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INTRODUCCION

Las técnicas de soldadura han llegado a ser tan variadas hoy dia, que es dificil

definir con exactitud qué es una soldadura.

Antiguamente se definia como “la union de dos metales por fusion”, pero
actualmente, esta definicion no es correcta. Si bien los métodos en los que se
utiliza la fusién son los mas comunmente usados, no son utilizados siempre. Mas
reciente la soldadura se definié como “la unién de metales por calor”, sin que esta

definicién sea mas correcta que la anterior.

Hoy se utiliza la soldadura por ultrasonido y con la luz producida por el famoso
rayo laser. En vista de que la diversidad de los procedimientos aumenta afio en
afo; adoptaremos la siguiente definicion; “Soldadura es la union de metales y

plasticos que no precisan dispositivos de sujecion.”

Hacia el afio de 1900 hicieron su aparicion los primeros electrodos en forma de
barras finas y la soldadura oxiacetilénica. La soldadura fue usada solamente en

reparaciones y operaciones de mantenimiento hasta la “I Guerra Mundial”.

Asi la Compafila MESSERECUADOR S.A.; es una organizacion del Grupo
M.E.C. (Messer Eutectic Castolin) que se dedica a la importacion y
comercializacion de soldadura a nivel nacional, ofrece asistencia técnica y

capacitacion de uso.
El presente tema de estudio nace ante la necesidad de conocimiento de los

principales indicadores econdémicos y financieros, asi como su interpretacion;

ademas de establecer la participacion de la compafiia en las ventas de
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soldadura en el Ecuador, sea esta soldadura especial o soldadura comun; con
el objeto de explicar las razones y las causas del comportamiento de ciertos
factores y variables, particularmente de los precios de venta al publico, a fin de
establecer los elementos claves para aplicar estrategias que permitan conseguir
mayor aceptacion por parte de los clientes potenciales y fortalecer la relacion

con los clientes actuales.

A través de seis capitulos se ha tratado de describir en forma clara y sintética
los principales temas de los ingresos por ventas de soldaduras y el analisis del
entorno que presenta la compafia. Ya que los consumidores prefieren los
precios bajos y dejan a un lado la calidad 6 la marca del producto y el margen

de utilidad es afectado por esta condicion.

En el Capitulo |, se describe aspectos generales de la compafia, poniendo
énfasis en la base legal de la empresa, resefia histérica, estructura

organizacional y los objetivos de la misma.

En el Capitulo I, se analiza la problematica de la compafiia, es decir se centra
en la determinacion del problema, que conlleva a realizar un minucioso analisis
situacional, donde se realiza una evaluacion del analisis externo e interno de la
companiia, para finalmente poder establecer un analisis FODA y construir el

Mapa Estratégico de la empresa.

En el Capitulo Ill, se puntualiza el direccionamiento estratégico de
MESSERECUADOR S.A., y sus lineamientos que lo identifican de la
competencia, es decir se detalla su mision, vision, objetivos, politicas,
estrategias, principios y valores, dando mayor amplitud de lo que constituye la

compafiia en el mercado de soldaduras en el Ecuador.
En el Capitulo 1V, se presenta un analisis del comportamiento de los ingresos y

su impacto en las finanzas de la empresa, a través de la determinacion del

diagnéstico del Estado de Pérdidas y Ganancias de la compafiia, se determina
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el nivel de ventas de otras empresas, y se establece una sintesis general del
comportamiento de los precios de compra y precios de venta y se da a conocer
los volumenes de ventas de la compafia; para finalmente comparar los precios
de venta al publico de Messer y las dos principales compafias con mayores

ingresos en el Ecuador.

En el Capitulo V, se muestra el planteamiento del Modelo Financiero y el
establecimiento de estrategias, con el objeto de mantener e incrementar las
utilidades de la compaifiia; las estrategias son para cada linea de soldadura, es
decir se plantea estrategias de ventas, de crédito y participacion para los
productos de la linea de soldadura especial, y, estrategias de ventas vy
participacion para los productos de la linea de soldadura comun; para
finalmente reflejar la incidencia de éstas en el Estado de Resultados para los

proximos 5 afios.

Finalmente en el Capitulo VI, se ha establecido algunas conclusiones y
recomendaciones basandose a toda la informacion recopilada durante el tiempo
de investigacion, con el propédsito que las mismas permitan orientar a la

compafiia en la toma de decisiones.
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CAPITULO |

3. ASPECTOS GENERALES

1.1 ANTECEDENTES

El Ecuador es un pais, como la mayoria en América Latina, que vive en
permanente crisis tanto politica como econdmica y sigue siendo dependiente de
los flujos financieros extranjeros, condicion que le expone a que cualquier accion
o decision internacional como local los desestabilice, produciéndose como
consecuencia, reduccion del ingreso, alto desempleo y caida de los salarios
reales; incidencia en una caida eventual en el nivel de ventas para las

organizaciones.

La falta de importancia a las consecuencias que tiene en la vida econémica
de una empresa, la falta de buena informacion, procesos bien llevados, modelos
matematicos que colaboran con todas las actividades de la empresa; son
limitantes para evaluar la realidad de la situacion y comportamiento de una
entidad, mas alla de lo netamente contable y de las leyes financieras; por lo tanto
es innegable que la toma de decisiones, depende en alto grado de la posibilidad
de que ocurran ciertos hechos futuros; es indispensable para las organizaciones
considerar como parte de la inversidon la partida necesaria para solventar estas

actividades.

La necesidad de conocimiento de los principales indicadores econémicos y
financieros, asi como su interpretacion, son imprescindibles para introducirnos en
el mercado competitivo, por lo que se hace necesario profundizar, mediante el
analisis financiero como base esencial para el cumplimiento de los objetivos

organizacionales.
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Las tareas sociales y econdmicas en que se ha enfrascado nuestro pais en
la presente etapa de reactivacion de la economia, adquiere gran importancia para
todos los sectores industriales y comerciales que conforman la economia
nacional, lo que necesariamente repercutira en la elevacion de la eficiencia

financiera de las organizaciones.

El modelo financiero a través del uso de herramientas y estrategias
financieras, explicara las razones y las causas del comportamiento de ciertos
factores y variables y particularmente de los Estados Financieros que permitiran
entender con detalle la situacion interna de la empresa, a fin de establecer los

elementos claves sobre los que se establecerd metas especificas y objetivas.

Por lo expuesto es necesario que los directivos cuenten con un modelo
financiero que permita dar un nuevo enfoque al direccionamiento organizacional
gue contribuya a la mitigacién de la variacion de los costos y su efecto inmediato
en el control de las utilidades; permitiendo la evaluacién objetiva del trabajo de la
organizacion, determinando las posibilidades de desarrollo y perfeccionamiento
de los servicios, métodos y estilos en cumplimiento de los objetivos de la entidad.

1.2 MESSERECUADOR S.A.

GraficoN°e1.2-1

Logotipo de MESSERECUADOR

MESSER@

MESSERECUADOR S.A. es una organizacion del Grupo M.E.C. (Messer
Eutectic Castolin) que a su vez es controlada por la familia Messer (Alemania);
MESSERECUADOR S.A. concentra su participacibn en el negocio de

consumibles con presencia en el mercado alrededor de 35 afios con la
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denominacion de HOECHST ETECO y en los Ultimos 8 afios como
MESSERECUADOR S.A.

En la actualidad su actividad principal es la importacion y comercializacion
de soldadura a nivel nacional con asistencia técnica personalizada y productos de

calidad con tecnologia alemana.

1.2.1 BASE LEGAL DE LA EMPRESA

“La compafia MESSERECUADOR SOCIEDAD ANONIMA, se constituyd
con la denominacion de MEGAEMPRES SOCIEDAD ANONIMA, mediante
Escritura Publica otorgada el treinta de enero de mil novecientos noventa y siete
ante el Notario Primero de Quito con fecha once de mayo de mil novecientos
noventa y ocho e inscrita en el Registro Mercantil de Quito el quince de julio del
mismo afio, la compafiia cambi6 su denominacion por la de MESSERECUADOR
SOCIEDAD ANONIMA, aumenté su capital, fij0 un capital autorizado de
quinientos millones de sucres y reformé integramente y codificé su Estatuto

Social.

Mediante escritura publica otorgada ante el Notario Quinto de Quito con
fecha once de noviembre de mil novecientos noventa y nueve, que se inscribié en
el Registro Mercantii de Quito el diecinueve del mismo mes y afo,
MESSERECUADOR SOCIEDAD ANONIMA, aument6 su capital suscrito dentro
de los limites del autorizado, a la suma de cuatrocientos ochenta millones de

sucres.

MESSERECUADOR SOCIEDAD ANONIMA, eleva su capital en la suma
de setecientos ocho millones de sucres (S/.708°000.000) equivalentes a veinte y
ocho mil trescientos veinte dolares de los Estados Unidos de América (28.320,00
USD), mediante la capitalizacion de parte de las Utilidades No Distribuidas
constantes en la contabilidad de la compafiia; siendo el nuevo Capital Social de la
compafia el de cuarenta y siete mil quinientos veinte dolares de los Estados

Unidos de América (47.520,00 USD), el mismo que se encuentra dividido en
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cuarenta y siete mil quinientas veinte (47.520) acciones ordinarias y nominativas
de un dolar de los Estados Unidos de América (1,00 USD) cada una. La Junta
General de la referencia decidié6 también establecer un capital autorizado de
noventa y cinco mil cuarenta dolares de los Estados Unidos de Ameérica
(95.040,00 USD).

La nacionalidad de los accionistas de la compafia es ecuatoriana, a
excepcion de la compafiia MESSER GRIESHEIM SCHWEISSTECHNIK GMB +
CO.- que es alemana y cuya inversion es este aumento de capital, se realiza con

caracter de extranjera directa.

La Sociedad es de nacionalidad ecuatoriana con su domicilio principal en la
ciudad de Quito, teniendo la facultad de establecer sucursales, agencias,

representaciones o servicios en otras ciudades del pais o en el exterior.”

1.2.2 AMPLITUD DE LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA

“El objeto social de la Compafiila ser4 el Asesoramiento empresarial,
econdmico y técnico a instituciones y sociedades privadas y publicas; la prestacion
de servicios de administracion gerencial; la participacion en la implementacion de
establecimientos industriales, comerciales y productivos en general; asi como
compra, venta, arrendamiento y administracion de bienes inmuebles; y la
comercializacién, importacion y exportacion de bienes muebles y mercaderias de

uso y consumo humano.”

1.2.3 RESENA HISTORICA

La compafia MESSERECUADOR S.A., inici6 su actividad con la
denominacion de MEGAEMPRES S.A., se constituyé mediante escritura publica
otorgada ante el Notario Primero del Distrito Metropolitano de Quito, el 30 de enero
de 1997, aprobada mediante Resolucion N° 97.1.1.1.432 de 20 de febrero de 1997,

! Fuente: Estatutos de MESSERECUADOR S.A.
2 Fuente: Estatutos de MESSERECUADOR S.A.
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e inscrita en el Registro Mercantil del Distrito Metropolitano de Quito el 13 de marzo
de 1997.

La escritura publica de cambio de denominacion social de la compaiiia
MEGAEMPRES S.A. por la de MESSERECUADOR S.A., aumento de capital,
reforma y codificacion del estatuto otorgada el 11 de mayo de 1998 ante el Notario
Primero del Distrito Metropolitano de Quito, ha sido aprobada por la
Superintendencia de Compaifiias, mediante Resolucion N° 98.1.1.1.001482 de 19
de junio de 1998.

El 23 de agosto del 2001, el mayor de los accionistas que corresponde a la
Compainia Messer Griesheim Schweisstechnik Gmb + Co., cuya participacion es
del 70% del capital, transfiere las 33.266 acciones (treinta y tres mil doscientas
sesenta y seis) de USD 1,00 de valor cada una y por un total de USD 33.266 a
favor de la Compaifiia Messer Cutting & Welding GMBH.

La estructura funcional de la corporacion establecié tres niveles: el
Directorio, la Presidencia Ejecutiva, la Gerencia General, con la potestad de
vincular a la organizacién el personal competente y calificado de acuerdo a las

necesidades, crecimiento y presupuesto de la compafiia.

La participacion accionaria en la actualidad esta dividida de la siguiente

manera:
e 70% Messer Cutting and Welding
e 30% MESSERECUADOR S.A.
15% Jaime Arcos

10% Joe Camino

5% José Cevallos
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La compafiia cuenta con dos oficinas de comercializacion y ventas en el
pais, la principal est4 en la ciudad de Quito (Juan de Velasco 236 y Orellana) y

una oficina en la ciudad de Guayaquil (Km. 17 Via la Costa Puerto Hondo 593-4).

124 ORGANIGRAMAS

Para cumplir adecuadamente con sus funciones la compaiiia
MESSERECUADOR S.A. cuenta con tres tipos de organigramas, que se

describen a continuacion:

1.2.4.1 Organigrama Estructural

GraficoN°e 1.2 -2

Organigrama Estructural de MESSERECUADOR

Junta General de
Accionistas

Directorio

Auditoria Externa T TITTTTITIIIIIT

Presidente Ejecutivo

Gerente General

Administrativo y Comercializacion
Financiero
Contabilidad Tesoreria Ventas Ventas
(Quito) (Guayaquil)
Servicio al Cliente Servicio al Cliente
(Quito) (Guayaquil)

Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado por: Luis Arcos
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La estructura organizacional de MESSERECUADOR S.A. esta dividida en

dos grandes areas, la administrativa — financiera y la de comercializacion.

»  La direccion administrativa financiera tiene a su cargo las unidades de

contabilidad y tesoreria.
» Ladireccion de comercializacion es responsable de regular y controlar
la unidad de ventas (Quito), paralelamente, la unidad de ventas

(Guayaquil).

» La unidad de ventas (Quito), controla las divisiones de servicio al

cliente (Quito).

» La unidad de ventas (Guayaquil), controla las divisiones de servicio al

cliente (Guayaquil).

» En esta estructura reportan directamente al Gerente General, la

direccion administrativa financiera y la direccion de comercializacion.

» La presidencia ejecutiva es responsable de controlar y vigilar al

Gerente General.

» Conforme los estatutos de la compafiia, el auditor externo reporta al

directorio.
1.2.4.2 Organigrama Funcional
El Funcionamiento Legal de MESSERECUADOR S.A. esta garantizado por

las disposiciones contenidas en su Estatuto, aprobado mediante resolucion No.

98.1.1.1.001482 de la Superintendencia de Compafiias.
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Junta General de Accionistas

Es el organo principal de la compafia y dentro de sus deberes y

atribuciones le corresponde:

Nombrar y remover a los vocales del Directorio, Comisarios y

Auditores Externos de la compaiiia.

Fijar la retribucion de los funcionarios por ella elegidos o nombrados.
Resolver acerca de la distribucion de los beneficios sociales.

Resolver la emision de partes beneficiarias y de obligaciones.
Resolver sobre el aumento del Capital Autorizado, decidir sobre la
suscripcién, pago y aumento del capital hasta por el limite del

Autorizado.

Resolver la fusion, escision, transformacion, disolucion y liquidacion

de la compafia.

Absolver las consultas que le formule el Directorio.

Directorio

Son atribuciones del Directorio:

Nombrar y remover al Presidente del Directorio, al Presidente Ejecutivo

y al Gerente General.

Establecer la politica general de la Compaiiia.
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Disponer el establecimiento y supresién de sucursales, agencias o

servicios y fijar sus capitales.

Aprobar el presupuesto y el plan de actividades anuales de la

Compaiiia.

Presentar anualmente a la Junta General de Accionistas un informe de
las actividades de la Compafiia, tomando como base el informe que a

su vez debe recibir del Gerente General.

Autorizar a los representantes legales para otorgar fianzas o garantias

en representacion de la Compafia.

Autorizar a los representantes legales para firmar contratos o contratar
préstamos cuyo valor exceda del limite que sera fijado periédicamente
por el mismo Directorio, asi como para adquirir, enajenar, gravar o

limitar el dominio sobre los bienes inmuebles de la Compaiiia.

Interpretar los Estatutos Sociales de modo obligatorio en receso de la
Junta General sin efecto retroactivo, con la obligacién de someter dicha
interpretacion a conocimiento y resolucion de la préxima Junta General.

Presidente Ejecutivo

El Presidente Ejecutivo sera elegido por el Directorio y tendra los

siguientes deberes y atribuciones:

» Representar a la Compaiiia, legal, judicial y extrajudicialmente.

»  Administrar la Compafiia en conjunto con el Gerente General segun los

organigramas y estructura interna de la misma.
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»  Cuidar el cumplimiento de las presentes estipulaciones y de las leyes
de la Republica en la marcha de la Compaiiia.

» Cumplir con las deméas leyes, las presentes estipulaciones o

reglamentos y resoluciones de la Junta General y del Directorio.

= Gerente General

El Gerente General sera nombrado por el Directorio de la Compafia y

tendra los siguientes deberes y atribuciones:

» Representar a la Compaiiia, legal, judicial y extrajudicialmente, y
administrar la Compafiia sujetdndose a los requisitos y limitaciones que

le imponen la ley y los estatutos.

»  Dirigir e intervenir en todos los negocios y operaciones de la Compafiia,
nombrar y remover a los empleados de la compaiiia, asi como fijar sus

remuneraciones dentro del limite presupuestario.

»  Abrir cuentas corrientes bancarias y girar, aceptar y endosar letras de
cambio y otros valores negociables, cheques u érdenes de pago a

nombre y por cuenta de la Compaifiia.

» Firmar contratos o contratar préstamos y obligaciones debiendo

obtener autorizacion del Directorio.

»  Comprar, vender e hipotecar inmuebles, y en general, intervenir en
todo acto o contrato relativo a esta clase de bienes que implique
transferencia de dominio o gravamen sobre ellos, previa autorizacion

del Directorio.
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» Tener bajo su responsabilidad todos los bienes de la Compaiiia y
supervisar la contabilidad y archivos de la Compania, asi como emitir
instructivos de la administracion que precautelen los intereses de la

Sociedad.

» Llevar los libros de actas de Juntas Generales, de Acciones y

Accionistas y el Libro Talonario de Acciones.

»  Presentar anualmente al Directorio, un informe sobre los negocios

sociales, incluyendo cuentas, balances y mas documentos pertinentes.

»  Elaborar el presupuesto anual y el plan general de actividades de la

Compaiiia y someterlos a la aprobacion del Directorio.

»  Cumplir las resoluciones de la Junta General y del Directorio asi como
las instrucciones que impartan el Presidente del Directorio y el
Presidente Ejecutivo.

. Direcciones Administrativa - Financieray Comercializacion

Las direcciones: administrativa — financiera, y, comercializacién estan a
cargo de funciones como el manejo y operacion diaria de la compaiiia,

como las que se describen a continuacion:

»  Elaborar el plan general de actividades de cada direccion y someterlos

a la aprobacion del Gerente General.

» Las relaciones y contactos de negocios locales, nacionales e

internacionales.

» Analizar y evaluar el nivel de ventas de acuerdo a los reportes de la

compaiiia.
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»  Brindar el soporte y asesoramiento a los clientes de la compaiiia.

1.2.4.3 Organigrama de Personal

Indica el diagrama de organizacién, con el nombre de las personas
responsables de las distintas areas o unidades. El organigrama de personal de la

compafia MESSERECUADOR S.A. es el siguiente:

GraficoN° 1.2 -3

Organigrama de Personal de MESSERECUADOR

George H. Dorkhom
Jaime Arcos
Joe Camino

José Cevallos
Junta General de

Accionistas
J.Kirkwood
Directorio
MORAN - CEDILLO  hesssannnnssunnnses
Auditoria Externa
E.Stremlow

Presidente Ejecutivo

Jaime Arcos
Gerente General

Rafael Guzman

Administrativo y Financiero

Ricardo Sanchez
Comercializacion

Contabilidad

Andrea Cervantes

Joe Cam

José Cevallos

Tesoreria

Ventas (Quito)

Ventas (Guayaquil)

Fuente: MESSERECUADOR S.A.

