto

e Tolerancia

' SALAZAR, Francis, Gestion Estratégica de Negocios, Pag. 79
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VALORES DE “INGECOMTHSA”
CUADRO N.-3.2

MATRIZ AXIOLOGICA
RUPOS DE
FERENCIA CLIENTES ACCIONISTAS SUBCONTRATISTAS PERSONAL PROVEEDORES BANCOS DIRECTIVOS

VALORES

Honestidad X X X X X X
Puntualidad X X X X X X
Innovacion X X X X X X X
Responsabilidad X X X X X X
Lealtad X X X X X
Respeto X X X X X X X
Tolerancia X X X X X X X

Fuente: INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora
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Por medio de la Matriz Axiolégica se ha obtenido los siguientes valores
fundamentales dentro la INGECOMTHSA:

e Innovacién.- En un mundo cambiante en donde las necesidades de los
consumidores son diversas, es necesario que las profesionales que
brindan el servicio sean capacitadas constantemente para atender todos
los requerimientos de los clientes.

e Respeto.- Manifestacion de jerarquia, que debe realizar tanto el
trabajador como el cliente, ya que cada uno tiene su forma de pensar, y
debe ser respetada.

e Tolerancia.- Respeto a las ideas, creencias o practicas de los demas
cuando son diferentes o contrarias a las convenientes.

3.2 “MISION.- Define el negocio al que se dedica la organizacion, las necesidades

que cubren con sus productos y servicios, el mercado en el cual se desarrolla

la Empresa y la imagen publica de la Empresa u organizacion®”.

MISION ANTERIOR “INGECOMTHSA”

\/

Se debe construir la Mision tomando en cuenta las siguientes caracteristicas:
¢ ; Quienes somos? = identidad, legitimidad

¢ ; Qué buscamos? = Propoésitos

¢ ; Qué Ofrecemos? = Productos o Servicios

¢ ; Por qué lo hacemos? = Valores, principios, motivaciones

¢ ; Para quiénes trabajamos? = Clientes

2 http://www.equal-ercova.com/doc/5_anexo_2_declaracion_y mision.pdf
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MISION ACTUAL: “INGECOMTHSA”

Realizar construcciones confortables,
mediante la utilizacion de técnicas
innovadoras y eficientes, aprovechando los
Recursos Fisicos (terrenos) para ofrecer
vivienda y servicios de calidad y confort.

Fuente: INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora

MISION Y EJES ESTRATEGICOS: “INGECOMTHSA”

MISION Ejes estratégicos
Realizar construcciones confortables, Calidad
mediante la utilizacion de técnicas Innovacion
innovadoras y eficientes, Rentabilidad
aprovechando los Recursos Fisicos Gestion Humana
(terrenos) para ofrecer vivienda y Excelencia en Servicios al Clientes
servicios de calidad y confort.

3.3 “VISION.- Define y describe la situacion futura que desea tener la Empresa, el
proposito de la Vision es guiar, controlar y alentar a la organizacién en su

conjunto para alcanzar el estado deseable de la organizacion®.

Las caracteristicas esenciales del propésito estratégico son:
» Plantear metas muy ambiciosas que llevaran a la compafiia a un éxito total.
= Tener una Vision estable, si modificaciones.
»Todos hacia una misma Vision: cada uno de los recursos que componen la

organizacion tiene que involucrarse totalmente en la busqueda de la Vision.

63 http://www.equal-ercova.com/doc/5_anexo_2_declaracion_y_mision.pdf
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Para ello desarrollardn todos los esfuerzos que estén a su alcance,

compartiendo momentos de euforia y de crisis.

VISION ACTUAL DE “INGECOMTHSA”

" INGECONTHSA en el mediano y largo plazo sera una Constructora
Inmobiliaria reconocida a nivel regional, y Nacional, que brinda
soluciones habitacionales para la clase alta, media y baja.
Manteniendo estandares de calidad y buen servicio.

Se tomara en cuenta los siguientes elementos para la formacion de Vision de

INGECOMTHSA para el afio 2012:

ELEMENTOS
Posicion en el Mercado: = Ser pionera.
Cliente: Mayores de edad, con un ingreso fijo
Tiempo: 5 afos.
Ambito del Mercado: Ciudad de Quito, Region Sierra

Ofrecer servicios innovadores y a la vez
viviendas confortables y de bajo costo.
Valores: Compromiso y Eficiencia

Principio Organizacional: Calidad

Servicios:

VISION-2011 ACTUAL “INGECOMTHSA”

Ser la mejor e innovadora Constructora
en ofrecer construcciones y servicios a
nivel regional, satisfaciendo las
necesidades de los clientes, con
viviendas y servicios de calidad.

Fuente: INGECOMTHSA
Elaborado por: Autora
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3.4 ESTRATEGIAS.- “Es la determinacion de los objetivos basicos a largo plazo de
una Empresa y la adopcion de los cursos de accion y la asignacién de recursos

necesarios para su cumplimiento” ®*

Las estrategias corporativas pueden agruparse en las siguientes categorias
Estrategia de Diferenciacion, es conveniente crear una ventaja basada en la
diferenciacion, al contar con mayor variedad de servicios, calidad y eficiencia en
los procesos.

Estrategia de Crecimiento Intensivo — Desarrollo del Mercado, para
identificar nuevas oportunidades en el mercado y asi crecer en ventas,
participacion de mercado y beneficios para la Empresa.

Estrategia de Especialista, se interesa en un sector o un grupo del total de un

mercado.
Estrategia o Ventajas Competitivas
CUADRO N.- 3.3
@)
< S
9
o : . - . .
= Léj % SRR EIAIEN Plan de mejora.lr_nler}t,o de los servicios ofrgmdos mediante la
é < utilizacion de materiales sustitutos.
o
=
O
=
w W o MIENTO DESARROLLO Plan de Construccion con el objeto de utilizar
< "S = INTENSIVO DEL materia}les sustituto; y que mejore_n mas la
,‘3_5 8 PRODUCTO calidad de las viviendas Ofrecidas.
0o
w o
n
2<
o=
= . o . .
e e Estudio de Mercado, para ut|I|z.ar. productos sustitutos y una intensa
< Ww supervision laboral.
oo
|(7) =
0 3

Fuente: Taller Directrices y BSC, médulo Diplomado Gestién Directiva
Elaborado por: Autora

 KOONTZ, Harold, WEIHRICH Heinz, Administracién una perspectiva Global, Mc Graw Hill, 2000, pag. 130.
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Para determinar la Estrategia se debe considerar las preguntas del Triangulo de
Valor Estratégico.

Grafico N.- 3.1

TRIANGULO DE VALOR ESTRATEGICO

¢ Qué estrategia de valor le
proveemos a los
clientes/consumidores para
tener “ventaja competitiva”?

¢ Qué valor ¢ Qué valor
necesito crearen  debe crearel

mis empleados?

proceso?
@ ;Qué valor les proveo
;Qué estrategia alos accionistas?

sPara
qué?

Fuente y Elaboracion: Planeacion Estratégica basada en BSC, Reynoso Alvaro.

de tecnologia e
innovacion
necesito?

3.4.1 ESTRATEGIA DE VALOR MEDIANTE LOS STAKEHOLDER

“LOS STAKEHOLDERS SON GRUPOS DE INDIVIDUOS U ORGANISMOS
que pueden influir o verse afectado por el negocio. Esto incluye a los clientes,
accionistas, subcontratistas, empleados, bancos, proveedores y la sociedad en

su conjunto™®

Una vez definidos los STAKEHOLDERS, corresponde conocer cuales son las
necesidades de cada uno para diseflar las respectivas estrategias,

considerando los resultados del analisis FODA.

% FRIEND, Graham, Como disefiar un Plan de Negocios, pag. 35
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ESTRATEGIA ENFOCADA A CLIENTES
CUADRO N.-3.4

Principales requerimientos de ¢,Como podriamos mejorar larelacion de modo que
los CLIENTES de la Empresa se sienta satisfecho?

Entregar viviendas con muy buenos acabados y a la vez
confortables.

Implementar un Control de los Procesos de Construccion,
evitando perder tiempo y material.

Ofrecer un precio justo, competitivo, acorde a la calidad
de la vivienda.

Fuente: Taller BSC, modulo Diplomado ESPE
Elaborado por: Autora

Calidad
Tiempo de Entrega

Precio

ESTRATEGIA ENFOCADA A ACCIONISTAS
CUADRO N.- 3.5

¢, Cudles son los principales ¢,Como podriamos mejorar larelacion de modo que se
requerimientos de los sienta satisfecho?

ACCIONITAS de la Empresa?

Desarrollar una Planificacion Estratégica mediante la

utilizacion del Cuadro de Mando Integral

Mejorar la productividad mediante la reduccién de costos,

Buena Gestién

Rentabilidad estudiando a Proveedores y realizando convenios con los
mismos.
Crecimiento Lanzamiento de nuevos servicios y proyectos de viviendas.

Fuente: Taller BSC, modulo Diplomado ESPE
Elaborado por: Autora

ESTRATEGIA ENFOCADA A LA COMUNIDAD
CUADRO N.- 3.6

¢Cuédles son los principales
requerimientos de la COMUNIDAD para
con la Empresa?

¢Coémo podriamos mejorar la relacién de
modo que se sienta satisfecho?

Cumplir con las normas medio ambientales
exigidas y controladas por el departamento de
Medio Ambiente del Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito.

Fuente: Taller BSC, modulo Diplomado ESPE
Elaborado por: Autora

Compromiso de la Empresa para el
cumplimiento de las normas
ambientales
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9

ESTRATEGIA CORPORATIVA “INGECOMTHSA”

@

3.42ESTRATEGIA DE VALOR MEDIANTE COMPARACION _ DE
OPORTUNIDADES Y AMENAZAS.

Dentro de este analisis se enfocan las oportunidades y amenazas
determinadas en el capitulo anterior para desarrollar estrategias que
potencialicen a las Oportunidades o que reten a las Amenazas:

ESTRATEGIAS ENFOCADAS A POTENCIALIZAR LAS OPORTUNIDADES

CUADRO N.- 3.7

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS

Realizar alianzas para reducir costos y a través
de la subcontratacién de Maquinaria.
Implementar la utilizacion de Materiales
Materiales Sustitutos Sustitutos, facilitando la eficiencia en los Servicios
ofrecidos.

Realizar alianzas para reducir costos y asegurar
los Materiales de construccion a utilizar.

Subcontrataciéon de Maquinaria

Proveedores competitivos

Fuente: INGECONTHSA
Elaborado por: Autora
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ESTRATEGIAS ENFOCADAS A POTENCIALIZAR LAS AMENAZAS

CUADRO N.- 3.8

AMENAZAS ESTRATEGIAS

Aplicar un sistema de costeo ABC, para
controlar y optimizar costos

Mejorar el Sistema de Control de
Inventarios

Definir politicas, para mejorar las
negociaciones con Empresas proveedoras
y mantener precios competitivos.

Realizar alianzas para reducir costos y
asegurar los Materiales de construccion a
utilizar en sitio.

Precios mas bajos de la competencia

Tendencia a la alza de Costos de
Materiales de Construccién

Alza de los Costos de Transportacion de
los Materiales

Fuente: INGECONTHSA
Elaborado por: Autora

3.4.3ESTRATEGIA DE VALOR MEDIANTE LAS FORTALEZAS Y DEBILIDADES
DE LA CADENA DE VALOR Y SUMINISTRO
En este estudio se enfocan las Fortalezas y Debilidades descubiertas en el
capitulo anterior para desarrollar las siguientes estrategias:

ESTRATEGIAS ENFOCADAS A POTENCIALIZAR LAS FORTALEZAS

CUADRO N.- 3.9

FORTALEZAS ESTRATEGIAS

Crear un Sistema de Post — Venta
Mejorar el proceso de Cobro de a
Cartera de Clientes en crecimiento Clientes

Desarrollar Estudios y Andlisis de
Mercados

Crear una herramienta para control y
toma de decisiones

Crear nuevos proyectos de vivienda y
Recursos Econémicos necesarios servicios que den valor agregado a las
viviendas

Toma de decisiones Oportunas

Fuente: INGECONTHSA
Elaborado por: Autora
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ESTRATEGIAS ENFOCADAS A POTENCIALIZAR LAS DEBILIDADES
CUADRO N.-3.10

DEBILIDADES ESTRATEGIAS

Falta de un| Direccipnamients | Estratégica Desarrollar una Planificacién Estratégica
basados en el Cuadro de Mando Integral.
Desarrollar Estudios y Andlisis de
Mercados.

- » Desarrollar Habilidades y Destrezas del
Toma de decisiones Empiricas
Personal.
Desarrollar una Cultura de Identidad con la
Empresa
Publicidad Inadecuada Crear un plan de Publicidad.
Gestion de Cobranza inadecuada Mejorar la Gestion de Cobranza
Falta de un Mecanismo de Reclutamiento | Implementar un sistema de Reclutamiento,
de Personal Seleccién y Evaluacion del Personal.

Fuente: INGECONTHSA
Elaborado por: Autora

3.5 PERSPECTIVAS

Es el conjunto de indicadores que nos permite conocer el impacto que tiene
sobre lo Financiero, el Cliente, el Proceso Interno y sobre la Innovacion y

Aprendizaje del Recurso Humano.

“Nacen de la Vision, Mision y Valores, captando las necesidades de las partes

interesadas y describen como seran satisfechas”®®

La identificacion depende de cada organizacion, siendo las basicas las
siguientes:
a. PERSPECTIVA FINANCIERA.- Como se desempeiia la organizacion ante

Sus accionistas.
b. PERSPECTIVA DEL CLIENTE.- Como se desempefia la organizacion frente

al mercado y al cliente.
c. PERSPECTIVA INTERNA.- En qué procesos se debe destacar la Empresa

para agregar valor a los Accionistas y Clientes.

% VOGEL, Mario, Taller “Sensibilizacién Tablero de Comandos”, pag. 19
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d. PERSPECTIVA DE INNOVACION Y DE APRENDIZAJE.- Como se
desenvuelve la Empresa para seguir creciendo en Tecnologia, Desarrollo de

Recursos Humanos e Informacion.

De acuerdo a lo analizado anteriormente, se define las Perspectivas de
INGECONTHSA como:
= Perspectiva Financiera, con el fin de dar valor al propietario.

» Perspectiva de Clientes, con la finalidad de dar valor agregado a los clientes
de INGECOMTHSA y a la comunidad.
» Perspectiva_de Procesos Internos, con el fin de destacar los procesos de

mayor importancia.

» Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento, con el fin de gestionar y mejorar el

proceso del cocimiento de los integrantes de la Empresa.
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ESTRATEGIAS POR PERSPECTIVAS

CUADRO N.-3.11

N.- | PERSPECTIVA

PROPUESTA DE
VALOR

ESTRATEGIA

Buena Gestién

Desarrollar una Planificacion Estratégica mediante
la utilizacion del Cuadro de Mando Integral

Mejorar los ingresos, mediante la reduccion de

Reguladores

1 FINANCIERA Rentabilidad costos, estudiando a Proveedores y realizando
convenios con los mismos.
I Lanzamiento de nuevos servicios y proyectos de
Crecimiento .
viviendas.
. Entregar viviendas con muy buenos acabados y a
Calidad
la vez confortables.
> CLIENTE Tiempo de Implementar un Control de los Procesos de
Entrega Construccién, evitando perder tiempo y material.
. Ofrecer un precio justo, competitivo, acorde a la
Precio . .
calidad de la vivienda.
Hacer un estudio y analisis de mercados
Crear un sistema de control de avance de obra.
Proceso de Definir politicas, para mejorar las negociaciones
Gestion de con Empresas proveedoras y mantener precios
Operaciones  competitivos
Realizar alianzas con Proveedores de Maquinaria
y Materiales de Construccién para reducir costos.
Crear un Sistema de Post — Venta
3 BEEEEE Zr:sct?gr? 32 Aplicar un Sistema de Costeo ABC, para controlar
Interno Clientes y opumlzar costos. -
Mejorar el proceso de Cobro a Clientes.
Proceso de Implementar la utilizacion de Materiales Sustitutos,
Innovacion facilitando la eficiencia en los Servicios ofrecidos.
Cumplir con las normas medio ambientales
exigidas y controladas por el departamento de
Procesos

Medio Ambiente del Distrito

Metropolitano de Quito.

Municipio  del

Mejorar el Sistema de Control de Inventario

Aprendizaje y
Crecimiento

Capital Humano

Implementar un sistema de Reclutamiento,
Seleccién y Evaluacion del Personal

Desarrollar habilidades y destrezas del personal

Capital de
Informacién

Crear una herramienta para control y toma de
decisiones oportunas.

Cultura
Organizacional

Implementar una cultura organizacional

Desarrollar las habilidades y destrezas del
personal
Desarrollar una cultura de identidad con la
Empresa

Fuente y Elaboracion: Autora
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RESUMEN DE ESTRATEGIAS
CUADRO N.-3.12

N.- PERSPECTIVA ESTRATEGIA
CRECIMIENTO

Desarrollar una planificacion estratégica

Realizar alianzas con Empresas Proveedoras.
VALOR PARA LOS ACCINISTAS

RA

=
FINANCIE

Mejorar la productividad de Ventas

ACERCAMIENTO CON EL CLIENTE FINAL

Integrar viviendas confortables y de calidad.

Crear un control en el tiempo de construccién y entrega de las
viviendas y servicios.

Ofrecer precios acorde a la calidad de la vivienda entregada
PLANEACION COMERCIAL

Hacer un estudio y analisis de mercados.

Definir Politicas de Negociacion.

Realizar alianzas con Empresas Proveedoras de Maquinaria y
Materiales.

SERVICIO AL CLIENTE

Implementar un servicio de post-venta

Mejorar el proceso de Cobro a Clientes

MEJORAR PROCESOS

Implementar la utilizacion de Materiales Sustitutos

Aplicar un Sistema de Costeo ABC, para controlar y optimizar los
Costos.

Mejorar el Sistema de Control de Inventario.

Crear un Sistema de Control de Avance de Obra.

MEJORA DEL MEDIO AMBIENTE

Cumplir con las normas ambientales exigidas

DESARROLLO DEL TALENTO HUMANO

Utilizar un mecanismo de Reclutamiento, Seleccion y Evaluacion
de Personal

N
CLIENTE

PROCESO INTERNO

Desarrollo de habilidades y destrezas

OPERACIONES

Crear una herramientas de control y toma de decisiones oportunas
DESARROLLO DEL CAPITAL INTANGIBLE

Implementar una cultura organizacional

Desarrollo de habilidades y destrezas del personal.

Desarrollo de cultura de Identidad con la Empresa

Fuente Y Elaboracién: Autora

APRENDIZAJE Y
CRECIMIENTO
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3.6 OBJETIVOS.- “Metas o logros que se pretenden conseguir en una Empresa, y

cuya medida de consecucién sirve para valorar el rendimiento alcanzado®””

3.6.1 OBJETIVOS CORPORATIVOS.
“Son los resultados globales que una organizacion espera alcanzar en el
desarrollo y operacionalizacion concreta de su misién y Visién. Por ser
globales, estos objetivos deben cubrir e involucrar a toda la organizacion. Por
ello, se deben tener en cuenta todas las areas que integran a la Empresa®”

OBJETIVO CORPORATIVO “INGECOMTHSA”

N,
Incrementar la satisfaccion del cliente con una participacion y

crecimiento de la Empresa del 5% a un 17%, con el fin de aumentar
la rentabilidad de INGECOMTHSA

3.6.2 OBJETIVOS ESTRATEGICOS
“Son traducciones de la estrategia para luego determinar la mejor forma de
medirlos para valorar el logro de cada obijetivo” ®°
“Un Objetivo Estratégico, son traducciones de la estrategia para luego

determinar la mejor forma de medirlos para valorar el logro de cada

objetivo” °

De acuerdo a la Visién de la Empresa, los objetivos para poder medir la
estrategia, son:

57 www.esmas.com/emprendedores/glosario/400189.htm|

 SERNA Humberto, Gerencia Estratégica, OCTAVA EDICION 2006. Pago. 26

% NIVEN, Paul, EI Cuadro de Mando Integral paso a paso, pag. 151, Gestién 2000, 2003
" NIVEN, Paul, El Cuadro de Mando Integral paso a paso, pag. 151, Gestién 2000, 2003
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INGEcCoOoOMTHSA

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

CUADRO N.- 3.13

Jessica P. Moya Ch.

