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RESUMEN EJECUTIVO

La administracion financiera juega un papel central en la empresa, dado que
es el soporte fundamental para la toma de decisiones financieras, el Alfonso
Ortega Castro, lo asevera en su definicién: “La Administracion Financiera se
puntualiza por las funciones y responsabilidades de los administradores
financieros. Las principales funciones de la administracion financiera son
planear, obtener y utilizar los fondos para maximizar el valor de una
empresa, lo cual implica varias actividades importantes. Una buena
Administracion Financiera coadyuva a que la compafiia alcance sus metas, y
a que compita con mayor éxito en el mercado, de tal forma que supere a
posibles competidores. En el Ecuador existe un liderazgo marcado de
empresas comercializadoras de transporte pesado y semipesado como son
Hino, Mac, International y Kenworth, ocupando un lugar privilegiado la marca
Mercedes Benz, al igual que en el ambito mundial también trabajan con
planeacion financiera para mantener su posicion en el mercado. En la
provincia de Cotopaxi se encuentra SECOHI CIA LTDA. la empresa lider en
el centro del pais en comercializacion de vehiculos y repuestos Mercedes
Benz y Mac, pero lamentablemente no cuenta con una generacion de
estrategias de mediano y largo plazo, mientras que la competencia le ha
llevado a desarrollar mayores esfuerzos financieros y de gestion para
sobrevivir y crecer en su linea de negocio, pero el trabajo estratégico se ha
centrado en decisiones de corto de plazo, factor que ha dado como resultado
la disminucion frecuente de utilidades que poco a poco le llevara a perder su
ventaja en el mercado nacional. El éxito de la estrategia depende de qué tan
efectivamente esta pueda manejar los cambios que se presenten en el
ambiente competitivo. Una competencia acelerada indica que ya no es
posible esperar por la accion del competidor, sino anticiparse y prepararse

para enfrentar cualquier eventualidad.

Ingenieria  Financiera/Administracion  Financiera/Comercializadora de
Vehiculos/Estrategias de Comercializacion.
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SUMMARY

Financial management plays a central role in the company, since it is the
fundamental support for making financial decisions, Alfonso Ortega Castro, it
asserts in its definition: "Financial Management for the roles and
responsibilities of financial managers is pointed . The main functions of
financial management is to plan, obtain and use the funds to maximize the
value of a company, which involves several important activities. Good
Financial Management contributes to the company to reach its goals, and
compete more successfully in the market, so as to exceed the potential
competidores. En Ecuador there is a marked marketing companies transport
heavy and medium leadership like Hino , Mac, International and Kenworth,
occupying a privileged place the Mercedes Benz brand, as well as at the
global level also work with financial planning to maintain its market position.
In the province of Cotopaxi SECOHI CIA LTDA is the leader in the center of
the country in marketing of Mercedes Benz vehicles and parts and Mac, but
unfortunately do not have a generation of strategies for the medium and long
term, while the competition has it led efforts to develop greater financial and
management to survive and grow in your line of business, but the strategic
work has focused on short-term decisions, a factor that has resulted in
declining profits frequent gradually will take to lose their edge in the market
nacional. El success of the strategy depends on how effectively this can
handle the changes that occur in the competitive environment. An
accelerated competition indicates that it is no longer possible to wait for the

action of the competitor, but anticipate and prepare to face any eventuality.

Financial / Financial / Distributor Vehicle / Engineering Administration

Marketing Strategies.



CAPITULO |

GENERALIDADES

1.1. ANTECEDENTES

El presente trabajo tiene como objeto de estudio el disefio de estrategias
financieras encaminadas a mejorar la actual situacion econdmica financiera
por la que atraviesa SECOHI CIA LTDA., empresa nacional dedicada a la
importacion y comercializacion de repuestos para vehiculos pesados en el
Ecuador. El proyecto de investigacion titulado “Propuesta de una Estrategia
Competitiva, con el fin de maximizar las utilidades para SECOHI CIA. LTDA.
para los afios 2014 — 2016.” contara con cinco capitulos, el CAPITULO | se
determinaran las Generalidades del proyecto de investigacion y las bases
tedricas y cientificas que lo sustentaran cientificamente, el CAPITULO Il se
enfocara el diagnostico financiero situacional de la empresa SECOHI CIA.
LTDA. para establecer las fortalezas, oportunidades, debilidades vy
amenazas; en el CAPITULO Il se formulan las estrategias competitivas, en
el Capitulo IV se disefla un manual de procedimientos financieros para
evaluar la maximizacion de utilidades, y en el CAPITULO V se establecen

las conclusiones y recomendaciones.



1.2. DEFINICION DEL TEMA

Propuesta de una Estrategia Competitiva, con el fin de maximizar las

utilidades para SECOHI CIA. LTDA. para los afos 2014 - 2016

1.3. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

En el mundo la planeacién financiera es importante para que las
empresas alcancen una ventaja competitiva y mantengan su liderazgo
dentro de su industria, este es el caso de empresas de clase mundial como
la Mercedes Benz que conserva un liderazgo absoluto en sus lineas de lujo y
de trabajo como es el transporte pesado y semipesado. En el Ecuador existe
un liderazgo marcado de empresas comercializadoras de transporte pesado
y semipesado como son Hino, Mac, International y Kenworth, ocupando un
lugar privilegiado la marca Mercedes Benz, al igual que en el ambito mundial
también trabajan con planeacion financiera para mantener su posicion en el

mercado.

En la provincia de Cotopaxi se encuentra SECOHI CIA LTDA. la
empresa lider en el centro del pais en comercializacion de vehiculos y
repuestos Mercedes Benz y Mac, pero lamentablemente no cuenta con una
generacion de estrategias de mediano y largo plazo, mientras que la
competencia le ha llevado a desarrollar mayores esfuerzos financieros y de

gestion para sobrevivir y crecer en su linea de negocio, pero el trabajo
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estratégico se ha centrado en decisiones de corto de plazo, factor que ha
dado como resultado la disminucion frecuente de utilidades que poco a poco

le llevara a perder su ventaja en el mercado nacional.

Don Segundo Eloy Corrales con sus hijos, funda la empresa que lleva su
nombre Secohi Cia. Ltda. en mayo de 1974, en la ciudad de Latacunga
Ecuador, su Ruc 0590011886001, est4 legalmente constituida posee
reglamentos y estatutos; siendo sus objetivos, entre otros, la importacion,
compra, venta, distribucion y comercializacion al por mayor y menor de
repuestos y accesorios para vehiculos semi pesados y pesados: Ford,
Mercedes-Benz, Man, Volvo y Scania. Cuenta con 12 puntos de distribucion
y 3 puntos de servicio técnico. En la actualidad cuenta con ocho accionistas
0 socios que son los hijos y esposa del fundador, su capital suscrito es de

USD $. 2.775.000,00.

En la empresa existe una problematica econdmica financiera. En lo
referente al dmbito financiero hay un desequilibrio entre la inversion y la
financiacion es decir excesiva dependencia de la financiacién ajena, ademas
de una estructura financiera débil con excesiva financiacién a corto plazo. A
esto se suma el hecho de que en el ambito econémico hay una falta de
informacion con desconocimiento del grado de rentabilidad real asi como
ausencia de aplicacion de técnicas gestion, es decir, politica de gestion
comercial y control de gestion. Ademas como resultado de una visita a las

instalaciones y un dialogo con los propietarios se detecté:
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e Los Gerentes no tienen estudios formales en finanzas o auditoria, por
lo que desestiman la importancia de administrar correctamente los
recursos financieros.

e No se lleva un control formal de los flujos de efectivo, inventario y
cuentas por cobrar, lo que habitualmente genera iliquidez.

e No existe una planificacion en las inversiones, ni en el pago a otros
proveedores especialmente nacionales.

e La rentabilidad neta de los dltimos afios ha decrecido pasando de un
6,24% en el 2010 a un 2.15% en el 2011 y 1.12% en el afio 2012. La
rentabilidad sobre la inversion cae del 6.75% al 1.67% en los dos

ultimos arios.

El crecimiento que ha experimentado amerita el desarrollo de estrategias
competitivas financieras que permita planificar el desempefio futuro de una
empresa en funcién a cambios variables claves de este tipo de negocio. Se
ha detectado que existe una carencia de estrategias de mediano y largo

plazo que se enfoquen en maximizar las utilidades de la compafia-

Asi se formula el siguiente problema de estudio:

¢De qué forma, el desarrollo de una estrategia competitiva, ayudara a

resolver en forma eficaz, positiva y técnicamente accesible la maximizacion

de utilidades de SECOHI CIA. LTDA.?



1.4.

OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.4.1. Objetivo General

Proponer una Estrategia Competitiva, con el fin de maximizar las

utilidades para SECOHI CIA. LTDA. para los afios 2014 - 2016

1.4.2. Objetivos Especificos

Desarrollar los aspectos generales del proyecto, con el propdsito de
sustentar tedrica y cientificamente el desarrollo de la investigacion.
Diagnosticar la situacion financiera de la empresa SECOHI CIA. LTDA.
para establecer las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
gue afronta.

Formular el direccionamiento financiero de la empresa con el fin de
establecer las estrategias de accion, los presupuestos y los indicadores
de gestion en miras de maximizar las utilidades.

Diseflar un manual para procedimientos financieros para evaluar la
maximizacion de utilidades.

Formular conclusiones y recomendaciones del proyecto, con el fin de
establecer los puntos clave detectados en el estudio, y proponer

alternativas de accion para futuras investigaciones.



1.5. FORMULACION DE LA HIPOTESIS

La formulacion de Estrategia Competitiva permitird un incremento de la

Rentabilidad Neta de la empresa a un 8% hasta el afio 2019.

1.6. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1.6.1. Tipo de Investigacién

Para el desarrollo de este proyecto, se procedera con la investigacion
descriptiva por cuanto no solo se limita a la recoleccién de datos sino que
ademas describe, analiza e interpreta, la relacion existente entre las
variables del proyecto. Es asi que en base a la hipétesis mencionada se

recolectara datos acerca del Disefio del Plan Financiero.

Método deductivo

“Es un proceso analitico sintético que presenta conceptos, definiciones,
leyes o normas generales, de las cuales se extraen conclusiones o se
examina casos particulares sobre la base de Afirmaciones generales ya

presentadas”. (Zea, 2002).

Este método se utilizara en el desarrollo de los capitulos | y Il porque a

través de la recopilacién de informacion secundaria y primaria de manera
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general se llegaran a establecer andlisis que conduciran al desarrollo de la

especificad requerida en cada tema. Para esto se utilizaran entrevistas.

Método inductivo

“‘Es el razonamiento que, partiendo de casos particulares, se eleva a
conocimientos generales. Este método permite la formacion de hipoétesis,
investigacion de leyes cientificas, y las demostraciones. Induccion Completa.
La conclusion es sacada del estudio de todos los elementos que forman el
objeto de investigacién, es decir que solo es posible si conocemos con
exactitud el nimero de elementos que forman el objeto de estudio y ademas,
cuando sabemos que el conocimiento generalizado pertenece a cada uno de
los elementos del objeto de investigacion. Induccién Incompleta: Los
elementos del objeto de investigacion no pueden ser numerados Yy
estudiados en su totalidad, obligando al sujeto de investigacion a recurrir a
tomar una muestra representativa, que permita hacer

generalizaciones”.(Zea, 2002).

El método deductivo se aplicara en la realizacion de los capitulos Il IV, V
y VI porque de los analisis especificos se podra formular las respectivas
conclusiones generales del plan, se utilizardn encuestas en la recopilacién

de informacion primaria, y fuentes bibliogréficas para el tratamiento de datos.



1.7. BASES CIENTIFICAS Y TEORICAS DE INVESTIGACION

1.7.1. Direccionamiento Estratégico

Es el conjunto de andlisis, decisiones y acciones que una organizacion
lleva a cabo para crear y mantener ventajas competitivas. Es decir la
direccion estratégica se ocupa del analisis de la jerarquia de las metas
estratégicas (vision, misién y objetivos estratégicos) junto al andlisis interno y

externo de la organizacion.

La direccién estratégica se define como el arte y la ciencia de formular,

implantar y evaluar las decisiones a través de las funciones que permitan a

una empresa lograr sus objetivos.

Fases

Hemos identificado tres procesos claves de la direccién estratégica: la

formulacién de la estrategia, implantacion de la estrategia y evaluacion de la

estrategia.

i. Formulacién de la Estrategia

Incluye la creacion de una vision y mision, la identificaciéon de las

oportunidades y amenazas externas de una empresa, la determinacién de
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las fortalezas y debilidades internas, el establecimiento de objetivos a largo
plazo, la creacion de estrategias alternativas y la eleccion de estrategias

especificas a seguir.

ii. Implementacion de la Estrategia

Requiere que una empresa establezca objetivos anuales, disefo
politicas, motive a los empleados y distribuya los recursos de tal manera que
se ejecuten las estrategias formuladas incluye el desarrollo de una cultura
gue apoye las estrategias, la creacion de una estructura de organizacion

eficaz.

iii. Evaluacion de la Estrategia

Es la etapa final de la direccion estratégica. Los gerentes necesitan
saber cuando ciertas estrategias no funcionan adecuadamente y la
evaluacion de la estrategia es el principal medio para obtener esta
informacion. Existen tres actividades fundamentales en la evaluacion de la

estrategia:

e La revision de los factores externos e internos en que se basan las
estrategias actuales
e La medicion del rendimiento

e Latoma de medidas correctivas
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“La evaluacidn de la estrategia es necesaria porque el éxito de hoy no
garantiza el éxito de mafiana El éxito genera siempre problemas nuevos y

diferentes y las empresas complacientes desaparecen”. (David, 2001).