Elaborado por: Luis Arcos

Ana Cuellar
Servicio al Cliente

Andrea Flores
Servicio al Cliente
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1.3 OBJETIVOS

1.3.1 OBJETIVO GENERAL

= Disefar e implementar un modelo financiero donde a través del uso de
estrategias, permita disminuir el impacto en el crecimiento de los costos
de la empresa tomando en consideracion el precio fijo de venta, como

elemento fundamental de una administracion preventiva.

1.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar el analisis de las estrategias que permitan determinar el
mercado potencial.

Efectuar la determinacion de las politicas que tiendan a disminuir el

impacto en el crecimiento de los costos.

Establecer las politicas de venta para lograr una mayor preferencia por

parte del cliente.

Determinar el volumen de ventas requerido frente a una variaciéon de

precio para mantener las utilidades proyectadas.
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CAPITULO I

4. PROBLEMATICA

2.1 DETERMINACION DEL PROBLEMA

Messer (Alemania) al igual que todas las empresas productoras de suelda
a nivel internacional se han visto afectadas por el incremento de precios en las
materias primas en los ultimos 3 afios factor fundamental a reflejarse en el precio
final, sin embargo es necesario sefialar la inminente competencia local existente
para MESSERECUADOR S.A. que obliga a desenvolverse en un mercado de
precios; los mismos que son reflejados en un acrecentamiento considerable afio
tras afio en el Costo de Ventas y su incidencia en el decrecimiento de las
utilidades partiendo que el precio de venta ha permanecido constante en los

ualtimos periodos .

Por lo tanto el problema seria el como puede contribuir el disefio e
implementacion de un modelo financiero que mitigue la variacion de costos y se
establezca las estrategias para mantener e incrementar las utilidades de la
compania “MESSERECUADOR S.A.”; considerando que hoy en dia, ya no se
trata de efectuar sélo acciones de supervisidon y control, sino se trata de innovar
los objetivos, procesos y procedimientos de la organizacion enfocados al

beneficio-costo y valor agregado.
El modelo financiero a través de un analisis financiero concienzudo y

completo explicara las razones y las causas del comportamiento de ciertos

factores y variables y particularmente de los Estados Financieros.
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2.2 ANALISIS SITUACIONAL

2.2.1 ANALISIS EXTERNO

Como parte del analisis situacional de MESSERECUADOR S.A., se debe
realizar, un analisis del ambiente externo, al que se lo debe considerar como un
sistema, y que implica investigar los factores que la organizacion no puede

influenciar o cambiar.

Dentro del ambiente externo existen: el macroambiente, que se refiere al
entorno de la compafiia, y el microambiente, que se refiere a todo lo que esta muy

cercano a la compaiia.

2.2.1.1 Macroambiente

Al hacer énfasis en la relevancia de un analisis minucioso de los
componentes del macroambiente y su incidencia principal en relacion al tema
planteado conjuntamente con el desenvolvimiento de la compafia se analizara los

siguientes elementos:

. Factor Econ6mico

. Factor Politico y Legal

. Fuerzas Sociales y Culturales
. Factor Tecnoldgico

. Factor Ambiental

» Factores Econémico

La dolarizacién.- La dolarizacibn no es otra cosa que la
consolidacion del neoliberalismo en el Ecuador. En 1999, el Ecuador
enfrentd una grave crisis econdémica y politica, que obligé a que se adopte

al délar como moneda nacional, para tratar de solucionar esta situacion.
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‘La economia ecuatoriana esta dolarizada, desde el mes de
septiembre del afio 2000, cuando la adopcion de la moneda de Estados
Unidos de América fue decidida, para impedir una inminente hiperinflacion
y el empobrecimiento masivo de la poblacion, debido a la vertiginosa
devaluacion de la moneda nacional, el sucre, cuya cotizacion pas6 de
5.000 a 25.000 en menos de tres meses. Ese fenbmeno causo un rezago
de los precios, que pudieron subir al mismo ritmo de la devaluacion, por lo
que el primer impacto de la dolarizacién fue un repunte de la inflacion, que
cerré el afio 2000 en 91.8%. Desde entonces ha existido una disminucion

sostenida, hasta terminar el afio 2002 en 9,6%.”>

La dolarizacion y su efecto en la adopcion del dolar como moneda
oficial del Ecuador se convirtieron en una oportunidad para la compafiia, tal
es el caso en las transacciones de importacion de soldadura, se fortalecio
las relaciones con los proveedores de la mercaderia pues estos prefieren
una moneda fuerte para la realizacién del negocio y ademas la empresa se

beneficia al no registrar pérdidas al momento del cambio de divisa.

PIB (Producto Interno Bruto).- “Es el valor total de la produccién
corriente de bienes y servicios finales dentro del territorio nacional durante

un periodo de tiempo determinado.” *

A pesar de la inestabilidad politica durante el 2005, la economia
registré un crecimiento basado principalmente en los ingresos petroleros y

las remesas de los emigrantes.

Durante los primeros once meses del 2005, el precio del
crudo promedi6o era de 40 USD por barril superior al precio promedio
registrado de 30 USD para el 2004. Durante el afio 2006, se espera que
el precio del barril fluctie entre los 55 USD y 65 USD, por lo que en el corto

plazo la bonanza petrolera continuara.

* Fuente: Banco Central del Ecuador. www.bce.fin.ec
* Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. www.inec.gov.ec.
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A continuacién se dara los montos del PIB desde 1990 hasta el afio
2006.

TablaN°2.2-1

PIB

(Millones de délares)
| Afo || Vvalor |
| 1990 || 10569 |
\ 1991 || 11525 |
| 1992 || 12430 |
\ 1993 || 14540 |
\ 1994 || 18573 |
\ 1995 || 20196 |
\ 1996 || 21268 |
\ 1997 || 23636 |
\ 1998 || 23255 |
\ 1999 || 16674 |
\ 2000 || 15934 |
\ 2001 || 21249 |
\ 2002 || 24899 |
\ 2003 || 28636 |
| (1) 2004 || 32636 |
| (1) 2005 || 36489 |
| (2) 2006 || 39824 |

(2)Provisional

(2) Prevision

Fuente: www.cedatos.com.ec
Elaborado por: Luis Arcos
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Grafico Ne 2.2 -2

Evolucion del PIB

£,0%

&,0%

4,05 4, 1%
2,00 - l\-\?-, 1%
0,0% .

1997 1998 ' 1999 ' 2000 ImDL{p}IQEﬁE[p]IMM{p}I 2004 ' 2005 ' 2008
(prev)  {prev)  (prev)

3 3% 3,5%

.2\'0% 4
4,0% |

=6, 0% -6, 3%

-8, 0%

| —=— Cracimento dal PIS

Fuente: Banco Central del Ecuador

El PIB es un indicador del crecimiento de la economia y por ende de
la industria, sin embargo, al estar este crecimiento supeditado a los ingresos
petroleros y a las remesas de los emigrantes, implica que, la industria no ha
crecido adecuadamente, y por ende el nivel de empleo; para el caso del area
de la metalmecanica y de mantenimiento, areas principales de mercado para
la organizacion, tampoco se tienen cifras exactas del desarrollo sin embargo
en su conjunto se puede decir que para la compafiia las cifras con las que se
maneja para la toma de decisiones es la que se sefiala en la gréafica un
crecimiento del 3,3% registrado en el afio 2.005 y un crecimiento para el
2.006 de un 3,5%.

Lo anterior permite establecer una oportunidad para la compafia
considerando que se mantengan los niveles de crecimiento previstos para la

economia ecuatoriana.
Inflacion.- “Tendencia permanente de un mercado hacia un

incremento del nivel general de precios de los grupos que ofrecen

mercancias en ventas (ofertas) y una disminucién permanente del poder
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adquisitivo de la moneda del pais que sufre el proceso, o0 sea, del grupo de

personas que compran las mercancias (demanda).”®

Durante el afio 2005 se registr6 una expansion de los niveles de
consumo, este hecho es resultado, basicamente de la devolucién de los
fondos de reserva por parte del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social y

el incremento de los salarios del sector publico.

Dichos sucesos han tenido wuna incidencia directa en el
crecimiento de los niveles de inflacién, indicador que durante los dltimos
afos ha registrado una tendencia decreciente, pues desde el 2001, afio en
el que se registré una inflacion del 91%, ha disminuido hasta el 2004, sin
embargo y por los factores antes mencionados en el 2005 se registra un
incremento porcentual del 2,41% teniendo a finales de afio una inflacion

acumulada del 4,36%

Grafico N° 2.2 -3

INFLACION
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Fuente: www.cedatos.com.ec

® Fuente: CHIRIBOGA ROSALES L. Alberto, “Diccionario Técnico Financiero Ecuatoriano”, Editorial
JOKAMA - Segunda Edicién, Quito 20001, Pag.101-102
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TahlaN°2.2 -2

| Evolucion de la Inflacion |
‘ Afio H Valor ‘
| Septiembre — 30 - 2006 || 3,22% |
\ Agosto — 31 - 2006 || 3,37% |
| Julio — 31 — 2006 || 2,99% |
\ Junio — 30 - 2006 || 2,80% |
\ Mayo — 31 — 2006 || 3,10% |
| Abril — 30 — 2006 || 3,43% |
\ Marzo — 31 — 2006 || 4,23% |
| Febrero—28-2006 || 3,82% |
\ Enero — 31 — 2006 || 3,37% |
| Diciembre — 31 — 2005 || 3,13% |
| Noviembre — 30 — 2005 || 2,75% |
\ Octubre — 31- 2005 || 2,71% |
| Septiembre — 30 - 2005 || 2,43% |
‘ Fuente: Banco Central del Ecuador ‘

GraficoN° 2.2 -4
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Se puede afirmar que la inflacidn tiende a la baja segun los datos del

Banco Central del Ecuador, y como lo refleja en el acumulado al mes de
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septiembre con 3.22% y al mes de agosto con 3.37%, por lo tanto se le
considera como una amenaza media debido a que esta tiende a bajar pero

en comparaciéon con el afio pasado la inflacion sigue siendo mas alta.

“Las previsiones realizadas indican que en el 2006 se puede esperar
una inflacion al alza de entre 4% y 4,6% en el escenario de estabilidad, y

de entre 4% y 5% en el de crisis.”

De esta manera se puede decir que segun las tendencias
registradas en el presente afo la inflacion no alcanzara esas cifras y estas
seran superiores a los 3,14% con los que cerrd el 2005, poco o0 nada se

beneficiara la compafia sin ver los frutos en sus utilidades.

Tasas de Interés Activa en Délares.- “Es el precio de un capital
prestado o recibido en préstamo. Es el dinero que cobra una institucion

financiera por el capital que da en préstamo.”’

En el 2006, la tasa activa referencial ha presentado una tendencia
ciclica a lo largo del afio, registrando su punta mas alta en agosto, con un
interés del 9,42% & su minimo en septiembre con 7,56%, esta variacion
esta estrechamente relacionada con la inestabilidad politica que enfrenta

nuestro pais, pues el riesgo en las instituciones financieras se eleva.

“A criterio de los inversionistas el spreed entre las tasas activas y
pasivas referenciales continua elevado lo cual dificulta el manejo financiero,
a lo que deben sumarse otros factores que encarecen el costo del dinero,
tales como: el poder de ciertos bancos de fijar las tasas, la ineficiencia
bancaria reflejada en los altos costos, el riesgo crediticio alto, el riesgo de

liquidez y otros costos que transfiere el Estado por la via impositiva.”®

® Fuente: Revista Gestion, Diciembre de 2005,#138, P4g. 18
" Fuente: Folleto Nociones Generales sobre Instituciones Financieras en el Ecuador, Msc. Econ. Jorge Rosero

Alban.

® Fuente: Revista Gestion, Diciembre de 2005,#138, Pé4g. 18
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TablaN°2.2 -3

Tasa Activa Referencial
en Doélares
| Afio || Vvalor |
| Septiembre — 30 - 2006 || 7,56% |
| Agosto — 31 - 2006 || 9,42% |
| Julio — 31 — 2006 || 8,53% |
| Junio — 30 - 2006 || 8,51% |
| Mayo — 31 — 2006 || 9,17% |
| Abril — 30 — 2006 || 8,11% |
| Marzo — 31 — 2006 || 8,90% |
| Febrero — 28 — 2006 || 8,76% |
| Enero — 31 — 2006 || 8,29% |
| Diciembre — 31 — 2005 || 8,99% |
| Noviembre — 30 — 2005 || 9,61% |
| Octubre — 31- 2005 || 8,07% |
| Septiembre — 30 - 2005 || 7.77% |
| Fuente: Banco Central del Ecuador |

Grafico N°2.2 -5
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Por la volatilidad de esta tasa, la empresa no puede negociar usandolo

como referente, por lo que se convierte en una amenaza pues la compaiiia
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bajo esa condiciones no accede a créditos con la banca comercial local
considerando que las tendencias en las tasas son variables y ademas las
instituciones financieras afiaden costos tales como comisiones que no estan
regulados por la Superintendencia de Bancos y es de acuerdo al criterio de

la entidad.

»  Factor Politico y Legal

Factor Politico.- El Ecuador se ha convertido en un pais donde la
estabilidad politica y el normal desenvolvimiento de los tres poderes del
Estado se ha perdido en los ultimos meses y afos, sin duda alguna la
injerencia por parte de los representantes de la sociedad se ha convertido
en un obstaculo para poder dotar a la nacién de organismos competentes y
de autoridades con el compromiso Unico de servir a las necesidades y

exigencias de un pais que esta catalogado como subdesarrollado.

El Eco. Rafael Correa, es el actual Presidente de la Republica del
Ecuador, fue elegido por el voto popular y es representante del movimiento
Alianza PAIS; su plan de gobierno es alentador y dentro de sus principales
puntos consta la Asamblea Constituyente, sin embargo la incertidumbre
invade en los actores de la sociedad y en los entes productivos, por otro
lado es importante hacer referencia a las denominadas -mayorias- en la
funcién legislativa, considerando que son el eje fundamental en la toma de
decisiones, la tendencia actual para los préximos cuatro afios estara
liderada por los representantes del PRIAN y PSP y en el sistema judicial el
panorama no cambia, el sistema se ve en una situacion en la cual cada
actor es juez de su propia causa y no existe autoridad final capaz de ser

arbitro en ultima instancia de los conflictos y diferencias que puedan surgir.

Esto constituye una amenaza alta, ya que esta inestabilidad, afecta
directamente a la economia, originando crisis en diferentes sectores, entre
ellos el sector importador, el mismo que no puede tener su visién a futuro

del desarrollo de las actividades normales pues las mismas estan
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directamente en funcion a las decisiones a tomarse por parte del actual

mandatario.

Por otra parte un tema de trascendental importancia para la compafia
va en relacién directa a las decisiones que tome el actual Presidente de la
Republica del Ecuador, temas a considerarse por el mandatario es la firma
de un Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos de Norteamérica
(TLC), la compaiiia tendria una oportunidad si este tratado se llegara a
firmar, un Arancel Cero a la importacion y por otra parte en el caso de la

no firma del TLC esta se convierte en una amenaza para la empresa.

Factor Legal.- “El Cddigo Civil establece que las sociedades pueden
ser civiles o comerciales. Son sociedades comerciales las que se forman

para negocios que la ley califica de actos de comercio.”®

» La Superintendencia de Compaiiias; “organismo publico superior, de
caracter técnico y autébnomo, tiene su area de competencia al
regular, supervisar y controlar a la compafiia, sujeta al amparo de

las leyes de las compafiias” *°

Convirtiéendose en una oportunidad para la compafiia porque la
misma hace que la entidad cuente con la informacion financiera
contable al dia y se mantengan controles por parte de la alta

gerencia sobre el normal desenvolvimiento.

= EIl Servicio De Rentas Internas (SRI); “esta encarga de controlar y

vigilar el pago de impuestos y tributos vigilando que sean llevados a

cabo de manera transparente.” **

% Fuente: GARCIA Gary Flor; “Guia para Crear y Desarrollar su Propia Empresa”, Editorial Ecuador F.B.T.
Cia. Ltda. — Primera Edicion, Quito 2001, Pag. 56

1% Fyente: Superintendencia de Compafiias. www.supercias.gov.ec

! Fuente: Servicio de Rentas Internas. www.sri.gov.ec
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En el Ecuador las obligaciones tributarias son abundantes vy
restrictivas para el ingreso del capital extranjero, el é&rea de
competencia de este organismo hace que la compafia a través de

Su representante tenga que cumplir en las fechas sefialadas con:

Anexos de retenciones en la fuente.
Declaraciones de impuestos a la renta (25%).
Declaraciones de retenciones a la fuente.

Declaracion mensual del IVA (12%).

AN N NN

Impuestos a la propiedad de vehiculos motorizados.

Estas obligaciones en general son amenazas para la empresa, la
reduccion en la participacion de las utilidades son el factor critico
para los inversionistas y de aliciente para las masas oligarcas que

controlan la administracién del pais.

» El Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social; “organismo encargado
de controlar que toda persona que entra en relacion de dependencia
con otra, sea natural o juridica, tenga acceso a los beneficios

otorgados por esta institucion a través de una aportacién mensual.*?

La empresa esta en la obligacion de inscribir en el IESS a sus
trabajadores desde el primer dia de trabajo mediante el documento
de aviso de ingreso al igual que la salida de el mismo mediante el

documento de aviso de salida.

Es una amenaza para la compafia desde el punto de vista
financiero — econdémico, pues estas hacen que se reduzca de
utilidades del periodo; sin embargo la ley en el Ecuador obliga a que

se cumpla con estos beneficios para el empleado.

12 Fuente: Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social. www.iees.gov.ec
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» Fuerzas Sociales y Culturales

El Ecuador es un pais pluricultural y pluriétnico esta es la mayor
ventaja que este pais tiene para mostrarse al mundo como un pais
netamente turistico por su flora, por su fauna, por su gente, esta
compuesto por cuatro regiones, region costa, region sierra, region

amazobnica y region insular cada una de estas posee su cultura y raza.

Ecuador estd compuesto en un 95% de habitantes creyentes de la
religion catdlica y su restante a otras religiones como cristianos, testigos de

Jehova, pentecostales, entre otras.

Al igual los espafioles en su conquista tuvieron incidencia en nuestro
pueblo pues desarrollaron el idioma oficial para nuestro pais que es el
espafiol y la lengua nativa es el quechua o quichua que es utilizado solo

por los indigenas.

En cuanto a la educacion la regulacion de la educacion empieza con
la educacion elemental iniciada desde el pre-kinder que es un afio, luego la
educacién basica que compone desde primer afio de educacion basica
hasta décimo afio contemplada en la primaria (escuela) y parte de la
educacion secundaria (colegio) que son diez afios y con tres afios mas se
consigue el bachillerato, llegando a culminar con la carrera universitaria

segun sea la especialidad.

Otro factor influyente en la sociedad ecuatoriana es contar con una
cultura de consumo globalizada que busca el estandar, no solo de calidad,
sino también de estatus; pues la gente destina altos porcentajes de dinero
en la compra de articulos y servicios de lujo, para satisfacer su
necesidades de reconocimiento y status, los cuales l6gicamente no tienen

incidencia alguna en el sector de la metalmecanica o mantenimiento,
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incluso la gente gasta en articulos que perjudican la salud como por

ejemplo el licor y los cigarrillos.

Con las connotaciones citadas en los parrafos anteriores y la realidad
de nuestro pais por contar con medianos y pequefios proyectos en
construccion, una industria metalica medianamente desarrollada, empresas
de mantenimiento y reparacion en general, son una oportunidad para la
compafia pues en sus diferentes campos de aplicacion es indispensable el

uso de soldadura.