N.- PERSPECTIVA ESTRATEGIA | N.- \ OBJETIVO ESTRATEGICO
Buena Gestién
Desarrollar una planificacion estratégica | 1 ‘ Maximizar la Rentabilidad
Rentabilidad
1 FINANCIERA - :
Realizar alianzas con Empresas .
Proveedoras 2 Optimizar los Costos y Gastos
Crecimiento
Mejorar la productividad de Ventas 3 Incrementar la cartera
Calidad
ikl viviendas - confortablest iy de 4 Aumentar la Satisfaccion del Clientes
calidad.
Tiempo de Entrega
2 CLIENTE Crear un control en el tiempo de
construccion y entrega de las viviendas 5 Asegurar el tiempo de entrega
y Servicios.
Precio
Ofrecer precios acorde a la calidad de la n -
vivienda entregada 6 Asegurar precios competitivos
Proceso de gestion de operaciones
Hacer un estudio y andlisis de 7 Incrementar la participacion en el
mercados. Mercado
Definir Politicas de Negociacion.
Realizar alianzas con Empresas 8 Implementar un Sistema de Costos
Proveedoras de Maquinaria y
Materiales.
Proceso de innovaci6n
Implementar la utilizacién de Materiales
Sustitutos 9 Investigar y Desarrollar nuevos
3 PROCESO Crear un Sistema de Control de Avance Servicios
INTERNO de Obra.
Proceso de gestion de clientes
Aplicar un Sistema de Costeo ABC, para 10 Mejora la calidad de las viviendas
controlar y optimizar los Costos.
Implementar un servicio de post-venta 11 Incremento de la Cartera de Clientes
Procesos reguladores
Mejorar el Sistema de Control de 12 Controlar los Materiales de
Inventario. Construccion
C“.".‘P'” con las normas ambientales 13 Reducir el Impacto del Medio Ambiente
exigidas
Capital Humano
Implementar un  Sistema de .
Reclutamiento, Selecciéon y Evaluacion | 14 DS elefrc;réigmmlento e
de Personal. p
Crear una Herramienta para el Control y 15 Desarrollar un Sistema de Evaluacion y
toma de decisiones. Desempefio
4 AgRREEglll\DIIIIZEAI\\]]'II'EOY Capital de Informacién
Desarrollar una Cultura de Identidad con 16 Entregar Informacion Estratégica y
la Empresa Oportuna
Desarrollo de habilidades y destrezas 17 Motivar al Personal
Capital Organizacional
Implementar una cultura organizacional 18 FErEIEE] Ia(;c:lar;téc::gnc: pertenencia

Fuente y Elaboracion: Autora
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3.7 MAPA ESTRATEGICO

“Un mapa estratégico proporciona una representacion visual de la estrategia.

En una sola pagina da una Visiébn de como se integran y combinan los

n7l

objetivos de las perspectivas elegidas para describir la estrategia™ ~.

Un Mapa estratégico es una representacion grafica que indica las hipotesis y

acciones que una Empresa emprenderd para crear valor y la integracion del

sistema de Valor Organizacional’”>. Para detallar lo

mencionada se muestra el siguiente Grafico:

ALINEACION DEL MAPA ESTRATEGICO
Grafico N.-3.2
Clientes

Procesos

Finanzas

Cultura de la
Organizacion
Capital

Intangible

Estrategia

Fuente y Elaboracién: Taller de Alineamiento Corporativo Prof. Alvaro Reynoso

"X NORTON, David, KAPLAN, Robert, “Mapas Estratégicos”, pag. 85, Gestién 2000, 2004
2 Taller Directrices y BSC, médulo Diplomado Gestién Directiva

anteriormente

154



Jessica P. Moya Ch.

INGEcCOoOMTHHSA

PERSPECTIVA
FINANCIERA

PERSPECTIVA
DE CLIENTES

MAPA ESTRATEGICO CAUSA-EFECTO DE “INGECOMTHSA"
Grafico N.-3.3

3. Incrementar la Cartera

2. Optimizar los Costos y Gastos
6. Asegurar precios
competitivos

.......'........-..-..-...--.

4. Aumentar la Satisfaccion del
Clientes

5. Asegurar tiempo de entrega

PROCESO DE GESTION \ / / PROCESOS

é DE OPERACIONES .
PERSPECTIVA PROCESO DE GESTION PROCESO PE REGULADORES
DE : _Incrementar Ia DE CLIENTES INNOVACION ~Controlar o
: participacion en el 0. Mejorar la calidad de materiales de
PROCESOS E o las viviendas Construccion
INTERN :
0S : ﬁ . Investigar y Desarrollal I ﬁ
§ 8. 1 t nuevos Servicios 11. Incrementar la 3. Reducir el Impacto
H Si'stgxgrgzncirs't‘g]s cartera de clientes del Medio Ambiente
g ------ / ’> TTDESARROLLO DEC CAPITAL INTANGIBLE ]~ 7 o
PERSPECTIVA | Capital Humano [Capital de la Informacion] ﬂ [Capital Organizacionall
DE CLIENTES : 14. Desarrollar el 16. Entregar informacion

15. Desarrollar un Sistema de

Evaluaciéon de Desempefio LT gy e el

fortalecimiento del
personal

18. Fortalecer la identidad de
pertenencia del personal

estratégica, oportunay confiable

Fuente y Elaboracidn: Autora

155



CAP. IV
CUADRO
DE
MANDO INTEGRALL




INGECOMTHSA Jessica P. Moya Ch.

4.1 ¢ QUE ES CUADRO DE MANDO INTEGRAL O BSC?
“Es un modelo de gestidon que permite describir una estrategia de negocio en
objetivos e indicadores de actuacion, involucrando a todos los niveles de la
organizacion, logrando focalizar y alinear las actividades e iniciativas de todos

en el logro de la estrategia”.”

El Cuadro de Mando Integral es una ayuda sencilla y transparente, como toda
buena idea. La finalidad es que la actividad Empresarial, consiga beneficios,
como un resultado de una cadena de causas y efectos que suceden en cuatro
ambitos como son: financiero, marketing (comercializacion), procesos

internos; preparacion y desarrollo del personal.

GESTION A TRAVES DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL
Gréafico N.-4.1

Agilidad

Fuente y Elaboracion: Taller “Gestién por Scorecards”, Reynoso Alvaro

El Cuadro de Mando Integral hereda lo mejor de estas herramientas,
consiguiendo: el uso de indicadores para lograr el monitoreo integral de la
Empresa de una manera mas racional y simple, el caracter integrador y
sistematico que es imprescindible en un sistema de control. El uso de las
perspectivas basicas (Financiera, Clientes, Procesos Internos, Aprendizaje y
Crecimiento), que provee el Cuadro de Mando Integral no son de caracter
obligatorio, la Empresa puede afadir las que crea necesarias.

"http:/Iwww.deinsa.com
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4.1.1 MAPA ESTRATEGICO ENFOCADO A UN CUADRO DE MANDO
INTEGRAL.
“Los Mapas Estratégicos de las perspectivas antes dichas, también
describe la légica de las estrategias, mostrando claramente los objetivos de
procesos Internos basicos que crean valor y los activos necesarios para
respaldaros”™

Un Cuadro de Mando Integral, para ser realizado correctamente, debe

tener:

e Una Tabla compuesta de objetivos, medidas, metas, medios o

iniciativas para comunicar y enfocar.

e Un Mapa de planes de accidon enfocadas en la estrategia.

4.2 CUADRO DE MANDO INTEGRAL

El trabajo con el Cuadro de Mando Integral ofrece a las Empresas
actualmente muchas posibilidades, aunque su implementacién no sea tan
sencilla como aparenta. Las ventajas que se derivan del trabajo con esta
herramienta quizas es lo que determina que se haya convertido en uno de
los instrumentos mas populares de los ultimos afios para gerentes y

consultores.

Pero aun este instrumento tiene muchas batallas por ganar. Quizas la
principal de estas luchas, sea que las posibilidades que ofrece se ven
limitadas por las arcaicas concepciones que se tienen sobre el control de
gestién lo cual limita el uso eficiente del Cuadro de Mando Integral y
mientras el control se encuentre limitado por las creencias erroneas sobre
sus alcances, cualquier instrumento que se emplee, estara limitado en sus
posibilidades y aportes al trabajo de las Empresas.

El principal Objetivo del Cuadro de Mando Integral es permitir medir las
estrategias con el fin de crear valor para la Empresa a largo plazo es decir

permite describir y comunicar la estrategia y alinear a toda la organizacion.

" KAPLAN Robert, NORTON David, Mapas Estratégicos, gestion 2000. Pag. 83
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Siendo una herramienta de Gestidbn muy importante porque permite crear
una Ventaja Competitiva para la Empresa, teniendo en cuenta que toda la

Empresa participa para aplicar con la gestion de las Estrategias.

4.3 SISTEMAS DE MEDICION:
4.3.1 INDICADORES CLAVES DE DESEMPENO KPI'S

“Miden el nivel del desempefio de un proceso, enfocandose en el “como”
e indicando que tan buenos son los procesos, de forma que se pueda

alcanzar el objetivo fijado.

Los KPI's suelen estar atados a la estrategia de la organizacion. Los
KPI's son “vehiculos de comunicacion”. Permiten que los ejecutivos de
alto nivel comuniguen la misiéon y Vision de la Empresa a los niveles
jerarquicos mas bajos, involucrando directamente a todos los
colaboradores en realizacion de los objetivos estratégicos de la

Empresa””

Existe una gran diferencia entre un KPI y un Indicador, ya que un KPI
permite tomar decisiones estratégicas mientras que el Indicador nos

provee de datos operacionales

INDICADORES CLAVES DE DESEMPENO

Cuadro N.-4.1
KEY PERFORMANCE INDICADOR
C}AVE DESEM{DENO INDIC{DOR
- Fundamental - Impacto critico - Medidor
- Estratégico - Rentabilidad - Meta
- Enfocar el desempefio - Satisfaccion - Frecuencia
- Garantizar Impacto - Calidad - Fuente de captura
- Productividad

Fuente y Elaboracion: Taller “Alineando la estrategia a los procesos”, Alvaro
Reynoso, pag. 23

™ http://es.wikipedia.org/wiki/KP|
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4.3.1.1. CARACTERISTICAS DE LOS KPI

Para una organizacion es necesario al menos que pueda identificar sus

propios KPI's. La clave para estos son:

e Tener predefinido de antemano un proceso de negocio.

e Tener claros los objetivos/rendimiento requeridos en el proceso de
negocio.

e Tener una medida cuantitativa/cualitativa de los resultados y que
sea posible su comparacion con lo s objetivo.

e Investigar variaciones y ajustar procesos 0 recursos para alcanzar

metas a corto plazo.

Cuando se definen KPI's se suele aplicar el acronimo SMART, ya que los
KPI's tienen que ser:

e eSpecificos (Specific)

« Medibles (Measurable)

e Alcanzables (Achievable)

« Realistas (Realistic)

e aTiempo (Timely)
Lo que realmente es importante en los KPI son:

1. Los datos de los que dependen los KPI tienen que ser consistentes
y correctos.

2. Estos datos tienen que estar disponibles a tiempo.

4.3.2 DEFINICION DE 3 M’'S
Para medir los objetivos estratégicos, se aplicara como herramienta de
Medicion las 3 M’s que son:
4.3.2.1 Medidas
4.3.2.2 Metasy
4.3.2.3 Medios
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4.3.2.1 Tipos de MEDIDAS o Indicadores de Gestion:

Los dos tipos basicos de KPI's o Indicadores, son:

43211

4.3.2.1.2

4.3.2.1.3

43214

4.3.2.15

KPI's de resultado, los cuales Unicamente nos indican el impacto de

nuestras acciones (retrovisor).

KPI's impulsores, los cuales nos permiten gestionar el negocio 6 nos

ayudan a entender, predecir y modificar el impacto 6 el resultado

esperado (parabrisas)

Existen otros tipos de Indicadores de Gestion siendo los siguientes:

“Indicadores de cumplimiento: Teniendo en cuenta que cumplir tiene
que ver con la conclusion de una tarea. Los indicadores de
cumplimiento estan relacionados con los ratios que nos indican el grado
de consecucién de tareas y/o trabajos. Ejemplo: cumplimiento del

programa de pedidos.

Indicadores de Calidad: Es la combinacion de eficiencia con eficacia.

Alcanzar las metas y a la vez economizar recursos.

Indicadores de evaluacion: Teniendo en cuenta que evaluacién tiene
que ver con el rendimiento que obtenemos de una tarea, trabajo o
proceso. Los indicadores de evaluacion estan relacionados con los
ratios y/o los métodos que nos ayudan a identificar nuestras fortalezas,
debilidades y oportunidades de mejora. Ejemplo: evaluacion del

proceso de Gestion de pedidos.

Indicadores de eficiencia: Teniendo en cuenta que eficiencia tiene
gue ver con la actitud y la capacidad para llevar a cabo un trabajo o
una tarea con el minimo gasto de tiempo. Los indicadores de eficiencia
estan relacionados con los ratios que nos indican el tiempo invertido en
la consecucion de tareas y/o trabajos. Ejemplo: Tiempo de

construccion.

Indicadores de eficacia: Los indicadores de eficacia estan

relacionados con los ratios que nos indican capacidad o acierto en la
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4.3.2.1.6

4.3.2.2

4.3.2.3

consecucién de tareas y/o trabajos. Ejemplo: Grado de satisfaccion de
los clientes
Indicador de resultados: Permite medir los resultados finales de un

proyecto. Ejemplo: Grado de Rotacion del Capital de Trabajo.

METAS

“Son aquellas unidades de medida del desempefio de las variables”’®.

Las metas son una parte de los objetivos estratégicos determinados en
forma cuantitativa y por medio de ellas se lograra el alcance de los
objetivos planteados.

Las metas son fijadas por cada Empresa segun su cultura, necesidad y

caracteristicas. Para determinar metas, se debe considerar lo siguiente:

e Establecer una sola meta por indicador.

e Asegurarse que las metas sean cuantificables.

e Asegurarse que la meta comunique claramente el desempefio
esperado.

e Identificar la relacion entre la meta y su respectivo indicador, objetivo,

tema y destino estratégico.

MEDIOS

“Los medios o iniciativas, son los programas, las actividades, los
proyectos y las acciones en que nos embarcaremos para alcanzar o
sobrepasar las metas fijadas. La meta es la «finalidad en mente» del
indicador y para alcanzarla hace falta determinar qué inversiones en

iniciativas se necesitan para garantizar el resultado positivo™’".

Las metas pueden deducirse del comportamiento histérico de las
variables que se quieren medir. Define la exigencia y es indispensable
para que un Sistema de indices de Gestion tenga un impacto sobre la

Empresa.

® DESS, Gregory: Direccion Estratégica, Mc Graw Hill, Espafia, 2003.pag.257
" NIVEN, Paul, “El Cuadro de Mando Integral, Paso a Paso”, pag. 249
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DEFINICION DE INDICADORES DE GESTION DE “INGECOMTHSA”
Cuadro N.-4.2

OBJETIVO KPI (nombre del
ESTRATEGICO indicador)

% de Incremento del EVA

Fuente de Captura de
Datos

Estados Financieros

Linea Base

12.5%

Definicion Operacional Frecuencia de Medida

Rentabilidad Esperada / Inversion Semestral

AMARILLO \ Responsable

125a12.9%| 13a13.4% 213.5% Depto. Contabilidad

Iniciativas Estratégicas Lider de Implementacion
Plan de alianzas con proveedores Maricela Moya

Incrementar la
Rentabilidad

KPI (nombre del
indicador)
Reduccioén de
Costos y Gastos

Fuente de Captura de
Datos

Definicion Operacional Frecuencia de Medida Linea Base

Costos y Gastos / Venta Semestral Estados Financieros 5%

Optimizar Costos y
Gastos

AMARILLO \ Responsable

5a5.9% 6 a6.9% Depto. Contabilidad

Iniciativas Estratégicas Lider de Implementacion
Implementar un control de Gastos Depto. Contabilidad

KPI (nombre del
indicador)

Nuevos proyectos de

vivienda

Fuente de Captura de
Datos

Definicion Operacional Frecuencia de Medida Linea Base

Ingresos por nuevos Proyectos
/ Construcciones Totales

Anual Estados Financieros 24

Incremento de la
Cartera

AMARILLO \

20 | 255

Iniciativas Estratégicas Lider de Implementacion
Mejorar la Gestion de Cobro Ing. Fabian Tuquerres

Responsable
Depto. Construccién y proyectos
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PERSPECTIVA | CLIENTES
MEDIDA
OBJETIVO _— L . . . Fuente de Captura de o
ESTRATEGICO KPI (nombre del indicador Definicion Operacional Frecuencia de Medida Datos Linea Base
feliez alz s_a'usfacuon Satisfaccion del Cliente Anual Encuestas 1-3-5 3
al cliente
METAS
Aumentar la 2008 2009 2010 2011 2012 AMARILLO Responsable
Satisfaccién del Cliente 3% 3.5% 4% 4.5% 5% 3a3.4% 3.5a4.4% 24.5% Maricela Moya
MEDIOS

Iniciativas Estratégicas

Lider de Implementacion

Aplicar encuestas para determinar el grado de satisfaccién

Maria José Arias

Asegurar el Tiempo de
entrega

MEDIDA

KPI. (npmbre ezl Definicion Operacional Frecuencia de Medida AU C0 CEE e Linea Base
indicador) Datos
Tiempo de entrega TR BIECUEED T Anual Gerencia 7.5 meses
Contratado
METAS
2008 2009 2010 2011 2012 AMARILLO Responsable
7.5 7 6.5 6.5 6 75a6.4 6.5a6.1% <6% Fabiadn Taquerres
MEDIOS

Iniciativas Estratégicas

Lider de Implementacion

Plan de aprovisionamiento de tiempo para imprevistos

Depto. Construccion y proyectos

Asegurar precios
Competitivos

MEDIDA

KPI. (npmbre ezl Definicion Operacional Frecuencia de Medida AU C0 CEE e Linea Base
indicador) Datos
Registro de Co_s’tos PEEE (.je L OPEEmEE Anual Estados de Resultados $45.000
de Construccion Precio de la Empresa
METAS
2008 2009 2010 20011 2012 AMARILLO Responsable
45.000 a 47.500 a -
45.000 48.000 47.000 | 48.500 | 49.000 47 400 48.400 248.500 Depto. Contabilidad
MEDIOS