1.7.2. Planeacién

“Es el conjunto de acciones y tareas que involucran a los miembros de la
organizacibn en la busqueda de claridades respecto al quehacer y
estrategias adecuadas para su perfeccionamiento. Un instrumento,
constituye un marco conceptual que orienta la toma de decisiones
encaminada a implementar los cambios que se hagan necesarios. En ninguin
caso es un recetario, ni constituye la solucion a todos los problemas o
preocupaciones de una institucién. Sin embargo podemos describir el
proceso de planificacion como el desarrollo de una vision para el futuro de la

organizacion”. (Jaramillo, 2002).

Planificaciéon Financiera

“En la planificacién financiera integra las actividades individuales del plan
estratégico que son traducidas a cifras financieras para estimar las futuras
necesidades econdmicas y analizar los recursos correspondientes para la
implementacion del plan estratégico y es una técnica que redne un conjunto

de métodos, instrumentos y objetivos permite que la empresa establezca
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prondsticos, metas econdmicas y financieras tomando en cuenta los medios

que se requieren para lograrlo”. (Weston, 2007).

“El propésito de la planeacion consiste en lograr los objetivos deseados
en los negocios, ser una herramienta de control de la alta direccion, abordar
los aspectos de la incertidumbre y combinar los propésitos al enfrentar el
futuro incierto. El objetivo de la planeacion financiera es minimizar el riesgo y
aprovechar las oportunidades y los recursos financieros, decidir de manera
anticipada las necesidades de dinero y su correcta aplicacion, buscando su
mejor rendimiento y su maxima seguridad financiera. El sistema
presupuestario es la herramienta mas importante con la que cuenta la
administracion moderna para alcanzar sus metas”. (Ortega Castro, 2008,

pag. 194)

Plan Financiero

De acuerdo a Ortega Castro (2008:56) un “plan estratégico claramente

define el propésito de la organizacién, ya que establece metas realistas y

objetivos consistentes con la misién y la visién dentro de un marco de tiempo

definido e identifica la capacidad de implementacion de la organizacion.”

Estrategia Competitiva

Consiste en desarrollar una amplia férmula de cédmo la empresa va a
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competir, cuales deben ser sus objetivos y que politicas seran necesarias
para alcanzar tales objetivos. “La estrategia competitiva es una combinacion
de los fines (metas) por los cuales se esta esforzando la empresa y los
medios (politicas) con las cuales esta buscando llegar a ellos.” (Porter,

2005).

Gestion Financiera

La Gestion Financiera se encarga de asegurar el equilibrio entre las
necesidades y los recursos financieros. Esta interesada en la adquisicion,
financiamiento y administracion de los recursos, de tal manera que garantice
los medios econdmicos para que la organizacion pueda funcionar
correctamente y asegure su permanencia futura con un minimo riesgo para
todos aquellos a quienes beneficia como propietarios, empleados,
proveedores, etc. “Actualmente la mayoria de autores coinciden en que el
verdadero proposito de la gestidn financiera es la maximizacion del valor de
la organizacion” (Castano, 2002).“La gestion financiera busca mejorar la
rentabilidad de la empresa mediante la introduccién de procedimientos de

seguimiento y sistemas de control financiero adecuados.”(Wilson, 2000).

“La gestion financiera es tan importante como la econdmica. Es decir es
tan importante conocer cuanto se va a gastar, como saber el momento en el

cual se va a efectuar el gasto.”(Salvarredy, 2005).
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“La gestion financiera de cimentarse en decisiones que contribuyan a la
sincronizacion perfecta de los flujos monetarios, en forma tal que la
integracion de los recaudos y las disponibilidades iniciales de efectivo
permita el cumplimiento oportuno de los compromisos de deuda, como
requisitos que favorece el mantenimiento de buenas relaciones laborales,

comerciales y financieras.” (Ortiz Gomez, 2005, pag. 12)

“La gestion financiera contiene un conjunto de iniciativas que constituyen
los medios que permitirdn a la empresa alcanzar la visién. Cada iniciativa
posee su propio cronograma de actividades y un presupuesto que contempla
los montos a ser desembolsados por afio (plan estratégico) y por mes (plan
tactico). Las iniciativas son escalonadas en el tiempo o, en términos
financieros. Las iniciativas se pueden clasificar por prioridad, por ejemplo de
primera, segunda y tercera, de acuerdo con su importancia para el logro de
los objetivos del mapa estratégico. El andlisis financiero del plan estratégico

tiene dos partes:

e El presupuesto de capital

El presupuesto de capital, supone la evaluacion y aprobacién financiera

de las inactivas a ejecutar.

e Financiamiento de la inversiéon
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Financiamiento de la inversién, lleva a la creacidbn de ingresos
adicionales, una vez puestas en operacion, lo cual permite evaluarlas en

términos financieros.”(Francés, 2001)

Flujo de Efectivo

“Se conoce como flujo de efectivo (o cash flow, en inglés) al estado de
cuenta que refleja cuanto efectivo conserva alguien después de los gastos,
los intereses y el pago al capital. La expresion que en el ambito de la
Contabilidad se conoce como estado de flujo de efectivo, por lo tanto, es un
pardmetro de tipo contable que ofrece informacion en relacion a los
movimientos que se han realizado en un determinado periodo de dinero o

cualquiera de sus equivalentes.” (Zapata, 2008).

Maximizacion de Utilidades

‘Una empresa al invertir gasta hoy dinero con la esperanza de ganar

mas en el futuro. Por ello el concepto de maximizar utilidades es un medio

adecuado de expresar el desempeno financiero de una inversion.” (Brigham

y Huston, 2006:169).

Presupuestos

“Los presupuestos se hallan en el nivel mas detallado de la planeacion al
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constituir una expresion financiera de los resultados esperados, en el tiempo
y economicos, para la entidad y cada una de sus areas.”(Burbano Ruiz ,

2005, péag. 13)

Existen muchas definiciones sobre Presupuesto:

e CoOmputo anticipado de costos de obras y rentas.

e La estimacion programada de manera sistematica de las condiciones
de operacion y de los resultados a obtener por un organismo en un
periodo determinado

e Conjunto coordinado de previsiones que permiten conocer con
anticipacion algunos resultados considerados basicos por el jefe de la
empresa.

e Métodos sistematico y formalizado para lograr las responsabilidades
directivas de planificacion, coordinacion y control. Especialmente

comprende el desarrollo y aplicacion de:

o Objetivos generales y a largo plazo para la empresa.

o La especificacion de las metas de la empresa

o Un plan de utilidades a largo plazo desarrollando en términos
generales

o Un plan de utilidades a corto plazo detallado por responsabilidades
pertinentes (divisiones, productos, proyectos)

o Un sistema de informes periddicos de resultados detallados por
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responsabilidades asignadas

o Procedimientos de seguimiento.

“Las organizaciones hacen parte de un medio economico en el que
predomina la incertidumbre, por ello deben planear sus actividades si
pretenden sostenerse en el mercado competitivo, puesto que cuanto mayor
sea la incertidumbre, mayores seran los riesgos por asumir. El presupuesto
surge como herramienta moderna de planeacion y control al reflejar el
comportamiento de la competencia y de indicadores econémicos como los
enunciados y en virtud de sus relaciones con los diferentes aspectos

administrativos, contables y financieros de la empresa.” (Welsh, 2001).

Proyeccion Estados Financieros

“‘Los estados financieros generalmente proyectados son el Balance
General, el Estado de Resultados y el Flujo de Caja, mismo que es
considerado como un ‘“estado financiero proyectado de las entradas y
salidas de efectivo en un periodo determinado. Se realiza con el fin de
conocer la cantidad de efectivo que requiere el negocio para operar durante

dicho periodo”. (Ortega Catro, 2008, pag. 43)
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CAPITULO I

DIAGNOSTICO SITUACIONAL FINANCIERO

El diagnéstico situacional permitira tener una perspectiva de macro

incidencia en todas las actividades, en base a un analisis de los factores

internos y externos de la empresa. Las noticias del pais y el mundo.

2.1. Macro Ambiente

El Macro ambiente esta compuesto por factores externos, es decir fuera

de la cooperativa, los que influyen en el desarrollo de la misma, y son

fuerzas que no se pueden controlar.

2.1.1. Factores Econdmicos

Estas variables econdmicas nos permiten analizar y determinar la

situacion econdmica en la que se encuentra nuestro pais y la forma en cémo

ésta puede afectar a la economia.

Inflacion

La inflacién es medida estadisticamente a través del indice de Precios al

Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y
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servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,

establecida a través de una encuesta de hogares. (BCE, oct2013).

Tabla 1: Inflacién Ecuador

FECHA VALOR
Septiembre-30-2013 0.57 %
Agosto-31-2013 0.17 %
Julio-31-2013 -0.02 %
Junio-30-2013 -0.14 %
Mayo-31-2013 -0.22 %
Abril-30-2013 0.18 %
Marzo-31-2013 0.44 %
Febrero-28-2013 0.18 %
Enero-31-2013 0.50 %
Diciembre-31-2012 -0.19 %
Diciembre-31-2011 0.40 %

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion _mensual

Se observa que en el pais la tasa de interés ha disminuido en relacion a
décadas anteriores en la que se legaba a indicadores de dos cifras. Este
factor es bueno porque permite a SECOHI estabilizar sus precios tanto de
productos como también de sueldos y salarios para no afectar a la calidad

de vida de sus empleados.

Tasa de Interés

Tasa de Interés Activa

Es la tasa que cobran las instituciones financieras por la prestacion del

dinero.
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Tabla 2: Tasa de Interés Activa

FECHA VALOR
Octubre-31-2013 8.17 %
Septiembre-30-2013 8.17 %
Agosto-30-2013 8.17 %
Julio-31-2013 8.17 %
Junio-30-2013 8.17 %
Mayo-31-2013 8.17 %
Abril-30-2013 8.17 %
Marzo-31-2013 8.17 %
Febrero-28-2013 8.17 %
Enero-31-2013 8.17 %
Diciembre-31-2012 8.17 %
Diciembre-31-2011 8.17 %

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion_mensual

La tasa activa se ha mantenido constante en los ultimos afios debido a la
regulacion que hace el gobierno, antes era manejada por las mismas

instituciones financieras por lo que estaba al alza.

Para SECOHI CIA LTDA. este indicador ha sido muy beneficioso porque
le ha ayudado a obtener préstamos baratos y con menos riesgo de que

aumente la deuda por el soto de la tasa.

Tasa de Interés Pasiva

Es la tasa que pagan las instituciones financieras debido a la colocacion
de dinero pasivo en sus cuentas. La tasa pasiva al igual que la tasa activa se
mantiene constante, y es favorable para quienes realizan inversiones de

corto plazo, SECOHI CIA LTDA. no dispone de excedente de fondos para
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usarlos en inversiones, mas bien sus flujos se caracterizan por la obtencién

de créditos.

Tabla 3: Tasa de Interés Pasiva

FECHA VALOR
Octubre-31-2013 453 %
Septiembre-30-2013 4.53 %
Agosto-30-2013 453 %
Julio-31-2013 4,53 %
Junio-30-2013 453 %
Mayo-31-2013 4.53 %
Abril-30-2013 453 %
Marzo-31-2013 4.53 %
Febrero-28-2013 453 %
Enero-31-2013 4.53 %
Diciembre-31-2012 4,53 %
Diciembre-31-2011 4.53 %

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion_mensual

Riesgo Pais

El riesgo pais es un concepto econdmico que ha sido abordado
académica y empiricamente mediante la aplicacion de metodologias de la
mas variada indole: desde la utilizacion de indices de mercado como el
indice EMBI de paises emergentes de Chase-JPmorgan hasta sistemas que
incorpora variables econdmicas, politicas y financieras. El Embi se define
como un indice de bonos de mercados emergentes, el cual refleja el
movimiento en los precios de sus titulos negociados en moneda extranjera.
Se la expresa como un indice o como un margen de rentabilidad sobre

aguella implicita en bonos del tesoro de los Estados Unidos. (BCE, oct2013).
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Tabla 4: Riesgo Pais

FECHA VALOR
Octubre-03-2013 627.00
Octubre-02-2013 627.00
Octubre-01-2013 626.00
Septiembre-30-2013 628.00
Septiembre-29-2013 627.00
Septiembre-28-2013 627.00
Septiembre-27-2013 627.00
Septiembre-26-2013 674.00

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion_mensual

La disminucién del Riesgo Pais se debe principalmente a la inversion en
obras como carreteras que ha realizado el gobierno. Es muy favorable el
indicador porque hace que los proveedores internacionales de SECOHI CIA
LTDA. mantengan confianza en la empresa y faciliten la otorgacién de

créditos sin intereses por la adquisicion de mercaderias.

PIB

El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de
uso final generados por los agentes econdmicos durante un periodo. Su
calculo -en términos globales y por ramas de actividad- se deriva de la
construccion de la Matriz Insumo-Producto, que describe los flujos de bienes
y servicios en el aparato productivo, desde la éptica de los productores y de

los utilizadores finales. (BCE, 2013).

En el 2012 Producto Interno Bruto (PIB) del pais crecioé en el orden del

5,01%. EIl crecimiento obtenido supera las previsiones macroeconomicas
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publicadas el afio anterior en donde se planteaba un posible crecimiento
para el 2012 y 2013 de 4,82% y 3,98% respectivamente. Ademas resalta el
crecimiento obtenido en el afio anterior, que esta por encima de la media
regional que se ubicé en el 3,4%, se destaca la ubicacion del Ecuador en la
region ya que el pais posee la segunda mayor representacion del gasto de
inversion como porcentaje del PIB; y respecto al gasto corriente “el Ecuador
no se encuentra por sobre los promedios de América Latina”.
(http://poderes.com.ec/2013/el-pib-crecio-un-501-en-el-2012). Lo importante
en una economia es mantener tasas de crecimiento significativamente
positivas, de manera continua afios a afio; no es raro que paises que tienen
un crecimiento elevado entren en una etapa de desaceleraciéon; pero lo
destacable del caso ecuatoriano es que se mantiene con tasas de

crecimiento positivas.