La sociedad ecuatoriana al momento de decidir en su compra lo realiza
prefiriendo los precios mas bajos y deja de lado la calidad sin importar la
marca o procedencia del producto; es una gran amenaza para la compafiia
pues por ser un producto con estandares de calidad e importado su precio

de venta es superior a los de la competencia.

»  Factor Tecnoldgico

Los constantes cambios en las Ultimas décadas y la permanencia en
un mundo globalizado han hecho que la ciencia y la tecnologia se
desarrollen significativamente dando mayores posibilidades al uso de la
soldadura en aplicaciones dentro del aspecto industrial, construccion y

reparacién de maquinaria en general.

La compafia por ser una organizacion del Grupo M.E.C. (Messer
Eutectic Castolin) hace que brinde productos con calidad alemana en cuyos
procesos para la elaboracion del electrodo prevalecen los sistemas
automatizados garantizando el cumplimiento de normas internacionales y de
esta forma dar al mercado una amplia gama de productos en relacion a la

actividad en la que se desarrollan.
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En la actualidad el uso de aparatos de oxicorte y regulacién son de
normal aplicacion por parte de técnicos especializados en el area, los
esquemas tradicionales se han ido eliminando y se han remplazado por
nuevas técnicas que requieren de menor tiempo y de menor desgaste fisico

por parte del ser humano.

Por lo tanto esto se convierte en una oportunidad para la compafia en
el Ecuador considerando el desarrollo tecnologico y el uso de herramientas
qgue requieren de soldadura como complemento para la actividad normal y
como resultado trabajos de 6ptima calidad.

»  Factor Ambiental

Un rol importante es el concerniente al impacto ambiental partiendo del
desgaste y contaminacion de la atmdsfera, sin embargo poco o nada se
realiza por controlar la emanacion de gases y uso de aerosoles en nuestro
pais; las autoridades encargadas no cumplen con el rol de prevenir y menos

con el de sancionar a los responsables de ejecutar dichas actividades.

Tanto a nivel nacional como internacional se cuentan con leyes que
regulan las actividades concernientes a la proteccion del ambiente, caso
omiso se realiza a las mismas y todos violan estas normativas, el efecto sera
palpable en el corto plazo en donde nadie podra tomar acciones correctivas

para el normal desenvolvimiento de los actores del planeta Tierra.

La actividad de importacion de suelda directamente no es
consecuencia de contaminacion ambiental, el almacenamiento o distribucion
de la misma tampoco es actor principal en perjudicar el ozono; sin embargo
el uso de soldadura en las diferentes lineas de aplicacién si es causa de una

gran contaminacién ambiental considerando los gases emitidos por esta.
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De lo anterior se puede decir que es una amenaza para la compafiia
pues en el mediano plazo por la abundante contaminacion se restringira el
uso de todo tipo de contaminante ambiental como es el caso de la

soldadura.

2.2.1.2 Microambiente

Es lo méas cercano que existe del entorno en la organizacion, en el caso de

la compafila MESSERECUADOR S.A. se basa en las relaciones con:

. Proveedores

. Clientes

. Competencia

. Organismos de Control

> Proveedores

Son todas las instituciones que ofrecen sus servicios a la compafiia
MESSERECUADOR S.A.; a continuacion se detalla las siguientes:

v Soldadura

Los principales proveedores de soldadura son:

= MEC USA (Messer Eutectic Castoline) y

= Conarco Alambres y Soldaduras S.A. (Argentina).

Es una debilidad para la compaiiia el no disponer de suministro de

electrodo comun por parte de ninguna compaiiia del Grupo M.E.C.
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v’ Servicio de Seguro

Este servicio estda a cargo de Seguros Equinoccial, la misma que
cubre Seguro de Vehiculos, Seguro de Incendio / Robo — Casa

Habitacion.

El contar con este servicio, es una fortaleza para la organizacion, los
cambios y los desastres no son predecibles; el prevenir garantiza la

subsistencia en un mundo de constantes cambios.

v" Servicio de Auditoria

Los servicios son de responsabilidad de HLB Consultores Moran
Cedillo, Auditores Independientes, empresa que se encarga de

auditar las actividades financiera - contables de la empresa.

Es una fortaleza, porque se cumple con los requisitos exigidos por la
Superintendencia de Compafias y como una forma de prevencién
para la alta gerencia de la compafiia, facilitando la toma oportuna de

decisiones.

v' Servicio de Internet

La empresa es SATNET, esta calificada como una de las mejores
en este servicio. Se utiliza el cableado directo (no telefénico) y es
controlado por la central técnica de la empresa, en caso de algun
inconveniente, este es resuelto a través del servicio de asesoria
técnica, llamando al 1 800 satnet y en otros casos, cuenta con un

equipo de visita técnica a domicilio.

El contar con este servicio de calidad de Internet, constituye una

oportunidad alta que mantiene la compafiia.
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> Clientes

Se los clasifica dentro del mercado de clientes externos, a todas las
empresas, personas naturales cuya actividad principal es la
metalmecanica, mantenimiento y reparacion en general y demas areas a

fines al uso de soldadura especial como soldadura comun.

Los clientes de la organizacién se identifican con la compaiiia por el
servicio técnico, seriedad en el cumplimiento de entrega de mercaderia y la
capacidad en la solucién de problemas, son servicios ofertados sin recargo

adicional en la compra.

Este factor también se podria ver como una oportunidad, ya que la
demanda de soldadura existente en el mercado es significativa y no existen
productos sustitutos propiamente de amplia aplicacion.

» Competencia

Segun datos obtenidos por la compafiia, la competencia se la puede
dividir en dos grandes grupos segun la participacion en el mercado, su
division es la siguiente:

v' Participacion en el mercado soldadura especial

v Participacion en el mercado soldadura comun

La participacion en el mercado ecuatoriano de las diferentes
empresas que brindan este servicio, registra al 2006 que la participaciéon

anual del mercado en soldadura especial es 40 Ton., y en soldadura

comun es 1700 Ton., segun importaciones registradas en las Aduanas.
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Las graficas de pastel siguientes muestran detalladamente el nivel
de participacion de la compafiia MESSERECUADOR S.A. en el mercado

ecuatoriano junto a la competencia que prevalece desde algunos afios.

A continuacibn se muestra la representacion gréfica de la

participacion en el mercado:

Grafico N°2.2 -6

PARTICIPACION EN EL MERCADO ESPECIAL

40 TONS
O Messer
506 5% , B Aga
8% 25% O UTP-Bohler
O Lincoln
B Kestra
15% O Indura
9 B Eutectic
5% 4% 5o 28%
OEsab
B Otros

Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos
La grafica y los datos arrojados en el grafico de pastel permiten
considerar que la participacion en el mercado especial es un 25% del total
es una oportunidad para la empresa porque se ubica en el segundo lugar

reflejando el nivel de aceptaciéon por parte del mercado ecuatoriano.

Grafico N° 2.2 -7

PARTICIPACION EN EL MERCADO COMUN
1700 TONS

O Messer

B Aga

O Indura
35% 0O West Arco
W Infra

O Lincoln

B Esab

O Elephant
B Otros

50 (% 5%

Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos
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La participacion en el mercado comudn, no es favorable para la
organizacion porque su participacion en un mercado que es amplio la ubica
en el sexto lugar y la comparte con dos compafiias con igual porcentaje de
participacion es decir un 5% del total del mercado lo que representa una

amenaza.

Dentro del andlisis de la competencia para la compafia constituyen
amenazas relevantes el que la empresa Lincoln Electric vendia productos
anteriormente con la marca Messer, dividiendo la participacion entre las
dos compafiias, los clientes ya reconocian el producto, Lincoln Electric es

independiente del Grupo Messer y oferta sus propios productos.

Ademéas la presencia de nuevos competidores con estrategias
agresivas de ventas, usan los bajos precios para captar mercado siendo
una amenaza para la compafia pues sus costos de producciéon no son
controlables, considerando el giro del negocio de la compafiia que es la

importacion de soldadura.

» Organismos de Control

MESSERECUADOR, al ser una compariia de caracter comercial en
sociedad andnima, aprobada por la Superintendencia de Companias,
mediante Resoluciéon N° 98.1.1.1.001482 de 19 de junio de 1998, es

controlada por la misma.

Este factor se podria considerar una oportunidad, al ser una institucion
supervisada y controlada por la Superintendencia de Compafias, genera
una mayor confianza tanto en sus clientes internos como externos, ademas,
el hecho de estar regulada por una institucion estatal, de cierta forma obliga
a la compaiia a mantener informacion financiera - contable al dia y de

acuerdo a los principios de contabilidad generalmente aceptados.
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2.2.2 ANALISIS INTERNO

2.2.2.1 Capacidad Administrativa

MESSERECUADOR, por ser Sociedad Anonima tiene una administracion
por la Junta General de Accionistas, y por su parte su representante es la
Compaiiia Messer Cutting & Welding GMBH (empresa alemana), la Gerencia
General estad bajo la responsabilidad de uno de los principales accionistas de
capital ecuatoriano, responsable del normal desenvolvimiento y el cumplimiento

de las metas organizacionales es decir conseguir maximizar las utilidades.

Dentro del nivel de capacidad administrativa previa conversacion con el
Gerente General se considerd algunos puntos para el analisis, dentro de lo mas
relevante y significativo para la compafiia, se citd que la compafiia por contar con
participacion alemana los esquemas tradicionales no se utilizan es por ello que no
cuentan con manuales de politicas y procedimientos siendo una debilidad que no

afecta en el desenvolvimiento de la organizacion.

La misién y visién de la compafiia la comparten con la del Grupo Messer,
siendo una fortaleza pues esta contribuye a un adecuado compromiso por parte

de todos los entes de la organizacion.

Los objetivos se los plantea de acuerdo al criterio de la alta gerencia y en
funcién al desempefio de la organizacién, es una debilidad que no afecta

relevantemente las actividades.

La capacidad administrativa se lo analiza en relacion al nivel de autoridad y
cumplimiento de la Organizacion, Direccién y Control por parte de quienes
conforman la compaiiia, por esta razén se ha apreciado aspectos generales para
la compafiia y su impacto directo o indirecto, clasificado como una fortaleza o
debilidad y su ponderacion esta en relacion a su impacto propiamente para
MESSERECUADOR.
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2.2.2.2 Capacidad Financiera

La administracion financiera que se lleva por parte de la organizacion de
manera general se pudo apreciar es eficiente, los Estados Financieros se
encuentran al dia y llevados Optimamente con lo que se puede decir es un
fortaleza pues estos representan una radiografia de la situacion econdmica

financiera.

Los ingresos son generados por las ventas de soldadura a sus clientes,
éstas son al contado, y, a plazos dependiendo del volumen de ventas, cuenta con
politicas de créditos con plazos hasta de 30 dias y se mantienen controles
Optimos para no tener carteras vencidas, siendo una fortaleza al considerar que la

organizacioén no cuenta con otro tipo de ingresos.

El nivel de endeudamiento basicamente con la banca comercial no es de
prioridad de la empresa por aspectos analizados anteriormente como son las
tasas de interés, se mantiene niveles de endeudamiento con empresas del Grupo
Messer que son quienes proveen la mercaderia, esta es una debilidad porque
Unicamente se trabaja con capital propio y no se tiene el dinero diversificado para

generar otros ingresos.

2.2.2.3 Capacidad Tecnoldgica

La capacidad tecnoldgica interna de la compafia y por ser una empresa de
tipo comercial no requiere mayor inversion en este aspecto; sin embargo por dotar
de un adecuado ambiente de trabajo y en relacion a las necesidades la compaiiia
dispone de sistemas informaticos que contribuyen al desenvolvimiento del
personal y la dotacién de actualizaciones de software, son fortalezas que hacen
de la compafiia una empresa competitiva en el mercado ecuatoriano y
mantengan relacion directa con las organizaciones del Grupo M.E.C. (Messer
Eutectic Castolin).
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2.3 DIAGRAMA CAUSA - EFECTO

Gobierno

Burocracia para
desaduanizacion

Falta de regulaciones
al mercado local.

El menor precio de
venta predomina

Grafico N°2.3 -1

Costos de Materias
Primas

Altos Impuestos que se

recarga a la importacion

Escasez en 18 o
proveeduria de las
materias primas.

Productos de

baja calidad.
Precio fijo de

venta.

Conflictos entre los paises
productores de  materias
primas.

Costos elevados para la
—  adquisicién de la materia
prima de calidad.

Politicas de acuerdo al

—njvel de ventas.

Cultura de preferencia

a marcas conocidas.

Mercado

Elaborado: Luis Arcos
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2.4 ANALISIS FODA

241 MATRICES

Las matrices FODA permitiran realizar una comparacion y evaluacion entre
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que influyen en el

desenvolvimiento de la compaiiia.

Para esto se utilizard las consideraciones analizadas en los puntos

anteriores y se representara a través de las siguientes matrices:

. Matriz de vulnerabilidad

o Matriz de aprovechabilidad

Y estas seran utilizadas para obtener la matriz de estrategias FODA en la
cual se disefian estrategias que impulsen el mejoramiento y desarrollo de la

compaifia.

Para un adecuado analisis FODA se partira de la construccion de las

matrices:

e  Matriz de impacto externa

o Matriz de impacto interna
Las matrices seran evaluadas con respecto a ponderaciones (alta, media,

baja) dependiendo de las oportunidades y amenazas en el ambiente externo y en

el ambiente interno, fortalezas y debilidades.
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» Matriz de impacto externa

TablaN°24-1

Oportunidad Amenaza Impacto
Factores Alta | Med. | Baja
Alta | Med. | Baja | Alta | Med. | Baja (5) @ o
MACROAMBIENTE

Factor Econémico:

Dolarizacion X 5

PIB X 3

Tasa de Interés Activa X 1

Inflacion X 3

TLC X X 5

Factor Politico y Legal:

Factor politico X

Factor legal X

Factor Social y Cultural:

Cultura de inversion X 5

Cultura de mantenimiento X 5

Mercado de precios X 5

Factor Tecnolégico:

Productos con tecnologia alemana X 5

Aparatos de oxicorte y regulacion X 5

Factor Ambiental:

Emision de gases toxicos | | | X | | 3 |
Oportunidad Amenaza Impacto

Factores Alta | Med. | Baja
Alta | Med. | Baja | Alta | Med. | Baja 5) @ o
MICROAMBIENTE

Proveedores:

Soldadura especial X 5

Soldadura comun X 1

Servicio de seguro X 5

Servicio de auditoria X 3

Servicio de Internet X 3

Clientes:

Empresas de metalmecéanica X 5

Empresas de mantenimiento y reparacion X 5

Competencia:

Participacion en el mercado (suelda especial) X 5

Participacion en el mercado (suelda comun) X 3

Presencia de nuevos competidores X 5

Lincoln Electric X 3

Organismos de Control:

Superintendencia de Compafiias | | X | | | | 3 |

Elaborado: Luis Arcos
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» Matriz de impacto interna

TablaN°2.4 -2

Factores

Fortaleza

Debilidad

Impacto

Alta

Med.

Baja

Alta

Med.

Baja

Alta

Med.

(€]

Baja

Capacidad Administrativa:

Manual de politicas

Mision y vision de la compafiia

Alcance objetivos

Representacion marca Messer en
Ecuador

Organizacién

Organigrama

Reglamento interno

Manual de procesos

Direccién

Ambiente de trabajo

Seriedad de cumplimiento

Capacidad solucion problemas

Control

Calidad de control

Servicio técnico

Capacidad Financiera:

Administracion financiera

Ingreso de fondos por concepto de
ventas

Endeudamiento s6lo compaifiias del
grupo

Capacidad Tecnoldgica

Disponibilidad de sistemas informaticos

Actualizacion de software

Elaborado: Luis Arcos
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> Matriz de vulnerabilidad

TablaN°2.4 -3

AMENAZAS

1v101

27

43

15

35

120

211199|3 uj0oUI

salopnadwod
SOA8NU 3p BIoUasald

14

(unwoa epjans) opeasaw
|9 ua ‘ugioednied

12

unwo)
BINPEP|OS S3I0Pa3A0Id

S02IX0) Sasefl ap ugisiwg

sol10a1d ap opealaN

16

[eba| 10104

12

021jj0d Jo1oeS

14

o1l

10

uoe|u|

10

BAINDY Sol9lu| 9p ese |

10

DEBILIDADES

Manual de politicas

Alcance objetivos

Manual de procesos

Endeudamiento sélo

del grupo

compaiiias

TOTAL

Elaborado: Luis Arcos
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» Matriz de aprovechabilidad

TablaN°2.4-4

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS Dolarizaci Productos | Aparatos | o ooiqr . Servicio | Servicio Participa. Superintend
olarizaci6 PIB T Cultura de Cultura de con de oxicorte Soldadura Servicio de de Empresas Empresas de mercado enciade | TOTAL
n inversion | mantenimiento | tecnologia y ) de seguro L Metalmecénica | Mantenimiento | (suelda o
Especial auditoria | Internet Compaiiias
alemana regulacion especial)

Mision y vision 1 1 3 1 1 3 1 3 1 1 1 1 1 1 1 21
Representacion Messer 3 1 5 3 3 5 5 5 1 1 1 5 5 5 1 49
Organigrama

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
Reglamento interno

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
Ambiente de trabajo

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 17
Seriedad de cumplimiento

1 1 1 1 1 3 1 3 3 3 1 3 3 1 1 27
Capac.solucién problemas

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 5 5 1 1 25
Autocontrol y supervision

1 1 1 1 1 1 3 3 3 3 1 5 5 1 3 33
Servicio Técnico

1 1 1 3 3 3 3 3 3 1 1 5 5 1 1 35
Administracion financiera

3 3 3 3 3 5 3 3 1 3 3 1 1 3 1 39
Ingreso ventas

3 1 5 1 3 5 5 5 1 1 1 3 3 3 1 41
Sistemas informaticos

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
Actualizacion de software

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15

TOTAL 19 15 25 19 21 31 27 31 19 19 17 33 33 23 15 347

Elaborado: Luis Arcos
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» Hojade trabajo

TablaN° 2.4 -5

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
1 | Representacioén exclusiva marca Messer en Ecuador. 1 |Empresas Metalmecanica.
5 Ingreso ventas. 2 |Empresas de Mantenimiento.
3 Administracion Financiera. 3 | Proveedor Soldadura Especial.
A Servicio Técnico y Capacitacion de Uso. 4 | Productos con tecnologia alemana.
5 Autocontrol y Supervision. S | Aparatos de oxicorte y regulacion.
Seriedad de Cumplimiento. 6
6 TLC (arancel cero).
DEBILIDADES AMENAZAS
1 |Manual de politicas. 1 |Mercado de precios
2 | Alcance objetivos. o | Participacion en el mercado (suelda comun)
3 | Endeudamiento sélo compaiiias grupo. 3 |Presencia de nuevos competidores
4 | Factor politico (inestabilidad)
5 | Factor legal (burocracia para desaduanizacion)

Elaborado: Luis Arcos
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2.4.2 SINTESIS ESTRATEGICA

TablaN° 2.4 -6

Oportunidades (O)

Amenazas (A)

Empresas de metalmecanica

Mercado de precios

Ambiente 1 1
Externo 2 Empresas de mantenimiento 2 Participacion en el mercado (suelda comun)
/Ibr\]Tekﬁ;]eonte 3 Proveedor de soldadura especial 3 Presencia de nuevos competidores
4 Productos de tecnologia alemana 4 Factor politico (inestabilidad)
5 Aparatos de oxicorte y regulacion 5 Factor legal (burocracia para desaduanizacion)
6 TLC (arancel cero)
Fortalezas (F) Estrategias (FO) Estrategias (FA)
| Represenacttn SV ISR P2 | Vistar as empresas de metamecinicay mantenimientoy | FL3S | BRI fextiioad en los paone  reconoimienos
o | realizar demostraciones de las bondades de la soldadura P prarp '
6/01-2
2 Ingreso por ventas Messer.
- o ) . . . F2-4- | Realizar llamadas, exposiciones y capacitacion a
3 . A A X ! . .
Administracion financiera F3/06 | Buscar formas de inversion en mercados bursatiles. 6/A1-3 empresas, microempresas, universidades ofertando el
4 | servicio técnico servicio, entrega personal sin recargos.
5 | Autocontrol v Supervisis FS/O3- | Realizar estudios de demanda insatisfecha en el mercado
y supervisién 4-5 i ; . o .
de soldadura especial y promocionar la empresa en los| F1- |Mantener niveles Optimos de stock de mercaderia en
6 | seriedad de cumplimiento medios de comunicacion a nivel nacional. 3/A4-5 | relacion a las tendencias de ventas de la empresa.
Debilidades (D) Estrategias (DO) Estrategias (DA)
1 | Manual de politicas - . . DUAL-| . . . . .
p D1/01- | Elaborar un manual de politicas considerando al cliente | 3-4-5 | Disefiar estrategias de inventarios, estrategias en politica
2-5 | como prioridad y difundir en la compafiia de ventas y estrategias en participacion del mercado.
2 | Alcance de objetivos D2/03- | Participar todo el personal en la elaboracion de los Evaluar los requerimientos y exigencias de los clientes
4 objetivos para maximizar utilidades. D2/A2 | que abarca del mercado de suelda comun.
3 Endeudamiento compafiia grupo ' L . . S .
Buscar financiamiento de terceros para conseguir ampliar| p3/ |Presentarse a licitaciones para la proveeduria de
D3/06 | el mercado. A2-4-5 | soldadura a empresas del pais.