Iniciativas Estratégicas

Lider de Implementacion

Plan de control de los costos en relacién al presupuesto por proyecto

Depto. Contabilidad
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PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS
MEDIDA
OBJETIVO KPI (hombre del ., . Frecuencia de Fuente de Captura de ;
ESTRATEGICO indicador) Definiciéon Operacional Vel Thline Linea Base
indice de participacion Vtas totales en la categoria por
en el mercado por segmento / Vtas totales competencia Anual Reporte de Ventas 65%
segmento y Empresa
Incrementar la METAS
Participacién en el 2008 [ 2009 | 2010 | 2011 | 2012 H AMARILLO ! Responsable
Mercado 65% 70% 75% 80% 85% 65a 74.9 75 a 79% >80% Depto. Construccion y proyectos
MEDIOS
Iniciativas Estratégicas Lider de Implementacion
Incrementar un Plan de Publicidad Ing. Fabian Tuquerres
MEDIDA
KPI_ (n_ombre del Definicién Operacional Frecuen_cia de Fuente de Captura de Linea Base
indicador) Medida Datos
% CUE ST Costo unitario Semestral Estados Financieros 2%
unidad adquirida
.Implementar un METAS
Sistema de Costos 2008 2009 [ 2010 | 2011 [ 2012 H AMARILLO ! Responsable
2% 2.5% 3% 3.5% 4% 2a2.9 3a3.9% 24% Maricela Moya
MEDIOS

Iniciativas Estratégicas

Lider de Implementacion

Implementar un Sistema de Control de Costos ABC

Depto. Contabilidad

Investigar y
desarrollar nuevos
servicios

MEDIDA
KPI_ (n_ombre del Definicién Operacional Frecuen_cia de Fuente de Captura de Linea Base
indicador) Medida Datos
Grado de servicios . -
adicionales Ca_lhdad .d,EI SerV|(_:|o / Semestral Encuesta 1-3-5 65%
Satisfaccion del Cliente
desarrollados
METAS
2008 2009 | 2010 | 20011 | 2012 H AMARILLO ! Responsable
65% 75% 80% 85% 90% <1% 23.5% >5% Depto. Construccién y proyectos
MEDIOS

Iniciativas Estratégicas

Lider de Implementacion

Desarrollo de la Cadena de Valor

Depto. Construccion y proyectos
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OBJETIVO KPI (nombre del Definicién Operacional Frecuencia de Fuente de Captura de Linea Base
ESTRATEGICO indicador) P Medida Datos
quejas por cliente e d_e quejas por cliente Semestral Reporte de quejas 0
/ clientes totales

Mejorar la Calidad de
las Viviendas

| AMARILLO

3%

Iniciativas Estratégicas
Efectividad de la Construccion y Programas de Entrega

Responsable
Maricela Moya

Lider de Implementacion

Depto. Construccion y proyectos

KPI (nombre del

Frecuencia de

Definicion Operacional ROEIE CE CEIITE o

indicador) Medida Datos Linea Base
0,
- de_ . Clientes Actuales / Clientes Registro de Ventas y
Incorporacion de Semestral 90
Totales Preventas

Incremento de la Clientes Nuevos

Cartera de Clientes

| AMARILLO

2180

Iniciativas Estratégicas Lider de Implementacion
Creacion e Implementacion del los procesos de preventa y posventa Gerente

Responsable
Depto. Ventas
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OBJETIVO KPI (nombre del Y . Frecuencia de Fuente de Captura de a
ESTRATEGICO indicador) DEEE O e Medida Datos Linea Base
% de desviacion . -
de la materiales Materiales Utilizados / Semestral Jefe de Construccién 0

utilizados Materiales Adquiridos

Controlar los materiales

AMARILLO

Responsable

de Construcciéon

Iniciativas Estratégicas

10 219 %

Lider de Implementacion

Jefe de Construccion

Control Interno en loa materiales adquiridos

Frecuencia de

KPI (nombre del

Depto. De Construccién y Proyectos

Fuente de Captura de

indicador) Definicion Operacional Medida Datos Linea Base
% de N
. - o Comisaria de
Reducir el incumplimiento de Numera de Citaciones Semestral Construccion Zonal 5
. normas legales
Impacto del Medio
Ambiente

AMARILLO

Responsable

Iniciativas Estratégicas

44a29

Ing. Fabian Tuquerres

Lider de Implementacion

Control de Impacto Ambiental en el Proceso de Construccion

Depto. De Construccién y Proyectos
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OBJETIVO KPI (nombre del Definicién Operacional Frecuencia de Fuente de Captura de Linea Base
ESTRATEGICO indicador) P Medida Datos
% de Capacitacion Ejecutada / o
Capacitaciones Capacitacion Programada HITEY DT (MRl g

Desarrollar el
fortalecimiento del
personal

|

Iniciativas Estratégicas
Elaborar un Programa de Capacitaciéon anual

AMARILLO
75a85

Responsable

Lider de Implementacion
Depto. RR.HH

KPI (nombre del Frecuencia de Fuente de Captura de

Linea Base

Definicion Operacional

indicador) Medida Datos
Grado de
) satisfaccion del Opinion / Sugerencia Semestral Encuestas 1-3-5 1
Incentivar y generar Personal

conocimientos del
personal

AMARILLO
3a4

Responsable
Depto. RR.HH

Iniciativas Estratégicas Lider de Implementacion
Elaborar un Programa de Motivacion Depto. RR.HH
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OBJETIVO ESTRATEGICO KPI (nombre del indicador) Definicion Operacional Frelc\/l”ee e €@ AUEES dDeafoaSpt”ra et Linea Base

Disponibilidad de sistema
de Informacién

Informacién Entregada Mensual

Jefe de Deptos. 4

Entregar informacién estratégica
oportuna y confiable

AMARILLO
6575 [ 8 |

Lider de Implementacion

Responsable
Gerente

Iniciativas Estratégicas

Desarrollo de un programa de entrega de informacion estratégica

Depto. RR.HH

Frecuencia de
Medida

Mensual

KPI (nombre del indicador) AUSE CIS CAIEICE

Datos
Depto. R.HH

Definicién Operacional Linea Base

Cultura Orientada hacia el
personal y cliente

Desempefio del personal

1
Fortalecer la identidad de

pertenencia del personal

AMARILLO Responsable
23 =235 [Maricela Moya

Iniciativas Estratégicas Lider de Implementacion
Programa de convivencia entre empleados, clientes y duefos Depto. RR.HH

Fuente y Elaboracion: Autora
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INGECOMTHSA Jessica P. Moya Ch.

Para desarrollar e implementar exitosamente el Cuadro de Mando Integral, es
necesario que se realice la priorizacion de proyectos estratégicos, tomados de las

iniciativas y requerimientos urgentes de la Empresa.

5.1 PRIORIZACION DE LA INICIATIVAS
Al crear el Mapa Estratégico y realizar la asignacion de iniciativas
estratégicas a los objetivos estratégicos, se clasificara el impacto que cada
iniciativa tiene sobre los objetivos estratégicos.

Dicha clasificacion se utiliza para priorizar las iniciativas y el tiempo ha ser

ejecutadas.

Las iniciativas o medios estratégicos, se priorizan, calculando el impacto que
tendra la iniciativa en cada uno de los objetivos estratégicos. El grado de
impacto es considerado entre la escala de 1 a 9, en donde 1 corresponde a
un impacto bajo y 9 corresponde a un impacto alto.

PARAMETROS DE IMPACTO
ALTO-OPTIMISTA
MEDIO-REALISTA
BAJO-PESIMISTA

Los objetivos estratégicos deben ser asignados con pesos ponderados, de
acuerdo al andlisis FODA que determina cuales objetivos deberan ejecutarse
en el menor tiempo posible, a fin de contrarrestar las Debilidades y

Amenazas.

Se multiplica el valor de los Objetivos por el Impacto de las Iniciativas y se
procede a realizar la sumatoria de los valores asignados por columna y
aguellos que tengan puntajes mas altos, son las iniciativas a realizar en un

corto plazo.
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Matriz de Priorizacién
Cuadro N.-5.1

T = ﬁ _ S o
w E ] [i] B
) I Eolg |5 - 5 = [2E|p |c ] 5]
c i k = = o (=} = = T ] (= I
(=] m E o c| T |O m E o = |m ™ Z o8l
3 als |18 |25 5 |5 = | Tz o W|E o
o c % o g8l 3 |5 o |G colz |E [l R
= |lL | =5 £ [BEE = |E T (53 [2a|8 |2c|a o [Eo|®@
o | B o (o o 2 =5 3
c = o | m K ool o |2 E (& B =|E EEE = e
= = o |l=c|E whk| O i m | m O|lm T |SS|5 =
g|E|S|B2|z |88/ 5|8 | (5P|EE|2 (525G (25|28
5|3 |5 |BB|se[8B(= |2 |S [SE|SE[s |EE|5E| 5 |EE|E:
|5 | % |Ex|zEEd 5|2 | |salBEl2 [2SiEC| & |2E(ES
5 o ®B|o= ol 5 |2 o T|l-wo|e (|E = -
S |2 |26|aeEs| E|® |2 |Bel=g|Bs|=2|52|5 |2a(p s
= 2 - |Ta(fE®cl 3 [c .| T |ZE|EC|=CE(PelsE| 5 |ER|ET
2|E| & |[sS|8Elgs| E[Zg|E |ZclEelee(z 5G| 5 [EB(=E
c | 2 5 |25 |lecrmlcE| & |GE| = EEMSE'EEUE";E o b=
S| | & |5E|5E|ES| e (20| & |2E|EE|EE|EeEE = [5|28
z | E 2 5z 8zF| E |58 &8 lmelSE[SR|SElad| o |AG|E S
FERSFECTIVA Mo, OBJETIVO FESDO| 1 2 3 4 L] [ T g el 10 11 12 1% | 14 15 16 17
1 | Incrementar la Rentabkilidad 5 ] 5 5 3 1 1
FINANCIERA 2 | Optimizar Costos y Gastos i 3 3 = = 3 3 1 5 5 3
3 | Incremento de la Catera 2 ] 3 3 5 5 5 2 4 5
4 | Aumentar la Satisfaccion del Clients i 3 ] 3 3 3 9 3 5 5 1
CLIENTE 5 5 | Asegurar el Tiempo de entrega 5 3 5 5 0 1 5 1 3
E | Asegurar precios Com petitivos 5 3 5 3 3 5 1 T 5 1 3 B 3
7 | Incrementar la Participacion en el Memcado ] 2 = 2 g 3 = 5 g E E 1 3
5 Implementarun Control el los Costos de los 5 1 g 5 -
Materiales por Unidad.
89 | Inwvestigar y desarrcllar nuevos servicios 3 3 = 3 3 3 3 3 =]
PROCESDOS : —
INTERMO S 10 | Mejorar la Calidad del| Proceso de Construccion g 3 5 = 3 5 3 3
11 | Inerements de la Carterade Clientes g 3 5 3 5 3 3 5 3 1 5 3
12 | Controlar los materiales de Construccicn 3 = 1 1 = 3 3 2 g 5
13 | Reducir el Impacto del Medic Ambiente 5 2 3 3 5 =] =] 5 1
14 | Desarrollar el fortalecimiento del personal - 3 3 3 ] a =] 3
15 | Incentivar al personal -2 3 1 3 5 3 3 3 o 3 3
APRENDIZAJE Y = — —
Entregar informacicne stratégica oportuna y - -
CRECIMIENTO 16 confiable 5 1 3 3 2 1 ] o 5 3
17 Fortalecer laidentidad de pertenencia del 5 i i 5 3 5 5 5
persocnal
Impacte Estrategico Total 100 J265[ 216|254 262 [ 56 [211] 293 [ 290 449 268 251 [203 [ 266 435 253 [ 254 275
Pricrizacicn I 31 8 [T [ 5] = I 5 | 13 | 15 | © e 12| 11| &

Fuente y Elaboracion: Autora
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Al realizar la matriz de priorizacion se enlistara de acuerdo al impacto de las

iniciativas. El tiempo que se estima sera:

Plazo ARos

Corto 2008

Mediano 2009-2010

Largo 2011-2012

RESUMEN DE INICIATIVAS ESTRATEGICAS

Cuadro N.-5.2
N.- Iniciativa Puntos Orden Plazo
9 Desarrollo dela Cadena de Valor. 449 1 Corto
14 Elaborar un Programa de Capacitacién anual 433 2 Corto
7 Incrementar un Plan de Publicidad 293 3 Corto
8 Implementar un Sistema de Control de Costos por Unidad 290 4 Mediano
10 Efectividad de la Construccion y programas de entrega 288 5 Mediano
17 Programa de convivencia entre empleados, clientes y duefios 275 6 Mediano
13 Control de Impacto Ambiental en el Proceso de Construccion 268 7 Mediano
1 Plan de alianzas con proveedores 265 8 Mediano
4 Aplicar encuestas para determinar el grado de satisfaccion 262 9 Mediano
3 Mejorar la Gestiéon de Cobro 254 10 Largo
16 Desarrollo de un programa de entrega de informacion 254 11 Largo
estratégica
15 Elaborar un Programa de Motivacion 253 12 Largo
11 Creacion e implementacion del los procesos de preventay 251 13 Largo
post venta
2 Implementar un control de Gastos 218 14 Largo
6 Plan de control de los costos en relacién al presupuesto 211 15 Largo
por proyecto
12 Control Interno en los materiales adquiridos. 203 16 Largo
5 Plan de aprovisionamiento de tiempo para improvistos 56 17 Largo

Fuente y Elaboracién: Autora

5.2 ELABORACION Y PROGRAMACION DE PERFILES
Al Realizar la Matriz de Priorizacién se ha obtenido como resultado las

iniciativas estratégicos o Proyectos Estratégicos que a continuacion se

desplegaran las actividades junto con su cronograma respectivo:
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PROYECTO N.- 1 Cronograma de Actividades del Desarrollo de la Cadena de Valor

Cuadro N.-5.3

Nombre:

Desarrollo de la cadena de valor de INGECOMTHSA iMapa de Procesos)

Proyecto M.- 1

Objetivo:

Definir la cadena de Valor de la Empresa

Area:

Construccion v Proyectos

Responsable: | Ing. Fabian Taquerres

Plazo: Corto

Alcance:

Toda el Area de Construccion y Proyectos

.-

Actividad

Agosto

Septiembre

Octubre

1 Sem

2 Sem |3 Sem (4 Sem

1 Sem

2 Sem|3 Sem

4 Sem

1 Sem

2 S5em |3 Sem

4 Sem

Recursos

,1

Analisis de la Situacion Actual de
la Empresa

5al

Tipos de Actividades o Procesos
1.dentificar de las actividades
primarias, Lagistica de Entrada,
Operaciones, Logistica de
Salida. Mercadeo vy Servicio
FPostventa),

2ldentificar  las  actividades
secundarias (Logistica,
Recursos Humanos, Finanzas y
Tecnologia)

Desarrollo de la Cadena de Valor

Alineamiento de las estrateqgias a
la estructura organica de
INGECOMTHSA

Aceptacian del proyecto

[=r T 5| -

Implementacian y Control del
Proyecto

Subtotal

5350

Asesoria

5100

Recursos

450

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 2 Cronograma de Actividades del Desarrollo de un Programa de Capacitacion

Cuadro N.-5.4
Nombre: Frograma de Capacitacion anual | Froyecto MN.- 2
Objetivo: Desarrollar del talento Humano
Area: Proyectos, Contabilidad v Recursos Humanos
Hesponsable: | Tec. Maricela Moya
Plazo: Corto
Alcance: Todas las Areas
. . Agosto Septiembre Octubre
N.- Actividad TSem|Z Sere [3 Sem |4 Sem [T Sem |2 Sem|[3 Sem 4 Sem [T Sem]Z Sem 3 Sem 4 Sem | Recursos
1 Analisis de la Situacién actual de
la Empresa
Definicion de las necesidades de
2 | capacitacion del personal de
INGECOMTHSA.
3 Definicion de los tipos de
capacitacion.
Capacitacion Externa:
4.1, Investigacion de Instituciones
4 externas.
4.2, Analisis de las Instiuciones
tanto su localidad, costoy E2100
tiempo.
Capacitacian Interna:
5.1.Definicion v analisis de -
T . E500
5 In_strun:tclres. IMetodologia,
Tiempo v Costos.
5.2.Determinacion de los
Fecursos a necesitar.
6 Ejecucion de la capacitacion tarto
Interna como Externa
Subtotal 32600
Asesoria 3200
Recursos 32700

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 3 Cronograma de Actividades de la Implementacion de un Plan de Publicidad

Cuadro N.-5.5

Mombre: Incrementarun Flan de Publicidad | Provecto M- 3
Ohbjetivo: Incrementar la Farticipacion en el Marcado
Area: “entas
Responsable: | Maria José Arias
Plazo: Corto
Alcance: “entas, Construccion v Provectos
. Agosto Septiembre Cctubre Enero 20089 Febrero 2009 Marzo 2009
M.- Actividad

z = ES 1 i

SEM |5Er..1 |5Er.1 SEM |5Er.1

PRIMERA ETAPA
1 Analisis del Diagnostico de la
Situacion Actual

Determinarlas necesidades de la 250
Empresa -
Investigar el tipo de Publicidad 530
Investigar el costo de la Publicidad 0
Cele_hracmn del Contrato de £1370.00
Publicidad
Ejecutar gl plan de publicidad escrita
GUNDA ETAPA
Analizarque le falta a la Empresa v
posee la Competencia
Determinara que tipo de personas se
gquigre llegar con la publicidad
Investigar £l costo de la Publicidad
Cesarrollarla propuesta de
Publicidad Web
Determinar el presupussto
Aprobacion del Provecto de
Publicidad
Ejecutar el Flan de Publicidad

1] Recursos
S5EM

E] 1 z 3 E) 1 z k] g 1 z k]
SEMJSEM |SEM |SEM |SEM [SEM [SEM [SEM|SEM|SEM |SEM| SEM

1 3 E] 1 z 3
SEM SEM |SEM|SEM|SEM|SEM

8

- M| ;|| M

F600.00

=l @ || b | M

Subtotal F21040
Asesoria 5150
Recursos 2250

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 4 Cronograma de Actividades de la Implementacion de un Sistema de Costos

Cuadro N.- 5.6
Mombre: Implementarun Sistema de Control de Costos por Unidad Proyecto M- 4
Objetivo: Implementar un Sistema de Costos
Area: Contabilidad
Responsable: | Guido Moya
Plazo: Mediano
Alcance: Costos, Ventas
Enero Febrero Marzo
N.- Actividad Recursos
1 Sem (2 Sem (3 Sem (4 Sem [1 Sem |2 Sem |3 Sem |4 Sem |1 Sem |2 Sem |3 Sem (4 Sem
Investigar el tipo de software
1 |adecuadoala actividad de |3
Empresa
2 |Investigar costos de software
3 | Aprobacion del costo del software 5300
4 |Implementacion del software
5 | Capacitacion del software
3 |Ejecuciondel Programa
Subtotal 3300
Asesoria £50
Recursos 5350

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 5 Cronograma de Actividades de la Efectividad de la Construccién y Programas de entrega

Cuadro N.- 5.7
Mombre: Efectividad de la Construccién v programas de entrega Froyecto M.- 5
Objetivo: Mejorar la Calidad de las Viviendas
Area: Construccion v Provectos
Responsable: | Ing. Fabian Tlguarres
Plazo: Mediano
Alcance: Cesarrollo de nuevos provectos v Construccion
o Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Recursos
N.- Actividad RN EE RN R L S - R B -
FemiSemSemSemSamSemSaemSaemSemEemSamSaemSemSemSamSemSemSaemSaemSemSamSaemSamSemSaemSemBamSemBaemSamSamEam
Investigar el tipo de
1 | Construccitn gque 2l 5100
cliente desea
5 Investigar el tipo de
Disefio
3 Concretar la forma de
pago
4 Factar el Tiempo de
entrega
Calcula del Frovecto -
% | de construccion $1000
6 Construccion del
Provecto
Entrega del Provecto
Servicio Post-Venta
Subtotal 31100
Asesoria 200
Total 51300