Tabla 5: PIB
2011 2012 %

Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 4.497.878  4.524.478 0.59%
Pesca y agricultura 738.094 780.454 5.74%
Explotacion de minas, canteras, petréleo, gas 5.943.445 = 6.033.135 1.51%°
natural y actividades de servicio relacionadas

Industrias manufacturas (excluye refinacion de 7.204.954  7.452.506  3.44%°
petréleo)

Fabricacion de productos de la refineria de 959.240  1.000.295 4.28%
petroleo

Suministro de electricidad y agua 909.500 949.973 4.46%
Construccion 5.964.491 6.537.082 9.60%

Comercio al por mayor y menor: y reparacion de 6.681.137 6.938.361 3.85%
vehiculos automotores y bicicletas

Transporte, almacenamiento, correo y 5.763.794 5.967.901  3.56%°
telecomunicaciones

Actividades de servicios financieros y financiacion  1.673.835  1.782.634 6.50%
de planes de seguro, excepto seguridad social

Contintla=
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2011 2012 %
Administracién publica defensa; planes de 3.124.777  3.546.622
seguridad obligatoria
Otros elementos del PIB 2.931.389 3.044.694 3.87%
Hogares privados con servicio domestico 145.485 146.940 1.00%
Actividades profesionales, técnicas y 4.052.160 4.266.924 5.30%
administrativas
Otros servicios 9.371.499  9.949.201 6.16%
Hoteles y restaurantes 61.121.458 64.786.129 5.01%

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion_mensual

2.1.2. Factores Demograficos

Para la demografia, la poblacién es un conjunto de personas vinculadas
por nexos reproductivos que puede identificarse por particularidades
culturales, sociales, geogréficas, politicas o de otro tipo. La poblacién, por lo
tanto, tiene continuidad en el tiempo, aunque no es eterna.

(http://definicion.de/demografia/#ixzz2kwen|Ci2).

En este caso el objeto de estudio demografico corresponde la poblacién

de la ciudad de Latacunga, que estd compuesta por:

En el Ecuador se tiene al censo de poblacién y vivienda del afio 2010
una poblaciéon de 14.483.499 habitantes, con un promedio de 4 miembros
por familia, en la provincia de Cotopaxi, se tiene una poblacién de 409.205
habitantes de los cuales el 48.54% son hombres y un 51.46% son mujeres, y
en la ciudad de Latacunga la poblacion es de 170.489 habitantes, de los
cuales el 37.45% pertenecen a la zona urbana y el 62.55% a la zona rural de

la ciudad.


http://definicion.de/demografia/#ixzz2kwenjCi2
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Tabla 6: Poblacion Latacunga

Categorias  Casos % Acumulado %
URBANA 63.842 3745% 37,45%
RURAL 106.647 62,55% 100,00 %
Total 170.489 100,00 % 100,00 %

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: INEC

2.1.3. Factores Culturales

La cultura es el conjunto de simbolos (como valores, normas, actitudes,
creencias, idiomas, costumbres, ritos, habitos, capacidades, educacion,
moral, arte, etc.) y objetos (como vestimenta, vivienda, productos, obras de
arte, herramientas, etc.) que son aprendidos, compartidos y transmitidos de
una generacion a otra por los miembros de una sociedad, por tanto, es un

factor que determina, regula y moldea la conducta humana.

La conducta del ser humano es producto de la cultura existente en la
sociedad a la que pertenece; por tanto, ésta Ultima determina en gran
medida la forma en la que cada persona piensa, cree y actia. Un ejemplo
sencillo que ilustra ésta afirmaciéon, es el hecho de que todos los seres
humanos sienten hambre, pero el cdmo, cuando, donde y qué comen para
satisfacer esa necesidad varia de una sociedad a otra, y de la misma
manera sucede con la vestimenta, la vivienda, los medios de transporte, las

formas de diversion, etc.
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Latacunga es una ciudad de Ecuador, capital de la provincia de Cotopaxi

y cabecera cantonal del canton homoénimo. Conocida como Latacunga
Romantica, se encuentra en la Sierra centro del pais, en las estribaciones de
la cordillera de los Andes en Ecuador, cerca del volcan Cotopaxi en la hoya
de Patate. Se encuentra a 2750 metros sobre el nivel del mar y tiene una

temperatura promedio de 12 grados centigrados.

Es una ciudad que en el siglo XXI ha demostrado un desarrollo sostenido
que la ha colocado entre las ciudades mas importantes de la sierra
ecuatoriana en la actualidad. Todos los atributos historicos, arquitectonicos y
culturales que posee Latacunga le han permitido ser considerada como
Ciudad Patrimonial de la Nacion. Segun el censo nacional de 2010 la ciudad
tiene 63 842 habitantes, mientras que todo el cantén Latacunga suma un

total de 170 489 habitantes.

Alrededor de la ciudad de Latacunga se encuentran un importante
namero de industrias floricolas que han dinamizado su economia
convirtiéndola en el motor econémico y generador de divisas de la Sierra
Centro, ademas de eso Latacunga cuenta con industria minera de caliza y
cemento, industrias metallrgicas liviana y pesada, agroindustria, industria
lechera y ganadera, posee un aeropuerto internacional y en la parte urbana
se estan construyendo grandes mercados y centros comerciales modernos

gue la convertirdn en el centro comercial de la nacidn ecuatoriana.
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Dentro del canton Latacunga, existen 6.653 establecimientos
econdmicos que han generado ingresos sobre los 566 millones de délares
por asuntos de venta, generando 24.584 plazas de trabajo, con una
inversion de 8.7 millones en activos fijos. Entre las actividades econémicas
mas relevantes estan las productivas, entre ellas se destacan la fabricacién
de articulos de hormigdn de cemento y yeso, prendas de vestir; dentro de las
actividades de comercio estan la venta al por menor de alimentos, bebidas,
cigarrillos y dentro de las actividades de servicio estan, los restaurantes y los

servicios moéviles de comida entre otras.

La cultura local estd enfocada al comercio, y especialmente se ha
desarrollado el comercio del sector automotriz, con repuestos, servicios
especializados y vehiculos y SECOHI CIA LTDA. se ha posicionado dentro

de éste sector con gran fortaleza, afianzando la cultura del sector.

2.1.4. Factores Tecnolbgicos

La tecnologia es un concepto amplio que abarca un conjunto de
técnicas, conocimientos y procesos, que sirven para el disefio y construccion
de objetos para satisfacer necesidades humanas. En la sociedad, la
tecnologia es consecuencia de la ciencia y la ingenieria, aunque muchos

avances tecnologicos sean posteriores a estos dos conceptos.

A lo largo de su historia, los vehiculos han pasado de motores a vapor,

hasta la creacion de los mas difundidos, los motores a gasolina (ciclo otto) y
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diésel. Estos motores crearon gran dependencia de los combustibles fésiles
a nivel mundial, usando en muchos casos grandes maquinas que
necesitaban mayor cantidad de estos combustibles para su operacién

(CINAE, Kenworth — 2011).

Las empresas automotrices constantemente se encuentran en
investigacion de nuevas tecnologias, en pos de generar mayores beneficios
para el conductor y pasajeros, tanto en temas de seguridad, como en
manejos mas eficientes y proteccion del medio ambiente. Las tendencias
mundiales, hoy en dia, apuestan en el ambito de cuidado del medio
ambiente a vehiculos hibridos, eléctricos, pero ademas a mejores

desemperios de los motores diesel.

Kenworth y Volkswagen ha desarrollado sus versiones para varios de
sus modelos, denominadas de “diesel limpio”. Estas han mostrado ser en
muchas pruebas, mas amigables con el medio ambiente, sin sacrificar su
torque o desplazamiento (CINAE, Kenworth — 2011). Es asi que el Jetta TDI
fue elegido “Green Car of the Year 2010” venciendo a otros nominados

hibridos y eléctricos, en la lista de la revista Green Car.

El transporte nacional requiere de vehiculos de trabajo de buena calidad
y a precio razonable. La fabrica del mundo es China y la mejor tecnologia
vehicular mundial es de Alemania, la conjuncion de ambas es la férmula
perfecta para producir un producto excelente al alcance de su bolsillo, es por

esto la marca lider del transporte pesado en el mundo es ahora Mercedes
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Benz, que lo convierte en “La mejor solucion para el transporte pesado en el
ECUADOR vy en e mundo”. Sus PRINCIPALES VENTAJAS

COMPARATIVAS estan concentradas en:

e Calidad: Tecnologia alemana Mercedes Benz con acero fino y la
eficiencia industrial de la mano de obra china.

e Precio: Contamos con los mejores precios del pais.

o Capacidad: Mayor capacidad de sobrecarga y de arrastre, asi como la
posibilidad de configurar el producto de acuerdo a las necesidades del

usuario.

Un particular atributo del modelo para Ecuador y toda Sudamérica es el
Motor Euro-2 que no cuenta con componentes electronicos. Es una
condicién ideal para la realidad del transporte pesado de la region. En
Ecuador se necesita un HEAVY DUTY DE VERDAD, un camién concebido
para condiciones extremas, a un costo aceptable y con una calidad de
primer nivel. Ante las extremadamente diversas condiciones de trabajo hay
la capacidad de ofrecer al cliente la posibilidad de configurar su camion de
acuerdo a sus requerimientos y utilizacion. Se pueden elegir el tipo de
cabina NG80 y V3, las distintas capacidades de arrastre y carga, la
motorizacion, el numero de ejes, las dimensiones de las tolvas (desde 14
hasta 30 m?) y distintos espesores, ademas de accesorios funcionales que

nos dan la posibilidad de ajustarnos a las necesidades reales del usuario.
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Actualmente el transporte ecuatoriano esta en aumento en lo que se
refiere a bienes de capital. Los mercados han decidido que el crecimiento de
los productos hechos en China esté garantizado ya que actualmente son los
mas atractivos en el mercado mundial de alta tecnologia dada su capacidad
de adaptacién, alta tecnologia, alianzas comerciales/productivas
estratégicas, apoyo gubernamental y los precios altamente competitivos. La
tendencia estd clara, todo apunta a la hegemonia comercial del gigante

asiatico.

2.1.5. Factores Ecoldgicos

Una nueva tendencia con un enfoque de gestion ambiental que coloca el
acento en la prevencion de la contaminacion, mas que en su control final.
Los paises que se integraron a un sistema nuevo de produccion limpia son 7
(Bolivia, Colombia, Chile, Ecuador, Panama, Peru y Venezuela). Uno de los
paises que ha puesto énfasis en la produccién limpia es Ecuador, puesto
que en conjunto con el Ministerio de Turismo y Ambiente, ha elaborado la
Estrategia Ambiental para el Desarrollo Sostenible en el Ecuador cuyo
objetivo central es el “Promover, desde la gestion ambiental, el desarrollo
basado en la conservacion y el uso sostenible de la biodiversidad y los
recursos naturales del pais”. Los criterios en los que se basa esta estrategia
son de Viabilidad econOmica, Vision de futuro, Participacion,
Descentralizacion y Cooperacion Internacional. Se ha definido tres niveles

de intervencion prioritaria:
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e La conservacion y aprovechamiento sostenible del capital natural,
e EI control y mejoramiento de la calidad ambiental en los centros
urbanos y en las areas rurales y
e La intervencion urgente en ecosistemas fragiles y amenazados, en
areas geogréficas con graves problemas socio-ambientales, en las
ciudades que tienen fuerte crecimiento demografico y en aquellas con

graves problemas de contaminacion.

Los grandes consorcios automotrices incorporaran a su portafolio mas
vehiculos de estas tecnologias, no solo en el caso de livianos, sino ademas
para los vehiculos comerciales, de transporte de carga y personas (CINAE,
Kenworth — 2011). Un grupo de marcas realizan ademas pruebas con
hidrogeno. Estos vehiculos usarian celdas de hidrogeno como combustible,
sin embargo, su almacenamiento es un problema a resolver y el costo de

produccion es aun alto.

2.1.6. Factores Politicos

Politica Econémica

La politica econdmica puede definirse como el conjunto de directrices y
lineamientos mediante los cuales el Estado regula y orienta el proceso
econdémico del pais, define los criterios generales que sustentan, de acuerdo
a la estrategia general de desarrollo, los ambitos fundamentales e

instrumentos correspondientes al sistema financiero nacional, al gasto
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publico, a las empresas publicas, a la vinculacion con la economia mundial y
a la capacitacion y la productividad. Todo ello pretende crear las condiciones
adecuadas y el marco global para el desenvolvimiento de la politica social, la

politica sectorial y la politica regional.

Politica Social

Se conceptualiza a la politica social como el conjunto de directrices,
orientaciones, criterios y lineamientos conducentes a la preservacion y
elevacion del bienestar social, procurando que los beneficios del desarrollo

alcancen a todas las capas de la sociedad con la mayor equidad.

Politica Fiscal

Es un conjunto de acciones gubernamentales que se refieren
fundamentalmente a la administracion y aplicacibn de instrumentos
discrecionales para modificar los parametros de los ingresos, gastos y
financiamiento del Sector Publico del mismo modo que la politica de
cambios. Pretenden influenciar en la demanda pero en este caso mediante

un plan de actuacion de los gastos e ingresos publicos.

Las politicas y leyes que influyen en el sector empresarial y en especial

en las empresas relacionadas al transporte son:

e Leyde Régimen Tributario Interno

e Codigo de Trabajo



32
e Leyde Seguridad Social

e Codigo de la Produccion.