Elaborado: Luis Arcos
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TablaN® 2.4 -7

MAPA ESTRATEGICO
MESSERECUADOR S.A.

PRINCIPIOS
Cliente enfoque acciones (respeto y
consideracion).
Trabajo en equipo.
Fiabilidad entrega, calidad y flexibilidad
de los proveedores (compafieros).
Innovacién y creatividad para lograr
mayor rentabilidad y competitividad.

MISION
Ofrecer a nuestros clientes una cartera
de productos conocida como una de
las mas extensas del mercado en la
linea de soldadura especial y comun,
completada con excelentes servicios y
equipos técnicos de alta calidad,
creamos valor afiadido para nuestros
clientes y por ende, aseguramos
nuestro éxito mutuo a largo plazo.

Elaborado: Luis Arcos

OBJETIVO
MESSERECUADOR S.A.

= Vender soluciones que facilitan a nuestros
clientes, cortar y soldar mejor, rapido, seguro,
compatible con el medio ambiente y, por sobre
todo, mas econdémicos.

OBJETIVO MESSER

= Proveer productos de alta calidad y un
excelente servicio a nuestros clientes.

-59 -

VISION

Ser y continuar siendo un negocio familiar
independiente, junto con nuestros socios y
compafiias asociadas, para satisfacer las
necesidades de nuestros clientes de una forma
competente, innovadora y fiable, con un grupo
humano calificado y productos de calidad.

ESTRATEGIAS A CORTO PLAZO

= Desarrollar técnicas de  aplicaciones
innovadoras conjuntamente con nuestros
clientes, pero también con cientificos e
investigadores.

ESTRATEGIAS A MEDIANO PLAZO

= Aumentar el valor de la compafiia
= Espiritu emprendedor
= Atacar debilidades de la competencia.




CAPITULO I1IlI

4. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

3.1 GENERALIDADES

Consiste en una sintesis global del area de accidén y sus perspectivas como
compafia frente al mercado en el que se desarrolla; radiografia de la imagen
corporativa como mecanismo necesario para el desarrollo y el crecimiento
armonico de quienes conforman la organizacion en relacion directa con sus
clientes y teniendo como marco de referencia la correlacion existente con la

competencia.

Siendo este el escenario, podemos decir que MESSERECUADOR S.A., por
ser una organizaciéon del Grupo M.E.C (Messer Eutectic Castolin) comparte con

»” 13, en lo

su “misidn, vision, objetivos, politicas, estrategias, principios y valores
concerniente a su area de competencia; de esta forma los contenidos a analizarse

en los parrafos posteriores estaran de acuerdo a lo que es el Grupo Messer.
» Somos Messer al 100%

“El Grupo Messer es mundialmente el mayor especialista en gases
industriales dirigido por sus propietarios. Durante los mas de 100 afios de
historia de nuestra compaiiia, siempre hemos sido fieles a nuestros valores
y nuestra responsabilidad frente a las personas y al medio ambiente.

Nuestros valores son la orientacion a los clientes y colaboradores, el

3 Fuente: Messer. www.messergroup.com
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comportamiento responsable, la responsabilidad corporativa, la excelencia
asi como la confianza y el respeto mutuo. En el afio 2004, el Grupo Messer

ha vuelto a pertenecer en su totalidad a la familia Messer.

Nuestra vision es conservar esta independencia que nos permite
tomar decisiones flexibles, concentrarnos enteramente en nuestros clientes
y socios, y colaborar estrechamente dentro del Grupo por encima de las

fronteras.” **

GraficoN°3.1-1
Grupo Messer
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Fuente: www.messergroup.com
Elaborado por: Luis Arcos

En consecuencia para empezar con el direccionamiento estratégico, se
detallara en forma general lo que es la compafia Messer, fortaleciendo de esta
manera la incidencia de la compafia en el mercado ecuatoriano y su rol como

parte del Grupo Messer.

La necesidad de conocimiento de lo que es Messer, es imprescindible para
introducirnos en los que es MESSERECUADOR S.A.; por lo que a continuacion

se detalla lo siguiente:

! Fuente: Messer. www.messergroup.com
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3.2 MISION

Para la compafia Messer la mision se constituye en una descripcion global
de la situacién actual en el giro del negocio con sus tendencias y productos
ofertados en el mercado a nivel mundial a través de sus diferentes empresas
productoras y comercializadoras, haciendo énfasis al contingente humano con el
gue cuenta, sus equipos técnicos y la relacion fundamental con sus clientes; con
una filosofia de mejoramiento continuo, actitud emprendedora y con la base de

unas finanzas soélidas.

De esta forma la misién de la comparfia Messer se detalla en los parrafos

descritos a continuacion:

‘Al ser un negocio familiar con tradicion, dirigido por sus propietarios,
actuamos orientados al futuro de nuestros principales mercados y utilizamos

nuestra experiencia y conocimientos para posicionarnos en nuevos mercados.

Del acetileno al xendn, ofrecemos a nuestros clientes una cartera de
productos conocida como una de las mas extensas del mercado. Nuestra
empresa produce gases industriales tales como el oxigeno, nitrégeno, argén,
diéxido de carbono, hidrogeno, helio, gases de proteccién para la soldadura,
gases especiales, gases medicinales e innumerables mezclas de gas. Nuestra
gama de productos se ve completada con excelentes servicios y equipos técnicos

de alta calidad.

En nuestros modernos centros técnicos trabajamos junto con nuestros
clientes para desarrollar aplicaciones tecnoldgicas para el uso de gases en
practicamente todas las industrias, en la tecnologia alimentaria, en la medicina,

asi como en ciencia e investigacion.
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El compromiso mostrado por nuestros empleados, nuestra flexibilidad y la
cercania con nuestros clientes en los mercados locales, nos convierten en el

socio preferido.

Mediante la actitud emprendedora, pensamiento previsor y la continua
mejora de nuestros procesos, creamos valor afladido para nuestros clientes y por

ende, aseguramos nuestro éxito mutuo a largo plazo.

Unas finanzas soélidas y unos beneficios adecuados garantizan nuestra

independencia y contribuyen a un crecimiento sostenido. “*°

3.3 VISION

La visidn se constituyente para la comparfia Messer en el horizonte de un
largo plazo seguro y sostenible; aqui se sintetiza la permanencia en los mercados
que cubre, asi como conservar las preferencias por parte de sus clientes y

equipos de trabajo.

Es asi que la vision para la comparfia Messer se compila en los enunciados

mencionados a continuacion:

“Messer es un importante grupo de gases industriales en las regiones clave
de Europa y China. Messer es y continuara siendo un negocio familiar

independiente.

Junto con nuestros socios y compafiias asociadas en los campos de la
tecnologia de soldadura y corte, asi como de instrumentos de precision,
satisfacemos las necesidades de nuestros clientes de una forma competente,

innovadora y fiable.

1> Fuente: Messer. www.messergroup.com
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Esto es lo que nos convierte en la eleccion ndmero uno para nuestros

clientes y colaboradores.”*®

3.4 OBJETIVOS

Los objetivos se constituyen en parametros o puntos de referencia para
medir las acciones llevadas por parte de la organizacion; para Messer los
objetivos se resumen en un liderazgo y la atenciéon a los clientes a través de sus

productos y servicios que son claves de éxito para la empresa.

En la pagina del Grupo Messer, manifiesta que los objetivos para Messer

son los siguientes:

= Nuestro objetivo preliminar es el éxito que los clientes obtienen
mediante nuestros productos, aplicaciones y servicios orientados al
mercado. La armonia con la naturaleza, el medio ambiente y las
personas, la calidad de nuestros productos y servicios asi como la
maxima seguridad en el manejo de los gases son primordiales para

Messer.

* Nuestro objetivo es el liderazgo en contar con los gastos mas bajos de

nuestro ramo.

Para MESSERECUADOR S.A., sus objetivos como empresa con capital
extranjero y nacional; se concentran en lograr maximizar sus utilidades, de esta
forma los objetivos para el afio 2007 esta en relacion al cumplimiento del
Presupuesto 2007 que fue presentado a la compafiia Messer en Alemania y esta
en concordancia a lo que es el grupo, de esta manera se puede decir que la
empresa mantiene una solida relacion con las demas compafias y con sus

clientes.

1® Fuente: Messer. www.messergroup.com
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Sin embargo el objetivo de MESSERECUADOR S.A. en relacion a su giro

de negocio principal se puede resumir de la siguiente manera:

= Vender soluciones que facilitan a nuestros clientes, cortar y soldar
mejor, rapido, seguro, compatible con el medio ambiente, y, por sobre

todo, mas econémicos.

3.5 POLITICAS

Las politicas permiten identificar la relacion entre la organizacién y sus
miembros, son establecidas por la alta gerencia considerando la opinion de sus
entes y permiten regular el normal desenvolvimiento en armonia para el

cumplimiento de los objetivos organizacionales.

El grupo Messer por su parte, tiene definidas sus politicas pues la
compafiia se basa en la libertad de desarrollo, expresion y pensamiento de
quienes conforman la organizacion; mantienen una relacion armonica entre todas
las compariias del grupo y se respetan los lineamientos establecidos por la alta

direccién en cada pais.

MESSERECUADOR S.A., al igual que las demas compafias del grupo
tienen establecidas sus politicas como empresa, teniendo en consideracion los
objetivos que estan en relacién al presupuesto y considerando los intereses de los

inversionistas.
» Todos los miembros de la compafia deben participar activamente como
elementos multifuncionales para conseguir el cumplimiento de los

objetivos, preservar el prestigio y la productividad de la organizacion.

= Cada elemento de la organizacion es responsable del autocontrol y

supervision de los hallazgos relevantes en las actividades de la
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compafiia paralelamente a la comunicacion oportuna y permanente a la

Gerencia.

= La atencion al cliente debe ser de alta calidad para cubrir sus

expectativas y necesidades.

» Registrar cronologicamente los pertinentes y necesarios formularios que

abalicen el soporte de la realizacion del proceso o actividad.

3.6 ESTRATEGIAS

La estrategia es la direccion y el alcance de una organizacién a largo plazo;
consigue ventajas para la organizacion a través de su configuraciéon de los
recursos en un entorno cambiante, para hacer frente a las necesidades de los

mercados y cumplir sus expectativas.

“‘Nuestra estrategia esta enfocada en aumentar consistentemente el valor
de la compafia mediante un crecimiento encauzado del beneficio en nuestros

principales mercados.

Nuestros recursos mas vitales para alcanzar esta meta son la competencia

y el espiritu emprendedor de nuestros empleados.

Fomentamos el desarrollo de sus facultades y trabajamos conjuntamente

para seguir conservando la identidad de nuestra compafiia ahora y en el futuro.

Consideramos un factor importante de nuestro éxito desarrollar técnicas de

aplicaciones innovadoras conjuntamente con nuestros clientes, pero también con

cientificos e investigadores.” *’

" Fuente: Messer. Www.messergroup.com

- 66 -



3.7 PRINCIPIOS Y VALORES

3.7.1 PRINCIPIOS

Los principios son el enfoque para el inicio de una perfecta armonia entre los
actores internos y externos de la organizacidon con el objeto de contribuir al
cumplimiento de los objetivos de la empresa, y basicamente se orienta por cumplir

con requerimientos de calidad.

El grupo Messer cuenta con principios de calidad entre los que se cita los

siguientes:

. El cliente es el enfoque de nuestras acciones. La satisfaccion del
cliente y la calidad del producto son los principios que nosotros

seguimos.

. Nosotros preguntamos y nuestros empleados trabajan para mejorar

procesos continuamente juntos.

. Los proveedores son comparfieros que simbolizan fiabilidad de la

entrega, calidad y flexibilidad.

. Nosotros nos medimos a nosotros mismos y nuestra actuacién se

mide por los objetivos en los que nosotros hemos estado de acuerdo.
3.7.2 VALORES
Los valores son el grado de importancia o utilidad que se da a los elementos
de una organizacion con el objeto de cumplir con la responsabilidad de brindar los

mecanismos necesarios para el desarrollo de sus potencialidades y conseguir el

compromiso hacia la empresa.
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Orientacién al cliente

Nos centramos en las necesidades individuales de nuestros clientes y

les ayudamos a mejorar su competitividad y rendimiento.

Orientacion al colaborador

Formamos, desarrollamos y promovemos colaboradores motivados,

eficientes y leales.

Esperamos de nuestros colaboradores que tengan iniciativa propia,

trabajen en equipo, y actien con responsabilidad.

Comportamiento responsable

Asumimos nuestras responsabilidades sociales con nuestros

empleados y la sociedad, de una forma muy seria:
v' Seguridad: estamos comprometidos con la seguridad de
nuestros colaboradores y la segura produccion, manejo y uso de

nuestros prod uctos.

v Salud: implementamos normas de trabajo que aseguran la salud

y el bienestar de cada individuo.

v" Medio ambiente: como miembro de la sociedad, estamos

comprometidos a proteger el medio ambiente.

Confianza y respeto mutuo

Nuestra cooperacion se basa en la confianza, sinceridad, transparencia

y comunicacion franca.
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Respetamos y aceptamos la cultura y costumbres sociales de los
paises en los que trabajamos.

Responsabilidad corporativa

Mediante la gestién responsable de nuestros recursos y aplicando el
talento de nuestros empleados, incrementamos el valor de nuestra
empresa a largo plazo.

Excelencia

Nuestras acciones se basan en el conocimiento técnico experto,

innovacion, flexibilidad y la habilidad de tomar decisiones rapidas.
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CAPITULO IV

6. ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE LOS
INGRESOS Y SU IMPACTO EN LAS FINAZAS DE LA
EMPRESA

4.1 DIAGNOSTICO DEL ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

La compafia MESSERECUADOR S.A., presenta los siguientes estados de
Pérdidas y Ganancias comprendidos entre los afios 2002 - 2006°, estos reflejan
fundamentalmente los ingresos generados por concepto de las ventas en la linea

de productos de soldadura especial y soldadura comun.

Los ingresos son irregulares fundamentalmente en los afios 2002 — 2003
como consecuencia de las ventas alcanzadas en la construccion del Oleoducto de
Crudos Pesados (OCP), las ventas para los afios 2004 — 2006 lo marcaron los
ingresos por la venta de soldadura a las empresas de metalmecénica,
mantenimiento y reparacion en general; reflejando que en estos ultimos afios la
tendencia de las utilidades netas no han tenido mayor variacion alguna, sin

embargo estas tienen un crecimiento anual entre el 1% al 4% en promedio.

Por las caracteristicas de las ventas de la compaifiia, se presenta un analisis
financiero vertical, por lo tanto los estados de pérdidas y ganancias son los

siguientes:

* Datos a noviembre del 2006
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Analisis Vertical de MESSERECUADOR S.A.

TablaN°4.1-1

MESSERECUADOR S.A.
ESTADO DE RESULTADOS
En dolares de los Estados Unidos

¢

¢
¢
¢

¢
¢

Ventas

Costo de Ventas
Utilidad Bruta

Gastos de Ventas
Gastos Administrativos

Otros Gastos

Utilidad Ant. Impuestos

15% Trabajadores
25% Impuesto Renta

Utilidad Neta

2002 2003 2004 2005 2006*
447182,00 326770,00 322408,00 326090,00 338550,00
227046,00 | 50,77% | 170106,00 | 52,06% | 173282,00 | 53,75% | 177076,00 | 54,30% | 191500,00 | 56,56%
220136,00 156664,00 149126,00 149014,00 147050,00
83047,00|18,57% | 71812,00|21,98% | 43127,80|13,38% | 6440572 |19,75% | 63655,00 | 18,80%
28165,00 | 6,30% | 33174,00|10,15% | 65071,00|20,18% | 5289276 |16,22% | 33757,00| 9,97%

524,00 | 0,12% 2324,00 | 0,71% 115,20 | 0,04% 122,63 0,04% 0,00 | 0,00%
108400,00 | 24,24% |  49354,00 | 15,10% | 40812,00 [ 12,66% | 31592,89 | 9,69% | 49638,00 | 14,66%
16260,00 7403,10 6121,80 4738,93 7445,70
23035,00 10487,73 8672,55 6713,49 10548,08
$69.105,00 | 15,45% | $31.463,18| 9,63% | $26.017,65| 8,07% | $20.140,47 | 6,18% | $31.644,23 | 9,35%

Datos hasta noviembre del 2006

Andlisis Vertical

Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos
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Analisis Vertical (Afio 2002)

El Costo de Ventas representa 50,72%, lo cual es un porcentaje
elevado en relacion a la ventas, esto se debe al incremento de los

costos.

Los gastos de ventas representan el 1857%, los gastos
administrativos un 6,30% y otros gastos el 0,12% es decir un total de
gastos operacionales del 25%, son elevados en relacién a las

ventas.

La utilidad antes de impuestos representa el 24%, porcentaje que se
reduce por el aporte del costo de ventas y los gastos operacionales
al total de las ventas.

La utilidad neta representa el 15,45% con respecto a las ventas, es
un porcentaje moderado, sin embargo este también decrece por
concepto de los ingresos gravables.

Analisis Vertical (Afio 2003)

El Costo de Ventas representa 52,06%, lo cual es un porcentaje
elevado en relacion a la ventas, esto se debe al incremento de los

costos.

Los gastos operacionales representan un 32,84% del total de las
ventas; los gastos son elevados sin embargo las ventas también

crecen con relacion al afio 2002.
La utilidad operacional es el 15,10% de las ventas del periodo, se

disminuye por el incremento en los costos y los gastos

operacionales.
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La utilidad neta es el 9,63% con respecto a las ventas, se disminuye

también por los ingresos gravables.

Analisis Vertical (Afio 2004)

El Costo de Ventas representa 53,75%, porcentaje elevado en
relacion a las ventas, esto se debe al incremento de los costos e

incremento en el nivel de ventas.

Los gastos operacionales son el 33.6% en referencia a las ventas,
los gastos administrativos ascienden al 20,18% es decir son

elevados.

La utilidad antes de impuestos representa el 12,66% de las ventas,
porcentaje que se ha visto afectado por el incremento del costo de

ventas, los gastos operacionales.