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 6 Cronograma de Actividades del Programa de Convivencia entre Empleados, Clientes y Duefios

Cuadro N.- 5.8
Mombre: Programa de convivencia entre empleados, clientes v duefios Provecto M- @
Objetivo: Fortalecer la identidad de perenencia del personal
Area: Contabilidad, Ventas, Proyectos v Construccion, Recursos Humanos
Responsable: Maricela Maova
Plazo: Mediano
Alcance: Recursos Humanos, Construccion v Ventas
. Enero Febrero Marzo
N.- Actividad Recursos
1 Sem |2 Sem |J Sem 2 Sem |3 Sem |4 Sem (1 Sem |2 Sem |3 Sem |4 Sem
1 Determinarlas necesidades de la
Empresa
¢ | Determinarel lugar de convivencia
Creterminar el Frograma de
K T :
Actividades a realizar
4 | Determinarel Presupusesto 5250
5 Ejecutar &l Programa de
Actividades de convivencia
Subtotal 5250
Asesoria
Recursos 5250

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 7 Cronograma de Actividades del Control de Impacto Ambiental en el Proceso de la Construccién

Cuadro N.- 5.9
Nombre: Control de Impacto Ambiental en &l Proceso de Construccion Frovecto M- 7
Objetivo: Reducir el Impacto delMedio Ambients
Area: Provectos v Construccion
Responsable: Ing. Fahian Tuguerres
Flazo: Mediano
Alcance: Construccion
Enero Febrero Marzo
M.- Actividad Recursos
1 %em |2 Sem Z Sem |3 Sem
1 Determinarlas necesidades de la
Empresa
5 Analizarel reglamento de

Construccion Municipal
Determinarun reglamento de

3 | Construccion Interno para
IMGECOMTHSA

Capacitacion Interna para dara

4 | conocerel reglamento de
Construccion

Ejecucion del Reglamento Interno

5 de Construccion
Subtotal 5200
Asesoria £50
Recursos 5350

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 8 Cronograma de Actividades del Plan de Alianzas con proveedores

Cuadro N.-5.10

Nombre: Flan de alianzas con proveedores Provecto M- 8
Objetivo: Incrementarla Rentabilidad
Area: Contabilidad
Responsable: |Ing. Fabian Tuguerres v Maricela Maova
Plazo: Mediano
Alcance: Contabilidad y Construccion
N.- Actividad Enero Febrero Marzo Recursos
1 Sem |2 Sem 2 Sem |3 Sem 3 Sem (4 Sem
1 Determinarlas necesidades de la 9
Empresa
5 F'Puql:;:dr ;Ir:gnss diferentes 100
3 | Negociacion con Proveedores 350
4 |Analizarla Negociacion 350
h | Cerrarla Megociacion 340
Subtotal 5240
Asesoria $50
Recursos 5290

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 9 Cronograma de Actividades de la aplicacién de encuestas para determinar el grado de satisfaccion

Cuadro N.-5.11

Nombre: Aplicarencuestas para determinar el grado de satisfaccion Frovecto M- 8
Chjetivo: Aumentarla Satisfaccion del Cliente
Area: Fecursos Humanos
Responsable: | Maricela Mova
Plazo: Mediano
Alcance: Todos los Clientes de INGECZOMTHSA
Enerc Febrero
M.- Actividad Recursos
1 5em |2 Sem |3 Sem |4 Sem |1 Sem |2 Sem |3 Sem (4 Sem
1 Cieterminarlas necesidadeas de
la Empresa
2 Cieterminarlas necesidades del
clients
Cesarrcllo de la Encuesta para 250
clientes =
4 Aprobacion de la Encuesta
o] Ejecucion de la Encuesta 3150
Subtotal 2200
Asesoria
Recursos T200

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 10 Cronograma de Actividades para mejorar la Gestion de Cobro

Cuadro N.-5.12

Nombre: Mejorarla Gestion de Cobro Frovecto M- 10
Cijetivo: Incremento de la Cartera
Area: Contabilidad
Responsable: | Ing. Fabian Taguerres v Maricela Mova
Plaro: Largo
Alcance: Contabilidad v Clientes
o Junio Julio
N.- Actividad 1 5em |2 Sem |3 Sem |4 Sem |1 Sem (2 Sem |3 Sem |4 Sem Recursos
1 Ceterminarlas necesidades de
la Emprasa
2 Cesarrcllarpoliticas de cobro £100
Analizarlas Politicas de Cobro
4 Aprobacion de las Politicas de
Zobro
Subtotal F100
Asesoria 350
Recursos F150

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 11 Cronograma de Actividades para el Desarrollo de un Programa de Entrega de Informacion

Cuadro N.-5.13

Nombre: Cesarrcllo de un programa de entrega de infoermacion Frovecto M- 11
Objetivo: Entregar informacion estratégica oportuna v confiable
Area: Recursos Humanos
Responsable: | Maricela Mova
Plazo: Largao
Alcance: Contabilidad, Recursos Humanos, Ventas , Construccion v Proyvectos
N Actividad Jurnio Julio Agosto R
- ctivida BCUrs0sS
1 Sem (2 Sem (3 Sem (4 Sem [1 Sem |2 Sem |3 Sem (4 Sem (1 Sem |2 Sem
1 Ceterminarlas necesidades de
la Empresa
Sequnlas necesidades de la
2 emprasa disefar un programa
adecuado para la entrega de
infarmacian
3 Buscar las mejores alternativas
yarala creacion del programa
4 Creacion del programa 2200
5 | Aprochaciondel programa
G Ejizcucion del Programa
Subtotal 2200
Asesoria §50
Recursos £250

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 12 Cronograma de Actividades para la Elaboracion de un Programa de Motivacién

Cuadro N.-5.14

Mombre: Elaborarun Programa de Motivacion Frovecto M- 12
Ohjetivo: Incentivar v generar conocimientas del personal
Area: Fecursos Humanos
Responsable: Maricela Mova
Plazo: Largo
Alcance: Contabilidad, Recursos Humanos, Wentas , Construccion v Provectos
L Jurio Julio Agosto
M.- Actividad g Recursos
1 Sem |2 Sem |3 Sem (4 Sem (1 Sem |2 Sem |3 Sem |4 Sem (1 Sem (2 Sem |3 Sem | 4 Sem
1 Cieterminarlas necesidades de la
Emprasa
5 Ceterminarlas necesidades de
los empleados
3 Investigar el centro o los
instructores de motivacion
Ceterminar el costo de los cursos,
4 charlas o programas de TG00
motivacion
5 Ceterminarlos metodos, tecnicas
v procesos de motivacion
5 Ceterminarlos recursos
necesarios para la motivacian
7 Aprobacion del programa de
maotivacion
8 Ejecucion del programa de
motivacion
Subtotal 500
Asesoria 5100
Recursos E700

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 13 Cronograma de Actividades para la Creacion e Implementacion de los Procesos de Preventay

Posventa

Cuadro N.-5.15

Nombre: Creacion & implementacion del los procesos de preventa v post venta | Frovecto M.- 13
Chjetivo: Incremento de la Cartera de Clientes
Area: Yentas, Construccion v Provectos
Responsable: | Ing. Fabian Tuguerres
Plazo: Largo
Alcance: Yentas , Construccién v Provectos
- Junio Julio Agosto
N.- Actividad 1 Sem |2 Sem |3 Sem |4 Sem |1 Sem |2 Sem |3 Sem |4 Sem (1 Sem (2 Sem |3 Sem |4 Sem Recursos
1 Ceterminarlas necesidades de la
Empresa
5 Ceterminarlas necesidades de los
Clientes
Cesarrcllo del Servicio de Freventa
1. Diagnostico de Situacion Actual de la
Emprasa
3 2. Ell':z:_ll.;:sgrlas necesidades de los %950
3. Exposicion v Fresentacion de la
Vivienda
4. Concretar la Venta
Cesarrcllo del Servicio de Postventa
1.0iagnostico de Situacion Actual de la
a Emprasa )
2. Analizarla Situacion de los Clientes.
3. Prestacion del servicio requerido por
el cliente 100
5 Aprobacion de la implementacion de
los nuevos Servicios
5] Ejecucion de los Servicios
Subtotal %350
Asesoria %100
Recursos %450

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 14 Cronograma de Actividades para la Implementacion de un Control de Gastos

Cuadro N.-5.16

Nombre: Implementarun control de Gastos | Frovecto M.- 14
Ohjetivo: Optimizar Costos v Gastos
Area: Fecursos Humanos, Construccion v Proyectos, Ventas v Contabilidad
Responsable: Maricela Maova
Plazo: Largo
Alcance: Fecursos Humanos, Ventas , Construccion v Provectos v Contabilidad
L Jurnic Julic Agosto
N.- Actividad 1 Sem |2 Sem (3 Sem |4 Sem |1 Sem (2 Sem |3 Sem (4 Sem (1 Sem |2 Sem |3 Sem |4 Sem Recursos
1 Ciagnostice de la Situacion de Actual g
dela Emprasa
2 Creterminarlas necesidades de la 0
Empresa
Desarrcllo de una plan de
3 reestructuracion de Gastos v 0
Comisiones
Oieterminarlos gastos de Construccion
1.lnvestigar los diferentes Costos en el
4 Mercado 100
2.Adguirirmateriales de buena calidad
aprecios competitivos
Determinarlos gastos administrativos
1. Investigar los gastos en sueldos v
5 comisiones. 100
2. Reestructurar los gatos de susldos v
gastos
R Aprchacion I:!EI_ Flan de g
Feestructuracion de Gastos
7 Ejecucion del Flan de Reestructuracion 0
de Gastos
Subtotal 5200
Asesoria 5150
Recursos F350

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 15 Cronograma de Actividades para el Plan de Control de los Costos en relacion al presupuesto por

proyecto

Cuadro N.-5.17

Proyecto MN.- 15

Nombre: Flan de control de los costos en relacion al presupuesto por provecto
Chjetivo: Asegurar precios Competitivos
Area: Construccion v Provectos, Contabilidad
Responsable: Fabian Tugquerres
Plazo: Largo
Alcance: Construccion v Provectos v Contabilidad
N.- Actividad Junio Julio Agosto Recursos
1 Sem (2 Sem |3 Sem |4 Sem |1 Sem (2 Sem |3 Sem |4 Sem |1 Sem |2 Sem |3 Sem | 4 Sem
1 Diagnostico de la Situacion Actual 0
de la Empresa
3 Determinarlas necesidades de la 0
Empresa
Determinarlos Costos de los
3 Materiales de Construccion v o
Gastos Administrativos v de
Construccion
Cesarrcllc de un Plan de Control
de Presupuesto de los Provectos
devivienda
1. Analisis de los Gastos de
4 Materiales de Contraccion 5200
2. Analisis de los Materiales
utilizados en los Provectos de
vivienda
3. Analisis de los Desperdicios
a Aprobacion del Plan de Control a
7] Ejscucién del Plan de Control 0
Subtotal S200
Asesoria %50
Recursos 250

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 16 Cronograma de Actividades para el Control Interno de los Materiales Adquiridos

Cuadro N.-5.18

Nombre: Control Interno en los materiales adquiridos FProvecto M- 16
Chjetivo: Controlarlos materiales de Construccion
Area: Construccion v Provectos, Ventas v Contabilidad
Responsable: Fabian Tlguerres, Miguesl Rusda
Plazo: Largo
Alcance: Yentas , Construccion v Provectos v Contabilidad
N Actividad Junio Julioc Agosto R
- ctivida BCLUMrS0s
1 Sem |2 Sem |3 Sem |4 Sem |1 Sem |2 Sem |3 Sem |4 Sem |1 Sem (2 Sem |3 Sem |4 Sem
1 Analizarla Situacion Actual de la
Empresa
5 Determinarlas necesidades de la
Empresa
3 Investigar &l volumen de
materiales a utilizar
4 Investigar el Volumen de los
Materiales utilizados
5 Determinar el volumen de los
materiales que se deben ulilizar
Determinarun area de
G almacenamisento de los 5150
materiales de construccion
Asignaruna responsable de _
7 g ' 5250
Bodega
& | Aprobaciondel Plan de Control
] Ejzcucion del Plan de Control
Subtotal 5400
Asesoria
Recursos 5400

Fuente y Elaborado por: Autora
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PROYECTO N.- 17 Cronograma de Actividades para el Plan de aprovisionamiento de tiempo para imprevistos

Cuadro N.-5.19

Nombre: Flande aprovisicnamiento de tiempo para improvistos Provecto M- 17
Cihjetivo: Asegurar &l Tiempo de entrega
Area: Construccion v Proyectos

Responsable:

Fabian Tagquerres, Maricela Moya

Plazo:

Largo

Alcance: Ventas , Construccion v Proyectos
N Actividad Junio Julio Agosto R
- ctivida BCUrs0s
1 %em |2 Sem |3 Sem (4 Sem (1 Sem |2 Sem |3 Sem |4 Sem (1 Sem |2 Sem [J Sem |4 Sem
1 Analisis de |3 Situacion Actual de |3 J
Empresa
5 Ceterminarlas necesidades de la 1
Empresa
Ciesarrallarun Croncgrama de
J |fiemposy actividades de §a0
construccion
Aprobacion del Plan 0
5 |Ejecucion del Plan 0
Subtotal 5a0
Asesoria $50
Recursos F100

Fuente y Elaborado por: Autora
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5.3 Desarrollo de Proyectos

En la identificacion de los proyectos se establecieron plazos de corto,
mediano y largo plazo que seran de mucha importancia que se ejecuten para
cumplir con los objetivos propuestos para INGECOMTHSA, de esta manera
se podran alcanzar las metas de los indicadores establecidos para la

Empresa.

A continuacion se procedera a desarrollar los Proyectos de INGECOMTHSA

los mismos que se han priorizado como urgentes y son:

» Desarrollo de la cadena de valor de INGECOMTHSA (Mapa de
Procesos).
» Programa de Capacitacion anual.

> Incrementar un Plan de Publicidad.

5.3.1 PROYECTO N.- 1: Desarrollo de |la Cadena de Valor de INGECOMTHSA

OBJETIVO DEL PROYETO

Desarrollar la cadena de valor empresarial, que permita identificar y mejorar
los procesos de construccion de la Empresa, haciendo mas eficiente su

gestion, a través de la identificacion de las actividades que generan valor.

ALCANCE

El desarrollar la propuesta de la creacion de la Cadena de Valor es una
herramienta que ayudara a evaluar del ambiente interno de la Empresa, es
decir es el analisis los tipos de procesos y procedimientos principales y los
de apoyo. Toda Empresa puede considerarse como el conjunto de una serie
de operaciones distintas, siendo las que realizan sus Clientes o Proveedores

de tal que la Empresa ocupa un lugar en la Cadena de Valor.

La cadena de valor es esencialmente una forma de andlisis de la actividad

empresarial, ya que si no se conoce que actividades son las que general
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valor y apoyo en los diferentes procesos de la Empresa con el fin de
identificar fuentes de ventaja competitiva en las actividades generadoras de
valor y aprovecharlas al maximo, ademas se estandarizara los procesos de

construccion.

ANTECEDENTES

INGECOMTHSA actualmente no cuenta con una cadena de valor, teniendo
como consecuencia el no generar valor en las actividades realizadas por la
Empresa, la cadena de valor ayuda a identificar las actividades que generan
valor y las actividades de apoyo, sin la cadena de valor no se puede
diagnosticar la ventaja competitiva que INGECOMTHSA crea en el Sector de

la Construccion.

El que la Empresa no tenga definidos procesos y procedimientos
constructivos impide que realice una estandarizacion en sus procesos de
construccion, que los haga mas eficientes y disminuya el costo de las

viviendas, ayudando a la Empresa a ser mas competitiva en el Sector.

La Empresa necesita diagnosticar cual es la ventaja competitiva que posee,
teniendo como prioridad la definicion de la Cadena de Valor de

INGECOMTHSA para que siga compitiendo en el Sector de la Construccion.

Todo lo que hace la Empresa debera ser capturado dentro de una serie de
actividades primarias y de apoyo, de esa manera etiquetar las actividades y

saber si ese proceso necesita un subproceso.

IMPORTANCIA Y JUSTIFICACION

El Andlisis de la Cadena de Valor es una herramienta gerencial para
identificar fuentes de ventajas competitivas. El proposito de analizar la
cadena de valor es identificar aquellas actividades de la Empresa que
pudieran aportarle un valor agregado potencial. Poder aprovechar esas

oportunidades dependera de la capacidad de la Empresa para desarrollar a
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lo largo de la cadena de valor y mejor que sus competidores, aquellas
actividades competitivas cruciales.

“Tener una ventaja competitiva es tener una rentabilidad relativa superior a
los rivales en el sector industrial en el cual se compite, la cual tiene que ser
sustentable en el tiempo. Rentabilidad significa un margen entre los ingresos
y los costos. Cada actividad que realiza la Empresa debe generar el mayor
valor posible. De no ser asi, debe costar lo menos posible, con el fin de
obtener un margen superior al de los rivales. Las Actividades de la cadena
de valor son mdultiples y ademas complementarias (relacionadas). El
conjunto de actividades de valor que decide realizar una unidad de negocio
es a lo que se le llama estrategia competitiva o estrategia del negocio
(diferente a las estrategias corporativas o a las estrategias de un area

funcional)”’®

DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES
ACTIVIDAD N.- 1

1. Andlisis de la Situacion Actual de la Empresa.

Mediante un andlisis interno actualmente la Empresa no posee una
aventaja competitiva en las actividades de construccién que la Empresa
desarrolla, siendo las actividades principales las que se encuentran en la
linea de agregacion de valor y tiene que ver con los procesos de
construccion, adquisicion de materiales, venta de las viviendas y la

atencion al cliente.

Las actividades de apoyo alimentan a las actividades primarias y les da

un soporte y se apoyan entre si.

La Empresa deber realizar un diagnostico de las actividades principales o
de apoyo que la Empresa desarrolla para definir su cadena de valor en las
Actividades de Construccion, es necesario que INGECOMTHSA defina

los procesos y procedimientos que generen valor dentro de la Empresa.

™ http://es.wikpedia.org/wiki/Cadena_de_valor
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ACTIVIDAD N.- 2

2. Tipos de actividades que afladen valor a la Empresa o los diferentes

tipos de procesos

Actividades Primarias:

e Logistica de entrada: Recepcion y almacenamiento de Materia Prima,
manejo de materiales, almacenamiento y control de inventarios,
devoluciones.

e Operaciones (Construccion): Planificacion para la Construccion,
Estandares en la Construccion de las Viviendas, Flexibilidad en el
tiempo de Construccion de viviendas.

e Logistica de Salida: Entregar las viviendas terminadas, programacion
con los clientes para dar a conocer las viviendas.

e Mercadeo y Ventas: Andlisis del Mercado, Fuerza de ventas, fijacion
de precios de las viviendas, seleccion de los canales de promocion de
las viviendas.

e Servicios post-venta (mantenimiento): Servicios de Asesoria,

Mantenimiento.

Actividades Secundarias o de Apoyo

e Direccion de Administracion: Gerencia general, planificacion, legal.

e Recursos Humanos: Seleccion de personal, asignacion de actividades
al personal.

e Finanzas: Caja, Cobranza, Contabilidad

e Desarrollo Tecnologico: Investigacion, desarrollo tecnoldgico,
inversion en maquinaria y equipo.

e Logistica: Compra de materia prima.

194



INGeECOMTHSA Jessica P. Moya Ch.