2.2. Micro Ambiente

2.2.1. Competencia

Es importante determinar quiénes pueden son los principales
competidores potenciales. El riesgo de que ingresen mas participantes en
este mercado dependera de las barreras actuales con la entrada y también
de la reaccion previsible por parte de las empresas ya establecidas. El riesgo
sera escaso si las barreras son importantes o si las nuevas empresas
esperan una gran represalia de los competidores bien consolidados

(Est.Comp.Blogspot-2010).La principal competencia es

Repuestos Garzon ubicada en la ciudad de Guayaquil que se encarga de
la venta de repuestos Mercedes Benz, y muchos proveedores son los
mismos de SECOHI, a diferencia que ésta empresa ha incurrido en venta de

repuestos Chinos.

La venta de vehiculos de carga pesada, que no tiene restricciones a las
importaciones, despierta una mayor competencia entre las empresas
automotrices. El sector ha crecido los ultimos seis afios a un ritmo del 18%
anual en promedio. El afio pasado las ventas se mantuvieron sobre las

12.000 unidades igual que en el 2012 Este segmento incluye vehiculos de
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peso bruto vehicular desde 2,5 toneladas, como camiones, buses, volquetas,
tractos, etc.

El crecimiento del sector esta alentado por un aumento de la inversién
publica en la construccién e incentivos econdmicos gubernamentales como
el Plan Renova, que busca actualizar el parque automotor publico (taxis,

buses y transporte pesado) para sacar de operacion unidades antiguas.

En el 2013 unas 537 unidades de carga pesada se acogieron al plan,
frente a solo dos que se registraron en el 2008, segun datos del Ministerio de
Transporte. Todo ello ha despertado el interés de las marcas por el

segmento.

GM OBB impulsa su presencia en el mercado de vehiculos pesados
desde el 2008. Ese afio firmd una alianza estratégica con Isuzu para
comercializar camiones en Ecuador y en el 2010 lanzé una nueva
generacion de camiones (Serie N y Serie F). La marca ha pasado de ofrecer
nueve modelos de camiones a 14 en los Ultimos dos afios. Asi lo sefiald

mediante un comunicado difundido dias atras.

En porcentaje de ventas, KIA, que se especializa en camiones
ultralivianos, fue una de las marcas que mas crecio el 2013. La marca
duplicé sus ventas al pasar de 275 unidades en el 2012 a 576 el afio
pasado. Este afio buscaran mantener ventas similares a las del 2013, dijo

Ramiro Cornejo, gerente comercial de esta empresa.
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Hyundai empezé el ensamblaje de camiones en abril del 2012. Hoy este
segmento representa el 7 por ciento de su negocio, aunque su produccion
actualmente se destina para exportacion a Venezuela. Este segmento
resulta interesante pues, a diferencia de los vehiculos de pasajeros, no tiene
cupos de importacién. Pero, por esta misma razon, considera que es un
segmento que mas competencia va a registrar. De hecho, el nimero de
competidores crecié el afio pasado. Segun cifras de la Asociacion de
Empresas Automotrices del Ecuador (Aeade), 38 marcas se disputaban el

mercado en el 2013; es decir, seis mas que en el 2013.

De hecho, de las seis firmas nuevas que entraron al mercado en el 2012,
tres son chinas. La empresa china JAC, que ya estaba en el mercado,
experimentd un crecimiento de sus ventas del 32 por ciento, al pasar de 807
unidades vendidas en el 2011 a 1.066 en el 2012 y que restaron
participacion a lideres del mercado como Hino y Chevrolet, cuyas ventas

cayeron entre un 12 y 11 por ciento el 2012, respectivamente.

Este mes, la firma china Foto anuncidé, ademas, que este afio busca
potenciar la marca en el pais, con la introduccién de camiones livianos y
pesados. La principal estrategia es un convenio suscrito a fines de este mes
con Daimler Automotive (Mercedes-Benz) para producir la marca Foton-
Daimler. Con ello, la firma espera llegar a ventas de 300 unidades al afio a
partir del 2014, dijo Bernardo Whollerman, gerente comercial de Foton del

Ecuador, que el 2012 vendi6 21 unidades.
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"La industria de camiones es bastante estable, tiene ciclos 0 momentos

de mayor compra, pues los camiones tienen entre cuatro y cinco afios de
vida atil. Justo el 2012 y el 2013 estamos en época de alta demanda", Daniel
Espinosa, gerente general de Autec, prevé para este afio un crecimiento
similar al que registr6 el afio pasado, pues no hay sefiales de una
contraccion en la inversion publica. Esta firma experimentd en el 2013 los
mas altos crecimientos de ventas en las categorias de tracto-camiones, con
un 20% respecto al aflo precedente; y volquetas, con un 40% en ese mismo
lapso. Autec invertird USD 1,5 millones en una nueva sucursal en Guayaquil.
"Teniamos un espacio, pero era muy reducido”, dijo Espinosa.GM e Isuzu,
por su parte, indicaron en un boletin que mantendran las inversiones en este

segmento, aungue no mencionaron cifras.

(http://www.elcomercio.com.ec/negocios/competidores-sector-transporte-pesado-automotriz-

automotores_0_892710760.html).

2.2.2. Clientes

Los clientes compiten en el sector industrial forzando la baja de precios,
negociando por una calidad superior o mas servicios, y haciendo que los
competidores compitan entre ellos, todo a expensas de lo rentable de la

industria (Est.Comp.Blogspot-2010).
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Tabla 7: Clientes

AGENCIA # CLIENTES %
LATACUNGA 772 17%
AMBATO 483 11%
QUITO SUR 827 18%
QUITO NORTE 122 3%
IBARRA 360 8%
CUENCA 1030 23%
GUAYAQUIL 888 20%
TOTAL 4482 100%

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

La mayor concentracion de clientes se encuentra en la Regional Austro y
Costa. Més del 50% de los clientes a nivel nacional realizan compras

inferiores a los 500 ddlares.

2.2.3. Proveedores

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los que
participan en un sector industrial amenazando con elevar los precios o
reducir la calidad de los productos o servicios. Los proveedores poderosos
pueden asi exprimir los beneficios de un sector industrial incapaz de
repercutir los aumentos de costos con sus propios  precios

(Est.Comp.Blogspot-2010).

Los principales proveedores de SECOHI CIA LTDA. son internacionales

de la marca MAHLE y SACK.
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2.3. Anaélisis Interno de SECOHI CIA LTDA.

La compafiia SEGUNDO ELOY CORRALES E HIJOS “SECOHI CIA.
LTDA.” fue fundada en el mes de mayo de 1974, en la ciudad de Latacunga,
pais Ecuador, fue inscrita como constitucion social el 17 de Julio del mismo
afio, entre sus principales fundadores se encuentran: Don Segundo Eloy
Corrales, Sr. Cristébal Corrales, Sra. Gloria Corrales, Sra. Berta Corrales, y
la Sra. Maria Bastidas como la principal impulsora del trabajo encomendado
en beneficio de la empresa. Se identifica como una Compafia de
Responsabilidad Limitada, teniendo su domicilio Matricial en la ciudad de
Latacunga, provincia de Cotopaxi, Republica del Ecuador y extiende sus
operaciones en las ciudades de Quito, Cuenca, Ambato, Machala, Guayaquil
e Ibarra. El Capital Social cuando inicié sus actividades fue de CIENTO
QUINCE MIL SUCRES dividido en ciento quince participaciones de un mil de
sucres. La entidad fue creciendo paulatinamente a través del tiempo, para
ello sus tres primeros hijos fueron las piezas claves, Don Eloy se encargaba
de tener muy buenas relaciones con sus clientes y proveedores al igual que
con su familia, sus tres hijos y cényuge le ayudan a administrar y manejar
correctamente el negocio aportando ideas nuevas con proyecciones a corto

y largo plazo.
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2.3.1. Area Administrativa

2.3.1.1. Mision

Importar vehiculos y repuestos de alta calidad para el sector del
transporte automotor a diesel, a nivel nacional e internacional, satisfaciendo
las expectativas de nuestros clientes, brindando confianza, honradez y
credibilidad, contando para ello con el mejor recurso humano vy el avance

tecnoldgico de punta.

2.3.1.2. Visi6n

SECOHI Cia. Ltda. sera la gran corporacién lider a nivel internacional,
gracias al servicio, a la ubicacién estratégica de sus puntos de venta, a la
calidad y variedad de sus productos, aceptando con orgullo y

responsabilidad su rol en el desarrollo del transporte y la economia del pais.

2.3.2. Organizacion Estructural

El organigrama estructural de Segundo Eloy Corrales e Hijos, SECOHI
CIA. LTDA., esta disefiado para comprender la composicion estructural de la
Compalfiia, en cuanto a sus diferentes niveles jerarquicos de autoridad,
responsabilidad, amplitud de decisiones, ambito de accion y relaciones de

dependencia.
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Gréfico 1: Organigrama

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Elaborado por: Liliana Lopez

2.3.3. Area Financiera

2.3.3.1. Estados Financieros

Los principales Estados Financieros son EL Balance General y el Estado

de Resultados.

. Balance General

Tabla 8: SECOHI CIiA. LTDA. BALANCE GENERAL (EN DOLARES)

ANO $ 2010 ANO $ 2011 ANO $ 2012 ANO $ 2013
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE 9.986.346,41 9.653.104,41 9.701.755,09 9.128.871,06
TOTAL ACTIVOS 10.646.696,68 10.350.725,08 12.284.818,02  17.313.109,38
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PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES
Préstamos Bancarios
Emision de Obligaciones
PASIVOS NO CORRIENTES
(L/P)

Préstamos Bancarios
Emision de Obligaciones
TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO

Capital Social

Reservas

Reserva de Capital
Resultado Ejercicio en Curso
TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVOS Y

ANO $ 2010

3.987.257,76

558.341,86
1.912.500,00
3.260.794,62

2.400.000,00
810.000,00
7.248.052,38

2.775.000,00
32.704,44
593,67
278.431,99
3.398.644,30
10.646.696,68

ANO $ 2011

3.641.918,75
800.023,81
259.148,89
3.650.365,22

2.400.000,00
810.000,00
7.292.283,97

2.775.000,00
57.421,00
593,67
69.614,73
3.058.441,11
10.350.725,08

ANO $ 2012

5.263.319,36

2.276.668,00

7.539.987,36

2.775.000,00
58.014,67

829.719,09
4.744.830,66
12.284.818,02

Continla=

ANO $ 2013

5.561.828,09

2.828.082,16

8.889.217,54

2.775.000,00
84.126,02

289.980,69
8.423.891,84
17.313.109,38

PATRIMONIO
Elaborado por: Liliana Lépez
Fuente: SECOHI CIA LTDA.
Tabla 9: ANALISIS VERTICAL - BALANCE GENERAL
ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 93,80% 93,26% 78,97% 52,73%
TOTAL ACTIVOS FIJOS 6.20% 6.74% 1.03% 47.27%
TOTAL ACTIVOS 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Préstamos Bancarios 5,24% 7,73%
Emisién de Obligaciones 17,96% 2,50%
TOTAL PASIVOS CORTO PLAZO 37,45% 35,19% 42,84% 32,12%
PASIVOS NO CORRIENTES (L/P) 0,00%
Préstamos Bancarios 22,54% 23,19%
Emisién de Obligaciones 7,61% 7,83%
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 30,63% 35,27% 18,53% 16,33%
TOTAL PASIVOS 68,08% 70,45% 61,38% 51,34%
PATRIMONIO
Capital Social 26,06% 26,81% 22,59% 16,03%
Reservas 0,31% 0,55% 0,47% 0,49%
Reserva de Capital 0,01% 0,01%
Resultado Ejercicio en Curso 2,62% 0,67% 6,75% 1,67%
TOTAL PATRIMONIO 31,92% 29,55% 38,62% 48,66%
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.
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En los afios 2010 y 2011 la contribucion del pasivo se mantiene en
margenes del 68,08% y 70,45% respectivamente, pero ya en los afios 2012
y 2013 la participacion del pasivo disminuye y aumenta la del patrimonio a
un 38,62% y 48,66% respectivamente, mayor participacion que la

presentada en los afios anteriores.