La utilidad neta es el 8,07% efecto de las cuentas antes citadas y de

los ingresos gravables.

Andlisis Vertical (Afio 2005)

El Costo de Ventas representa 54,30%, porcentaje elevado en
relacion a las ventas, esto se debe al incremento de los costos e
incremento en el nivel de ventas.

Los gastos operacionales son del 36%, con un aporte del 19,75% de

los gastos de ventas y del 16,22% de los gastos administrativos; son

elevados en relacion al volumen de ventas.
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4.2

La utilidad operacional es el 9,64% del total de las ventas, es un
porcentaje bajo, este es afectado por el incremento del costo de

ventas y de los gastos operacionales.

La utilidad neta representa el 6,18% de las ventas, se disminuye por
concepto del incremento de las cuentas antes citadas y el pago de

los ingresos gravables.

Andlisis Vertical (Afio 2006

El Costo de Ventas representa el 56,56%, porcentaje elevado en
relacion a las ventas, esto se debe al incremento de los costos e

incremento en el nivel de ventas.

Los gastos de ventas representan el 18,80% y los gastos
administrativos son el 9,97%, refleja un decrecimiento en relacion a

los afios anteriores.

La utilidad antes de impuestos es el 14,66%, cifra que esta en
relacion a los afios anteriores y tiene una disminucién por el

incremento en el costo de ventas.

La utilidad neta es el 9,35% de las ventas, una recuperacion

considerable considerando los afios anteriores.

ENFOQUE DE LOS INGRESOS

Los ingresos por concepto de ventas en el area soldaduras para el afo

2006 en el Ecuador se ha constituido como referencial en la linea de consumibles

(electrodos), la soldadura se la puede clasificar en soldadura especial y soldadura

comun; segun cifras registradas en las Aduanas de las importaciones de las

* Datos a noviembre del 2006
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lineas de productos de soldadura las ventas de éstas estan en relacion al tonelaje

de importacion.

TablaN°4.2-1

VENTAS DE SOLDADURA EN EL ECUADOR AL 2006
Soldadura Especial 40 Ton.

Soldadura Comun 1700 Ton.

Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos

Las técnicas de soldadura han llegado a ser tan variadas hoy dia, que es

dificil definir con exactitud qué es una soldadura.

Sin embargo se puede afirmar la siguiente definicion: “Soldadura es la
unién de metales y plasticos por métodos que no precisan dispositivos de
sujecion.”®

En la actualidad y con el avance cientifico y tecnoldgico la aplicacion de
soldadura abarca diferentes lineas de aplicacion partiendo de lo especifico a lo
general; la division de la soldadura especial y soldadura comun es tan amplia
COmMO Sus usos, en tal razén se puede citar algunas bondades de la soldadura:

» La soldadura comun sirve basicamente para la fabricacion en serie y
son generalmente para materiales de baja aleacibn como por ejemplo: en

la construccion de puentes, edificios, cerrajeria en general.

» La soldadura especial sirve para la reparacion y mantenimiento de
magquinaria en general y ello implica materiales de alta aleacibn como en: la
reparacion de globos de motor, reparacion de equipo caminero, industria

azucarera, cementera, petroquimica, textil y de caracter técnico.

'8 Fuente: Revista Messerhoy, N° 1, Afio 99, Pag. 3
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43 DETERMINACION DE LOS INGRESOS POR CONCEPTO DE
SOLDADURAS EN LA COMPETENCIA

Existe una amplia competencia en el sector de soldaduras, son diferentes
empresas con plantas de produccion a nivel nacional e internacional, dentro de

estas las principales son las siguientes:

TablaN°4.3-1

EMPRESAS DE SOLDADURA
SOLDADURA ESPECIAL SOLDADURA COMUN
Messer Messer
Aga Aga
UTP-Bohler Indura
Lincoln West Arco
Kestra Infra
Indura Lincoln
Eutectic Esab
Esab Elephant
Otros Otros

Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos

Las ventas de soldadura en el Ecuador a través de diferentes empresas se
ha desarrollado significativamente, por lo que las compafiias buscan mejorar sus
productos y servicios, las compafias con mayores participacion en ventas son
Aga e Indura tanto en la linea de productos de soldadura especial como en la

linea de productos de soldadura comun.
Las compaifiias y sus ingresos por concepto de la venta de soldadura para

el aflo 2006, esta en relacion a las toneladas que distribuyen a nivel nacional, sin

embrago se puede decir que las compafias cuentan con diferentes estrategias de
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ventas con el objetivo de mejorar sus ingresos y maximizar las utilidades para los
accionistas.

TablaN°®4.3 -2

PARTICIPACION DE LAS VENTAS
SOLDADURA ESPECIAL

EMPRESA TONS %
Messer 10 25%
Aga 11,2 28%
UTP-Bohler 2 5%
Lincoln 1,6 4%
Kestra 2 5%
Indura 6 15%
Eutectic 3,2 8%
Esab 2 5%
Otros 2 5%
TOTAL 40 100%

Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos

GraficoN°4.3-1

% Ventas en Soldadura Especial

Eutectic —|

g%

Otros
Esah
|_ |— Messar
s 5%

25%

Indura

L15%

5%
J 4% Sop
Kestra L
t UTP-Bohler Aga

Lincaoln
Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos

> Andlisis

Del total de la participacion de las ventas de soldadura especial en el

Ecuador; 9 compafias se consideran para el andlisis, en primer lugar se ubica la
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compafiia Aga con una contribucion del 28% que representan 11,2 toneladas;
seguida por Messer con un 25% que representan 10 toneladas; Indura con un
15% que representan 6 toneladas; Eutectic con el 8% que representan 3,2
tonelada; Esab, Kestra, UTP-Bohler y Otras con un 5% cada una representan 2
toneladas respectivamente; Lincoln con el 4% representan 1,6 toneladas suman

las 40 toneladas que constituyen los ingresos por este concepto.

TablaN°4.3-3

PARTICIPACION DE LAS VENTAS
SOLDADURA COMUN

EMPRESA TONS %
Messer 85 5%
Aga 595 35%
Indura 340 20%
West Arco 85 5%
Infra 51 3%
Lincoln 170 10%
Esab 170 10%
Elephant 85 5%
Otros 119 7%
TOTAL 1700 100%

Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos

GraficoN°4.3 -2
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» Anadlisis

Del total de la participacion de las ventas de soldadura comun en el
Ecuador, 9 compafiias se consideran para el analisis, en primer lugar se
ubica la compafia Aga con un mercado del 35% que representan 595
toneladas; seguida por Indura con un 20% que representan 340 toneladas;
Esab, Lincoln con un 10% cada una representan 170 toneladas
respectivamente; Otras con el 7% representan 119 toneladas; Elephant,
Messer y West Arco con 5% cada una representan 85 toneladas
respectivamente e Infra con 3% que representan 51 toneladas suman las
1700 toneladas que se constituyen en los ingresos respectivamente de

cada empresa.

4.4 ANALISIS DE LOS PRECIOS DE VENTA AL PUBLICO (PVP)
COMO APORTE PARA LOS INGRESOS

El precio de venta al publico por parte de las empresas esta en relacion a
sus costos de produccion, los distribuidores y vendedores de estos productos
afirman que el precio entre las dos principales compafias a nivel nacional como
es Aga e Indura mantienen precios que van a la par; sin embargo en la empresa

Indura se mantienen precios mas bajos en relacion a Messer y Aga.

La compafia Messer por su parte mantiene precios superiores a los que
mantiene su competencia, sus precios de venta oscilan con una diferencia del
25%, sin embrago la diferenciacion por parte de cada organizacion permiten
mantener la aceptacion por parte de sus clientes, dentro los cuales para todas las
empresas del mercado de soldadura se los considera a todos los talleres de
metalmecanica, mantenimiento y reparacion en general como clientes actuales y

potenciales.

Messer a su vez ofrece dentro de sus productos y servicios, la asistencia

técnica personalizada y productos de calidad con tecnologia alemana,
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permitiendo ser el vinculo y soporte en el mercado de soldaduras siendo el valor

agregado del producto.

En consecuencia el controlar el precio de venta al publico por parte de las
organizaciones permite conseguir preferencia por parte del consumidor, de esta
manera si se mantiene los precios de venta al publico los ingresos por ventas

crecen y se tienen un mayor aporte a las utilidades.

VOLUMEN DE VENTAS HISTORICAS DE LA COMPANIA
MESSERECUADOR S.A.

4.5

Las ventas para la compafiia desde el afio 2002 a noviembre del 2006 se
han mantenido con pequefas variaciones; el 2002 y parte del 2003 fueron los
mejores afios para la empresa, la construccion del Oleoducto de Crudos Pesados
represento el rubro de mayor ingresos para la organizacion; los demas afos las
ventas han sido para la empresas de metalmecanica, mantenimiento y reparacion

en general, es asi como las ventas netas se presenta en la tabla.

La compafiia estabiliza sus ventas a partir del afio 2004, en donde para el
afno 2003 se aprecia un crecimiento del 1,14% con respecto al afio anterior,
de esta manera el crecimiento del afio 2006 representa el 3,8%, lo cual es
alentador para poder establecer el nivel de ventas apropiado para los

proximos afios.

TablaN°45-1

VENTAS NETAS
Ano 2002 2003 2004 2005 2006*
$ 447182 327000 322408 326090 338550
Crecimiento Anual 2003 -2002 | 2004 -2003| 2005 - 2004 | 2006* - 2005
-26,87% -1,40% 1,14% 3,8%

Fuente: MESSERECUADOR S.A.

Elaborado: Luis Arcos

* Datos hasta noviembre del 2006
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GraficoN°45 -1
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Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos

46 COMPORTAMIENTO DEL PRECIO DE COMPRA Y PRECIO
DE VENTA PARA MESSERECUADOR S.A.

Los productos que integran la linea de la soldadura especial y comidn son
tan amplios estos van a la par con sus usos y aplicaciones; las diferentes
empresas que distribuyen cuentan con una amplia gama en el mercado

ecuatoriano.

El dotar de un marco referencial en relacién al nivel de precios tanto de
compra como de venta entre la compafia MESSERECUADOR S.A. y la
competencia se constituye en un gran problema de andlisis considerando que
cada organizacion dispone de una amplia gama de productos con diferentes
nomenclaturas; cada empresa mantiene politicas internas de confidenciabilidad y

seguridad de informacion.

La razén de explicar el comportamiento entre el precio de compra y precio
de venta para MESSERECUADOR S.A. serd en relacion a los resultados
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arrojados en los periodos econdémicos reflejados en el Estado de Resultados de la

Compaiiia.

El Costo de Ventas es el indicador fundamental que refleja el precio de
compra en el incurre la compafiia y por otra parte la Utilidad Bruta en Ventas
permiten dar a conocer el comportamiento de los ingresos generados por la

organizaciéon que estan vinculados con el comportamiento del precio de venta.

A continuacion se presenta el Estado de Resultados de la Compaiiia de los

ciclos econémicos 2002 — 2006:

MESSERECUADOR S.A.
ESTADO DE RESULTADOS
En délares de los Estados Unidos
2002 2003 2004 2005 2006*
Ventas 447182,00 326770,00 322408,00 326090,00 338550

(-) Costo de Ventas 227046,00 170106,00 173282,00 177076,00 191500,00
(=) Utilidad Bruta 220136,00 156664,00 149126,00 149014,00 147050,00
(-) Gastos de Ventas 83047,00 71812,00 43127,80 64405,72 63655,00
(-) Gastos Administrativos 28165,00 33174,00 65071,00 52892,76 33757,00
() Oftros Gastos 524,00 2324,00 115,20 122,63 0,00
(=) Utilidad Ant. Impuestos  108400,00 49354,00 40812,00 31592,89 49638,00
() 15% Trabajadores 16260,00 7403,10 6121,80 4738,93 7445,70
() 25% Impuesto Renta 23035,00 10487,73 8672,55 6713,49 10548,08
(=) Utilidad Neta $69.105,00 $31.463,18 $26.017,65 $20.140,47 $31.644,23
*  Datos hasta noviembre del 2006

Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos

Para el andlisis del Precio de Compra se realiz6 la comparacion entre el
Costo de Ventas y las Ventas de cada afo, el resultado se presenta en

porcentajes; la formula es:

Variacion Precio de

Compra = Costo de Ventas X 100

Ventas
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Para el analisis del Precio de Venta se realiza la comparacion entre la
Utilidad Bruta y las Ventas de cada afio, el resultado se presenta en porcentajes;
la férmula es:

Variaciéon Precio de

Venta = Utilidad Bruta X 100

Ventas

GraficoN°46 -1
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Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos

> Analisis

El comportamiento existente entre el Precio de Compra y el Precio de
Venta para la compafia entre los periodos correspondientes del afio 2002
y noviembre del 2006, se concluye, la tendencia del Precio de Compra
tiende al alza producto de factores exdégenos, mientras el Precio de Venta
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4.6.1

tiene una tendencia a la baja producto del mercado de precios considerado

al mercado ecuatoriano.

En el afio 2002 se obtuvo una variacion del 51% del Precio de
Compra a la par de un 49% en el Precio de Venta; en el afio 2003 se
incremento al 52% la relacién del Precio de Compra y una disminucion de
un punto porcentual en el Precio de Venta en comparacion con el afio
anterior, es decir se obtuvo una variacion del 48%; los afios 2004 y 2005
arrojan iguales tendencias tanto en el Precio de Compra que tuvo la
variacion del 54% superior a la de los afios anteriores y la variacion 46% en
el Precio de Venta reduciéndose con respecto a sus afios anteriores; el
aporte del aflo 2006 es significativo existe un crecimiento en las ventas
reflejadas en la variacion del 57% Precio de Compra y un 43% en el Precio
de Venta.

RELACION COMPARATIVA ANUAL DEL PRECIO DE COMPRA

MESSERECUADOR S.A,, refleja una aceptable variacion en los periodos

comprendidos entre los afios 2002 a noviembre del 2006, el comportamiento en

sus precios de venta son producto de un mejoramiento de la economia

ecuatoriana, fortalecida por la demanda de soldadura en las areas de la

metalmecanica y la reparacion en general.

La comparacion en la variacion del precio de compra entre dos periodos se

obtiene con la siguiente férmula:

%V ariacionPCario2 — %VariaciénPCariol
%VariaciénPCarfiol

VariacionPrecioCompra ~

Donde:

%VariacionPCafo2: % de Variacion Precio de Compra Afio 2

%VariaciénPCafol: % de Variacion Precio de Compra Afio 1
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El porcentaje de variacion del precio de compra de cada afio se obtiene
con la formula citada en el punto anterior. Por lo tanto para MESSERECUADOR

S.A. se tiene los siguientes datos:
Es decir la variacibn comparativa de precios entre 2 periodos es la
siguiente:

Tabla N° 4.6—-1
Variacion del Precio de Compra

Afo 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006

. 51% | 52% | 54% | 54% | 57%
Precio de Compra

Variacion Precio de Compra

2% 4% 0% 6%

Afos Variacion Precio de Compra
2003 — 2002 2%
2004 — 2003 4%
2005 — 2004 0%
2006 — 2005 6%

Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos

Grafico N° 4.6—-2
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Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos
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4.6.2

» Anadlisis

La variacion refleja una tendencia alcista, su punto mas alto con el 6%
se encuentra en los periodos comprendidos entre los afios 2006 — 2005 y
sin variacion alguna entre los afios 2005 — 2004, un 4% de variacion entre
los aflos 2004 — 2003 y como cifra de referencia con el 2% los afios 2003 —
2002.

En general para la compaifiia la variacion del precio de compra oscila
entre 0% al 6%; variacion que se analiza de datos preliminares entre la
relacion Costo de Venta y las Ventas de la empresa en cada periodo, de
esta manera las variaciones son aceptables para la compafia los
porcentajes estan dentro de los margenes aceptables y reflejados en las
utilidades.

Los afios 2002 — 2003 los precios de compran reflejan variaciones
ocasionadas por la produccién misma del producto, en los afios 2003 —
2004 el incremento en el precio de compra se originé por la escasez de
materia prima a nivel mundial, para el 2004 — 2005 se estabilizaron los
precios como consecuencia del impacto de los afios anteriores, sin
embargo para el periodo 2005 — 2006 la inestabilidad politico econémica
hizo que el nivel de precios de compra se incrementen considerando

factores antes citados y las relaciones EE.UU. — Ecuador.

RELACION COMPARATIVA ANUAL DEL PRECIO DE VENTA

La compaiiia refleja una tendencia a la baja en la variacion del precio de

venta; en los periodos comprendidos entre los afios 2002 a noviembre del 2006,

el comportamiento del precio de venta va a la par con el precio de compra,

resultado del efecto inverso en el incremento de los precios de compra y su

inmediato impacto en las utilidades brutas con incidencias para la reduccion en

términos globales en el precio de venta.
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La comparacion en la variacién del precio de venta entre dos periodos se

obtiene con la siguiente férmula:

%VariacionPVvano2 — %VariaciénPVafidl
%V ariacionPVvafidl

VariacionPrecioVenta~

Donde:

%VariacionPVano2 : % de Variacion Precio de VVenta Afio 2

%VariacionPvandl: % de Variacion Precio de Venta Ao 1

El porcentaje de variacion del precio de venta de cada afio se obtiene a
través de siguiente férmula, considerando que la cuenta ventas es la cuenta
principal dentro de los ingresos de la compafia; la variacion esta dada en

porcentajes.

Variacion Precio de

Venta = Utilidad Bruta X 100

Ventas

Por lo tanto para MESSERECUADOR S.A. se tiene los siguientes datos:

TablaN°4.6 -2
Variacion del Precio de Venta

Afio 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006

. 49% | 48% | 46% | 46% | 43%
Precio de Venta

Variaciéon Precio de Venta | -2% -4% 0% -7%

Afos Variaciéon Precio de Venta
2003 — 2002 -2%
2004 - 2003 -4%
2005 - 2004 0%
2006 - 2005 -7%

Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos
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GraficoN°4.6 -3
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Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos

> Analisis

La variacién comparativa del precio de venta entre periodos arroja una
tendencia en el eje negativo, los resultados son similares a los de la
variacion en el precio de compra, la diferencia radica en el signo negativo,
sirve para indicar una variacion a la baja; su punto mas bajo se registra en
los periodos comprendidos entre los afios 2006 — 2005 con el -7% y sin
variacion alguna entre los afios 2005 — 2004, un -4% de variacion entre los
afios 2004 — 2003 y como punto de partida la variacion es del -2% en los
aflos 2003 — 2002.

MESSERECUADOR S.A. tiene una variaciéon del precio de venta que
oscila entre 0% al -7%; el impacto ocasionado por las variaciones se
reflejan en las utilidades del periodo que se mantienen con ligeras

variaciones sin embargo estan en los niveles 6ptimos de rendimiento.

Los afios 2002 — 2003 fueron favorables para la compariia en este
periodo la participacion con la gama de productos en la construccién de la
OCP (Oleoducto de Crudos Pesados) aportaron a su nivel de ventas; en los
afios 2003 — 2004 las ventas se dirigieron al area de la metalmecanica; el
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2004 — 2005 no existe variacion y las ventas estuvieron favorables en el
sector costa, sin embargo para el periodo 2005 — 2006 la recuperacion de
las ventas fueron por el incremento de demanda del sector de la

metalmecanica, mantenimiento y reparacion en general.

4./ PROVEEDORES COMO APORTE A LOS INGRESOS DE
MESSERECUADOR S.A.

La compafiia MESSERECUADOR S.A.; por ser una organizacion del
Grupo MEC (Messer Eutectic Castoline), dispone de varios proveedores a nivel
mundial de la linea de soldadura especial; sin embargo la decision para la
seleccién de proveedores esta en relacion basicamente al tiempo de entrega de la
mercaderia desde el pedido hasta la recepcion del producto y como factor
complementario se considera la moneda del pais. Se mantiene relacion con MEC
USA, por cumplir con los factores antes descritos, es decir el tiempo promedio

entre el pedido y recepcion de la importacion es de dos meses (60 dias).