ACTIVIDAD N.- 3
3. Desarrollo de la Cadena de Valor

CADENA DE VALOR DE INGECOMTHSA
Grafico N.-5.1

ACTIVIDADES ESTRATEGICOS

{ | GESTION ESTRATEGICA | | HMEJORAMIENTO CONTINUD |

ACTIVIDADES DE VALOR

/ e Planificacién Ejecucién
FProyecto del del
oy Proyecto Pra}7

Geztidn Servicie
=
w Mercadeo ozventa fj_

LOGISTICA DE
CONSTRUCCION
-

B U L
WO H A MmO SR E D nmom

ACTIVIDADES DE APOYO

GESTION DE
TECNOLOGIA

GESTION DE GESTION DE

ABASTECIMIENTO

FINANZAS

Fuente y Elaboracidn: Autora

ACTIVIDAD N.- 4

WhHdgHep
wOILOHY®n—H R n

4. Alineamiento de la estratégica a la Estructura Organica de

INGECOMTHSA
Organigrama de INGECOMTHSA
Gréfico N.- 5.2
Gerencia
General
Legal
Disefio Operaciones Mercadeo Ad'm:gf;'so” y
Desarrollo " .
o = Promocion . . Recursos || Seguridad y
Planificacién Construccion (F,’\;ZL:::;%S; y Ventas y Logistica Finanzas Humanos || Ambienta

Fuente y Elaboracion: Autora
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5. Aceptacion del proyecto de desarrollo de la cadena de valor

La aceptacion del Desarrollo de la Cadena de Valor la Estructura

Organica por Procesos de INGECOMTHSA esta a cargo del Gerente.

ACTIVIDAD N.- 6

6. Desarroll6 de Indicadores por procesos

PROCESO

INDICADOR

Actividades Estratégica

Porcentaje de incumplimiento de normas legales

Registro de costos de construccion

Disefio del Proyecto

Grado de servicios adicionales

Planificacién del
Proyecto

Nuevos proyectos de vivienda o servicios
adicionales desarrollados

Ejecucion del Proyecto

Porcentaje de avance de obra
Porcentaje de desviacién de material utilizado

Gestion de mercado

indice de participacion en el mercado

Porcentaje de incorporacion de clientes nuevos

Servicio Posventa

Quejas por cliente

indice de satisfaccién del cliente

Tiempo de entrega

Actividades de apoyo

Reduccion de Costos y Gastos

Porcentaje costos por unidad adquirida

Registro de Costos de Construccion

ACTIVIDAD N.- 7

7. Implementacién y control del proyecto de desarrollo de la cadena de

valor.

La implementacion de la Cadena de Valor esta a cargo del Ing. Fabian

Taquerres, ya que el controlara que se desarrollan y se cumplan con los

Procesos de la Planificacion y Construccion de los proyectos.
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5.3.2 PROYECTO N.-2: PROGRAMA DE CAPACITACION ANUAL.

OBJETIVO
Desarrollar un plan continuo de capacitaciéon y competencias del personal,
gue permita mejorar la calidad del talento humano de la Empresa

ALCANCE

Realizar una propuesta de capacitacién continua ya que es vital para el
desarrollo de INGECOMTHSA, ya que al no contar con un personal
competitivo es dificil cumplir con los objetivos que la Empresa se ha
planteado.

El proyecto de Capacitacion ayudara en los conocimientos a su desarrollo
personal y saber interactuar con las personas que lo rodean, en este tipo de
capacitacion interviene en todas las areas de la Empresa y a la vez sus
integrantes, por lo tanto la Empresa podra brindar mayor calidad efectividad
en las actividades que realiza.

ANTECEDENTES

Mediante una encuesta a los trabajadores de INGECOMTHSA se pudo
determinar el grado de satisfaccion y de capacitacion que reciben por parte
de la Empresa.

Ellos supieron manifestarse que les agradaria recibir minimo una
capacitacion al afio con el fin de ir actualizando sus conocimientos y poder
aportar mas, la Empresa ha tomado en cuenta este estudio ya que afecta
directamente a la misma con relacibn a la competencia y a la vez el

desempeiio empresarial en el Sector.

IMPORTANCIA Y JUSTIFICACION
El programar una capacitacion para los trabajadores de INGECOMTHSA
ayuda al desarrollo personan e intelectual de sus empleados, de esta

manera se mejora la aportacion de sus actividades en la Empresa.
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Es de mucha Importancia que exista una capacitacion programada ya que
dia a dia los conocimientos deben ser actualizados para ser competitivos en

el medio.

La capacitacion facilita a la obtencién de los objetivos contemplados en los
planes estratégicos y operativos de la Empresa.

Mediante la capacitacion se consigue actualizar, enriquecer y perfeccionar
los conocimientos de los integrantes que prestan sus servicios en la

Empresa.

DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES
ACTIVIDAD N.- 1

1. Andlisis de la Situacion Actual de INGECOMTHSA

Actualmente la Empresa no posee un programa de capacitacion para sus

empleados, es por ellos que requiere de uno, siendo este una herramienta
gue ayudara en el proceso de cumplimiento de los objetivos planteados
por INGECOMTHSA.

Es muy importante antes de emprender con el proyecto analizar lo que los
empleados de INGECOMTHSA requieren en cuanto a la capacitacion y

desarrollo de sus habilidades.

Mediante una encuesta realizada al cliente interno se ha determinada que
ellos estan dispuestos a tomar un curso de capacitacion en un horario

flexible para su optimo desempefio dentro de la Empresa.

ACTIVIDAD N.- 2
2. Definicibn de las necesidades de capacitacion del personal de
INGECOMTHSA.

A fin de definir las necesidades de capacitacion que tienen los clientes

internos de INGECOMTHSA se realizara una encuesta, para determinar

el grado de aceptacion de las capacidades y el tipo de capacitacion que
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desearian realizar y la determinacion cuales son los requerimientos o

necesidades de los empleados.

ANALISIS DE ENCUESTAS

1. ¢Le gustaria realizar una Capacitacion para afianzar sus
conocimientos?

Gréfico N.-5.3

12

12

10

Sl NO

Fuente: INGECOMTHSA
Elaboracion: Autora

2. ¢Harecibido alguna capacitacion en este afio?
Grafico N.-5.4

Fuente: INGECOMTHSA
Elaboracion: Autora

199



INGECOMTHSA Jessica P. Moya Ch.

3. ¢Le agradaria recibir una capacitacion en lo referente a temas

como?:

Gréfico N.-5.5

Fuente: INGECOMTHSA
Elaboracion: Autora

4. ¢En que Diay Hora le gustaria recibiria dicha capacitacion?
Grafico N.- 5.6

Fuente: INGECOMTHSA
Elaboracion: Autora

5. ¢,Qué tipo de capacitacion adicional a la que la Empresa le ofrece le
gustaria recibir?
Gréfico N.- 5.7

Lunes 16:00 a
18:00,2 Martes 16:00 a
B:00,1

Fuente: INGECOMTHSA
Elaboracion: Autora
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Conclusioén

INGECOMTHSA mediante la capacitacion conseguira actualizar
enriquecer y perfeccionar los conocimientos de los que prestan servicios
en la Empresa, la capacitacion necesitan tanto los Empleados
Administrativos como los que se encargan de los Disefios y Construccion
de los Conjuntos Habitacionales. La capacitacion es un instrumento de
gran importancia para el progreso de INGECOMTHSA y es considerada
como una necesidad organizacional continua y permanente para seguir

en el Mercado y prestando sus servicios.

ACTIVIDAD N.- 3

3. Definicion de los tipos de capacitacion.

Cabe indicar que los coordinadores de capacitacion, conjuntamente con
los Jefes de Area sean gerenciales, administrativas, técnicas y operativas
les corresponde, a su vez, priorizar las necesidades de capacitacion de
cada area en su conjunto, algunas de las cuales deberan ser propuestas

a los organismos externos de capacitacion.

A través del Programa se logrard que los eventos que se realicen
alcancen un impacto importante en el fortalecimiento de la capacidad de
INGECOMTHSA y de sus empleados, evitando asi la realizacion de
eventos aislados, sin mayor trascendencia, y que no estén orientados a

satisfacer las demandas del personal prioritarias.

ACTIVIDAD N.- 3.1

3.1 Capacitaciéon Externa.

3.1.1 Investigacion de Instituciones externas.

Las instituciones que se encargan de la capacitacion del personal de las
diferentes Empresas sean estas Publicas o Privadas son:
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TIPO DE INSTITUCIONES DE CAPACITACION
Cuadro N.-5.20

Institucion de Capacitacion
Centro Nacional de Capacitacion y Formacion Profesional del
Ecuador CNCF
Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional

Fuente: Centro de Capacitacion YTURRALDE & ASOCIADOS “CNCF” y SECAP
Elaboracién: Autora

3.2.2 Andlisis de las Instituciones tanto su localidad, costo y tiempo.

COSTOS Y TIEMPOS DE LAS INSTITUCIONES DE CAPACITACION
Cuadro N.-5.21

. L o Costo por Persona Tiempo
Institucién de Capacitacion -
Hombres Mujeres
Centro Nacp,nal de CE.lpaCItaCIOI’l y 20 Horas
Formacion Profesional del $122.08 $101.92 60 Horas
Ecuador CNCF
Servicio Ecuatoriano de 60 Horas
Capacitacion Profesional $110,00 $110,00 120 Horas

Fuente: Centro de Capacitacion YTURRALDE & ASOCIADOS “CNCF”y SECAP
Elaboracién: Autora

> El Centro Nacional de Capacitacion y Formacidon Profesional del

Ecuador “CNCF”.- Ofrece sus servicios en diferentes areas

empresariales, en sus aulas adecuadas para recibir minimo 10 personas
a horarios muy flexibles, al final de la Capacitacibn se obtiene un
Certificado por el Centro de capacitacion, avalado por el Senres, teniendo

una metodologia practica y dinamica con sus alumnos.
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TEMAS DE CAPACITACION DE YTURRALDE & ASOCIADOS “CNCF”

Cuadro N.-5.22
TEMA DE CAPACITACION de YTURRALDE & Asociados HORAS

La Excelencia en el Servicio al Cliente 20
Asertividad y ProActividad 60
Valoracion del Impacto de las Reformas Laborales en el 60
Ecuador - Mandato 8

Técnicas de Cierre de Ventas 60
Plan de Negocias a Largo plazo para Vender Mas y Mejor 60
Técnicas de Negociacion 20
Técnicas de Negociacion con Proveedores 20
Sensibilizacién al Cambio 60
La Excelencia en el Servicio al Cliente Interno 60
Liderazgo y Desarrollo Personal 60
El Cliente es el Rey 60
La Excelencia en el Servicio al Cliente para Asistentes, 60
Secretarias y Recepcionistas

Atencion Telefénica Eficiente 20
Excelencia para Deleitar en el Servicio al Cliente 60
Administraciéon de Ventas 20
Motivacion y Desarrollo Personal 60
Control de Gastos Operativos en Economias de Guerra 60
Sensibilizacion en la Insercion Laboral de 60

Discapacitados

Fuente: Centro de Capacitacion YTURRALDE & ASOCIADOS “CNCF”
Elaboracién: Autora

» El Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional.- Sus servicios se

encuentra orientados en la capacitacion y en la formacion de profesionales
del ecuador, teniendo un tiempo de duracién desde 60 horas hasta 4500
horas, teniendo aulas adecuadas para la capacitacion del personal en las
Instalaciones de la Empresa. Su metodologia es metddica, técnica y
practica, con profesionales capacitados y garantizando su certificado en la
Matriz del SECAP.
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TEMAS DE CAPACITACION DE SECAP

Cuadro N.-5.23
TEMA DE CAPACITACION DE SECAP HORAS

INDUSTRIA
Metalmecanica 60
Automecanica 60
Electricidad y Electrénica 20
Construcciones Civiles 60
COMERCIO Y SERVICIOS
Administracion 60
Comercializacién 60
Finanzas 20
Informatica 20

Fuente: Centro de Capacitacion SECAP
Elaboracién: Autora

ACTIVIDAD N.- 3.2
3.2 Capacitacion Interna:

3.2.1 Definiciéon y analisis de Instructores, Metodologia, Lugar Tiempo y

Costos.

Los instructores de los programas deben ser expertos en los temas de
cada seminario y curso a ser dictado. Los mismos deben contar con
una amplia experiencia académica y laboral, y haber prestado sus
servicios profesionales en el tema ya sea en instituciones publicas o

privadas.

INGECOMTHSA podria contratar directamente a estos expertos de

manera temporal 0 ser contratados por seminario o curso a se dictado.

» Los Encargados de Capacitar al Personal de INGECOMTHSA

seran:
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CAPACITACION INTERNA
Cuadro N.-5.24

CAPACITACION ENCARGADOS TEMAS
Administrativos CPA. Guido Moya Coptablllq,ad
Tributacion
Ing. Fabian Técnicas de
Construccion Taquerres Construccion
Tec. Miguel Lectura, Analisis de
Rueda Planos
Tec. Maricela
P_royﬁactos e Moya Manejo de Software
IS - Ing. Fabian Autocad
Construccion b
Taquerres
Recursos Srta. Maria José ,
. Manejo al personal
Humanos Arias

Fuente y Elaboracion: Autora

» El tiempo que se llevara en capacitar a los integrantes de la Empresa sera
de 3 meses aproximadamente, dos horas los dias viernes, en la Empresa a
ha partir de la 16:00H.

» El valor que se pretende invertir en dicha capacitacién para los empleados
de INGECOMTHSA es de $500, incluyendo lunch.

1. DETERMINACION DE LOS RECURSOS A NECESITAR.

La capacitacion y el proceso de enseflanza y aprendizaje deben

considerarse como una inversion en el recurso humano.

Los recursos a necesitar para la Capacitacion Interna es:
e Infocus

e Retroproyector

e Computadora Laptop

e Lapices

e Marcadores de Tiza liquida

e Pizarrén de Tiza liquida

e Papel

e Poligrafiados
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2. APROBACION DEL PROYECTO DE CAPACITACION SEA EXTERNO

O INTERNO

La aprobacion del proyecto de capacitacion esta a cargo de la Gerencia

de INGECOMTHSA, siendo el responsable del proyecto el que planteara

las necesidades y las propuestas de solucién antes mencionadas al igual

gue los requerimientos del personal.

3. Ejecucioén de la capacitacion.

El encargado del control de la ejecucidén del programa de capacitacion y

los conocimientos adquiridos seran controlados por la Tec. Maricela Moya

Cronograma de Actividades de cualquier Tipo de Capacitacion

Cuadro N.-5.25

Tema:

Fecha:

Pag. 1

Cronograma de actividades de la Capacitacion Continua de INGECOMTHSA

HORA

TEMA

SUBTEMA RESPONSAELE MATERIAL

.30 a 930

930 a10:30

10:20 a 11:30

ALMUERZD

12:20 a 12:30

1220 a 14:30

14:20 a 15:30

Revisado v Aprobado

Gerente de operaciones Director

Fuente y Elaborado: Autora
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5.3.3 PROYECTO: Plan de Publicidad

OBJETIVO

Dar a conocer a la Empresa en el Medio donde se desarrollar mediante la
utilizacion de los Medios Escritos, como afiches, Dipticos, Medios, Prensa y

vallas publicitarias.

ALCANCE

El proyecto de Publicidad, implica el redisefiar la publicidad que posee la
Empresa, hasta hacerla mas atractivas apara todo tipo de personas y esta

sea captada por los mismos.

La publicidad se la realizara en manera constante ya que es una marea de

saber ganar el mercado.

ANTECEDENTES

En el Capitulo 2 corresponde al analisis de la Situacion de la Empresa, en
donde se determinaron las debilidades de INGECOMTHSA y una de ellas
fue que no existia una publicidad adecuada. Esto provoca que la Empresa
no sea conocida en el Medio o Sector de la Construccion.

Al no existir una publicidad adecuada, no se podra dar a conocer, y no podra
obtener mas clientes, y desarrollarse como lo que es una Constructora

Inmobiliaria.

IMPORTANCIA Y JUSTIFICACION

Al existir mucha Empresas Constructoras en el Sector, se ha generado que
la Publicidad sea un medio de captacion de clientes es por ello que la
Empresa INGECOMTHSA tiene que tomar la decisibn de optar por
desarrollar un Plan de Publicidad para poder tener un espacio en el Mercado
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y poder llegar a los clientes que en realidad buscan su vivienda Propia sea

esta dentro del Pais como afuera del mismo.

El gue INGECOMTHSA vaya desarrollando su Plan de Publicidad cada afio
podrd penetrar poco a poco en el Mercado hasta poder entrar con fuerza en
el mismo y genere competitividad en el medio y a la vez la Captacion de

clientes, y posicionamiento en el Sector.

DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES
PRIMERA ETAPA
ACTIVIDAD N.-1

1. Analisis del Diagnostico de la Situacién Actual
INGECOMTHSA actualmente no cuenta con un Pla de Publicidad,

ocasionando que no se pueda dar a conocer el la ciudad de Quito ni en el

Sector. Es importante resaltar que de no contar con una publicidad

adecuada, no permite que crezca y no se de ha conocer en la Provincia.

ACTIVIDAD N.- 2

2. Determinar las necesidades de la Empresa.

La Empresa no posee una publicidad adecuada que de a promocionar a
las viviendas y los servicios que ofrece INGECOMTHSA es por ellos que
se desarrollar una publicidad que ayude a la Empresa a dar a conocer lo
gue los servicios, costos y valor agregado a sus trabajos que ofrece la

Empresa.

ACTIVIDAD N.- 3

3. Investigar el tipo de publicidad (Radio, Prensa, TV y Web) para

penetrar en el mercado.

Antes de poder decidir que tipo de publicidad es adecuada para
INGECOMTHSA, se debe determinar que tipo de publicidad es la
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apropiada y los tipos de publicidad que son adecuadas para la Empresa

Constructora Inmobiliaria.
Se ha determinado los siguientes tipos de publicidad:

PUBLICIDAD ESCRITA

SONDEO DE PRECIOS DE PUBLICIDAD
Cuadro N.-5.26

Tipo Costo Detalles
Prensa $300,16 - 1/4  $750,00 1/2 Cada publicacién mensual
Volantes $50 1000 volantes
Vallas $39,96 9,99 m?
Dipticos $250,00 6000 unidades
Tripticos $250,00 6000 unidades

Fuente: El Comercio, Imprenta Digital, DisefiArte.
Elaborado por: Autora

Ventajas

e Todos pueden acceder a este tipo de publicidad.
¢ No tiene precio para los que acceden a ella.

e Se puede mostrar los servicios de INGECOMTHSA con sus fotografias.

Desventajas

e Las personas que acceden a este tipo de publicidad, no siempre las

leen

PUBLICIDAD POR MEDIO DE RADIO
e Publicidad Hablada

Ventaja y Desventaja

e La acogida que posee una frecuencia de radio.

PRECIOS DE LAS CUNAS POR RADIALES DE LUNES A VIERNES

Cuadro N.-5.27
PUBLICIDAD COSTO POR CUNA

Frecuencia AM $6,00
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Frecuencia FM $12,00

Fuente: Radio EXA
Elaborado por: Autora

PUBLICIDAD POR MEDIO DE LA TELEVISION

e Publicidad Interactuada, Creativa. Tomado como ejemplos la vida
cotidiana.

Ventaja y Desventaja

e La acogida que posee un canal de Television.