Tabla 10: ANALISIS HORIZONTAL - BALANCE GENERAL

2011 -2010 2012-2011 2013-2012

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE -3,34% 0,50% -5,90%
TOTAL ACTIVOS -2,78% 18,69% 40,93%
PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES -8,66% 44,52% 5,67%
Préstamos Bancarios 43,29% -100,00%

Emision de Obligaciones -86,45% -100,00%

PASIVOS NO CORRIENTES (L/P) 11,95% -37,63% 24,22%
Préstamos Bancarios 0,00% -100,00%

Emision de Obligaciones 0,00% -100,00%

TOTAL PASIVOS 0,61% 3,40% 17,89%
PATRIMONIO

Capital Social 0,00% 0,00% 0,00%
Reservas 75,58% 1,03% 45,01%
Reserva de Capital 0,00% -100,00%

Resultado Ejercicio en Curso -75,00% 1091,87% -65,05%
TOTAL PATRIMONIO -10,01% 55,14% 77,54%
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO -2,78% 18,69% 40,93%

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Se observa en el analisis de variacion que SECOHI CIA LTDA. ha
aumentado sus activos en todos los afios de estudio excepto en el 2011 en
donde presenta un decremento del -2,78% que se produce por una baja
también en la variacion del patrimonio en un -10.01% debido a una
reduccion de la utilidad de ese afio en el -75% con relacion al afio 2010. El

mayor crecimiento del activo esta en el afio 2013 con respecto al 2012 con
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un aumento del 40.93% debido a un importante incremento de los pasivos

en 17.89% y en el patrimonio con 77.54%, este Ultimo gracias aumento en

las reservas.

e Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 11: SECOHI CIA. LTDA. ESTADO DE RESULTADOS (EN DOLARES)

PERIODO

ANO $ 2010

VENTAS NETAS 14.735.695,11
COSTO DE VENTAS 9.923.365,58
Costo de lo Vendido 9.923.365,58
UTILIDAD BRUTA EN 4.812.329,53
VENTAS

GASTOS 3.814.670,49
Administrativos 1.678.824,96
De Ventas 2.135.845,53
UTILIDAD 997.659,04
OPERACIONAL

Gastos Financieros 514.193,96
RESULTADO DEL 483.465,08

ANO $ 2011

13.753.736,93
8.807.618,65
8.807.618,65
4.946.118,28

3.743.360,35
1.632.017,09
2.111.343,26
1.202.757,93

415.897,22
786.860,71

ANO $ 2012

13.287.378,42
8.609.707,56
8.606.044,06
4.677.670,86

3.292.305,62
1.878.238,60
1.414.067,02
1.385.365,24

555.646,15
829.719,09

ANO $ 2013

13.517.884,50
9.086.592,58
9.086.592,58
4.431.291,92

3.701.990,43
1.975.571,43
1.726.419,00

729.301,49

439.320,80
289.980,69

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Tabla 12: ANALISIS VERTICAL - ESTADO DE RESULTADOS

VENTAS NETAS + OTROS
INGRESOS

COSTO DE VENTAS
Costo de lo Vendido
UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS

GASTOS

Administrativos

De Ventas

UTILIDAD OPERACIONAL
Gastos Financieros
RESULTADO DEL PERIODO

ANO 2010
100%

67,3424%
67,3424%
32,6576%

25,8873%
11,3929%
14,4944%
6,7704%
3,4894%
3,2809%

ANO 2011
100%

64,0380%
64,0380%
35,9620%

27,2170%
11,8660%
15,3511%
8,7450%
3,0239%
5,7211%

ANO 2012

100%

64,7961%
64,7686%
35,2039%

24, 7777%
14,1355%
10,6422%
10,4262%
4,1818%
6,2444%

ANO 2013

100%

67,2190%
67,2190%
32,7810%

27,3859%
14,6145%
12,7714%
5,3951%
3,2499%
2,1452%

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.
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En relacion a la estructura vertical del Estado de Resultados, se tiene
que SECOHI CIA LTDA. ha generado una utilidad sobre las ventas del
méaximo en el afio 2012 del 6.24%, pero disminuyendo al afio 2013 al
2.14%.EIl costo de ventas representa el en el 2011 se presenta la menos
participacion del 64,03% y al 2013 crece nuevamente la participacion al
67.22%. Los gastos operacionales en cambio estan concentrados del total

de ventas en un 23.81% y se produce un crecimiento al 2013 en un 27.38%.

Tabla 13: ANALISIS HORIZONTAL - ESTADO DE RESULTADOS

2011 -2010 2012-2011 2013-2012

VENTAS NETAS -6,66% -3,39% 1,73%
COSTO DE VENTAS -11,24% -2,25% 5,54%
Costo de lo Vendido -11,24% -2,29% 5,58%
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 2,78% -5,43% -5,27%
GASTOS -1,87% -12,05% 12,44%
Administrativos -2,79% 15,09% 5,18%
De Ventas -1,15% -33,03% 22,09%
UTILIDAD OPERACIONAL 20,56% 15,18% -47,36%
Gastos Financieros -19,12% 33,60% -20,94%
RESULTADO DEL PERIODO 62,75% 5,45% -65,05%

ANTES DE IMPUESTOS Y
PARTICIPACIONES

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Las ventas tienen un crecimiento minimo en los afios 2010 y 2013. Los
gastos operacionales se incrementan en mayores proporciones, mientras
gue los gastos financieros tienen crecimientos en todos los afios excepto en
el 2011 donde caen en un 19.12%. La utilidad antes de impuestos y
participaciones crece afios tras afio excepto en el afio 2013 donde tiene un

decrecimiento del -65,5%.
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2.3.3.2. Razones Financieras

2.3.3.2.1. Analisis de Liquidez

La liquidez es la capacidad que tiene una empresa para transformar en

dinero sus activos. Los indices de liquidez miden la capacidad del negocio

para satisfacer las exigencias de los acreedores a corto plazo.

Tabla 14: indices de Liquidez

ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013

RAZON CORRIENTE 2,50 2,65 1,84 1,64
AC/PC

PRUEBA ACIDA 1,26 1,29 0,91 0,70
AC-INV /PC

CTN 5.999.088,65 6.011.185,66 4.438.435,73 3.567.042,97

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Solvencia: Este indicador es favorable cuando la empresa tiene un valor
superior a 1.5. en el caso de SECOHI CIA LTDA. se presenta un indice de
solvencia favorable en los afios de estudio. Asi al afio 2013 SECOHI CIA
LTDA. disponia de 1.64 délares de activo corriente para cubrir cada délar de

pasivo corriente.

Prueba Acida: Es un indicador méas exigente que el de solvencia porque
excluye los inventarios del analisis y trabaja solo con los valores liquidos, es
favorable cuando es mayor que 1. Desde el afio 2012 al 2013 la empresa se

halla en importantes riesgos de iliquidez desde el punto de vista de la prueba
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acida, ya que dispone de menos de un ddllar para cubrir con sus
obligaciones de corto plazo. Asi al afio 2013 SECOHI CIA LTDA. dispone de
70 centavos de dolar de activos corrientes excepto inventarios, para cubrir

cada délar de pasivos corrientes.

Capital de Trabajo: Realmente no es un indicador, pero si una formula
de medida de liquidez porque permite conocer si la empresa dispone de
activos corrientes para cubrir con las obligaciones que tiene en pasivos de
corto plazo, es favorable cuando es positiva y crece afo tras afio. La
empresa al afio 2013 dispone de mas de 3 millones de dbélares de capital de
trabajo, es decir, de excedentes de activos corrientes sobre los pasivos

corrientes para cumplir con sus operaciones.

2.3.3.2.2. Rentabilidad y Riesgo

Tabla 15: RENTABILIDAD

ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013

Rentabilidad Operacional 6,77% 8,74% 10,43% 5,40%
Rentabilidad Neta 1,89% 0,51% 6,24% 2,15%
ROA 2,62% 0,67% 6,75% 1,67%
ROE 8,19% 2,28% 17,49% 3,44%

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Rentabilidad Operacional: Esta razdén nos indica la ganancia de la
compafia en relacidon con las ventas, después de deducir los gastos de

operacion SECOHI CIA LTDA. refleja una rentabilidad operacional creciente
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al afio 2012, pero baja drasticamente a un 5.40% en el afio 2013, debido al

incremento de los gastos de operacion.

Rentabilidad Neta: El margen de utilidades netas nos muestra la
eficiencia relativa de la empresa después de tomar en cuenta todos los
gastos e impuestos sobre ingresos, pero no los cargos extraordinarios. La
rentabilidad neta de la empresa se halla dentro de un rango del 2% excepto
en los afios 2011 que es muy baja del 0.51% y en el 2012 que es la mas alta
de un 6.24%. Comparada con el costo de oportunidad (Tasa Activa) es una

tasa muy baja y desfavorable, debido a la carga financiera que tiene.

Rentabilidad sobre el Activo: Una razén mas general que se usa en el
analisis de la rentabilidad es el rendimiento de los activos, o ROA (por sus
siglas en ingles). La empresa al afio 2013 tiene 1.67 dblares de ganancia por
cada dolar de activo total. En el afio 2012 se obtuvo de igual forma el mayor

ROA.

Rentabilidad sobre el Patrimonio: Esta razén nos indica el poder de
obtencion de utilidades de la inversion en libros de los accionistas, y se le
utiliza frecuentemente para comparar a dos compafiias o mas en una
industria. El ROE de la empresa es muy variable, asi en el afio 2012 es el de
mayor representatividad del 17.49%, y en el afio 2011 es el menor que
genera una rentabilidad del patrimonio de 2.28%, pero al afio 2013 de igual

manera es un valor bajo de 3.44%.
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2.3.3.2.3. Niveles de Endeudamiento

Se analiza para determinar la capacidad que tiene la empresa para

adquirir alguna deuda.

Tabla 16: Endeudamiento

ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013

Pasivo Total / Patrimonio 213,26% 238,43% 158,91% 105,52%
Cobertura de Intereses 1,94 2,89 2,49 1,66
Apalancamiento Financiero 68,08% 70,45% 61,38% 51,34%
PT/AT

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Pasivo Total / Patrimonio: SECOHI CIA LTDA. tiene que el total de los
derechos sobre el negocio que tienen los acreedores con relacién a la
participacion de los propietarios al afio 2013 llego a 105.52%, es decir casi

una relacion de uno a no por lo que ha mejorado.

Cobertura de Intereses: En el afio 2011 en el que SECOHI CIA LTDA.
disponia de 2,89 délares de utilidad operativa para cubrir cada délar de
gastos financieros, al afio 2013 la cobertura de intereses disminuye
radicalmente porque apenas dispone de 1.66 délares de utilidad en

operaciones por cada dolar de gasto financiero.

Apalancamiento Financiero: SECOHI CIA LTDA. ha tenido altos

riesgos crediticios financieros por su indicador de endeudamiento del 2010 al
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2012 porque tiene un valor mayor del 60% comprometido en deuda, en el
afio 2013 baja el indicador de apalancamiento financiero a un 51.34% donde

tiene un margen para endeudamiento.

2.3.4. Recursos Operacionales

Los principales inventarios en compras que maneja SECOHI CIA LTDA.

son:

Tabla 17: Compras

Mercaderia # items % CANTIDAD %

Compras 510 69,58 % 18306.96 87.396 %

locales

Importados 223 30.42% 2505.00 12.04%
733 100.00% 20812 100.00%

Total

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

2.3.5. Recursos Comerciales

La fuerza de ventas de SECOHI CIA LTDA. es muy buena ya que cuenta
con vendedores internos y externos a la empresa, ademas ocupa canales de
comercializacion a través de sus propias agencias y de los mecanicos

aliados.
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2.3.6. Recursos Tecnolégicos

La tecnologia que utiliza SECOHI CIA LTDA. en manejo de inventarios
es moderada, en el manejo contable es mucho mejor, pero la mas efectiva y
actual es la que se utiliza en los talleres de mantenimiento que posee en

Quito, Guayaquil, Cuenca y Latacunga.

Dispone del sistema FENIX para el manejo contable de las transacciones
diarias de la empresa, lo que permite tener al dia resultados financieros
como utilidades, gastos, ingresos, activos y pasivos, la debilidad es que no

arroja ratios financieros.

Para el manejo de inventarios dispone de un software propio de la
empresa, el problema es que no calcula eficientemente los inventarios de

repuestos que son de casi 15.000 items.

La tecnologia blanda y dura utilizada en los talleres es de procedencia
alemana lista para usarse en vehiculos pesados Mercedes Benz, tiene una
gran fortaleza por la garantia propia de los proveedores de la misma. La

tecnologia que utiliza en talleres brinda:

Mantenimiento y Reparacion:

e Motores

e Cajas de cambio
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e Diferenciales
e Sistema de frenos
e Sistema de embrague
e Sistemas electronicos
e Sistema neumético
e Enderezado y Pintura
e Asesoramiento Técnico
e Diagnosis, sistemas computarizados
e Asesoramiento y herramientas técnicas especializadas

e Rescate de vehiculos en via

24. FODA

2.4.1. Fortalezas

e Capital de trabajo de la compaiiia positivo, atractivo y creciente.

e Disponibilidad de liquidez moderada para cubrir obligaciones en el
corto plazo.

e Solida capacidad de endeudamiento y buen apalancamiento financiero.

e Rentabilidad superior a los costos de oportunidad del mercado
referencial.

e Adecuada estructura financiera vertical de los descuentos,
devoluciones y gastos administrativos con relacién a sus ventas netas.

e Agresivo crecimiento en volumen de las ventas netas y utilidades
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netas.

e Efectivo crecimiento de los gastos de ventas aprovechando la curva de
la experiencia empresarial.

e La compafiia se encuentra dentro del ciclo de vida empresarial en la
etapa de crecimiento y madurez.

e La empresa mantiene un liderazgo en el mercado nacional, ya que se
encuentra en una posicion de Estrella.

e Existencia de Segmentacién formal por regional del mercado objetivo.

e Utilizacion de equipos informaticos acorde a innovacién tecnoldgica.

e Equipo y suministros adecuados para el buen desempefio del trabajo.

2.4.2. Debilidades

e Inadecuados plazos de crédito y cobros a clientes.

e Concentraciéon de volumen de cartera vencida y por vencer en la
Regional Norte.

e Estructuracion y control de presupuestos con bajos analisis y sustentos
financieros y de mercado.

e Falta de andlisis financieros detallados para la toma de decisiones
gerenciales.

e Falta de establecimiento de politicas financieras nacionales.

e Moderada satisfaccion del personal con la forma de reconocimiento de
tareas.

e Moderada satisfaccion del personal con la compensacion econémica.
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e Falta de capacitacion y actualizacion técnica de repuestos a los
asesores Comerciales.
e Falta de capacitacion en servicio al cliente y aspectos especificos de
mejoramiento de los puestos de trabajo.
e Limitada Comunicacion entre Gerencia General y Gerencias
Regionales.

e Stocks de mercaderia no 6ptimos.

2.4.3. Oportunidades

e Experiencia y conocimiento del mercado objetivo actual (target).

e Canales de Distribucion actuales de la empresa (Talleres, distribuidores
y mecanicas).

e Ventajas competitivas de orientacion al servicio, garantia, calidad,
cobertura nacional y disponibilidad de stock.

e SECOHI presenta una barrera de entrada a otros competidores por su
estructura de capital.

e Incremento del parque automotor de vehiculos pesados y semipesados
Mercedes Benz (492 vehiculos).

e Desorganizacion administrativa interna de competidores.

e Liquidacion de SICO y debilidad del stock de repuestos de Autec.

e Nicho de mercado existente en material eléctrico, rodamientos y
accesorios.

e Absorcién de Comercializadoras pequefas.
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e Atfractivas lineas de crédito de instituciones financieras hacia la

empresa.

2.4.4. Amenazas

e Competencia con practica ilegal.