Hay que sefalar que la proveeduria de soldadura comun esta a cargo de la
empresa Conarco Alambres y Soldaduras S.A. (Argentina); organizacion
independiente del Grupo MEC, la empresa elabora los electrodos comunes bajo
los requerimientos y especificaciones solicitados por Messerecuador; brindando
la misma calidad del producto, con un tiempo promedio entre el pedido y

recepcion de la importacion es de un mes (30 dias)

La toma de decisiones por parte de la gerencia en lo que respecta a la
seleccién de los proveedores esta de acuerdo la reduccion de los costos de
importacion que implica a la compafia, y previos estudios realizados por la

empresa la mejor alternativa son los paises antes citados.

El mantener relaciones comerciales con estos paises son un aporte para

mantener precios competitivos y brindar productos de calidad, es asi como la
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variacion del precio de compra a crecido y el precio de venta al publico se

mantiene en los ultimos tiempos.

TablaN°4.7-1
Proveedores Actuales y Potenciales

Proveedor Actuales Potenciales

Soldadura Conarco Alambres | Conarco  Alambres vy

Comun y Soldaduras S.A. | Soldaduras S.A.
(Argentina) (Argentina)
Soldadura MEC USA Korea — Messer
Especial South Africa — Messer
USA — Messer

México — Messer
Benelux — Messer
France — Messer
France — Nevax

MCW — Oxyfuel/GSS
MCW Corporate

Switz — Lausanne
MEC Germany Holding
UK Eutectic

Spain — Messer

Canada - Messer

Fuente: MESSERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos

4.8 CONDICIONES DE COMPRA

Las compras para MESSERECUADOR S.A. se realizan en base a un
historial del nivel de ventas en relacion a los afios anteriores y considerando el

presupuesto anual de la organizacion.
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Las compras se efecttan partiendo del requerimiento por parte de la
organizacion y en relacién a las condiciones de importacion vigentes en el Ecuador
ademas del tiempo transcurrido entre el pedido y la recepcion del producto, por otra
parte la moneda del pais de origen de la mercaderia son factores importantes para

la toma de decisiones para la compafiia; es asi que las relaciones actuales son con:
» MEC USA
»  Conarco Alambres y Soldaduras S.A. (Argentina)
Las empresas ofrecen créditos a la compafia por 90 dias, el mantener
periodos superiores depende de acuerdos entre los principales y el nivel de

compras del pedido.

MESSERECUADOR S.A., mantiene politicas para sus clientes en las

compras:

» Las dos primeras compras son al contado.

»  Crédito hasta de 30 dias (analisis historico compras).

»  Descuento del 1,5% por pronto pago.

4.9 MESSER VS. PRECIOS DE VENTA

La compafila Messer mantiene precios en relacion a los costos de
importacion de la soldadura, es asi como se para establecer la variacién en el
precio de venta al publico se considera para el andlisis a las dos principales
compaiiias con ventas relevantes en soldadura especial y comun; para el caso se
tiene a las empresas Aga e Indura de acuerdo al nivel de ventas mantenidas en al

2006, algunos valores agregados que justifican sus precios son producto de las
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exigencias del consumidor, que basicamente tiene su preferencia a los precios

mas bajos sin importar la calidad o marca.

La tabla siguiente esta en términos generales, con datos obtenidos a través

de las paginas de Internet de las empresas y revistas especializadas:

TablaN°4.9-1
Soldadura Especial — Soldadura Comun

EMPRESA PRODUCTO PROCEDENCIA FORTALEZA
Messer Soldadura Especial EE.UU. = Tecnologia Alemana
Soldadura Comun Argentina = Asistencia Técnica
Aga Soldadura Especial Produccion Nacional = Tecnologia Espafiola
Soldadura Comun Produccion Nacional = Venta de Gases
Indura Soldadura Especial México = Tecnologia Mexicana
Soldadura Comn México = Bajos Precios

Eraebngfa:dl\gi:ifjfiiggADOR S.A./ AMBATOL CIA. LTDA.

Los PVP promedio (precio de venta al publico) c/Kg. estan en relacion a la
lista de precios proporcionada por AMBATOL CIA. LTDA (Dr. Carlos Sanchez -
Latacunga) para la linea de productos Aga e Indura; la linea Messer esta en
relacion a la lista de precios proporcionada por MESSERECUADOR.

Tres productos son la muestra de la linea de productos de soldadura
comun y dos productos para la linea de soldadura especial; el PVP (promedio) se
obtiene de la sumatoria de los componentes de cada linea de producto dividido
para el nimero de elementos y la variacion del PVP se obtiene de la diferencia del
PVP (promedio) entre las empresas dividido para el PVP (promedio) de la

empresa de referencia.

Los productos estan en referencia a los de mayor rotacion de ventas para
las compafias, los ingresos que estos generan son parte del rubro de la cuenta
ventas, es decir son los ingresos que las compafias alcanzan por la venta a
través de sus representantes directos, distribuidores y subdistribuidores, segun el
caso, MESSERECUADOR S.A. mantiene ventas directas a través de las visitas

personales o en los puntos de venta de Quito y Guayaquil.
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TablaN°®49 -2
Soldadura Comun - PVP.

EMPRESA | PRODUCTO Descripcién pvp c/kg. | PVP (E/r}?g"ed'o)

MG E 6011 1/8 $2,80

Messer Soldadura Comun | MG E 6013 1/8 $3,00 $3,27
MG E 7018 1/8 $4,00
KL.ELEC. AGA 6011 1/8 $2,35

Aga | Soldadura Comun |KL.ELEC. AGA 6013 1/8 $2,60 $2,78
KL.ELEC. AGA 7018 1/8 $3,40
KL.ELEC. INDURA 6011 1/8 $1,85

Indura | Soldadura Comudn | KL.ELEC. INDURA 6013 1/8 $2,15 $2,13
KL.ELEC. INDURA 7018 1/8 $2,40

Fuente: MESSERECUADOR S.A. / AMBATOL CIA. LTDA.
Elaborado: Luis Arcos

MESSERECUADOR S.A., segun los datos considerados mantiene precios

superiores a su principal competencia como es las compariias Aga e Indura; sin

embargo la empresa Indura mantiene precios inferiores a en este tipo de

soldadura.
TablaN°4.9-3
Soldadura Especial — PVP.
EMPRESA | PRODUCTO Descripcién pvPcikg. |7VP (Elr}?;“e"'o)

Soldadura | MG E 308L -16 1/8 $11,50

Messer Espocial MG E 308L -16 1/32 $10,80 $7,43
coldadura | KL-ELEC. AGA 308-L 16 1/8 $12,40

Aga Espocial KL.ELEC. AGA 308-L 16 1/32 $11,10 $7,83
KL.ELEC. INDURA 308-L 16 1/8 $16,97

Soldadura
Indura Espocial KL.ELEC. INDURA 308-L 16 1/32 $11,75 $9,57

Fuente: MESSERECUADOR S.A./ AMBATOL CIA. LTDA.
Elaborado: Luis Arcos

MESSERECUADOR S.A. es lider en precios en soldadura especial, ésta

mantiene precios inferiores a los de su competencia en la los productos antes

citados, las compafias Aga e Indura tienen precios superiores a los productos de

la linea Messer, una diferencia de 2,14 USD. y de 0,40 USD. entre Messery Aga

e Indura respectivamente.
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49.1 RELACION PVP MESSER - AGA

Tabla N°4.9- 4

MESSER AGA .
S - S - % VARIACION
PRODUCTO PVP (promedio) | PVP (promedio) PVP
c/Kg. c/Kg.
Soldadura Especial $7,43 $7,83 -5%
Soldadura Comun $3,27 $2,78 15%

Fuente: MESSERECUADOR S.A./ AMBATOL CIA. LTDA.
Elaborado: Luis Arcos

> Anadlisis

Los precios promedio entre las compafias Messer y Aga, denotan que

de la muestra de 2 productos que conforman la linea de soldadura especial

Messer mantiene precios de venta al publico en 5 puntos porcentuales por

debajo de los que tiene Aga; al contrario de la muestra de 3 productos de la

linea de soldadura comun Messer mantiene un precio promedio superior en

15 puntos porcentuales de los precios de venta de la empresa Aga.

4.9.2 RELACION PVP MESSER - INDURA

Tabla N° 4.9-5
MESSER _ INDURA _ % VARIACION
PRODUCTO PVP (promedio) | PVP (promedio) PVP
c/Kg. c/Kg.
Soldadura Especial $7,43 $9,57 -29%
Soldadura Comun $3,27 $2,13 35%

Fuente: MESSERECUADOR S.A./ AMBATOL CIA. LTDA.
Elaborado: Luis Arcos

> Analisis

La relaciébn de PVP c/Kg. de los productos

entre la compafia

Messer e Indura arroja saldos positivos para Messer en la linea de

soldadura especial se tiene un PVP (promedio) inferior en veinte y nueve
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puntos porcentuales en relacion a Indura; para la linea de productos de la
muestra de soldadura comun Messer mantiene precios de venta al publico
con margenes del treinta y cinco por ciento de adicion a los de la linea de

la empresa Indura.

4.9.3 RELACION PVP AGA - INDURA

Tabla N° 4.9- 6
AGA INDURA .
S - Y - % VARIACION
PRODUCTO PVP (promedio) | PVP (promedio) PVP
c/Kg. c/Kg.
Soldadura Especial $7,83 $9,57 -22%
Soldadura Comun $2,78 $2,13 23%

Fuente: AMBATOL CIA. LTDA.
Elaborado: Luis Arcos

> Analisis

Las dos compafiias tomadas como referencia para el analisis de PVP
(promedio), para el caso se tiene que entre Aga e Indura, la compafiia Aga
tiene precios inferiores (22%) en la linea de soldadura especial y dentro de
la linea de soldadura comun el precio es superior (23%) considerando a

Indura como una organizacién con precios bajos.

410 VALORES AGREGADOS COMO APORTE PARA LOS
INGRESOS

4.10.1 MESSERECUADOR
Los PVP superiores a los de su competencia, la linea de productos Messer
ofertados en el Ecuador y a nivel mundial son productos con tecnologia alemana,

asistencia técnica y capacitacion de uso que brinda la compafia son factores

fundamentales en la diferenciacion de la competencia.
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Los bajos niveles de educacion y capacitacion del pais son un agente
determinante para no obtener resultados positivos en la aplicacion de soldadura;
la técnica y métodos de soldadura también son parametros de referencia para
alcanzar niveles optimos de rendimiento por varilla de electrodo.

De una muestra realizada a 30 talleres de metalmecénica mantenimiento y
reparacion en general arroja que en el uso de electrodos de diferentes marcas,
por cada varilla de 30 cm. se desperdician en un promedio entre 2 a 5 cm.; de ahi
la importancia de la asistencia técnica de MESSERECUADOR S.A., y el contar
con productos de calidad.

4.10.2 AGA

Aga mantiene precios referenciales inferiores a la compafia Messer y
superiores a Indura, la participacion en el mercado con el 28% en el mercado
soldadura especial y de un 35% en el mercado de soldadura comdn hacen que

esta lidere el mercado.

La aceptacion de su linea de productos se complementa con la venta de
gases para diferentes usos, ademas de sus mas de 40 afios en el mercado hacen

gue sus clientes se identifiquen con la marca.
4.10.3 INDURA

La empresa se identifica con el mercado de soldadura en el Ecuador por
sus bajos precios en la linea de soldadura comdn basicamente cuya participacion
en el mercado comun es de 340 TONS, a esta compafia le favorecen sus precios

bajos pues Ecuador se caracteriza por ser un mercado de precios.

Indura complementa su linea de productos con equipos para soldadura

fortaleciendo su aceptacion por parte del mercado ecuatoriano.
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CAPITULO V

5. PLANTEAMIENTO DEL MODELO FINANCIERO

51 SINTESIS

MESSERECUADOR S.A., importa y comercializa soldadura a nivel
nacional, ofrece asistencia técnica y capacitacion de uso. El giro del negocio

radica en dos tipos de soladura: soldadura comdn y soldadura especial.

Las ventas de soldadura en el Ecuador se fundamentan por los ingresos
gue genera las 1700 toneladas de la comun y 40 toneladas de la especial, estos
ingresos se fundamentan por quien mantiene precios mas bajos, por ello existe

una amplia oferta y un margen reducido de ganancias en una de sus lineas.

Los precios de ventas bajos permiten conseguir mayor aceptacion de las
diferentes lineas de productos de soldadura, el conseguir mayores margenes de
ganancias para las compafias hacen que el precio de venta se incremente, sin
embargo no se elevan los precios de venta al publico pues la competencia es

significativa entre las diferentes compaiiias.

La siguiente tabla resume la participacion en ventas que tiene las
principales empresas en relacion a las toneladas que estas venden, pues en la
linea de soldadura especial sus ventas estan en promedio representan el 68% del
total de las toneladas, y para el caso de soldadura comun abarcan un 60% del

total de las toneladas registradas al 2006.
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TablaN°5.1-1
Ventas en Toneladas

Empresa
Ventas de Soldadura Ventas de Soldadura
Especial (40 Ton) Comun (1700 Ton)
Participacién Participacién
Ton % Ton %
AGA 11,2 28% 595 35%
INDURA 6 15% 340 20%
MESSER 10 25% 85 5%

Fuente: MESEERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos

En referencia a los precios de venta al publico se puede sefialar que
MESSERECUADOR S.A. es lider en precios frente a la competencia en la linea
de soldadura especial; en la linea de soldadura comdn la preferencia esta
orientada al valor agregado de la asistencia técnica y capacitacion que ofrecen;
la fortaleza de Aga es la venta de gases; Indura lidera los precios mas bajos

basicamente en la linea de soldadura comun.

52 PROYECCION DE LOS INGRESOS EN LAS DIFERENTES
LINEAS DE SOLDADURA

La ingresos por concepto de la venta de soldadura especial esta en
relacion fundamental a la existencia de grandes proyectos, como en el area
petrolera, azucarera, cementera, textil, siderirgica, y otros; sin embargo para el
afo 2007 existe como plan de gobierno la construccion de la central hidroeléctrica
Baba; en lo referente a cementos, la ampliacion y crecimiento de la planta a un
70% de su capacidad de Cementos GUAPAN; y en el campo azucarero el
crecimiento de la capacidad instalada en un 30% del IANCEN (Ingenio Azucarero
del Norte Central).

Por otra parte los ingresos que genera la venta de soldadura comun esta
en relacion al consumo en el area de la metalmecanica, mantenimiento,
reparacion en general y en la construccion de viviendas con infraestructura

metalica; las ventas en promedio que representan las tres primeras areas es del
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45% y de la ultima del 55%; segun datos historicos de las importaciones
registradas en las Aduanas.

Las cifras de las importaciones en miles de dolares CIF (Cost, insurance
and fleet — costo, seguro y flete), representan aproximadamente un 14,67% en
promedio desde el afio 2001 al 2006 lo que muestra una participacion atractiva
para un mercado donde lidera el precio y el valor agregado que puedan dar las

compainiias a las diferentes soldaduras.

Por lo tanto las importaciones registradas por el Banco Central de los
respectivos afilos se presentan en la tabla que estd a continuacién con su
respectivo desglose de aportacion de los Bienes de Consumo No Duraderos al

total de las importaciones.

TablaN°5.2-1
Importaciones — Bienes de Consumo No Duraderos

BIENES DE % Participacion
~ TOTAL DE CONSUMO Bienes de Consumo
ANOS IMPORTACIONES NO
$ DURADEROS No Durader_os
$ (Total Importaciones)
2001 5.362.856 765.130 14,27%
2002 6.431.065 969.904 15,08%
2003 6.702.741 1.071.321 15,98%
2004 8.226.264 1.267.853 15,41%
2005 10.286.884 1.433.789 13,94%
2006* 11.041.583 1.464.841 13,27%

Fuente: Banco Central Ecuador
Elaborado: Luis Arcos

*Datos hasta noviembre del 2006

El crecimiento anual de las importaciones de soldadura es un factor
fundamental para poder establecer las potenciales ventas para las compafiias en
productos de la linea de soldadura especial y comun, permitiendo tener un
panorama alentador para la proyeccion de las ventas representadas en toneladas
gue seran el indicador fundamental de acuerdo a los precios de venta que se

mantengan a la fecha segun las politicas de cada organizacion.
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5.2.1 PROYECCION DE LOS INGRESOS EN LOS PRODUCTOS DE LA LINEA
DE SOLDADURA ESPECIAL

La proyeccién de las ventas en soldadura especial en el Ecuador se lo
realiza considerando los datos histéricos obtenidos por el Banco Central
fundamentalmente de los afios 2004— 2006 considerando que el mercado toma su
actividad normal en estos afios y descartando los afios 2002 — 2003 son afios
atipicos por la presencia de proyectos grandes como la construccion del
Oleoducto de Crudos Pesados (OCP).

Para la proyeccién de los ingresos por concepto de ventas para los

proximos 5 afios se considera dos aspectos fundamentales:

v' Crecimiento del 3% por efectos propios de ventas anuales (datos

histéricos).

v' Crecimiento del 5% por la presencia de grandes proyectos antes

citados.

El crecimiento del 5% para las ventas en toneladas de soldadura especial
en los proyectos antes citados representa 2 Toneladas, se los puede estimar de la
siguiente manera gracias a la participacion de Messer a nivel mundial en

proyectos similares.

TablaN®5.2 -2

INGRESOS POTENCIALES
PROYECTOS SOLDADURA ESPECIAL

Kg.
Central Hidroeléctrica Baba 1400
Cementos GUAPAN 400
IANCEN 200
TOTAL Kg. 2000

TOTAL (Tonelada métrica) 2

Fuente: MESEERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos
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Cada proyecto tiene su estimacion del nivel de ventas anuales en
kilogramos, por lo que se puede considerar como un factor para la estimacion del
crecimiento en los proximos 5 afios; considerando que el tiempo en promedio de

ejecucion de cada proyecto es de 3 afos.

Entonces se tiene que las ventas de soldadura especial segun las
toneladas requeridas para los proximos 5 afios con las estimaciones antes citadas

es la siguiente:

TablaN°5.2 -3
Soldadura Especial en Ton.

) SOLDADURA e
ANOS ESPECIAL | creCIMIENTO
2002 a1
2003 40 2%
2004 38 5%
2005 39 3%
2006 40 3%
2007+ 43 8%
2008* a7 8%
2009* 50 8%
2010* 54 8%
2011* 59 8%

Elaborado: Luis Arcos
* Datos proyectados

La proyeccion de las ventas a partir del afio 2007 al 2011 esté en relacion a
la estimacién del 3% crecimiento normal de las toneladas vendidas en afios
anteriores y el 5% por la ejecucion de proyectos antes citados, la proyecciéon para

€s0s afnos es con un crecimiento del 8%.

5.2.2 PROYECCION DE LOS INGRESOS EN LOS PRODUCTOS DE LA LINEA
DE SOLDADURA COMUN

Las ventas de las lineas de producto de soldadura comdn basicamente

estan orientadas al consumo existente por las industrias metalmecanica,

reparacion y mantenimiento en general, y en la actualidad el crecimiento de la
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construccion de viviendas con infraestructura metalica. Los datos historicos de los
afios 2002 — 2006 del Banco Central son el punto de partida para la proyeccion
de la demanda.