PRECIOS DE LA PUBLICIDAD POR TELEVISION
Cuadro N.-5.28

PRECIOS TIEMPO DIA VALOR

Gamavision 10” 10,H00 11H30 $241,50
dias Sabados

Fuente: Gamavision
Elaborado por: Autora

PUBLICIDAD POR MEDIO DE LA WEB
. Pagina Web

PRECIOS DE LOS DISENOS DE LA PAGINA WEB
Cuadro N.-5.29

PUBLICIDAD COSTO
Disefio de la Pagina Web $700
Publicacion de la Pagina Web $80
TOTAL $580

Fuente: TV Gamavision
Elaborado por: Autora
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Ventaja
elLa publicidad puede salir en cualquier momento sin que sea necesario

buscarla.

Desventaja

eE| desconocimiento por las personas o clientes de la existencia de la
pagina web.
Mediante un sondeo de publicidad se ha determinado que la publicidad
gue mayor acogida, son la Television, Escrita y Prensa.

La Empresa ha optado por el tipo de Publicidad Escrita y Web, con el fin
de que varios sectores de Quito conozcan a la Constructora y entiendan
los servicios que INGECOMTHSA esta prestando en la actualidad a la
vez la calidad, tipo de financiamiento o pago entre otras que la Empresa

ofrece.

ACTIVIDAD N.- 4

4. Investigar costos de publicidad

El presupuesto asignado para la publicidad escrita es de $1.500 dolares

americanos.

Las cotizaciones obtenidas de los diferentes tipos de Publicidad son:
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TABLA DE PRECIOS DE LOS DIFERENTES TIPOS DE PUBLICIDAD
Cuadro N.- 5.30

TIPO DE PRESUPUESTO
PUBLICIDAD COSTO CANTIDAD ASIGNADO
Escrita $2.000,00
Prensa $750,00 Cada publicacién
Vallas $9,99 Metro cuadrado
Volantes $50,00 1000 unidades
Dipticos $250,00 6000 unidades
$1.500,00
Radio $12 FM por cufia
$6 AM por cuiia
Television $1.500,00
Gamavision $241,50 10° d? 10H,00 - 11H30
dias Sabados
Web $700,00 $1.000,00

Fuente: El Comercio, Radio EXA, Imprenta Digital, DisefiArte, TV Gamavision.
Elaborado por: Autora

Los tipos de publicidad adecuada para INGECOMTHSA, son por medio de la

Publicidad Escrita y Web, ya que esta llega a mas sectores y es mas

econdémica para INGECOMTHSA.
Ventajas

e EIl Costo es mas Bajo que los demas medios de publicidad.
e Es de facil acceso para los posibles clientes.

¢ No hace falta encontrarse cerca de la Empresa.

Desventajas.

e Lo presta la suficiente atencion a la Publicidad Escrita.

e La publicidad Web, no siempre sale al primer momento, ya que depende

del ranking y conocimiento de la existencia de INGECOMTHSA.
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SEGUNDA ETAPA

PUBLICIDAD WEB

Desarrollar el Plan de Publicidad Escrita y Web

Encargado del Disefio: Disefiador Victor Calle
Encargado de la Impresion: Centro de Impresiones Digitales

Encargado de la Aprobacion: Ing. Fabian Tuquerres

ACTIVIDAD N.-1

1. Analizar que le falta a la Empresa y poseen la Competencia.

INGECOMTHSA le hace falta una promocion fuera del Sector donde

estan construyendo los conjuntos habitacionales y promocionar y dar a

conocer os diferentes servicios que ofrecen al igual que sus costos.

La Competencia tiene desarrollado un plan de publicidad y da a conocer

0s servicios, financiamiento y costos que posee lo que actualmente

ofrecen ademés dan a conocer los diferentes trabajos que realizan.

ACTIVIDAD N.- 2

2. Determinar a que tipo de personas que quiere llegar con

la

publicidad.”

La publicidad tiene como obijetivo llegar a todas las personas que aceptan

coger los volantes y todo tipo de publicidad escrita, mas a los que

acceden a la Web ya que la publicidad saldra sin que sea digitada en los

buscadores.
ACTIVIDAD N.- 3

3. Investigar Costos

El costo mas bajo y de buena calidad, de acuerdo a un sondeo son los

siguientes:
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PRECIO DE LA PAGINA WEB
Cuadro N.-5.31
Publicidad Costo
DisefiArte $500

Fuente: DisefiArte.
Elaborado por: Autora

ACTIVIDAD N.- 4

4. Desarrollo de la propuesta de publicidad del Disefiador y Publicista.

PRIMERA PARTE

> Desarrollan las alternativas de disefios para llegar a las personas
mediante el medio escrito y pagina Web con su respectivo Costo.

> Realizan un Target o Estudio de Campo, para determinar el lugar de
entrega de la Publicidad.

» Seleccionan la Publicidad acorde a los Servicios que presta la
Empresa, mediante la aprobacion del Gerente de INGECOMTHSA.

> Imprimen la Publicidad seleccionada por la Empresa.

SEGUNDA PARTE

> Estudio de la acogida de la Publicidad seleccionada.

a. En caso de no tener la acogida esperada se realiza un redisefio
de la publicidad.
b. En caso de haber tenido la aceptacion esperada se continda con

la misma publicidad.

ACTIVIDAD N.-5

5. Definir el presupuesto

El presupuesto se determina de acuerdo a las necesidades y los
beneficios publicidad que se obtiene de la Publicidad, siendo para la
Publicidad Escrita de $2000,00 y para la publicidad Web $1000,00
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ACTIVIDAD N.- 6

6. Aprobacion del plan de publicad seleccionado por la Gerencia.

El plan de la Publicidad presentada por los Disefiadores y Publicistas, es
aprobada mediante una reunién de los Propietarios de INGECOMTHSA,

analizando los beneficios que dicha publicidad brindara a la Empresa.

ACTIVIDAD N.- 7

7. Ejecutar el plan de publicidad.

Responsables de Ejecucion del Plan de Publicidad: Tec. Maricela

Moya y Srta. Maria José Arias.

Se pondra en accion la Publicidad Seleccionada y en los sectores

seleccionados, mediante las siguientes actividades:

ACTIVIDADES ENCARGADO

PRENSA Repartir volantes, dipticos
y Tripticos en las Principales Calles Contratacion Temporal
y Sectores de Quito

Colocar Vallas Publicitarias en las

Principales calles de Quito Contratacion Temporal

Navegacion de la Pagina web de

INGECOMTHSA Tec. Victor Calle
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El Modelo de Gestion Estratégica de una organizacién no puede quedarse en el

vacio, esta planeacion debe estar unida a la accién y al generar resultados.

Se debe tener en cuenta y estar bien consientes, “para donde se quiere que vaya
la organizacion, o para donde va la organizacién”, a fin de poder lograr las metas

de una manera eficiente.

Para desarrollar los proyectos estratégicos lo primero que se debe tener es un
presupuesto global, en el que se cuantifigue los recursos econémicos que se
necesitaran para su ejecucion, totalizados a corto, mediano y largo plazo; asi
como la fuente con que cubriran estos gastos, (recursos propios o préstamos) ver

cuadro 6.1.

6.1 PRESUPUESTO DE LOS PROYECTOS
El presupuesto de los proyectos de Corto, Mediano y Largo plazo es el

siguiente:

PRESUPUESTO DE LOS PROYECTOS ESTRATEGICOS

Cuadro N.- 6.1
N.- Iniciativa Plazo Presupuesto
1 Desarrollo dela Cadena de Valor. Corto 450
2  Elaborar un Programa de Capacitacion anual Corto 2700
3 PRIMERA ETAPA Incrementar un Plan de Publicidad Corto 1500
TOTAL CORTO PLAZO 4650
SEGUNDA ETAPA Plan de Publicidad Mediano 750
4 Implementar un Sistema de Control de Costos por Unidad Mediano 350
5 Efectividad de la Construccion y programas de entrega Mediano 1300
6  Programa de convivencia entre empleados, clientes y duefios Mediano 250
7  Control de Impacto Ambiental en el Proceso de Construccion Mediano 350
8 Plan de alianzas con proveedores Mediano 290
9  Aplicar encuestas para determinar el grado de satisfaccion Mediano 200
TOTAL MEDIANO PLAZO 3490
10 Mejorar la Gestion de Cobro Largo 150
11 Desarrollo de un programa de entrega de informacién Largo 250
estratégica
12 Elaborar un Programa de Motivacion Largo $ 700,00
13 Creacion e implementacion del los procesos de preventa y post Largo $ 450,00
venta
14 Implementar un control de Gastos Largo $ 350,00
15 Plan de control de los costos en relacion al presupuesto por Largo $ 250,00
proyecto
16 Control Interno en los materiales adquiridos. Largo $ 400,00
17 Plan de aprovisionamiento de tiempo para improvistos Largo $ 100,00
TOTAL LARGO PLAZO 2650
TOTAL PROYECTOS ESTRATEGICOS $ 10.790,00

Fuente y Elaborado por: Autora
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Una vez que se ha establecido el presupuesto de los proyectos planteados a
INGECOMTHSA en el Modelo de Gestion Estratégica es necesario que se

prorratee el valor total para los afios en los cuales se iran ejecutando.

DISTRIBUCION ANUAL DE LOS PROYECTOS ESTRATEGICOS

Cuadro N.- 6.2
TIEMPO DE PROYECTOS COSTO TOTAL LGS
2008 [2009|2010| 2011
Corto Plazo 4650 | 4650
Mediano Plazo 3490 1745|1745
Largo Plazo 2650 2650
Total 10790| 4650(1745|1745| 2650

Fuente y Elaborado por: Autora

6.2 GRADO DE INCIDENCIA DE LOS PROYECTOS
El grado de Impacto de la aplicacién de los proyectos en el flujo de efectivo
en INGECOMTHSA se hara en base a una tabla de Calificaciébn que es:

PARAMETROS DE PONDERACION
PARAMETROS DE MEDICION

ALTO = 7
MEDIO = 5
BAJO = 3
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INCIDENCIA DE LOS PROYECTOS EN EL DESARROLLO DE INGECOMTHSA
Cuadro N.- 6.3

PROYECTO 1 PROYECTO 2 PROYECTO 3
DESARROLLO DEL

DESARROLLO DE PROGRAMA DE DESARROLLO

LA CADENA DE CAPACITACION DEL PLAN DE

VALOR ANUAL PUBLICIDAD TOTAL
Ingresos
Ventas 3% 5% 7% 15%
Egresos
Costos Directos
Mano de Obra 3% 5% 3% 11%
Materia Prima 3% 3% 3% 9%
Costos Indirectos
Servicios Basico 3% 3% 3% 9%
Gastos Administrativos
Sueldos 5% 5% 3% 13%
Arriendo 0 0 0 0
Materiales de oficina 0 0 0 0
Otros Gastos 0 0 0 0
Gastos de Venta
Sueldos 0 0 0 0
Otros Gastos 0 0 0 0
Depreciacion
Vehiculo 0 0 0 0
Equipo de Computo 0 0 0 0

Elaborado por: Autora

6.3 ELABORACION DE LOS FLUJOS DE EFECTIVO
A continuacion se analizaran los flujos de efectivo de INGECOMTHSA,
siendo uno sin tomar en cuenta los proyectos propuestos y el otro tomando en
cuenta el impacto que tendran en la Empresa la ejecucion de los proyectos en
la Empresa, dando a conocer al gerente el grado de mejoramiento e
incidencia que la INGECOMTHSA ira desarrollando en un lapso de 5 afios, y

a la vez en un corto plazo con la aplicacion de los proyectos propuestos.
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FLUJO DE EFECTIVO DE INGECOMTHSA SIN LA APLICACION DE
PROYECTOS
Cuadro N.-6.4

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO SIN PROYECTOS

ANO BASE VARIABLE ANOS DE PROYECCION
2007 2007 2008 2009 2010 2011

Ingresos
Ventas 276533,33 11,17 | 307422,1 | 341761,15 | 379935,87 | 422374,71
TOTAL INGRESOS 276533,33 307422,1|341761,15 | 379935,87 | 422374,71
Egresos
Costos Directos
Mano de Obra 77266,67 12,6 | 87002,27 | 97964,56 | 110308,09 | 124206,91
Materia Prima 88832 10,86 [ 98479,16 | 109173,99 | 121030,29 | 134174,18
Costos Indirectos
Servicios Basicos 850,67 20,66 | 1026,42 1238,48 1494,35 1803,08
Gastos
Administrativos
Sueldos 7466,67 12,5 8400 9450 | 10631,25| 11960,16
Arriendo 3306,67 5 3472 3645,6 3827,88 4019,28
Materiales de oficina 1066,67 30,38 | 1390,72 1813,23 2364,08 3082,29
Otros Gastos
Gastos de Venta
Sueldos
Otros Gastos 6333,33 44,64 | 9160,53| 13249,79| 19164,49| 27719,52
Depreciacién
Vehiculo 1600 1600 1600 1600
Equipo de Computo 999,9 999,9 999,9
TOTAL EGRESOS 187722,58 211531 | 239135,55 | 270420,44 | 306965,42
FLUJO DE
EFECTIVO
OPERACIONAL 88810,75 95891,1| 102625,6 | 109515,43 | 115409,29

Fuente: INGECOMTHSA

Elaboracion: Autora

Una vez realizado el flujo de efectivo actual de INGECOMTHSA es importante

sefalar lo siguiente:

e Los Ingresos Operacionales de la Empresa por venta de las viviendas con un
incremento anual del 11,17%, INGECOMTHSA

e Los Egresos Operacionales de la Empresa tienen un incremento
considerable en los costos directos ya que por las ventas que tienen que
realizar se incrementan los materiales de construccion por la construccion de

viviendas y la mano de obra ya construyen mas cada.
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e Los gastos administrativos se incrementan debido a la inexistencia de un

adecuado manejo de los recursos, asi como el rubro de arriendo que se ha

mantenido estable por un contrato de arrendamiento, los sueldos altos por el

empleo de horas, los materiales de oficina en un porcentaje alto por la falta

de control de los materiales.

A continuacion se muestra el Flujo de Efectivo con la aplicacion de los 3 proyectos

gue se han priorizado como urgentes a corto plazo y que se desarrollaran para el
mejoramiento y desarrollo de INGECOMTHSA.

FLUJO DE EFECTIVO DE INGECOMTHSA CON LA APLICACION DE
PROYECTOS ESTRATEGICOS

Cuadro N.- 6.5

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO CON PROYECTOS

ANO BASE | VARIABLE ANOS DE PROYECCION
2007 2007 2008 2009 2010 2011

Ingresos
Ventas 276533,33 15| 318013,33| 365715,33| 420572,63| 483658,52
TOTAL INGRESOS 276533,33 318013,33 | 365715,33| 420572,63| 483658,52
Egresos
Costos Directos
Mano de Obra 77266,67 11 85766 95200,26 | 105672,29 | 117296,25
Materia Prima 88832 9 96826,88 105541,3| 115040,02 | 125393,62
Costos Indirectos
Servicios Basicos 850,67 9 927,23 1010,68 1101,64 1200,79
Gastos Administrativos
Sueldos 7466,67 13 8437,34 9534,19 10773,64 12174,21
Arriendo 3306,67 5 3472 3645,6 3827,88 4019,28
Materiales de oficina 1066,67 30,38 1390,72 1813,23 2364,08 3082,29
Otros Gastos
Gastos de Venta
Sueldos
Otros Gastos 6333,33 44,64 9160,53 13249,79 19164,49 27719,52
Depreciacion
Vehiculo 1600 1600 1600 1600
Equipo de Computo 999,9 999,9 999,9
TOTAL EGRESOS 187722,58 208580,61 | 232594,95| 259544,05| 290885,96
FLUJO DE EFECTIVO
OPERACIONAL 88810,75 109432,72 | 133120,38| 161028,58 | 192772,56

Fuente: INGECOMTHSA

Elaboracion: Autora
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Al realizar el flujo de efectivo considerando los proyectos se obtiene dos
resultados positivos para la Empresa:

El desarrollo de los proyectos por etapas, permite identificar claramente los
recursos, los métodos y la organizacién necesarios para llevarlos a cabo y
mantenerlos en Optimas condiciones de operacion durante su vida util; para lo
cual el despliegue y proyeccion de presupuestos es sumamente importante para
su desarrollo y ejecucion, asimismo, permite corregir oportunamente cualquier

desviacién con respecto a los objetivos iniciales, o la rectificacion de éstos.

Es importante destacar que no soélo en los proyectos de deben establecer
controles e indicadores para su optimo desarrollo, sino también en los proyectos

de corto y mediano plazo, siendo medios para cumplir con las metas y objetivos.

Al aplicar el impacto que tendra la aplicacion de proyectos en el flujo de Efectivo
los resultados seran positivos para INGECOMTHSA siendo los siguientes:

e Los Ingresos Operacionales se han incrementado de un 11,17% a un 15%
(3,17% de un incremento anual) al aplicar los tres proyectos de mejoramiento.

e Los Egresos Operacionales ha tendido a la baja de los costos operacionales es
especial ya que la Materia Prima y la Mano de Obra se han disminuido por la
capacitacion que los empleados recibiran en el transcurso del tiempo, y por la
eficiencia del buen trabajo al no desperdiciar los materiales que se
estandarizaran en el transcurso de la ejecucién de los proyectos.

e Los Gastos Administrativos se incrementaran en un minimo, debido a las horas
extras al recibir las capacitaciones para su desarrollo profesional, y los Gastos
de Ventas también de mantendran estables ya que se seguira pagando el

mismo porcentaje de comision.
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6.4 ANALISIS DE LA INCIDENCIA DE LOS PROYECTOS EN LOS FLUJOS DE

EFECTIVO.

El siguiente analisis se lo hara graficamente para demostrar el impacto que

tienen los ingresos y los egresos en el Flujo de Efectivo.

INCIDENCIA DE LOS PROYECTOS EN INGRESOS EN USD Y %

Cuadro N.- 6.6
2008 2009 2010
Sin Proyectos 307422,1 341761,15 379935,87 422374,71

Con Proyectos 318013,33 365715,33 420572,63 483658,52
Incremento USD 10591,23 23954,18 40636,76 61283,81

Incremento % 3,45 7,01 10,7
Fuente: INGECOMTHSA
Elaboracion: Autora

INCIDENCIA DE LOS PROYECTOS EN INGRESOS EN USD

Gréafico 6.1

600000,00 =4=="Sin Proyectos == Con Proyectos

500000,00 /
400000,00 —

300000,00 //

200000,00

100000,00

0,00

2008 2009 2010 2011

Fuente y Elaborado por: Autora
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INCIDENCIA DE LOS PROYECTOS EN %
Gréafico 6. 2

Lol

= [ncremento %

16

14

12

10

[#]

()]

E=

N

Fuente y Elaborado por: Autora

Analisis:

Los Ingresos de los Flujos de Efectivo con proyectos para el afio 2008 es de
10591,23 dodlares que representa un 3,45% de incremento en relacion al
Flujo de Efectivo sin Proyectos, a partir de ese afio existe una tendencia a la
alza hasta el aflo 2011 en 77363,27 dolares que representa el 14,51% de
incremento, este incremento es positivo para la situacion y la existencia de la

Empresa en el Sector.