¢ Nuevos importadores (ex clientes).

e Variaciones en leyes de importaciones.

e Cambios en politica fiscal de impuestos y tributacion.
e Inestabilidad politica ecuatoriana.

e Vigenciay aplicacion de la Ley de Caminos (Pesos y medidas)

2.5. Matrices Estratégicas

2.5.1. Matriz BCG (Boston Consulting Group)

Esta matriz se construye sobre la base de dos conceptos: La tasa de
crecimiento del mercado de referencia y la cuota de mercado de la empresa
en relacion con el lider del mercado. SECOHI presenta una participacion real
de mercado del 34,19%, mientras que su crecimiento ha superado el 40%
anual, por lo tanto se ubica dentro de la fase de ESTRELLA, categoria que
significa fuertes flujos de efectivo provenientes de las operaciones, debido a

los buenos margenes pero a la vez ha requerido de una inversion
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considerable de efectivo para mantener el ritmo del crecimiento en el

mercado.

e Los margenes y el efectivo que se generan aumentan con la
participacion relativa de mercado.

e EIl crecimiento de las ventas requiere de insumos de efectivo para
financiar la capacidad adicional y el capital de trabajo. Por ello, si se
mantiene la participacion de mercado, aumentan los requerimientos de
entradas de efectivo con los aumentos en la tasa de crecimiento de
mercado.

e Ademas de los insumos de efectivo que se mencionaron antes para
mantener el crecimiento de mercado, un aumento en la participacion de
mercado, por lo general, requiere de insumos de efectivo para apoyar
mayores gastos de publicidad, precios menores y otras tacticas
orientadas a ganar participacion.

e El crecimiento en cada mercado se reducird al final conforme el
producto se aproxime a su madurez. Sin perder posicion de mercado,
el efectivo que se genera al reducirse el crecimiento puede reinvertirse

en otros productos que siguen creciendo.
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Estrellas

Flujo de efectivo méas o menos
modesto

SECOHI CIA LTDA.

Nifios Problema

Flujio de efectivo grande vy

negativo

Vacas productoras de efectivo

Flujo de efectivo grande y positivo

Perros

Flujo de efectivo mas o menos

modesto

Grafico 2: Matriz BCG (Boston Consulting Group)

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

2.5.2. Matriz G.E.(General Electric)

Esta matriz combina la situacion atractiva de un Sector con la posicién

competitiva del negocio, por lo tanto los consejos estratégicos para una

empresa estan localizados en cada una de las nueve casillas dentro de

situaciones promedio, son los siguientes:

2.5.2.1. ATRACTIVO DE LA INDUSTRIA O SECTOR
Alto 1 Expansion 2 Innovar en el 3 Reestructurar
producto
Medio 4 Innovar en el mercado 5 Diversificar 6 Liquidar
SECOHI CIA LTDA.
Bajo — Diversificar 8 Liquidar 9 Liquidar
Fuerte Promedio Débil

Gréfico 3: Matriz G.E.(General Electric)

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Elaborado Por: Liliana Lépez
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SECOHI CIA LTDA. Presenta una alta fortaleza tanto en estructura
financiera, ventajas competitivas y su participacion en el mercado (34,19%),
mientras que el sector de mercado de referencia es atractivo en un
porcentaje de crecimiento del 8% (medianamente bajo), por lo tanto la
posicion de nuestra compafiia se halla entre las casillas 7 y 4, es decir su
estrategia de crecimiento y expansion es a través de la DIVERSIFICACION

DE LINEAS y PRODUCTOS, y la INNOVACION.

2.5.3. Matriz del ciclo de vida (Arthur D.Little)

SECOHI CIA LTDA. dentro del ciclo de vida se encuentra tanto la etapa
de crecimiento como en la de madurez, debido al estado posicional de sus
diversas agencias; mientras que su estado competitivo refleja altas ventajas
y valores agregados, razon por la que la empresa se ubica en las casillas

gue sefalan la aplicacién de estrategias para Mantener el Liderazgo en el

sector.
FASES DEL CICLO DE VIDA DEL SECTOR.
POSICION i N _
COMPETITIVA Lanzamiento Crecimiento Madurez Decadencia
. Mantener el Mantener el
SECOHI CIA LTDA.
Dominante liderazgo :l liderazgo
Maximizacién
., L, de
Buena Expansion Expansion Statu quo rentabilidad a
corto plazo
Media Reposicionami Reposicionamiento Reposicionamiento o Liguidacion
ento repliegue progresivo
Débil Reposicion o Reposicion o Liquidacion L.IC]UIda.CIOI’]
abandono abandono inmediata

Grafico 4: Matriz del ciclo de vida (Arthur D.Little)

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Elaborado Por: Liliana Lépez
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Segun Rockart se definen como: El nimero limitado de areas en las

cuales los resultados, si son satisfactorios, aseguraran un funcionamiento

competitivo y exitoso para la organizacion.

Tabla 18: Factores Criticos del Exito

Financieros: Factores Criticos del Exito
Capital de trabajo de la compafiia positivo, atractivo y
creciente.

Disponibilidad de liquidez moderada para cubrir
obligaciones en el corto plazo.

Sdélida capacidad de endeudamiento y buen
apalancamiento financiero.

Rentabilidad superior a los costos de oportunidad del
mercado referencial.

Adecuada estructura financiera vertical de los
descuentos, devoluciones y gastos administrativos con
relacion a sus ventas netas.

Agresivo crecimiento en volumen de las ventas netas y
utilidades netas.

Efectivo crecimiento de los gastos de ventas
aprovechando la curva de la experiencia empresarial.
Seriedad y puntualidad en el cumplimiento de
obligaciones a proveedores, instituciones financieras,
colaboradores y estado.

Consolidada estructura de capital de los accionistas.
Incremento del valor patrimonial del accionista

Objetivo

Lograr un
mejoramiento de la
estructura financiera
de la compaiiia.

O O0o0 Do

Inadecuados plazos de crédito y cobros a clientes.
Falta de establecimiento de politicas financieras
nacionales.

Mejorar la liquidez y
rentabilidad de la
empresa.

O

Concentracién de volumen de cartera vencida y por
vencer en la Regional Norte.

Estructuracion y control de presupuestos con bajos
andlisis y sustentos financieros y de mercado.

Falta de analisis financieros detallados para la toma de
decisiones gerenciales.

Disefiar y controlar
oportunamente el
manejo de los
presupuestos
operativos de la
compafiia.

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Elaborado Por: Liliana Lépez
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Tabla 19: Estrategias

OBJETIVOS
Financieros

Lograr un mejoramiento de la estructura
financiera de la compafiia continuamente.
Mejorar la liquidez y rentabilidad de la
empresa hasta diciembre 2016.

Disefar y controlar oportunamente el
manejo de los presupuestos operativos
de la compafiia cada afo.

ESTRATEGIAS

Establecer politicas financieras de regulacion
de cuentas.

Disefiar un manual de politicas crediticias e
instrumentos de control para el cumplimiento
de las mismas.

Obtener recursos frescos.

Incrementar las ventas.

Optimizar gastos.

Elaborar Flujos de Caja mensuales.
Establecer prioridades financieras.

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Elaborado Por: Liliana Lépez
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CAPITULO 1l

DISENO DE LAS ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

A mediados de 1950 algunas empresas afrontaron una serie de
problemas que no se podian resolver por medio de técnicas administrativas
tradicionales, es asi que comenzaron a preocuparse por desarrollar nuevos
enfoques administrativos que permitan adaptar sus empresas a los

continuos y rapidos cambios del medio ambiente.

La tarea de la Administracion es organizar el cambio, se trata sobre todo
de un problema humano que tiene un fundamental contenido técnico, y que
se proyecta hacia lo futuro. Precisamente porque las oportunidades y los
problemas inherentes al cambio penetran hondamente en el futuro, las

empresas han tendido cada vez mas al planeamiento empresarial formal.

Un recurso para proteger a la estrategia corporativa de los
imponderables consiste en asegurarse que el sistema de planeacion
identifica claramente los supuestos mas relevantes del medio ambiente y la

competencia.

Nunca ha sido mayor la necesidad de planificar y comprender el futuro
efecto de las decisiones actuales, es por ello que de todas las funciones de

la Administracion, la planeacién es fundamental. Ninguna empresa puede
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presuponer que se encuentra libre de cambios estructurales importantes, ya

sea en los negocios que la conforman o en los mercados a los que sirve.

Una alta complejidad de la tarea significa que existe mayor necesidad de
planes explicitos, para asegurar que todas las piezas encajen. A mayor
incertidumbre brota mayor necesidad de planificar para afrontar los cambios
futuros. Cuando los mercados son ineficientes porque los sistemas de
precios no dictan las acciones de la organizacién, se torna indispensable

planear. (Kenneth Albert, 2005)

La estrategia es el proceso mediante el cual una empresa se relaciona
con su medio ambiente; es el denominador comdn de lo que emprende una
empresa en el largo plazo, lo que queda como constante del movimiento y
de los cambios tanto del medio como de la empresa, y la forma como puede
describirse como un criterio constante el crecimiento o desarrollo global de

una empresa. (Ogliastri, e; 2004).

Es evidente entonces, que la planeacién y la estrategia se hallan
intimamente relacionados, y que por ende la necesidad de Planeacion
estratégica surge en la administracion empresarial en miras de manejar el

cambio.

Manifiesta que la planeacion estratégica formal se ha ido

perfeccionando al grado que en la actualidad todas las compaiiias
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importantes en el mundo cuentan con algun tipo de este sistema, y un
namero cada vez mayor de empresas pequefias estan siguiendo este

ejemplo. (Steiner George, 200).

Peter Drucker ha definido el acto de planeamiento como el
reconocimiento consciente del caracter de futuro. Adopta esta posicién
porque acepta la premisa de que es imposible predecir lo futuro. Cree que
los gerentes deben deducir la probable influencia que tendran en lo futuro las

decisiones que adopten hoy.

El Planeamiento estratégico se ocupa de las decisiones de la alta
direccién acerca de las actividades de la empresa y sus cualidades en el
mercado de productos, y de las decisiones principales referentes a la
adquisicién o eliminacion de activos. Como todos éstos asuntos que exigen
un lapso amplio de realizacion, o que haran sentir su influencia durante un
periodo dilatado, se deduce que en la mayoria de los casos el planeamiento
estratégico se relaciona con el horizonte a mas largo plazo. (Steiner George,

200).

Planear estratégicamente productos y servicios significa, en esencia,
formar condiciones para la toma de decisiones, creando barreras
competitivas durables, en relacion con el ambiente empresarial en que el

negocio participe.
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Esta conceptualizacion involucra una serie de analisis que, debidamente
explorados y combinados, permiten un conocimiento de la unidad en
estudio, suficiente para la formulacion de decisiones estratégicas. (Nogueira

Cobra, 2008).

La Planeacién Estratégica formal implica un proceso escrito explicito
para la determinacion de los objetivos de la compafiia a largo plazo, la
generacion de estrategias opcionales con las cuales cumplir esos objetivos.
La evaluacion de esas estrategias y un procedimiento sistematico para
controlar los resultados. Cada uno de estos pasos debera ir acompafiado por
un procedimiento explicito para conseguir el compromiso.(KenethAlbret,

2009)

Para una organizacién en particular, se requiere disefiar estrategias
competitivas y para eso se necesita entender su industria y su negocio, asi
como el de los competidores. El analisis de la competencia, ademas de
formular la estrategia corporativa, contribuye ademas a planear las finanzas,
el marketing, el andlisis de valores y muchos otros aspectos de la vida

cotidiana de un negocio.

Un enfoque interesante para la planificacion de la estrategia corporativa
ha sido el propuesto por Michael E. Porter quien manifiesta que existen cinco
fuerzas que influyen en la rentabilidad a largo plazo de un mercado o de

algun segmento de éste. Por tanto, la corporacion debe evaluar sus objetivos
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y recursos frente a estas cinco fuerzas que rigen la competencia industrial,

las cuales se describen a continuacion:

e Amenaza de entrada de nuevos competidores: El mercado o el
segmento no es atractivo dependiendo de si las barreras de entrada
son faciles o no de franquear por nuevos participantes que puedan
llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una

porciéon del mercado.

e Rivalidad entre los competidores: para una corporacion serd mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los
competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los
costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentado guerras
de precios, campafas publicitarias agresivas, promociones y entrada

de nuevos productos.

e Poder de negociacion de los proveedores: Un mercado o segmento del
mercado no serd atractivo cuando los proveedores estén muy bien
organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer
sus condiciones de precio y tamafo del pedido (con el agravante de si
los insumos que suministran no tienen sustitutos o son escasos y de
alto costo). Tampoco si el proveedor decide estratégicamente
integrarse hacia adelante y, por ejemplo, adquiere los canales de

distribucion o lugares donde se distribuye un producto.
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e Poder de negociacion de los compradores: Un mercado o segmento no
sera atractivo cuando los clientes estdn muy bien organizados, el
producto tiene muchos sustitutos, no es muy diferenciado o es de bajo
costo para el cliente, lo que permite que se puedan hacer sustituciones
por igual o a un costo menor. Las crecientes exigencias de grandes
compradores estan enfocadas en la reducciébn de precios, mayor
calidad y mejor servicio, por lo tanto, una corporacion vera afectados
sus margenes de utilidad. La situacion empeoraria si los compradores
deciden integrarse hacia atras y, por ejemplo, adquieren a sus

proveedores o0 producen Sus propios insumos.

e Amenaza de ingreso de productos sustitutos: Un mercado o segmento
no es atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales, se
encuentran en un estado mas avanzado tecnolégicamente, o pueden
penetrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la

corporacion y de la industria.