Para la proyeccion de las ventas segun las toneladas requeridas para el

consumo en los préximos 5 afios se considera dos aspectos fundamentales:

v' Crecimiento del 3% por efectos propios de ventas anuales (datos

histéricos).
v' Crecimiento del 3% por el consumo de las industrias antes citadas.
El crecimiento del 3% por efectos de las industrias que requieren estos

productos, en cifras constituyen un incremento de las ventas representadas en

toneladas es de 51 Ton. y se lo puede estimar de la siguiente manera:

TablaN°5.2-4
Demanda Soldadura Comun por Actividad

INGRESOS POTENCIALES
PROYECTOS SOLDADURA COMUN
Kg.
Construccion de Viviendas 28050
Mantenimiento  Preventivo y 22950
Correctivo
TOTAL Kg. 51000
TOTAL (Tonelada métrica) 51

Fuente: Ing. Esteban Alvarado
Elaborado: Luis Arcos
Cada actividad tiene su estimacion de demanda anual en kilogramos, por lo
gue se puede considerar como un factor para la estimacién del crecimiento en los
préximos 5 afios; considerando que este mercado mantiene su desempefo

normal en los diferentes periodos.

Entonces se tiene que las ventas de soldadura comun representadas a

través de las toneladas para los proximos 5 afios es la siguiente:
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TablaN°5.2 -5
Soldadura Comun en Ton.

] SOLDADURA %
ANOS ng/'nL_JN CRECIMIENTO
2002 1560
2003 1560 0%
2004 1600 3%
2005 1650 3%
2006 1700
2007* 1802 6%
2008* 1910 6%
2009* 2025 6%
2010* 2146 6%
2011* 2275 6%

Elaborado: Luis Arcos
* Datos proyectados

La proyeccion del nivel de ventas para los afios 2007 — 2011 es
considerando el 3% del crecimiento normal de las ventas segun datos historicos y
3% por el crecimiento de la industria de la construccién, mantenimiento preventivo

y correctivo, es decir la proyeccién esta dada por un crecimiento del 6%.

5.3 ESTABLECIMIENTO DE LA PARTICIPACION DE LOS INGRESOS POR
SOLDADURA COMUN Y ESPECIAL

La empresa MESSERECUADOR S.A. en el afio 2004 tiene ingresos de
USD 322.408 dolares, en el afio 2005 de USD 326.090 ddlares, en el afio 2006
USD 338.550 dodlares; es decir existe un crecimiento del 2% el afio 2005 relacién

al 2004 y el crecimiento del afio 2006 con relacion al afio 2005 es del 4%.

Dentro del total de ingresos el 68% corresponde a ventas de soldadura
especial y el 32% corresponde a soldadura comun, por ello se puede determinar
que las expectativas de crecimiento para la compafiia deben ser conservadoras
considerando las condiciones presentadas por el nivel de ventas de soldadura en

el Ecuador, en consecuencia por los factores antes analizados se tiene que el

“ Datos a noviembre del 2006
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crecimiento de las ventas que representan ingresos para las compafiias en la
linea de productos de soldadura en el Ecuador es del 8% para ventas de

soldadura especial y del 6% para ventas de soldadura comun.

Por lo tanto se estima que la compafiia tenga una participacion en el total
de ventas en el Ecuador del 5% para los proximos 5 afios en la linea de productos
de soldadura comun vy en la participacion al total de ventas en la linea de
soldadura especial sea del 25% en referencia al total de ventas en afos

anteriores.

Considerando el costo de ventas, se determina que existe un margen de
ganancia bruta, en lo que respecta a soldadura especial este en promedio es de

25% Yy para la soldadura comun el margen bruto en promedio es de 97%.

Cabe sefalar que aunque el margen de utilidad en la soldadura comun es
superior, los volumenes de ventas son pequefios, a diferencia del volumen de
venta de la soldadura especial que registra un margen de ganancia de 25%, el
volumen de ventas es 6ptimo que representada en masa monetaria permite

marcar las utilidades y compensar el costo operativo de la empresa.

Ademas cabe indicar que para MESSERECUADOR S.A. los productos de
la linea de soldadura comun es un servicio que brinda, se pretende dar un nuevo
concepto a través de un ahorro en el largo plazo, con el soporte de la asistencia

técnica y la capacitacion de uso.

Las tablas siguientes corresponden a las ventas potenciales representadas
en toneladas para los proximos 5 afos de la compafia Messer y su participacion
a las ventas totales en el Ecuador, el tener como referencia las toneladas
vendidas en afios anteriores se reflejara su contribucion en el Estado de Pérdidas

y Ganancias.
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TablaN°5.3-1

Proyeccion Soldadura Especial - Messer

VENTAS VENTAS £
ANOS SOLDADURA MESSER CRECI(I)\//(I)IENTO PAR,\;:ECSIEE‘SION
ESPECIAL (Ton.) Ton.

2002 41 11 27%
2003 40 11 -5% 26%
2004 38 9 -10% 25%
2005 39 10 3% 25%
2006 40 10 3% 25%
2007* 43 11 8% 25%
2008* 47 12 8% 25%
2009* 50 13 8% 25%
2010* 54 14 8% 25%
2011* 59 15 8% 25%

Elaborado: Luis Arcos

* Datos proyectados

Las toneladas que constituyen las ventas de soldadura especial para los
préximos 5 afios esta en relacion al nivel de ventas en soldadura y considerando
qgue la compafia pretende mantener su participacion del 25% del total de ventas
en el Ecuador; por lo tanto el crecimiento de las ventas representadas en
toneladas para los proximos 5 afios sera de un 8%, que corresponde al 3% por
crecimiento de la ventas normales de afios anteriores y 5% es el referente para

mantener la participacion del 25% en el total de ventas de soldadura especial en

el Ecuador.
TablaN°®5.3-2
Proyeccion Soldadura Comun - Messer
N VENTAS VENTAS % PARTICIPACION
ANOS SOLDADURA MESSER
COMUN (Ton.) Ton. CRECIMIENTO MESSER

2002 1560 86 6%
2003 1560 83 -4% 5%
2004 1600 82 -1% 5%
2005 1650 84 3% 5%
2006 1700 86 3% 5%
2007* 1802 92 6% 5%
2008* 1910 97 6% 5%
2009* 2025 103 6% 5%
2010* 2146 109 6% 5%
2011* 2275 116 6% 5%

Elaborado: Luis Arcos
* Datos proyectados
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Los ingresos de soldadura comun mantienen un crecimiento del 6%, esta
en referencia al 3% de crecimiento existente de los afios 2004 -2006 y el 3% es
producto de los objetivos de la empresa de mantener su participacion al total de

las ventas de soldadura comuin en un 5%.

54 MODELO FINANCIERO COMO MECANISMO PARA
MAXIMIZAR LAS UTILIDADES

Se plantea un modelo financiero orientado a maximizar las utilidades de la
compafiia para los proximos 5 afios, teniendo como propdésito el mantener la
participacion en las ventas de soldadura en el Ecuador del 25% y del 5%, para la
soldadura especial y soldadura comun respectivamente, es decir un crecimiento
del 8% de las ventas en los productos de soldadura especial y del 6% de las

ventas en la linea de productos de soldadura comun.

El modelo financiero se basa en el uso alternativo de la aplicacion de
diferentes estrategias propuestas para MESSERECUADOR S.A., y su efecto
inmediato a las diferentes cuentas del Estado de Pérdidas y Ganancias como
consecuencia de conseguir un aporte significativo que permita incrementar el nivel

de ventas y de esta manera se refleje en el incremento de las utilidades.

Las decisiones que se tomen financieramente por parte de la gerencia tiene
el sustento de contar con informacion financiera real y mantener un nivel
aceptable de ventas en el Ecuador, sin embargo financieramente la situacion
actual de la compafiia es alentadora para mejorar las finanzas y es la base para
evaluar y plantear incrementos adicionales a cuentas de gastos, que se
recompensaran con el incremento del nivel de ventas que la organizacion consiga

para los préximos afos.
La aplicacion de las estrategias y el crecimiento de las ventas ayudan a

pronosticar los ingresos de la compaifiia para los proximos afios, de esta manera

las estrategias propuestas son las que se citan a continuacion.
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5.4.1 ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO COMO LIDER EN
PRECIOS EN SOLDADURA ESPECIAL

5.4.1.1 Estrategias De Ventas

El requerimiento de soldadura especial estd orientado a los grandes
proyectos, los mismos que requieren de visitas puntuales; de ahi la importancia
de la compafia para mostrar las bondades de una soldadura de calidad con

tecnologia alemana; resaltando la asistencia técnica y capacitacion.

Por otra parte la asistencia técnica y capacitacion de uso est4 a cargo del
personal calificado por la compafia, el contar con recurso humano idéneo y
competente, permite ofrecer a las empresas: garantias técnicas y la reducciéon de
los riesgos operativos; consecuencia de un manejo optimo en la atencion que se

brinde a la estrategia, se reflejara con un incremento del 2% en las ventas.

5.4.1.2 Estrategia De Crédito

Toda vez que MESSERECUADOR S.A. tiene un activo corriente de
236.387 USD que representa el 85% del total del activo es una empresa que a
diferencia de la competencia Aga e Indura puede ofrecer un crédito de hasta 180
dias basado en la liquidez de la empresa, y considerando que la soldadura
especial se destinard a la participacion de grandes proyectos antes citados, el
dotar de créditos amplios para las empresas que ejecutan grandes proyectos se

valorara con un crecimiento en las ventas del 1,5%.
5.4.1.3 Estrategia De Participacion

Las bondades del producto basados en el respaldo técnico con aporte de
profesionales y el conocimiento de participar a nivel de otros paises en la

construccion de proyectos grandes sera el soporte para estimar los flujos de

ventas; la empresa lidera los precios mas bajos en la linea de soldadura especial,
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son productos que por la cantidad de produccion existente en las empresas del
Grupo MEC (Messer Eutectic Castolin) permiten brindar precios bajos y sin
descuidar la calidad, por tal razébn y con el respaldo de una estrategia
fundamentada en precios bajos, la compafiia estimara un crecimiento de sus

ventas en el 1,5%.

5.4.1.4 Incremento De Los Gastos Administrativos

Partiendo de la estructura organizacional con la que cuenta la empresa, la
Direccion de Comercializacion estd conformada por dos personas responsables
de las ventas, este personal esta orientado al trabajo de campo, los mas
experimentados, sus funciones adicionales sera la capacitacion permanente a los
clientes potenciales; representa un incremento de los gasto administrativos del
2.3%.

El incremento del 2,3% a los gastos administrativos le representa a la
compafia un incremento de 776 USD en referencia al afio anterior, es decir estos
valores serviran para el pago de: gastos de capacitacion, transporte y
alimentacion entre los 2 responsables de la actividad.

5.4.2 ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO DE LA SOLDADURA
COMUN

5.4.2.1 Estrategia De Ventas

El requerimiento de soldadura comun esta orientado a la producciéon en
serie basicamente a lo que es metalmecanica, reparacion en general; la empresa
brinda asistencia técnica y capacitacion, permitiendo resaltar la calidad y

rendimiento de la soldadura comun y denotar las debilidades de la competencia.

Si consideramos algunos datos del mercado de soldadura, las cifras nos

sefialan que en 1Kg. de soldadura comun se tiene 32 varillas (35cm. c/u) en
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promedio; segun datos obtenidos en talleres de metalmecénica y mantenimiento
se observé que el desperdicio en cada varilla de soldadura (electrodo) oscila entre
2 a 5cm., lo cual nos revela que en promedio la competencia brinda un
rendimiento del 80%, entonces en cada kilo en promedio se desperdician 5

varillas.

Por tal razén el concienciar la importancia de la calidad en la soldadura de
Messer resaltando su rendimiento del 100%, la eliminacion desperdicios permitira

gue las ventas asciendan en un 1,5% adicional.

5.4.2.2 Estrategia De Participacion

MESSERECUADOR S.A., fortaleciendo sus factores antes citados y con la
clara conviccién de resultados éptimos en sus proximos afios de acuerdo a las
caracteristicas del historial de ventas, como estrategia se plantea hacer muestras
de los productos de la linea de soldadura comun para entregar a los talleres de
metalmecanica, mantenimiento y reparacion en general; la actividad estara a
cargo de una persona que se contratard como auxiliar de ventas, ésta tendra

conocimientos en el area de soldaduras y sus aplicaciones.

Este requerimiento para la empresa se reflejard con un incremento del
1,5% de las ventas, y asi la organizacion paralelamente brindara un servicio mas

amplio y en relacion a las necesidades de los clientes.

5.4.2.3 Incremento de los Gastos De Ventas

El cumplimiento de las estrategias y en particular de la estrategia de
participacion significa financieramente un incremento en las operaciones de la
empresa, es asi que para cumplir con estas, existe la necesidad de incrementar
un auxiliar de ventas fundamentalmente para la ciudad de Quito, considerando
gue en esta ciudad se ubica el mercado que representa el mayor nivel de ventas

para la organizacion, el incremento de una persona a la Direccion de

- 109 -



Comercializacién, se afectard y se reflejara en el Estado de Pérdidas y
Ganancias, es asi como los Gastos de Ventas se incrementaran en 0,8%.

Ademas un valor adicional que se incrementara por concepto de las
muestras a entregar a potenciales consumidores, para la compaiia le

representard que los Gastos de Ventas tengan un crecimiento del 0,78%.

El incremento del 1,58% de los gastos de ventas representan un valor de
1006 USD que se desglosa en 700 USD para muestras de soldadura y 306 pago

de auxiliar de ventas.

5.4.3 PROYECCION DE LOS INGRESOS DE MESSERECUADOR

Las ingresos se proyectados estan en concordancia a las estimaciones
respectivas que se plantearon en los parrafos anteriores tanto para la soldadura
especial como para la soldadura comun; de esta forma las proyecciones para los
proximos cinco afios se consideraran con los siguientes incrementos que se

reflejara en el Estado de Resultados:

Soldadura Especial

» 3% crecimiento del nivel de ventas anual,
2% de acuerdo a la estrategia de ventas,
1,5% por estrategias de crédito,
1,5% segun estrategias de participacion.
Total del 8%

YV V VYV V

Soldadura Comun
» 3% crecimiento del nivel de ventas anual,
» 1,5% de acuerdo a la estrategia de ventas,
» 1,5% de acuerdo a la estrategia de participacion.
» Total del 6%
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TablaN°5.5-1

Ingresos Proyectados en USD

INGRESOS INGRESOS
ANOS SOLDADURA | SOLDADURA I-II;I%TRAELS[(;I;

COMUN ESPECIAL
2002 143.098,24 304.083,76 | 447.182,00
2003 104.566,40 222.203,60 | 326.770,00
2004 103.170,56 219.237,44 | 322.408,00
2005 104.348,80 221.741,20 | 326.090,00
20062 108.336,00 230.214,00 | 338.550,00
2007* 114.836,16 248.631,12 | 363.467,28
2008* 121.726,33 268.521,61 | 390.247,94
2009* 129.029,91 290.003,34 | 419.033,25
2010* 136.771,70 313.203,61 | 449.975,31
2011* 144.978,01 338.259,89 | 483.237,90

Elaborado: Luis Arcos

a Datos hasta noviembre del 2006
* Datos proyectados

La proyeccion de los ingresos de la compafiia para los proximos 5 afios
esta en concordancia a las estimaciones de las ventas y al resultado 6ptimo de la
aplicacion de las diferentes estrategias, por tal razén la proyeccion de las ventas
de soldadura comun es realizada con un crecimiento anual del 6%, y de la

soldadura especial con el 8%.

5.4.4 BALANCE GENERAL RESULTADO DE LA SITUACION
ACTUAL DE MESSERECUADOR S.A.

El Balance General de la compafiia est4 actualmente conformada por las
cuentas de activo, pasivo y patrimonio; para al 2006" la empresa contar con
un total de activos de 279.641 USD., y su equivalente por el mismo valor de

la suma del pasivo mas el patrimonio.

La empresa en el Balance General refleja la utilidad a esa fecha, producto de

las operaciones normales de la empresa y dentro de las subcuentas del

* Datos a noviembre del 2006
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activo esta los activos corrientes y los activos fijos y el pasivo conformado

por el pasivo corriente.

De esta manera de acuerdo al normal desempefio de la compafia la
situacidn actual se presenta en el Balance General del afio 2006, segun los
datos proporcionados por contabilidad.

MESSERECUADOR S.A.
BALANCE GENERAL
A NOVIEMBRE DEL 2006
EN DOLARES DE LOS EE.UU.

ACTIVOS
Corrientes 236.387 85%
Caja — Bancos 112.884
Cuentas por Cobrar 39.897 36.753
(-) Provisidn Cuentas Incobrables -3.144
Otras Cuentas por Cobrar 9.316
Inventario de Mercaderias 77.434
Fijos 43.254 15%
Muebles y Herramientas 7.828 7.174
(-) Depreciacién Acumulada -654
Equipo de Cémputo 5.460 5.259
(-) Depreciacién Acumulada -201
Vehiculos 34.390 30.821
(-) Depreciacion Acumulada -3.569
TOTAL ACTIVOS 279.641,00 100%
PASIVOS
Corrientes 9.538
Cuentas por Pagar y Acumulados 5.116
Otras Cuentas por Pagar y Acumuladas 4.422
TOTAL PASIVO 9.538 3%
PATRIMONIO
Capital Suscrito y/o asignado 47.520
Reservas de revalorizacion 190.939
Utilidades del Periodo 31.644
TOTAL PATRIMONIO 270.103 97%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 279.641,00 100%

Fuente: MESEERECUADOR S.A.
Elaborado: Luis Arcos

-112 -



» Anadlisis

El Balance de la empresa esta conformado por el 85% de activo corriente
siendo la cuenta Caja- Bancos la cuenta mas representativa. Dentro del Pasivo y
Patrimonio, el Patrimonio representa el 97% lo que significa que la empresa es
muy sélida y puede hacer frente a sus obligaciones con terceros, ademas permite

ser la base para los proximos cinco afios.

La empresa si cuenta con provision para cuentas incobrables, y mantiene
activos fijjos con su respectiva depreciacion y considerando el valor de

depreciacion se puede decir que su vida util se mantiene.

La empresa mantiene a la fecha reservas de revalorizacion por 190.399
USD., como contingente para eventuales acontecimientos y en lo que respecta de
igual manera a una cuenta del patrimonio, el aporte de las utilidades del periodo

al patrimonio es del 12%.

Como conclusion las finazas de la compafiia son soélidas y permiten
direccional a la alta gerencia a la toma de decisiones dentro de la perspectiva

econdmica y financiera.

5.45 RESULTADO DEL MODELO FINANCIERO EN EL ESTADO
DE RESULTADOS.

“El Estado de resultados es el informe contable que presenta, de manera
ordenada, las cuentas de Rentas, Costos y Gastos. Se elabora con el fin de medir
los resultados y la situacion econdmica de una empresa durante un periodo

determinado.”*®

19 Fuente: ZAPATA SANCHEZ, Pedro, “Contabilidad General”, McGraw-Hilll Interamericana — Quinta
Edicidn, Pag. 217
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El incremento del Costo de Ventas es producto de la relacion de
crecimiento existente del nivel de ventas de la soldadura especial y soldadura
comun es decir en promedio un incremento del 7%, el cual se lo considera como
referente para los proximos cinco afos considerando que el mercado de
soldadura mantenga las condiciones éptimas y el nivel de ventas se refleje con un

crecimiento del crezca paulatinamente.

En los estados de resultados para la proyeccion de los gastos se
considerara los incrementos de la aplicacion de las estrategias que directamente
tienen incidencia de crecimiento con el Gasto de Ventas y Gasto de
Administracion, de igual manera se estima que el rubro Otros Gastos se
consideren con un valor fijo de $100 de acuerdo a datos historicos, y las

proyecciones se haran segun el caso:

Soldadura Especial

» 2,3% incremento del gasto administrativo.

Soldadura Comun
» 0,8% incremento auxiliar de ventas (vendedor de calle).

> 0,78% muestras de soldadura.