6.4.1 ANALISIS DE LA INCIDENCIA DE LOS PROYECTOS EN EGRESOS
Con la aplicacion de los proyectos estratégicos propuestos para
INGECOMTHSA, se espera la siguiente disminucién en los egresos:
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INCIDENCIA DE LOS PROYECTOS EN EGRESOS ENUSD Y %

Cuadro N.- 6.7

2008 2009 2010 2011
Sin Proyectos 211531 239135,55 270420,44 306965,42
Con Proyectos 208580,61 232594,95 259544,05 290885,96
Disminucion USD -2950,4 -6540,59 -10876,39 -16079,46
Disminucion % -1,39 -2,74 -4,02 -5,24

Fuente y Elaborado por: Autora

INCIDENCIA DE LOS PROYECTOS EN EGRESOS EN USD
Gréfico 6. 3
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Fuente y Elaborado por: Autora

225



INGeECOMTHSMA Jessica P. Moya Ch.
INCIDENCIA DE LOS PROYECTOS EN EGRESOS EN %
Grafico 6. 4
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Fuente y Elaborado por: Autora

Andlisis

Los Egresos de los Flujos de Efectivo de INGECOMTHSA al aio 2008 es de -
1961,89 dolares que representa un -0.93% de decremento en comparacion al
afo base, desde ese afo se tiende a la baja hasta el afio 2012 con -15093,98
dolares que representa un -4,25% de decremento, siendo esto beneficioso
para INGECOMTHSA ya que los egresos se han disminuido.

6.5 CALCULO FINANCIERO DE LOS PROYECTOS ESTRATEGICOS

6.5.1 TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMAR)
Indica el nivel de la rentabilidad financiera, relaciona con el beneficio

econdémico con los recursos necesarios para obtener ese lucro.

Para el calculo de la TMAR del proyecto (sin crédito), se ha considerado la
siguiente férmula; TMAR = Tasa Pasiva + Premio al riesgo, siendo las siguientes

tasa:
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Tasa pasiva= Bonos del estado + Premio al Riesgo.
Tasa Pasiva= 12,96% "°+ 6,5%%
Tasa Pasiva =19,46%

La TMAR global o ponderada, se la obtiene asi:

CALCULO DE LA TMAR

Cuadro N.-6.8
Aporte % TMAR TMAR GLOBAL
Propio 1.00 19.46% 19.46%

Fuente y Elaborado por: Autora

6.5.2 CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN)
Es el valor puesto al dia de todos los flujos de caja esperados de un
proyecto de inversion.
VAN =VALOR ACTUAL NETO
FNF = FLUJO NETO DE FONDOS (INGRESOS - EGRESOS)
I TASA DE INTERES (TMAR GLOBAL)

Flujo Neto 2008 Flujo Neto 2009 Flujo Neto 2010 Flujo Neto 2011

VAN = —Inversidn - - - -
+ (14102 [1+102 [1+103 [1+10%

BENEFICIO NETO CON LA APLICACION DE LOS PROYECTOS
ESTRATEGICOS

Cuadro N.-6.9
INGRESOS 318013,3  365715,3  420572,6  483658,5
EGRESOS -4.650,00  208580,6 232595 2595441 290886
BENEFICIO NETO -4.650,00 109.432,72 133.120,38 161.028,58 192.772,56

Fuente y Elaborado por: Autora

" http://www.iess.gov.ec/pdffinversiones/junio05/sivm.pdf
& http://www.applet-magic.com/countryrisksp.htm
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CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO
Cuadro N.-6.10

-4.650,00  -4.650,00 -4.650,00  -4.650,00

318013,33 208580,61 109.432,72 0,8371002846  266209,05 174602,89 91606,16
365715,33 232594,95 133.120,38 0,7007368865  256270,22 162987,86  93282,36
420572,63 259544,05 161.028,58 0,5865870471  246702,46 152245,18  94457,28
483658,52 290885,96 192.772,56 0,4910321841  237491,90 142834,37  94657,53
TOTAL  1587959,81 991605,57 596354,24 1006673,63 632670,30 374003,33
VAN=369353,33

N oW ON R

Fuente y Elaborado por: Autora

Analisis
Como se puede apreciar el VAN es igual a $369.353,33 lo que quiere decir que el
proyecto tiene una rentabilidad en valores monetarios después de recuperar toda su
inversion.
Por ser una inversion relativamente pequefia la recuperacion de la inversion es

inmediata, es por ellos que el valor del TIR es un valor mayor de 3 cifras (1972%).

6.5.3 RELACION BENEFICIO COSTO
Permite medir la productividad del capital invertido y su utilizaciéon es obligada

cuando los recursos son limitados.

CEBCE = Ya+[
_Ea ¢

Donde:

Ya = Ingresos Actualizados
Ea = Egresos Actualizados
lo = Inversion Total

CBCE = Coeficiente Beneficio Costo Econémico
1006673.63
632670.30

CBCE =

CBCE = 1,59 Esto quiere decir que por cada ddlar invertido se obtiene un

beneficio de $ 0,59 centavos de dolar.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 CONCLUSIONES

1.

La Empresa no posee una planificacion estratégica lo cual ocasiona que
no tome decisiones eficientes y efectivas para el desarrollo de la Empresa.

. Mediante el Analisis del Diagnostico Situacional se pudo determinar que la

Empresa posee una serie de debilidades como: la falta de un
Direccionamiento Estratégico, mal manejo y control de inventarios, la falta
de un sistema de costos, aprovechando las oportunidades del Sector al

igual que sus fortalezas.

. Los Principios Corporativos fueron planteados, al igual que la Mision y

Vision fue formulada, ya que deben ser mediables y alcanzables para el

desarrollo de la Empresa.

. Para medir el avance y cumplimiento de los Objetivos planeados por la

Empresa es necesario que se establezcan Indicadores de Gestion, para
mejorara la toma de decisiones ya que la Empresa no posee informacion

ocasionando que sea dificil el manejar la medicion de los indicadores.

. Al desarrollar el Cuadro de Mando Integral, se establecieron iniciativas

estratégicas, las cuales fueron priorizadas y se obtuvieron 3 Proyectos a

realizar en un Corto Plazo.

. Mediante el Estudio Financiero ayudo a determinar la viabilidad de los

Proyectos, siendo ellos factibles de su ejecucion.
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7.2 RECOMENDACIONES

1.

La Empresa debe desarrollar una modelo de Gestion Estratégica para su
desarrollo y mejorar la toma de decisiones estratégicas y a la vez poder
debe sustentarse en un estudio de mercado, para poder saber que
necesita el Mercado y que posee la Competencia y de esta manera ayude

a mejorar sus ingresos.

Para que la Empresa pueda enfrentar los cambios del entorno donde se
desarrolla, se recomienda la implementacion y difusibn de un Modelo de
Gestion estratégico, ya que ayudara al desarrollo de la Empresa y podra

alinear sus esfuerzos y los recursos que emplea en ellos.

Para mejorar el desempefio y el clima laboral es recomendables difundir la
Cultura Organizacional y hacer que el Cliente Interno sea parte de la

Empresa con el fin de mejorar el trabajo que desarrollan.

El Cuadro de Mando Integral es una buena herramienta para poder medir
la Gestion de la Misidn, Vision y ayudar a definir las estrategias de la
Empresa de esa manera alinear los esfuerzos hacia las actividades y a la

vez hacia las iniciativas y la ejecucion de las mismas.

Para mejorar el desarrollo de la Empresa es recomendable que se ejecuten
los proyectos estratégicos como son: el realizar un plan de publicidad y del
desarrollo de un programa de capacitacién y a la vez definir la Cadena de
Valor de la Empresa para poder generar una ventaja competitiva que les

diferencie de la Competencia.

Se debe aplicar y ejecutar los Proyectos Estratégicos ya que ayudaran al
mejoramiento y desarrollo del personal, haciéndolos mas eficientes en sus

actividades diarias.
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B rdei
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ANEXO N.-1.1
FORMULARIO 1.- Solicitud de Registro de Planos Arquitectonicos.

ﬂm‘m MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

Acaeia Heropeiians Solicitud de Registro de Planos Arquitecténicos
Formulario 1
TIPO DE PLANOS QUE SE REGISTRAN | FECHA: | 19 | S———
Nuso | 181 | | 10s | Usa(s) dela edificacion |
Modifcatorio | 102 | T s INom]:mdeipmyedo ’
| Acwalzacion/econccimiento de edificacicnes | 103 | i ! e
Ampkatorios | 104 | o | Zonificacicn segin IRM

En Areas Histéricas | 165 |
IDENTIFICACION DEL PREDIO Y L DEL FROPIETARIO

Nomibre del propietano | 201 B |C.C. [ pazaporie: | 202
Deeccitn del predio ] f

| ParmoquiaBanio | 284§

N de predio [y — =

DATOS TECNICOS IJEL PROYECTO

m2 Area il

> E5<120m2
>120 m2

Bodegss para Viendas, comercio u cficinas en planta baja

Bode-;as pars Videndes. comerdio u oficings en subsuslo

I EQL“;&TE;LU t"‘re-esooh: ¥ mob i
Secundaria™ | 337 ! Caas |
—Slmsr“a' E L | 342

Salhud** | s | Pas | o
Enmares Ak b oo s Sy e | g T g
Otros (especificar) | 353 | 354 P35S
| Areas comunales habsiles (m2) o o
Auea Ul Total fincluye dreas les habilabl | as9 ! | Cos Total %
bn_a_l.mzﬁ_(mduye dreas comunales habitsbles en PB) | 281 I e ___E_?GI_PE%
Area no computable . goas s ik
Construccian Total (Area Biuta) ETH T

AREAS COMUNALES {m2) (para proyectos a set declarados en PH) Areas para smplisclanes/modificaciones (m2)
Constiuidas | Ablertas | e
t32 | | =t | Avea gt total ampliada | 388 |

m BT | [ Ares comunsl amphiada | 230
(Resofaid [ | | Depesiedetsma , | = [hestatsrgias oo 01 ||
Laterdl Lquieido Tas | m | Ofigina de Acminisvacion 318 | 354 - UdFBamplads | w2 I
Rstiro Lateral Darecho i m | Areas recreativas Bl jass | COSPE%ampiada | 3:3
| Retro Posteror K e — [aes | S T p——

T [ 2 i
| amm ~ =

REQUISITOS B
Requisitos generales y técnicos T | Requisitos Legales T

Eoee o __(.‘u;_:s de Ded:h;—cud;ar‘;a; éa_‘-a:-ada” -‘95 :_’ ’ T T Escritura del m@s__
3 copias impresas de planos y | I ] | Autorizacién Nolanzads de
€D con archivos digitales | I | ! copropietarios (en caso PH)
| Requisitos Téenlcos . {oro:
___ Documenta/ Informe i N i fecha | oro
T Twaew T T iowe
Copia comprobante de paga de & prodial | a8 | i oo
Copia del pago pes Contribucion del 1x1000 2l CAE | 393 | i | ovo: i
- Otro: | 400 | i | Planos a escanear (1 jusgo) T k- delaminas i Formato |
Otro: | 401 | | Arquitectsnicos a0 § |
D B - S

El abjo frmante ha solicitado se considere o Registro de Plancs Arquitscténicos: i | B absjo lrm:;-;f;fim que elp-eser:ie proyecio de Arquitectura cumple con las Leyes, Ordenanzas y normas

__Finna del propietario | Fimna ded prof
Nombra del proplstado | Nombre del profesionsl responsable

Lic. Municipal se9 !
Teldfono | §1o | E-mal | 511
| Espacio reservado para la Notaria:

Reservado para el MONO
N” ds registro | 512 i
Facha de recepcion | sta | i
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ANEXO N.- 1.2
FORMULARIO 2.- Solicitud de Registro de Subdivision o Reestructuracion
Parcelario.

QUITQ MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

Solicitud de Registro Subdivisién o Reestructuracién Parcelaria

Alcaldia Mistropolitana

Formulario 2

DATOS INICIALES Tipo que se registra |Fecha: | 100 |
- Nueva 101 i Nombre del fraccionamiento R
Subdvisien| 102 | | 108 |
o 7§sﬂmcmradén‘ 103 | i #
Pordopic::oy_sg;esiéni‘ | : o [Zon?ﬁcacién segun IRM o
En Areas Hisloricas| 105 | i :

IDENTIFICACION DEL PREDIO Y DEL PROPIETARIO

Nombre del plcp;ano 201 | | (:.C.Jl[::as:x.‘tm;xi 202 - o
| Diteccién del predic | 203 | -
Farroguia/Barrio 04 ) - | Area deltensno | 205 | m2
Nedepredio 28| T Glave Catstral | 207
DATOS TECNICOS DEL PROYECTO REQUISITOS
A CUADRO DE AREAS i AREAS DE LOTES REQUISITOS TECNIcOS |
Areas m2 Lote 1 L Documento; Informe Ne __ Fecha
Areadeterreno | 301 | lote2 | a1z e 01 | faz |
Area ds atectacion 302 | lLow3 313 | CopiaCepagoddimpusstopradial | 403 | 4ot |
Alaa_da_\ﬁ'ascpasaies S a3 | Lote 4 a4 | Requisi nerales )
Area proteccidn | 304 Late 5 1315 Copias 62 planos impresas yun CO | 405
Area Uil lotes | 316 | Otro | 407 | 402
Area de Iotes ilote7 | 317 | Otro | 410 | REEEE
| Avea verde comunal o lowes _Jowimal e -
Lote 9 31 Otro | 418 | 417 B
N Lote1o | 2 418 420 PP
i 310 | |Area Total | 321 4221: 423 | 4347;77
_!'6‘2_D:£er§ cnﬂ@ﬂ{dﬂgﬁpj}}{rﬂi&ijé ?fiuln;dgﬂm_mgrﬁeﬁdc el cuadro N2 1 (ver formato de cuadro en reversa) ____i: =
Tipo de Garanlia REQUISITOS LEGALES

Hipotecalotes

Documento/ Informe Nutar[a:ﬁ;”'m e e
Bancana s, Escitura celinmusble -y -
 Dinero en clotivo = Certficado de gravamenes € hipotecas adualzade | 427 |
At M5 I S £

Sentencia / Acla de Posesidn Efectiva {complementario)

Particion judicial; Demanda con auto de calificacion (complementario)| 431 |
43z -

| a3s

* Para el caso de reestructuracion parcelaria se adjuntaré la documentacion correspondients
a cada una de los predics involucrados. en formularios aparte,

N° de laminas Formato
1438 | 1 | a7 |

| 438 | Pa3g |

Planos a escanear

El abajo firmante ha solicitado se considere &l Ragistro de

El abajo firnante declara que el presente proyecto de subdivisicn o reestructuracion cumple con las
Subdivision/Reestructuracion.

Leyes, Ordenanzas y normas municipales vigentes, eslablecidas en el DMQ.

[

Fema del progistane -

B ] Fima ddl profesiona respansable
Nombre del propigtario

Nm;gr_e- del proies*ﬁ:e_spunsabie

501

| S0z |

C.C. / pasaporte:

} T
Diagccidn domickaria actual | S03

Teléfono

Obsearvacicnes: i
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ANEXO N.- 1.3
FORMULARIO 7.- Solicitud de Licencias de Trabajos Varios.

0“"0 MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

oSl b Solicitud de Licencia de Trabajos Varios
Formulario 7

DATOS INICIALES EFECHA: | 100 |
Tipa de !u'balnu varios que se ragi;!;; © SI/No m2/ml Tipo de lraha;us varios que se registra i E‘f,":\lu 1 m2/ml
| Constuedtn Nueva hasta 40 mz | 101 ! i 102 i Derrocamiento | 113 | 114 |

T Cambfu de cub-e!‘l—; 1_|_Da 7 ‘ 104 .i—___ T “ ————— a?as de ﬂ]DlE‘xi:‘J"l ] ?‘E“ﬁir -";‘E- -:.______
- Cambio de pisos | 105 | Wﬁﬁ:_- ! " Ouras de Mantenimiento General | 117 LE
2 o Limpisza | 107 | 108 | E “Excavadién | 118 | |20 | -
""" Fintura | 109 | o | - 121 | T wher lam | i

T Cenamiento | 111 | ET T i

Mod ﬁr,acsones menores a plancs aprabadaos, solo durante la e;e.mcnm de la obra, especifique: :.Que rnudrhca'?
124

IDENTIFICACION DEL PREDIO Y DEL PROPIETARIO

Nombre del propistario | 201 |
Direccion del predio | 208

Parroquia/Banio 204 | A mea%d;énena 208 ! ’mz 3
| N depredio | 208 | T Clavecassa law |
DATOS TECNICOS DEL PROYECTO
Cos Fﬁ p;um.e"u (debe i lodabo corsuda 1 FS) T o % Presupuesio re!erem:iailidreilﬂ; t;al;a]ns varios | 303 | - 0 .Usdh
Cos total propuesto (debe induir tedo Io i % |Edsienplanes & B ‘Nf de registio
consiruido dantro del u'ad a)
Obsenacionss: e B o
REQUISITOS
-F‘!.e—duisrco: Técnlcos o Requlsﬂné?ﬂ?a]:?
Documento/ t;_i‘;!.r;a Tw i ‘Fecha |Documento/ Inrarr;l:m- I Notaria/N® Fecha
TR:!- T a0 | o | 402 | ;Escﬁ'ﬂnm:sdalfnmuab!a 413 ~ 7 | ara
Af"ﬁaﬂ-‘»gistroy y Planos Ar - 403 T | R Aunorizacion Notarizada e | o i
Informe de estudi § 405 | | 406 | | de Coprepietarios (PH) | { |

: ato | e (Planos a escansar N- de liminas

Fi;pianteo‘aial para cemramientos | 412 , | 413 ) | Gréficos/esquemas 7 |

El abajo firnante ha salicitado se considere el Regisiro de licencia

El abajo firmante dedlara que !z presente sclicitud de licencia de trabajos varios cumple con las Leyes,
de trabajcs varios:

Ordsnanzas y normas municipales vigentes, eslablzacidas en &l DMQ.

Fima del n"aeuw - : Hrra :Sd profesionl responsatls {xdo para 'r{!'.“r.aucves mengees 2 planos wmﬂ
" | Nombre del propietatio P Nombre del profesional responsable
_C.C. - : BO2 | . T lc.c. I - —
| Diteccién domiciiaria actud | 503 | B [Lic. Frofesional B W"‘
Telétoro 501 | B i Lic. Municipal - B e
[Emat  ss| [Teigtono - -
. ] f_émail i o o

Flucrvado  para el MDMQ | Espacio reservado para Iz Notaria:

h‘ da !egrs'.m 5:'" 1

Fecha de recepcion | 513 | i |
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% | QUITO

Alcaldia Metropolana

ANEXO N.- 1.4
FORMULARIO 1E.- Solicitud de Registro de Etapas de Construccion

Jessica P. Moya Ch.

MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
Solicitud de Registro de Etapas de Construccién

Formulario 1E

LEn cuantas etapas va a construir el proyeclo?

| Fecha:

Kombre del propistari

C.C. / pasaporte

N de predio

‘Area ded tereno

| Clave Catastral

Etapas de construccion

Usos

11}

m2 N* uridades |

N'unidades |

m2

Totales

Vniendas | <65 m2

>120 m2
Bidedas pwa viwendes, com
patpas

>65 <120m2

Bodegas Comerciales

Industria

| Preescolar y
escolar®

Equipamiento

Resumen

m2

m2

m2

m2

Totales

Aseas comunales habitables

Arza i Total

ArsaGdl PB

Area no compuiatle

Construcdion Total {Arsa Bta)

Areas Comunazles

Construidas

Ablertas

Sazla Comunal
Gu

Depésito de basiwa.

riaVy del consetje

Otras drpas

Obssarvacicnes

Observadiones

‘Requisitos

1 juego de planos registrados

1 plano de implantadon con la graficaddn de las e’;n_és propusstas

planos arquitactonicos

Observaciones Generales

El abajo fimante dedara que e presente provecto de Amquitectura cumple con las Leyes,
Ordenanzas y noimas munidpales vigentes, establedidas en of DMO

Frma del profesional rssponsatle

MNcmire del profesional regponsabls

C.C. | pasaporie:

Lic. Profesional

Uic. Municipal

Talélono

E-mad
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Alcaldea Metrop

Jessica P. Moya Ch.
ANEXO N.- 1.5

- Solicitud de Control de Edificaciones

0“iT0 MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
Solicitud de Control de Edificaciones

Formulario 11

DATOS INICIALES

Tipo de edificacién que se reglstro

Si construye por etapas, LDe cual elapa soficitz =l control? H

'FECHA: | 100 |
: =l 2 R
10571 Uso(s) proyactados en la edificacién

Nusval 101 | : I S

atoria] 102 | + Nombre de la ecdificacidn (mismo del Registro de Planos Arquitectdnicos)

Ampliatoria, 103 | | 106
En Areas Histdricas| 104
107 | -

IDENTIFICACION DEL PREDIO Y DEL PROPIETARIO

Mombre del propietario | 201 | | C.C./pasaperte:| 202 | S—
Errecci:}n del predia {200 | B - o

I?a_n'.?_uuiajaar!zn 204 | i | 205 T o T
N'depredio | 208 | I | Clave Catastral | 207 | .