Una vez planteados los objetivos y estrategias, el modelo requiere ser
consolidado. Esto se hace construyendo barreras de entrada alrededor de
alguna fortaleza de la corporacion. Por efecto de estos mecanismos de
proteccion se pueden obtener beneficios que se reinvertirian en
investigaciéon y desarrollo, con el objeto de mejorar los precios de sus

productos frente al de sus competidores, o para invertir en otros negocios.
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Porter identificé seis barreras de entrada que podian usarse para crearle

a una corporacion una ventaja competitiva:

1. Economias de Escala: consiste en reducir costos al aumentar la
produccién, también abarca extender el rubro de las actividades de la
organizacién, ampliando la gama de sus productos a modo de crecer
en forma horizontal.

2. Diferenciacion del Producto: La corporacién diferencia y posiciona
fuertemente su producto, creando dificultades a sus rivales para entrar,
haciéndoles realizar cuantiosas inversiones para reposicionar a la
corporacion.

3. Inversiones de Capital: Fuertes recursos financieros garantizan a la
organizacién una mejor posicién competitiva frente a competidores mas
pequenos.

4. Desventaja en Costos independientemente de la Escala: Las empresas
establecidas en el mercado tienen ventajas en costos que no pueden
ser emuladas por competidores potenciales independientemente, sea
cual fuese su tamafio y sus economias de escala.

5. Acceso a los Canales de Distribucion: En la medida que los canales de
distribucion para un producto estén bien atendidos por las firmas
establecidas, los nuevos competidores deben hacer mayores esfuerzos
para colocar sus productos, sacrificando sus precios y dejando mayor
margenes de utilidad para el canal.

6. Politica Gubernamental: pueden limitar o impedir la entrada de nuevos
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competidores con requisitos y normas legales, exigiendo mayor
inversibn en capitales o uso de sofisticadas tecnologias para la
explotacion de recursos y posicionar sus productos, alertando también

la llegada de nuevos contrincantes.

El éxito de la estrategia depende de qué tan efectivamente esta pueda
manejar los cambios que se presenten en el ambiente competitivo. Una
competencia acelerada indica que ya no es posible esperar por la accion del
competidor, sino anticiparse y prepararse para enfrentar cualquier

eventualidad.

La competitividad de todos los componentes de un pais exige contar con
un buen desempefio general en variables que miden la habilidad de las
naciones de proveer altos niveles de prosperidad a sus ciudadanos, para ello
se requieren politicas publicas incluyentes que generen confianza a los
actores internos y atraiga recursos de diversa indole del exterior.
(http://www.elmundo.com.ve/firmas/moises-bittan/la-estrategia-competitiva-y-

las-cinco-fuerzas-de-p.aspx)

La Estrategia es importante, ya que:

e Contribuye al éxito y efectividad de la organizacion
e Posibilita el efectivo desempeiio de las funciones gerenciales

e Mantiene la racionalidad en alto nivel
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e Suministra direccion y coordinacion
e Favorece la unidad de criterio
e Afronta el cambio ambiental y devela las oportunidades y amenazas
e Economiza tiempo, esfuerzo y dinero

e Minimiza posibilidades de pérdida de la informacion

3.1. Marco Filosoéfico

3.1.1. Visién Financiera

Para Jack Fleitman, en el mundo empresarial, la visién se define como el
camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente
para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de

competitividad [3].

Segun Arthur Thompson y A. J. Strickland, el simple hecho de establecer
con claridad lo que esta haciendo el dia de hoy no dice nada del futuro de la
compainiia, ni incorpora el sentido de un cambio necesario y de una direccion
a largo plazo. Hay un imperativo administrativo todavia mayor, el de
considerar qué debera hacer la compaiiia para satisfacer las necesidades de
sus clientes el dia de mafiana y como debera evolucionar la configuracion de
negocios para que pueda crecer y prosperar. Por consiguiente, los
administradores estan obligados a ver mas alla del negocio actual y pensar

estratégicamente en el impacto de las nuevas tecnologias, de las
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necesidades y expectativas cambiantes de los clientes, de la aparicion de
nuevas condiciones del mercado y competitivas, etc... Deben hacer algunas
consideraciones fundamentales acerca de hacia donde quieren llevar a la
compafia y desarrollar una vision de la clase de empresa en la cual creen

que se debe convertir [2].

En sintesis, la vision es una exposicion clara que indica hacia dénde se
dirige la empresa a largo plazo y en qué se debera convertir, tomando en
cuenta el impacto de las nuevas tecnologias, de las necesidades y
expectativas cambiantes de los clientes, de la aparicibn de nuevas

condiciones del mercado, etc.

La Visiéon Financiera para SECOHI CIA LTDA. se plantea asi:

Aplicar decisiones eficientes de uso y financiamiento de recursos

financieros para una adecuada administracion financiera.

3.1.2. Misién Financiera

La mision es el motivo, propdsito, fin o razén de ser de la existencia de

una empresa u organizacion porque define:

1. lo que pretende cumplir en su entorno o sistema social en el que actua,

2. lo que pretende hacer, y
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3. él para quién lo va a hacer; y es influenciada en momentos concretos
por algunos elementos como: la historia de la organizacion, las
preferencias de la gerencia y/o de los propietarios, los factores
externos o del entorno, los recursos disponibles, y sus capacidades

distintivas

Complementando ésta definicion, citamos un concepto de los autores
Thompson y Strickland que dice: "Lo que una compafia trata de hacer en la
actualidad por sus clientes a menudo se califica como la mision de la
companfia. Una exposicion de la misma a menudo es util para ponderar el
negocio en el cual se encuentra la compafiia y las necesidades de los

clientes a quienes trata de servir"

La Mision Financiera para SECOHI CIA LTDA. se plantea asi:

Lograr una maxima rentabilidad, mantener niveles de liquidez adecuadas

y disminuir el riesgo en la toma de decisiones.

3.1.3. Principios

Los principios son el conjunto de valores, creencias, normas, que

orientan y regulan la vida de la organizacion. Son el soporte de la vision, la

mision, la estrategia y los objetivos estratégicos. Estos principios se
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manifiestan y se hacen realidad en nuestra cultura, en nuestra forma de ser,

pensar y conducirnos.

Los Principios para SECOHI CIA LTDA. se plantean asi:

e Oportunidad
e Transparencia

e [Efectividad

3.2. Objetivos Financieros

Son la expresion de los logros que la empresa desea alcanzar en el
corto, mediano y largo plazo, y en éste caso relacionados a las variables

financieras.

3.2.1. Objetivos de Liquidez

e Mantener los niveles de liquidez de razdn corriente superiores a 2
puntos.

e Conservar una liquidez de razén acida superior a 1 * punto.

e Lograr que el Capital de Trabajo tenga un crecimiento de por lo menos

100.000 délares cada afio.
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3.2.2. Objetivos de Rentabilidad

e Incrementar la rentabilidad neta superior al 12% hasta el afio 2017.

e Logra una rentabilidad sobre la inversidbn mayor al 15% hasta el afo

2015.

3.2.3. Objetivos de Actividad

e Mantener los plazos de recuperacion de cuentas por cobrar superiores

al plazo de recuperacion de cuentas por pagar, en una brecha de por lo

menos 30 dias.

3.2.4. Objetivos de Endeudamiento

e Mantener la Deuda del Pasivo Total sobre el Activo Total en niveles

inferiores al 60%.

Tabla 20: Objetivos Financieros

Area Objetivos
Liquidez e Mantener los niveles de liquidez de razén corriente superiores a 1.6 puntos.
e Conservar una liquidez de razén acida superior a 1 * punto.
¢ Lograr que el Capital de Trabajo tenga un crecimiento de por lo menos
100.000 ddlares cada afio.

Rentabilidad e Incrementar la rentabilidad neta superior al 12% hasta el afio 2017.
e Logra una rentabilidad sobre la inversion mayor al 15% hasta el afio 2015.
Actividad e Mantener los plazos de recuperacion de cuentas por cobrar superiores al
plazo de recuperacion de cuentas por pagar, en una brecha de por lo menos
30 dias.
Endeudamiento e Mantener la Deuda del Pasivo Total sobre el Activo Total en niveles

inferiores al 60%.

Elaborado por: Liliana Lopez
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3.3. Estrategias Financieras

El Diccionario Libre (Free Dictionary) por Farlex define una estrategia
financiera como las practicas que una empresa adopta para alcanzar sus
objetivos economicos. En el contexto empresarial, la formulacion de una
estrategia financiera es el ambito de la alta direccion, aunque los jefes de
departamento y jefes de contabilidad también ayudan. Los planes financieros
adecuados ayudan a la empresa primero a caminar antes de correr,
especialmente cuando se trata de establecer el marco operativo de corto

plazo necesario para lograr resultados a largo plazo.

La estrategia financiera ayuda a desarrollar un proceso para asegurar la
sostenibilidad financiera de una Empresa. De este modo, si se establece una
estrategia financiera para la organizacién de forma sistematica y se redacta
un informe como un documento de referencia basica para la organizacion, le
servird de ayuda para la obtencién de una sostenibilidad financiera. Si se
utiliza esta herramienta junto con otras existentes se aumentara la capacidad
de la organizacién para planificar una sostenibilidad y generar los fondos

necesarios.

Para SECOHI CIA LTDA. se formulan las siguientes estrategias:
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Tabla 21: FIN ESTRATEGICO

o1

02

03

04

05

06

o7

OBJETIVO

Mantener los niveles de liquidez de razén
corriente superiores a 1.6 puntos.
Conservar una liquidez de razén acida
superior a 1~ punto.

Lograr que el Capital de Trabajo tenga un
crecimiento de por lo menos 100.000 ddlares
cada afo.

Incrementar la rentabilidad neta superior al
12% hasta el afio 2017.

Logra una rentabilidad sobre la inversion
mayor al 15% hasta el afio 2015.

Mantener los plazos de recuperacion de
cuentas por cobrar superiores al plazo de
recuperacion de cuentas por pagar, en una
brecha de por lo menos 30 dias.

Mantener la Deuda del Pasivo Total sobre el
Activo Total en niveles inferiores al 60%.

FIN ESTRATEGICO

Disponer de recursos de corto plazo para
cubrir cada ddlar de pasivo corriente.
Contar con activo corriente liquido y
disponible para cubrir cada délar de pasivo
corriente.

Mantener niveles positivos de recursos
corrientes para cubrir operaciones de corto
plazo.

Obtener un margen de ganancia neta sobre
las ventas atractivas en el mercado.
Generar un margen de utilidad neta sobre el
“patrimonio superior al costo de
oportunidad.

Disponer de flujo de efectivo para evitar la
obtencion de recursos de fuentes externas
a las operaciones propias del negocio.

Disponer de una estructura financiera para
obtener recursos externos.

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Elaborado por: Liliana Lopez

Tabla 22: ESTRATEGIAS FINANCIERAS

No.

o1

02

03

04

05

06

o7

OBJETIVO
Mantener los niveles de liquidez de razén
corriente superiores a 1.6 puntos.
Conservar una liquidez de razon acida
superior a 1 * punto.
Lograr que el Capital de Trabajo tenga un
crecimiento de por lo menos 100.000 ddlares
cada afo.
Incrementar la rentabilidad neta superior al
12% hasta el afio 2017.
Logra una rentabilidad sobre la inversion
mayor al 15% hasta el afio 2015.
Mantener los plazos de recuperacion de
cuentas por cobrar superiores al plazo de
recuperacion de cuentas por pagar, en una
brecha de por lo menos 30 dias.
Mantener la Deuda del Pasivo Total sobre el
Activo Total en niveles inferiores al 60%.

ESTRATEGIAS
Incrementar las Ventas 10% ANUAL.

Reducir Pasivos a Corto Plazo
Incrementar Pasivos Largo Plazo
Optimizar Inventarios

Reducir Costos Administrativos y de
Ventas.
Incrementar las ventas

Desarrollar Plan de Crédito a Clientes

Determinar flujos de efectivo para saldar
deudas.

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Elaborado por: Liliana Lopez
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3.3.1. Estrategias de Maximizacion de Utilidades

3.3.1.1. Incrementar las ventas

La forma mas efectiva de maximizar los beneficios o de minimizar las
pérdidas es aumentar las ventas. Para lograr este objetivo, el manejo
corporativo puede encargarse de los estudios de busqueda de mercado de
los asesores, poner atencién en los desarrollos econémicos y conducir
sesiones de lluvia de ideas con los vendedores. Estas platicas son
esenciales porque las ventas y el personal de mercadeo estan en constante
comunicacién con respecto a las marcas de mercado. Los Directivos de
SECOHI CIA LTDA. deben trabajar con el personal para que sean creativos
y proponer nuevas formas para sorprender a los clientes y mejorar el servicio

a los clientes.

* Identificar nuevos mercados
« Capacitar al personal en una verdadera cultura de servicio al cliente

 Desarrollar un Plan de Incentivos

SECOHI CIA LTDA. presenta ventas de 13.517.884,50 délares al final
del afio 2013, con una tasa de crecimiento del 1,73% anual, luego de venir
de un constante decrecimiento, para impulsar el crecimiento de la

rentabilidad se busca como meta una tasa de crecimiento del 10% anual lo
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que implicara un repunte en la aplicacion de las estrategias sefialadas como

capacitacion, apertura de mercados y un plan de incentivos.

Tabla 23: SECOHI CIA. LTDA. ESTADO DE RESULTADOS

ANO 2013
DOLARES
VENTAS NETAS 13.517.884,50
UTILIDAD PERIODO  289.980,69
COMPOSICION %
VENTAS NETAS 100%
UTILIDAD PERIODO  2,1452%
VARIACION %
VENTAS NETAS 1,73%
UTILIDAD PERIODO  -65,05%

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Por lo tanto se esperara un crecimiento de las ventas de 14.869.672,95

dolares al 2014 y al afio 2017 ventas de 19.791.534,70 ddlares.