Los datos a presentados en el Estado de Pérdidas y Ganancias son
producto de la aplicacion del modelo financiero y de acuerdo a los ingresos

anhelados por parte de la compafiia.

Las estrategias planteadas reflejan su contribucion y efecto en las
diferentes cuentas del estado, sin embargo se puede apreciar un efecto positivo a
las finanzas de la empresa el modelo antes planteado, sin descuidar las politicas
internas de MESSERECUADOR S.A.
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5.4.6 Estados de Resultados Con el aporte del Modelo Financiero

MESSERECUADOR S.A.

ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADOS

EN DOLARES DE LOS EE.UU.

Ventas

Costo de Ventas
Utilidad Bruta

Gastos de Ventas
Gastos Administrativos
Otros Gastos

Utilidad Ant. Impuestos
15% Trabajadores

25% Impuesto Renta

Utilidad Neta

2005 20062 2007* 2008* 2009* 2010* 2011*

326.090,00 338.550,00 363.467,28 390.247,94 419.033,25 449.975,31 483.237,90
177.076,00 191.500,00 204.905,00 219.248,35 234.595,73 251.017,44 268.588,66
149.014,00 147.050,00 158.562,28 170.999,59 184.437,51 198.957,87 214.649,24
64.405,72 63.655,00 64.660,75 65.682,39 66.720,17 67.774,35 68.845,18
52.892,76 33.757,00 34.533,41 35.327,68 36.140,22 36.971,44 37.821,78
122,63 0,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
31.592,89 49.638,00 59.268,12 69.889,52 81.477,13 94.112,08 107.882,28
4.738,93 7.445,70 8.890,22 10.483,43 12.221,57 14.116,81 16.182,34
6.713,49 10.548,08 12.594,48 14.851,52 17.313,89 19.998,82 22.924,98

20.140,47 31.644,23 37.783,43 44.554,57 51.941,67 59.996,45 68.774,95

Elaborado: Luis Arcos

2 Datos hasta noviembre del 2006
* Datos proyectados a noviembre
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» Anadlisis

La proyeccion de utilidades tiene un significativo crecimiento a partir del
segundo afio donde se fortalece por los ingresos que genera la soldadura
especial porque los requerimientos de los proyectos antes mencionados en los
diferentes segmentos estan en pleno desarrollo, el crecimiento de las utilidades
significativamente se da hasta el afio 2011 donde se aprecia un crecimiento de las

utilidades que estan a la par con el volumen de ventas que la compafia mantiene.

El costo de ventas de igual manera crece anualmente en relacion a las
ventas generadas por la compaiiia, es decir si las ventas ascienden el costo de

ventas también sacien pues se requiere de un volimenes de ventas superiores.

Los gastos operacionales, que estan conformados por las subcuentas
como son los gastos de ventas, gastos administrativos y otros gastos anualmente
de igualmanera tienen una tendencia de crecimiento por efecto de la aplicacion de
las estrategias, sin embargo hay que resaltar que dentro de estas cuentas se

incluye el pago de remuneraciones a los diferentes elementos de la compafia.

En lo que respecta al pago de impuestos que por ley se establecen, para el
caso el 15% de trabajadores se calcula del valor de utilidad antes de impuestos,
para asi poder calcular el 25% de impuesto a la renta que se halla del valor de la
utilidad antes de impuesto restado el 15% de los trabajadores.

Sin embargo no se da conocer la distribucién de utilidades pues depende

de las politicas de la compafia y del consenso con la alta gerencia.
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CAPITULO VI

/. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

» MESSERECUADOR S.A. es una compafiia que distribuye soldadura
importada con tecnologia alemana, es lider en la comercializacién de
soldadura especial y es parte de las ventas de soldadura comudn en el
Ecuador, en donde los precios bajos son el factor de decision al elegir

la marca de soldadura, sea esta especial o comun.

»  El analisis ha permitido determinar claramente el grado de crecimiento
del nivel de ventas de soldadura en el Ecuador, estas ventas son
atipicas y MESSERECUADOR S.A. marca sus utilidades con la venta
de la linea de productos de soldadura especial que estan destinadas a
la construccidon de grandes proyectos en el area hidroeléctrica,

cementera, azucarera, otros.

» La compafiia es la Unica organizacion que cuenta con la
representacion de la linea de productos Messer en el Ecuador, la
calidad en todos sus aspectos: productos, servicios y personal son
parte del éxito alcanzado en sus finanzas durante sus 8 aflos como
MESSERECUADOR S.A.
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» La compaiia refleja unas ventas que corresponden el 68% a
soldadura especial y el 32% a soldadura comun, las ventas reflejan
una estabilidad a partir del afio 2004 en adelante; el modelo financiero
refleja su contribucion imprescindiblemente en los proximos 5 afios a

través del crecimiento progresivo de las utilidades.

RECOMENDACIONES

»  Fortalecer la asistencia técnica y la capacitacion de uso a través de
sus profesionales calificados con el objeto de dotar a sus clientes los
medios apropiados para mejorar su rendimiento y competitividad.

»  Se recomienda que se mantengan niveles altos en la comercializacion
de soldadura especial y se busque los mecanismos adecuados para
ser parte de las adjudicaciones de grandes proyectos en los proximos

anos.

»  Se sugiere realizar un proceso de visitas a los diferentes talleres de
metalmecanica, mantenimiento, reparacion en general; v,
paralelamente se entregue las muestras de soldadura con su
respectiva demostracion con la finalidad de de dar a conocer las
bondades y rendimiento de las lineas de productos de soldadura

Messer.

» Se recomienda implementar las diferentes estrategias y concienciar
sobre los beneficios econdmicos que presenta este modelo financiero,
pues la competencia es relevante y el valor agregado que se le de al

producto permitira la 6ptima armonia cliente — empresa y viceversa.
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ANEXO 1

MAQUINARIA'Y EQUIPOS DE MESSER

EdgeMate

EdgeMaster
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ANEXO 2
MESSER A NIVEL MUNDIAL

Zonas de Empresas Productoras y Comercializadoras
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ANEXO 3

PROGRAMA DE SUMINISTROS Y TECNICA PARA SOLDADURA DE
MANTENIMIENTO Y FABRICACION

AMA DE SUMINISTROS Y TECNICA PARA SOLOADURA DE MANTENIMIENTO Y FABRICACION
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MESSER DEIECUADOR CIA. LTDA.

FECHA: 7/D

CODIGO

iciembre/2006

ANEXO 4
LISTA DE PRECIOS

RESUMEN DE ESTENCIAS ALMACI

NOMBRE DE ARTICULO

A76463
AT6497
A79582
AC100860
AE16857
AE16865
AE16866
AR10032
AU76471
AU81182
AUBB132
B11222
B11333
B15151
C10001
C10002
C10003
C10004
C10005
C10006
C10008
C10010
C10012
C10015
C10052
C19166
C19174
CA10016
CA10017
C019380
C049460
CO79318
C079319
COR16915
COR16923
COR86215
COR86216
COR86217
F16900
F16931
F16949
F16956
F16980
F16998
F17020
F17038
F77503
F77511
F79814
110007
110008
110009
110018
110022
110023
110031
110034

MG 400 x 2.5mm (GRIL
MG 400 x 3.25mm (GRI
MG 400 x 4.00mm (GRI
MG E 71T-11 x 2.5mm
MG E 8018G x 3.25mm
MG E 8018G x 4.00mm
MG E 8018Gx 3/32"
MG 710W x 5/64"

MG 130 x 3.25mm(GRIL
MG 370 x 3.2x4.27x45
MG 350 x 1/16" (GRIL
BARILLA TIG ER 505 x
BARILLA TIG ER 502 x
FUNDENTE BORAX
MG E 6011 x 3.25mm
MG E 6011 x 4.00mm
MG E 7018 x 3.25mm
MG E 7018 x 4.00mm
MG E 6010 x 3.25mm
MG E 6010 x 4.00mm
MG E 7018 x 5.0mm
MG E 6011 x 2.5mm
MG E 6012 x 1/8"

MG E 7018 x 2.5mm
MG E 6013 X 2.5mm
MG E 6013 x 3.25mm
MG E 6013 x 4.00mm
ALAMBRE MIG WIRE x 0
ALAMBRE MIG x 1.2mm
MG ECuMn14 Al x 3.25
BRONCIL x 1/8"

MG 390 X 1/8"

MG 390 x 4.00mm (GRI
MG Cut 53 x 3.25mm (
MG Cut 53 x 4.00mm (

ELECTRODO DE CARBON
ELECTRODO DE CARBON
ELECTRODO DE CARBON

ENIC1 x 1/8"

MG E NiC1 x 2.5mm (G
MG E NiC1 x 3.25mm(G
MG E NiC1 x 4.00mm (
MG E Est x 3.256mm (G
MG E Est x 4.00mm (G
MG E NiFeC1 X 3.25mm
MG E NiFeC1 X 4.00mm
MG E 260 x 3.25mm (G
MG 240 x 5.00mm

MG 220 x 3.25mm (MG
MG E 308H-16 x 3.25m
MG 410-16 NIMO x 3/3
MG 410-16 NIMO x 1/8
MG E 505-15 x 2.5mm
MG E 309-16 x 2.5mm
MG E 309-16 x 3.25mm
MG E 308H x 2,5mm
MG E 502 x 2.5mm
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EXISTENCIA

0.590
2.000
0.290
68.180
130.070
424930
1.820
50.000
2.880
0.450
11.331
30.909
12.690
7.000
8.777.840
1.161.000
8.530.305
895.750
4.180
20.000
55.300
479.120
7.000
482.000
38.000
1.187.180
470.360
3.081.000
0.000
21.100
63.500
1.180
0.450
368.260
223.300
1.263.000
50.000
780.000
1.423
0.847
31.216
0.003
0.300
0.000
47.707
62.493
0.000
10.237
66.865
1.900
43.630
40.900
20.000
24.000
37.000
18.180
20.000

QT

COSTO

17.34
26.18
14.95
5.14
2.50
2.51
1.61
6.07
17.86
93.47
18.32
16.00
17.77
0.80
1.18
1.20
1.25
1.21
1.34
1.35
1.04
1.39
1.77
1.29
1.50
1.19
1.12
1.17
0.80
26.75
19.00
15.04
12.22
1.78
1.75
0.16
0.39
0.34
21.99
37.65
26.24
26.67
1.47
4.69
21.42
23.08
17.92
21.08
492
9.34
13.39
11.46
2.34
11.00
10.85
9.36
4.67

PAGINA: 1

TOTAL

10.23
52.37
4.34
350.54
325.21
1066.86
2.93
303.26
51.45
42.06
207.56
494 .54
225.46
5.60
10342.49
1393.24
10699.94
1084.77
5.60
27.00
57.78
664.42
12.39
621.71
57.00
1407.90
525.49
3595.94
0.00
564.52
1206.50
17.75
5.50
656.07
389.72
207.53
19.33
266.43
31.30
31.89
819.22
0.08
0.44
0.00
1022.00
144210
0.00
215.75
328.69
17.75
584.42
468.54
46.81
264.00
401.54
170.21
93.35



110035
110040
110041
110043
110044
110045
110046
110047
110049
110088
110089
112123
116881
116899
116907
117046
117053
117137
141095
153686
154666
168981
172561
173684
176695
177479
177487
179731
183626
183915
185858
186868
N17368
N52787
N82222
PASTA
R-SUGAR1
R10051
R17160
R17178
R17228
R17251
R17319
R40071
R40089
R72629
R73676
R76869
R77461
R78956
5123456
TI10027
TI10028
TI10030
TIG10037
TIG10039

MG E 308 x 2.5mm
MESSER E 629 x 2.5mm
MESSER E 629 x 4.0mm
MESSER E 6126 x 5.0m
MESSER E 6502 x 4.0m
MESSER E 6502 x 5.0m
MESSER E 6510 x 5.0m
MESSER E 6507 x 2.5m
MESSER E 6507 x 4.0m
MG E 6310 x 1/8"

MG E 6310 x 5/32"
ELECTRODOQO E347-16 x
MG E 312-16 x 2.5mm(
MG E 312-16 x 3.25mm
MG E 312-16 x 4.00mm
MG E 308L-16 x 2.5mm
MG E 308L-16 x 3.25m
MG E 316L-16 x 3.25m
MG E 310-16 x 3.25mm
MG E 308L-16 x 1.6mm
MG E 308L-16 x 2.00m
MG E 310-16 x 2.5mm
MG MG E 309L-16 x 2.
MG E 307-15 x 3.25mm
MG E 307-15 x 4.00mm
MG SUPER 600 x 2.5mm
MG SUPER 600 x 3.25m
MG E 308L-16 x 4.00m
MG E 310-16 x 4.00mm
MG E 309L-16 x 3.25m
ELECTRODO E 316L-16
ELECTRODO E 316L-16
MG ENICrFe3 x 3.25mm
MG ENiCrFe3 x 4.00mm
MG ENICrFe3 x 2.5mm
MG 120 PASTA
SUGARCROM x 5/32"
MG 700 x 2.5mm

MG HARD 7 x 3.25mm (
MG HARD 7 x 4.00mm (
MG HARD 18 x 3.25mm
MG HARD 36 x 3.25mm
MG HARD 64S x 4.00mm
MG HARD 3 x 4.00mm (
MG HARD 3 x 3.25mm (
MG HARD 18 x 4.00mm
MG HARD150 x 4.00mm
MG 780 x 4.0mm

MG HARD 7 x 5.00mm (
MG HARD 42x 4.00mm (
COLLECT(STANDARD)x 1
MG SS 308L TIG 3/32
MG SS 308L TIG 1/16
MG SS 316L TIG 3/32
ER 80S-B2 x 3/32"
VARILLA TIG ER 309L

TUNG10001 TUNGTENO 2% TORIO x
TUNG10080 TUNGSTENO x 1/16"
TUNG10081 TUNGSTENO PURO 3/32"

TOTAL GENERAL
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0.000
0.000
0.000
5.000
0.000
10.000
3.910
2.000
20.000
67.710
16.760
1.818
54.880
165.560
19.000
201.130
12.200
0.000
0.000
1.500
31.450
8.340
49.500
31.685
116.710
0.473
3.674
64.199
3.100
30.720
18.870
70.000
2.090
3.000
8.140
20.000
300.000
2.000
266.400
0.000
355.354
11.800
40.680
20.000
154.370
12.140
0.400
22.898
2.000
440.100
6.000
0.004
21.243
8.080
6.810
0.010
352.000
1.000
1.000

7.71
9.26
4.54
3.21
2.95
2.95
3.36
3.84
317
13.01
16.57
11.00
11.44
11.34
12.00
7.23
7.24
9.68
8.47
15.00
15617
7.43
11.43
11.02
12.00
16.57
14.71
7.38
14.84
11.16
8.77
10.36
17.80
22.47
13.27
8.86
3.65
22.50
6.23
6.28
6.85
22.31
14.55
2.30
2.54
6.94
4.36
54.08
4.51
5.24
1.51
6.78
9.95
6.62
7.30
15.00
0.87
1.27
1.80

0.00
0.00
0.00
16.05
0.00
29.50
13.14
7.68
63.40
880.98
260.92
20.00
627.70
1877.98
228.05
1455.09
88.29
0.00
0.00
22.50
47719
61.96
565.76
349.21
1400.19
7.84
54.05
473.61
46.01
342.91
165.48
72546
37.21
67.41
108.00
177.18
1095.00
44.99
1660.12
0.00
2434.03
263.27
592.08
46.02
392.56
84.26
1.74
1238.29
9.02
2307.70
9.08
0.03
211.42
53.49
49.71
0.15
304.65
1.27
1.80

64360.92
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DESCRIPCION DEL PRODUCTO

PESO

PRECIO VENTA

76!BBOX12X2ALARGA
TILAF320
“TTLAF400
T7LAFS00
77LAF600
T8LHUD2
79DLOS0
790LGE0
7901080
790L100
790LY20
B8OIND1101018
80INDSO1 118
BOINDE011332
B80IND601318
B8OIND701818
B0IND7018532
B1INAI30818
fTHAI308332
B2AGAGLY 118
82AGAHIT133)
82AGAB01 1532
82AGASE01318A
B2AGAG013' BB
B2AGABO12532A
B2AGAB013530n
82AGAT01818
82AGA7018318
B2AGA7018532
82AGAB8318
B2AGAI312R911 18
B2HCBARTH01118
83AGAI30818
83AGAI308332
84WESB01118
34WESB011332
84WESB01318
BIAWEST01818
85ALMO.8
BSALMO 8Al
8SALMO.8IND
B85ALMO 9

85ALMA SIN
B85ALMO SIND

85ALUM4318
B5ANTF3718
858UL2818
8SCITB-8018
85CLLHF5/32
B5COLHF?7 15
aECfoQQ,*Saz.SCHI
85NICS518
85NIC9918
BSNICX-41

PAR BISAGRA BOX12X2 A LARGA
LIJA AGUA FANDELI #320
LIJA AGUA FANDELI #400
LIJA AGUA FANDEL! #500
LIJA AGUA FANDEL] #600
LA HIERRO UNION #2
DISCO LIJA #50
DISCO LIJA #60
DISCO LIJA #30
DISCO LIJA #100
DISCO LA #120
ML ELEL.INDURA 110-18 1/8
KL.ELEC.INDURA 6011 1/8
KL.ELEC.INDURA 6011 3/32
KL ELEC.INDURA €013 1/8
KL ELEC.INDURA 7018 1/8
KL ELEC.INDURA 7018 5/32
KLELEC INDURA 308L16 1/8 ACE INOX -
KL ELEC.INDURA 308L16€ 332 ACE. .
KL.ELEC.AGA 6011 1/8
KL ETEC ARA 2fiq a0
KL.ELEC.AGA 6011 532
KL.ELEC.AGA 6013 1/BR-15 AZUL
KL ELEC AGA 6013 1/8R-10 BLANCO
KL.ELEC AGA 6013 3/32R-15 AZUL
KL.ELEC AGA 6013 532 R-15 AZUL
KLELECAGA 7018 1/8
KL.ELEC.AGA 7018 3/16
KiLELEC.AGA 7018 5/32
KLELEC.AGA B&3 1/8
KL.ELEC AGA 312L16 R-91 1/8
XL.ELEC.HOBART 6011 1/8
KLELECT.AGA 308-L16 1/8 ACER.INOX. o
KL.ELECT.AGA 308-L16 3/32 AGER.INOX o
KL.ELEC WEST ARCO 6011 1/8
KLELEC.WEST ARCO 6011 3,32
KL ELEC WEST ARCO 6013 1/8
KLELEC WEST ARCO 7018 1/8
ALAMBRE MIG 0.8 AGA/KILD
ALAMBRE MIG 0.8 AGA/KILO ACERO INOX
ALAMBRE MIG 0.8 INDURA/KILO
ALAMBRE MIG 0.9 AGA/KILO
ALAMBRE MIG 0.9 INDURAKILO
ALAMBRE MIG 09 INDUWAR/KILO
ALUMIN 43 1,8 4043
ANTIFRIX 37-1.8
BULLD UP 28 1/8 30y
CITOMANGEN 1/8 B-gn
COLD CAST 532
COLD CAST 77 18 HiIERRG FUNDIDG
“99 /32 SPEED CHANFER INDURA
NICKEL 55 1.8 30U
NICKEL93 1/8 agy
NICKEL X-41
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0.80
0,38
0,38
0,38
0,38
0,53
1,58
0,63
0,63
0,63
0,63
435
1,85
168
215
2.40
2,40
16,97
11,75
235
2,50
2,60
270
2,88
215
3,40
280
320
525
20,15
1,31
12,40
11,10
1.47
2,07
186
195
2,15
3110
220
205
2,00
1,75
39,70
4,05
4,40
6.4a
505
525
3,68
39,45
42,00
50,03