SOLICITUD DE CONTROL N¢

_Snlir.ltn se realice el control programado entre las fechas

' NOMBRES DE PERSONAS DE CONTACTO EN LA OBRA

Nombres Telefono

Cargo
Dia Mes t Afp | 207 |
Fechai | 301 | i 302 | | 303 | 309
Fecha2 | 304 | | 305 | 306 | [ann |
‘313
e T, (S e e PR IS D MEEL S SRS ol b
Observaciones:

Datos dal propletario.

| Dalos del profesional responsable que solicita.

Fuma del profasional

.| Nombre del profesional raspansable

508

" |cc.pasapots: sz |
| Lic. Profesional | so8 |
Teléfono 509
E-mall | 510

243



INGeEcoOMTHSA

Jessica P. Moya Ch.

ANEXO N.- 1.6

FORMULARIO 20.- Solicitud de Licencia de Reconocimiento de la Construccién

Informal.

Solicitud de Licencia de Reconocimiento de la
Construccion Informal
(Segiin Ordenanza N° 3629)

MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

Formulario 20

Fecha: | 10 Mes y afio de finalizada la construccidn | 163
Usa(s) principales de la edficacion | o1 Zonificacién (es) segun IRM_ | 104
Nombre del edificio | 192

IDENTIFICACION DEL PREDIO Y DEL PROPIE

devirisezn en o futuro,

12 establidad y seguridad de los resicentes y asume los riesgos a terceros que por mala prictica constru

Finna del propigtario

MNembre del propictario 203 C.C. | pasaporte: e
Direcoin el gr 202 )
by Area del terreno 234 ) m2
predio s | ) Glave Gatastral |- -
DATOS TECNICOS DE LA EDIFICACION CROQUIS DE UBICACION DE LA CONSTRUCCION 0
e w1 A
as menores de 65 m2 3% N
ndas entre 65 hasta 120 m2 am
Viviendas mayores a 120 m2 302
Comercios 33
30s
385
308
ar y sscolar* | 307
Secundariz* | 308
Superior + | 308
saud+* | ate
L= = b o e e Lol ot £
Arga de Construccién a reconocer 312 m2
Area Total de Construccién [ as m2|
Cos Total 31a %
Nimero de Pisos s
Atura 318 m
Retiro Frontal 317 m
Lateral bquierdo e m
Retiro Lateral Derecho ats " m
? P'?:s.lsﬂu' I 3z | m
Subsuslos azt Ne
| Obsenvaciones: 322 o B
CARACTERISTICAS DE LA CONSTRUCCION ({1)
MATERIALES
ESTRUCTURA CUBIERTA PAREDES ENTREPISO DE FISO VENTANAS
HommigdaMetal (400 Honmigdn 404 . {408 Hormigon 41z Cemento l41s] Alsminio 4z2
Madera P Abosinfich = adciariina. [l et la13| Do doterkcl 417 Erducido comin 421 | Madera a2 |
e et 402 Teiaespecial  |avs| | Ladrllotlogue |at0| Madera ratada |ata Jas] Reveque 422 Hiamo .
LadrlloBloque |422 oo ~ laar| Corténfctros |at1 Madera rostios 415 | Jata] No tiene = Fachads cevichio |427 |
{1) Margue u-a scla cpcitn por cada columna ]
REQUISITOS
| Requisitos generales y lécnices Requisitos Legales
Docurdentol Informe | ne Fecha Documento Informe __ Notaria Fecha
= d= Regulacon Metropcltans (AM) T e | Autorizacién Notarizada de o
Copia comprobants de pago de impuesto predial so1 copropietanios (en cass PH) =3
Copia cel imforme de Planas Aprobados (si tnviers) 502 Certficacs ce Hipotecas y gravamenss | 503 ]
Copia del permiso de construcdion (st tinders) 503 508
Nimeso Folografias entregadas (pusdsn ser digitalas) ot
Gopia ds Gédula ds Giudadania o pasapornts s
Esguemas o levantamiento de |1 edificacién a reconacer | 508
El shajo firmanis en calidad da pr daglaraquala conteniga en esta solicited y sus anevos | Reservado para sello municipal
5 veridica. Adciondmente dedara que los materdes empleados y tpo de ién Gl inmucole gar

Nombre del propistario

]
C.C./ pasaporis: e B Reservado para =l MDMQ
. on domickaria actual | 682 N* da ragistro | 805 -
Teléfona €03 Fecha de recepcidn | sos
0L Nombee recepcién | sa7
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ANEXO N.- 2

MODELO DE ENCUESTA REALIZADA A CLIENTES EXTERNOS DE LA
EMPRESA

OBJETIVO: SABER EL GRADO DE SATISFACCION Y CONFIANZA QUE TIENE
EL CLIENTE CON LA EMPRESA

INSTRUCIONES: MARQUE CON UNA X LA RESPUESTA QUE USTED CREE
CORRECTA

1. ¢Estaconforme con el tipo de Servicios que le brinda la Empresa
INGECOMTHSA?

De acuerdo al grado de importancia O Nada de Importancia, 1 Baja
Importancia, 3 Media Importancia y 5 Alta Importancia.

Construccion ...
Asesoramiento ...
Avaldos
Disefios ...

2. ¢Qué grado de importancia tiene para usted las alternativas de
financiamiento que le ofrece la Empresa INGECOMTHSA?

Muy importante ...
Algo importante ...
No es importante ...

3. ¢Los servicios que le ofrece la Empresa INGECOMTHSA son?

Confortables ...
Lujpsos .
Basicos ...

4. ¢Lacercania al lugar de su trabajo de los Conjuntos Habitacionales es?

Muy importante ...
Algo importante ...
No es importante ...

5. ¢La Ubicacién o el Sector de los Conjuntos Habitaciones son?

Muy importante ...
Algo importante ...
No es importante ...

6. ¢Qué servicio /os le adicionaria usted a su Vivienda o el tipo de Vivienda
le gustaria?
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7.

10.

INGeECOMTHSA Jessica P. Moya Ch.

¢, Su vivienda esta de acuerdo a lo ofrecido por la Empresa
INGECOMTHSA y al contrato en lo que es Precio, Confort y Tiempo de
Entrega?

si
No .

¢Los servicios que presta la Empresa son?

1 Regular ...
3 Buena ...
5 Muy Buena  .......

¢Los acabados que posee su vivienda son?

Confortables ...
Lujosos
Basicos ..

¢Nos recomendaria a otras personas por nuestros servicios ofrecidos y
entregados?

S
No ... )
GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N.- 3

MODELO DE ENCUESTA REALIZADA A PROVEEDORES DE LA EMPRESA

Objetivo: DETERMINAR EL GRADO DE CONFIANZA CON LA EMPRESA Y
CALIDAD DE LOS MATERIALES OFRECIDOS POR SUS PROVEEDORES.

Instrucciones: MARQUE CON UNA X LA RESPUESTA QUE USTED CREE
CORRECTA.

. LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS QUE OFRECEN SON:

ESCALA CALIFICACION
Altos
Bajos ..
Competitvos
Similares a los de la competencia ...

LA CALIDAD DE LOS PRODUCTOS OFRECIDOS, EN RELACION A SU
VARIEDAD SON:

ESCALA CALIFICACION
Altes Ll
Bajos L.
Competitvos

Similares a los de la competencia ...

. ENTREGAN LOS PRODUCTOS QUE LA EMPRESA SOLICITA:

ESCALA CALIFICACION
Justoa Tiempo ...
Demoroso L
Anticipado

EN CUAL DE LOS SITIOS ENTREGAN LOS PRODUCTOS SOLICITADOS
POR LA EMPRESA

ESCALA CALIFICACIO
N
obra L
Localesde Disty ...
Venta
Otros L

Ninguno
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5. LOS PLAZOS DE FINANCIAMIENTO QUE OTORGAN A LA EMPRESA
SON:
ESCALA CALIFICACIO

Largo (30dias) ...
Corto (7-15dias) ...
Regular (2-15 ...
dias)

6. LA RELACION QUE TIENEN CON LA EMPRESA ES:
ESCALA CALIFICACION

Muy Buena ...

Buena

Regular .

Mala

7. EL TIEMPO Y FORMA DE PAGO HECHA POR INGECOMTHSA ES:
ESCALA CALIFICACION
Muy Buena ...l
Buena
Regular
Mala

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N.- 4

MODELO DE ENCUESTA REALIZADA A CLIENTES INTERNOS DE LA EMPRESA

OBJETIVO: SABER LAS NECESIDADES Y REQUERIMIENTO DE LOS EMPLEADOS
PARA SU DESARROLLO.

INSTRUCCIONES: MARQUE CON UNA X LA RESPUESTA QUE USTED CREA

CORRECTA.

6. ¢Le gustariarealizar una Capacitacion para afianzar sus conocimientos?

8. ¢Le agradariarecibir una capacitacion en lo referente ha?

Contabilidad Sieeeennnns No.........
Atencion al Cliente Siceeinnn. No.........
Mecanica Industrial Siooeenne. No.........
Técnicas de Construccion 5] P No.........

9. ¢En que Diay Hora le gustaria recibiria dicha capacitacion?

Dia Hora
Lunes 16:00 a 18:00 18:00 a 20:00
Martes 16:00 a 18:00 18:00 a 20:00
Miércoles 16:00 a 18:00 18:00 a 20:00
Jueves 16:00 a 18:00 18:00 a 20:00
Viernes 16:00 a 18:00 18:00 a 20:00
Séabado 8:00 a 10:00 10:00 a 12:00

10. ¢ Qué tipo de capacitacién adicional ala que la Empresa le ofrece le gustaria?

Gracias por su Colaboracion
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ANEXO N.- 5

Tema:

Fecha:

Pag. 1

Cronograma de actividades de la Capacitacion Continua de INGECOMTHSA

HORA TEMA

SUBTEMA RESPONSABLE

MATERIAL

o320 a9:20

9:30 a 10:30

10:30 a 11:240

ALNMUERZO

12:30a 1320

1320 a 14:20

14:30 a 15320

Revisado y Aprobado

Gerente de operaciones

Director
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ANEXO N.- 6

TARIFA NACIONAL CON CONTRATO DE GAMAVISION
A PARTIR DEL PRIMERO DE AGOSTO 2008

Jessica P. Moya Ch.

GAMA
LUNES A VIERNES —
PROGRAMAS HORARIO Tarifa 10" | Tarifa20" | Tarifa 30" | Tarifa 40" | Tarifa 60"
PARE DE SUFRIR 05H15 - 05H45
NOTICIERO NACIONAL PRIMERA EMISION 05H45 - 08HO0
TVENTAS 08HO0O0 - 08H30
MOLINARI 08H30 - 08H55
TNV. MARIMAR 08H55-10H30 | $ 25515| $ 29160| $ 36450| $ 419,18| $ 473,85
TNV. PALABRA DE MUJER 10H30-12H00 | $ 175,00| $ 200,00 $ 250,00 $ 287,50 | $ 325,00
TNV. ALMA DE HIERRO 12H00-13H30 | $ 17500| $ 200,00 $ 250,00 | $ 287,50 | $ 325,00
NOTICIERO NACIONAL 13H30-14H00 | $ 357,00/ $ 40800| $ 510,00| $ 586,50 | $ 663,00
TNV. LA TORMENTA 14H00 - 15H00 | $ 231,00 $ 264,00 $ 330,00 | $ 379550 | $ 429,00
TNV. AL DIABLO CON LOS GUAPOS 15H00 - 16H00 | $ 24150| $ 276,00 $ 34500 | $ 396,75| $ 448,50
CHICOS DEL BARRIO 16H00 - 16H30 | $ 409,50 | $ 468,00 $ 58500 | $ 672,75| $ 760,50
MI AMIGO ES UN MONO 16H30-17H00 | $ 40950| $ 468,00 $ 58500 | $ 672,75| $ 760,50
NINO ARDILLA 17H00-17H30 | $ 409,50 | $ 468,00 $ 58500 | $ 672,75| $ 760,50
CAMPAMENTO LAZLO 17H30-18H00 | $ 40950 $ 468,00 $ 58500 | $ 672,75| $ 760,50
AVENTURAS DE BILLY Y MANDY 18H00 - 18H30 | $ 409,50 | $ 468,00 $ 58500 | $ 672,75| $ 760,50
BEN 10 18H30-19H00 | $ 40950| $ 468,00 $ 58500 | $ 672,75| $ 760,50
CHAVO ANIMADO 19H00-19H30 | $ 630,00 $ 720,00 $ 900,00 | $1.035,00| $1.170,00
EL CHAVO 19H30-20H00 | $ 630,00 $ 720,00 $ 900,00 | $1.035,00| $1.170,00

NOTICIERO NACIONAL 1l

20H00 - 20H40
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TNV. LAS TONTAS NO VAN AL CIELO 20H40-21H45 | $ 840,00 $ 960,00 | $ 1.200,00 | $1.380,00 | $1.560,00
TNV. FUEGO EN LA SANGRE 21H40 - 22H45 | $ 840,00 | $ 960,00 | $ 1.200,00 | $1.380,00 | $1.560,00
TNV. TORMENTA EN EL PARAISO 22H45-23H45 | $ 470,40 $ 53760| $ 672,00 $ 772,80| $ 873,60
NOTICIERO NACIONAL (LATE) 23H45-00H15 | $ 140,00 $ 160,00 $ 200,00 | $ 230,00 | $ 260,00
LOS PROTAGONISTAS O0H15-00H45 | $ 9450| $ 108,00| $ 13500| $ 15525| $ 175,50
SABADOS
PROGRAMAS HORARIO Tarifa 10" | Tarifa20" | Tarifa 30" | Tarifa 40" | Tarifa 60"
ALF 05H30-06H00 | $ 1575| $ 18,00| $ 2250 $ 2588|$ 29,25
ROBIN HOOD 06H00-07HO0 | $ 3150 $ 36,00| $ 4500 $ 51,75| $ 58,50
QUITO ERES TU 07HO00 - 07H30
FEDEGUAYAS 07H30 - 08HOO
TVENTAS 08HO0O0 - 09HO00
EL CHAVO ANIMADO 09HO0-10HOO | $ 24150| $ 276,00 $ 34500| $ 396,75| $ 448,50
EL CHAVO 10H00 - 11H30 | $ 24150| $ 276,00 $ 34500 | $ 396,75| $ 448,50
TNV. EL PRIVILEGIO DE AMAR 11H30-13H00 | $ 126,00 $ 14400| $ 180,00 | $ 207,00 $ 234,00
FULL HOUSE 13H00 - 14H00 | $ 189,00 $ 216,00 $ 270,00 | $ 31050 | $ 351,00
XH DERBEZ 14H00-15H30 | $ 17850| $ 204,00 $ 25500 | $ 29325| $ 331,50
TNV. MARIA LA DEL BARRIO 15H30-20H00 | $ 420,00 $ 480,00 $ 600,00 $ 690,00 | $ 780,00
LARGOMETRAJE | 20H00 - 22H00 | $ 420,00 $ 480,00 $ 600,00 | $ 690,00 $ 780,00
LARGOMETRAJE Il 22H00 - 24H00 | $ 210,00 | $ 240,00 $ 300,00 | $ 345,00| $ 390,00
MEMORIA COLECTIVA 24H00-24H30 | $ 140,00 $ 160,00 $ 200,00 | $ 230,00| $ 260,00
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DOMINGOS
PROGRAMAS HORARIO Tarifa 10" | Tarifa20" | Tarifa 30" | Tarifa 40" | Tarifa 60"
ALF 05H30-06H00 | $ 18,90| $ 2160| $ 27,00 $ 3105 $ 3510
ROBIN HOOD 06HO00-07HO0 | $ 2520 $ 2880 | $ 36,00 | $ 41,40| $ 46,80
MUJER MARAVILLA 07HO0-08HOO | $ 9450| $ 10800| $ 13500| $ 15525| $ 175,50
TVENTAS 08HO0O0 - 09H00
HI HI PUFFI AMIYUMI 09HO0-09H30 | $ 196,00 $ 22400| $ 280,00 $ 322,00 $ 364,00
PARA ENTENDERNOS MEJOR 09H30 - 10H15
EL CHAVO ANIMADO 10H15-11H30 | $ 196,00 $ 224,00 $ 280,00 | $ 322,00 $ 364,00
KRYPTO 11H30-12H00 | $ 196,00 $ 22400 $ 280,00 | $ 322,00 $ 364,00
BATMAN 12H00 - 12H30 | $ 196,00 $ 224,00 $ 280,00 | $ 322,00 $ 364,00
BEN 10 12H30-13H00 | $ 196,00 $ 22400 $ 280,00 | $ 322,00 $ 364,00
LARGOMETRAJE | 13H00 - 15H00 | $ 420,00 $ 480,00 $ 600,00 $ 690,00 | $ 780,00
MERRIE MELODIES 15H00-15H30 | $ 24500| $ 280,00 $ 350,00 | $ 402550 | $ 455,00
BUGS BUNNY 15H30-16H00 | $ 24500| $ 280,00 $ 350,00 $ 402,50 | $ 455,00
TINY TOONS 16H00 - 16H30 | $ 24500| $ 280,00 $ 350,00 | $ 402550 | $ 455,00
SCOOBY DOO 16H30-17H00 | $ 24500| $ 280,00 $ 350,00 | $ 40250 | $ 455,00
EL CHAPULIN COLORADO 17H00 - 18H00 | $ 24500| $ 280,00 $ 350,00 | $ 40250| $ 455,00
EL CHAVO 18H00 - 19H00 | $ 280,00 $ 320,00 $ 400,00 | $ 460,00 $ 520,00
BAILANDO POR UN SUENO EDICION ESPECIAL 19HO00 - 22H00
BUENOS MUCHACHOS 22H00 - 23H30
LA JUGADA 23H30- 24H30 | $ 140,00 $ 160,00 $ 200,00 | $ 230,00 $ 260,00
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PROGRAMAS ESPECIALES Tarifa 10" | Tarifa 20" | Tarifa 30" | Tarifa 40" | Tarifa 60"
NOTICIERO NACIONAL | $ 210,00 $ 240,00 $300| $ 34500| $ 390,00
NOTICIERO NACIONAL IIi $ 700,00| $ 800,00 $1.000| $1.150,00 | $ 1.300,00

BAILANDO POR UN SUERNO EDICION ESPECIAL $1.750,00 | $2.000,00 $2.500| $2.875,00 | $3.250,00
BUENOS MUCHACHOS $ 700,00 $ 800,00 $1.000| $1.150,00 | $ 1.300,00

NOTA: LOS PROGRAMAS CON PORTA CUNEROS NO APLICAN DESCUENTOS POR VOLUMEN DE INVERSION, NI NEGOCIACION

CTRP's.
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