Tabla 24: SECOHI CIA. LTDA. ESTADO DE RESULTADOS

ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017

VENTAS 14.869.672,95 16.356.640,25 17.992.304,27 19.791.534,70
NETAS

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

3.3.1.2. Recorte de gastos administrativos

Una empresa puede aumentar el ingreso neto por medio del recorte de
sus cargos administrativos, también conocido como gastos de 'venta,

generales y administrativos”. La reduccion de los costos a menudo es el
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resultado predilecto para la mejora del beneficio, en especial si el negocio no
puede aumentar las ventas y no tiene que invertir dinero en capital de
proyectos a largo plazo. Los directivos de SECOHI CIA LTDA. deben pedir a
los jefes de departamento y a los jefes de la unidad de negocios revisar los
procesos internos, identificar los mecanismos que cuestan dinero y traer
formas eficientes de ahorrar dinero. Los ejecutivos senior también podrian
dirigir a los supervisores de departamento para considerar todas las
opciones y no desviarse del dolor de perseguir ideas dificiles como la

reduccion de la fuerza de trabajo y el cierre de negocios morosos.

 Rediseio de Procesos
* Sistematizacion de Procesos

» Gestion por Resultados

Los gastos administrativos que presenta SECOHI CIA LTDA. al 2013 son
de 1.975.571,43 ddlares, con la aplicacion de estrategias se busca mantener
estos gastos hasta el afio 2017, cargando Unicamente los gastos generados
por la aplicacion de las estrategias planteadas. Los gastos de ventas se
mantienen en su composicion porcentual con respecto a las ventas. Se
estima la adquisicibn de un ERP FENIX Expertis por un valor de 150.000
dolares, y el pago de consultoria para redisefio de procesos por 35.000

doélares.
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Tabla 25: SECOHI CiA. LTDA. ESTADO DE RESULTADOS (EN DOLARES)

ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017

GASTOS 3.701.990,43 3.979.632,33 4.134.538,42 4.278.435,12 4.508.221,49
Administrativos 1.975.571,43 1.975.571,43 1.975.571,43 1.975.571,43 1.975.571,43
De Ventas 1.726.419,00 1.899.060,90 2.088.966,99 2.297.863,69 2.527.650,06
Redisefio Procesos 35.000,00

Sistematizacion 70.000,00 70.000,00 5.000,00 5.000,00

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

3.3.1.3. Recorte del Costo de Ventas

En relacion a la estructura vertical del Estado de Resultados, se tiene
que SECOHI CIA LTDA. ha generado una utilidad sobre las ventas del

maximo en el afio 2012 del 6.24%, pero disminuyendo al afio 2013 al 2.14%.

El costo de ventas representa el en el 2011 es del 64,03% y al 2013
crece nuevamente la participacion al 67.22%. Los gastos operacionales en
cambio estan concentrados del total de ventas en un 23.81% y se produce

un crecimiento al 2013 en un 27.38%.

Asi SECOHI CIA LTDA. debe buscar una estabilizacion del Costo de
Ventas de por lo menos un 60% de las ventas, a través de negociacién con

proveedores y mejor administracion del inventario.
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3.3.1.4. Administracién del Crédito

Una Técnica popular para la seleccion de crédito se denomina cinco “C”
del crédito que proporciona un esquema para el andlisis detallado del
crédito. Debido al tiempo y a los gastos involucrados, este método de
seleccion de crédito se usa en solicitudes de crédito de grandes montos en

dolares. Las cinco “C” son:

e Caracter: el historial del solicitante de cumplir con las obligaciones
pasadas

e Capacidad: del solicitante para rembolsar el crédito solicitado,
determinada por medio de un analisis de estados financieros centrado
en los flujos de efectivos disponibles para rembolsar las obligaciones
de deuda.

e Capital: la deuda del solicitante con relacion a su capital propio.

e Colateral: el monto de activos que el solicitante tiene disponible para
garantizar el crédito. Cuanto mayor sea el monto de activos
disponibles, mayor sera la posibilidad de que una empresa recupere
sus fondos si el

e Condiciones: las condiciones existentes generales y especificas de la
industria y cualquier condicidon peculiar en torno a una transaccion

especifica.
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A continuacién se presenta los lineamientos propuestos que puede
utilizar SECOHI CIA LTDA. para mejorar su administracion en cuentas por

cobrar y apoyar la Maximizacién de Utilidades.

e Segmentacion de Clientes:

Los Clientes de la empresa estan distribuidos en Tres Regionales, y su

participacion en el mercado total a nivel nacional es del 34.15%, el liderazgo

lo tienen la Regional Centro.

Tabla 26: SECOHI CIA. LTDA. PARTICIPACION DE MERCADO

PARTICIPACION REAL DE MERCADO
HACIONAL 34.,19%
REGIONAL CENTRO 88.91%
REGIONAL NORTE 48.56%
REGIONAL AUSTRO Y COSTA 26.06%
AGEMNCIA CUENCA 63,24%
AGEMNCIA GUAYAQLIL 12.72%

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

La Regional Centro hasta el afio 2001 tiene 1.255 clientes, de los cuales
el 92% son considerados dentro del Rango Uno: frecuencia de compra de 1

a 4 veces al ano.
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Tabla 27: SECOHI CIA. LTDA. Tipos clientes regional centro

RANGO 1 RANGO 2 RANGO RANGO 4 RANGO 5
3
ANO # DE % # DE % # DE % ANO # DE % # DE %
S CLIENT CLIENT CLIENT S CLIENT CLIENT
ES ES ES ES ES
2010 169 24% 57 25% 53 31% 2010 39 35% 20 67%
2011 81 11% 50 22% 50 29% 2011 36 2% 7 23%
2012 184 26% 71 31% 41 24% 2012 27 24% 2 7%
2013 277 39% 51 22% 28 16% 2013 11 10% 1 3%
Total 711 100 229 100 172 100 Total 113 100 30 100
% % % % %

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Tabla 28: SECOHI CIA. LTDA. RANGOS DE COMPRAS
REGIONAL CENTRO

RESUMEN # DE CLIENTES %
RANGO 1 COMPRADOR Frecuencias de compras 1-4 711 92%
RANGO 2 COMPRADOR Frecuencias de compras 5-9 229 30%
FRECUENTE
RANGO 3 CLIENTE Frecuencias de compras 10-19 172 22%
RANGO 4 CLIENTE Frecuencias de compras 20-39 113 15%
FRECUENTE
RANGO 5 VIP Frecuencias de compras mayores de 30 4%
40
TOTAL 1255 163%

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

La Regional Norte hasta el afio 2001 tiene 1.187 clientes, de los cuales
el 51% son considerados dentro del Rango Uno: frecuencia de compra de 1
a 4 veces al ano.

Tabla 29: SECOHI CIA. LTDA. Tipos clientes regional Norte

RANGO 1 RANGO 2 RANGO 3 RANGO 4 RANGO 5
ANOS TOTAL % TOTAL % TOTAL % ANOS TOTAL % TOTAL %
2010 71 12% 34 14% 27 15% 2010 29 31% 22 43%
2011 69 11% 64 26% 60 32% 2011 44 47% 18 35%
2012 176 29% 94 38% 72 39% 2012 17 18% 11 22%
2013 292 48% 56 23% 27 15% 2013 4 4% 0 0%
Totales 308 100% 248 100% 186 100% Totales 94 100% 51 100%

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.
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Tabla 30: SECOHI CIA. LTDA. RANGOS DE COMPRAS
REGIONAL NORTE

RESUMEN # DE %
CLIENTES
RANGO 1 COMPRADOR Frecuencias de compras 1-4 608 51%
RANGO 2 COMPRADOR Frecuencias de compras 5-9 248 21%
FRECUENTE
RANGO 3 CLIENTE Frecuencias de compras 10-19 186 16%
RANGO 4 CLIENTE FRECUENTE Frecuencias de compras 20-39 94 8%
RANGO 5 VIP Frecuencias de compras mayores de 51 4%
40
TOTAL 1187 100%

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

La Regional Austro y Costa hasta el afio 2001 tiene 1.918 clientes, de los
cuales el 49% son considerados dentro del Rango Uno: frecuencia de

compra de 1 a 4 veces al afo.

Tabla 31: SECOHI CIA. LTDA. TIPOS CLIENTES REGIONAL AUSTRO Y

RANGO 1 RANGO 2 RANGO 3 RANGO 4 RANGO 5
AROS #DE % #DE % #DE % ANOS #DE % #DE %
CLIENTES CLIENTES CLIENTES CLIENTES CLIENTES

2010 7 1% 16 4% 21 6% 2010 6 3% 6 7%
2011 49 5% 29 8% 28 9% 2011 20 12% 12 13%
2012 169 18% 81 21% 90 28% 2012 48 28% 20 22%
2013 597 63% 141 37% 72 22% 2013 16 9% 5 5%
Totales 949 100% 381 100% 528 100% Totales 172 100% 91 100%

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Tabla 32: SECOHI CIA. LTDA. RANGOS DE COMPRAS

REGIONAL AUSTRO Y COSTA

RESUMEN # DE CLIENTES %

RANGO 1 COMPRADOR Frecuencias de compras 1-4 949 49%

RANGO 2 COMPRADOR Frecuencias de compras 5-9 381 20%
FRECUENTE

RANGO 3 CLIENTE Frecuencias de compras 10-19 325 17%

RANGO 4 CLIENTE Frecuencias de compras 20-39 172 9%
FRECUENTE

RANGO 5 VIP Frecuencias de compras mayores de 40 91 5%

TOTAL 1918 100%

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.



e Estrategias de Apertura de Mercados
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Los Clientes de la empresa estan distribuidos en Tres Regionales, y su

participacion en el mercado total a nivel nacional es del 34.15%, el liderazgo

lo tienen la Regional Centro.

Tabla 33: ESTRATEGIAS DE AUMENTO DE CLIENTES

REGIONAL
REGIONAL o
CENTRO

REGIONAL .
NORTE

ENFOQUE GERENCIAL
La participacion de mercado en Mercedes
Benz de la Regional Centro es del 89%.
El mercado objetivo de la Regional Centro
es de 353 buses y 206 vehiculos pesados
de la marca Mercedes Benz.
117 es el nUmero de cooperativas tanto de
buses y pesados dentro de la Regional
Centro.
Existen 28 talleres dentro de la Regional,
de los cuales 27 trabajan con SECOHI
CIA. LTDA.
En la regional existen 9 competidores, 3
son nuestros clientes y 6 son importadores
directos, los cuales no poseen la
diversificacion de productos y servicios
que SECOHI CIA. LTDA. brinda como
valores agregados para el cliente.
497 clientes la Regional son considerados
como clientes reales de acuerdo al monto
de compra.
La agencia Latacunga se encuentra en la
etapa de madurez segun la evolucion del
namero de clientes.
La agencia Ambato se encuentra en la
etapa de madurez segun la evolucién del
namero de clientes.
El mercado de Bolivar y Napo, en buses
no son atractivos para la linea Mercedes
Benz.
Pastaza en vehiculos pesados Mercedes
Benz no es atractivo.
Tungurahua y Chimborazo son sectores
para “Alianzas con Competidores”
La participacion mercado de la Regional
Norte dentro de su Segmento geografico
es del 49%.
El mercado objetivo de la Regional Norte
es de 484 buses y 700 vehiculos pesados
de la marca Mercedes Benz.
210 es el numero de cooperativas tanto de
buses y pesados dentro de la Regional
Norte.

ESTRATEGIAS
Realizar mercadeo directo a las
cooperativas de transporte pesado
y semipesado para incentivar la
participacion y ventas de SECOHI
CIA LTDA.
Fortalecer la imagen corporativa
con visitas de las Gerencias
Regionales a los mercado
atractivos respaldados por
promocionales de la compaiiia,
con el fin de valorar y monitorear la
posibilidad de alianzas con clientes
potenciales.
SECOHI CIA LTDA. debe
mantener y ampliar su gama de
repuestos (diversificar) para crecer
ante su etapa de Madurez
empresarial, como también su
politica publicitaria agresiva.
Realizar visitas periédicas a los
talleres con la finalidad de poder
ofrecer nuestros productos
directamente al cliente y asi poder
realizar alianzas estratégicas.
Mantener nuestras ventajas
competitivas frente a la
competencia.
Dar prioridad de mercadeo directo
a las cooperativas con mayor
participacion de vehiculos
Mercedes Benz: Cotopaxi,
Tungurahua y Chimborazo

Realizar a través de la Gerencia
Regional mercadeo directo a las
cooperativas para incentivar la
participacion y ventas de SECOHI
CIA LTDA.:

SECOHI CIA LTDA. debe
mantener y ampliar su gama de
repuestos, como también su
politica publicitaria agresiva en

Continla=
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REGIONAL
REGIONAL o
NORTE

REGIONAL .
AUSTRO

ENFOQUE GERENCIAL
Existen 57 talleres dentro de la regional,
de los cuales 47 trabajan con SECOHI
CIA. LTDA.
En la regional existen 26 competidores, 21
son nuestros clientes y 5 son importadores
directos, los cuales no poseen la
diversificacion de productos y servicios
que SECOHI CIA. LTDA. brinda como
valores agregados para el cliente.
575 clientes reales por monto de compra
posee la Regional Norte.
La agencia Ibarra se encuentra en la etapa
de decadencia segun la evolucién del
namero de clientes reales.
La agencia Quito Sur se encuentra en la
etapa de madurez segun la evolucién del
namero de clientes reales.
La agencia Quito Norte se desarrollé en su
etapa de Introduccion empresarial.
El mercado de Sucumbios / Orellana en lo
referente a buses no es atractivo para la
linea Mercedes Benz
La participacion de mercado de la
Regional Austro y Costa en su segmento
geogréfico es del 26,06%.
El parque automotor o mercado objetivo
que posee la Regional es de 3511
vehiculos pesados y semipesados en
circulacion, de los cuales 927 pertenecen
al Segmento de la agencia Cuenca y 2584
al segmento de mercado de la agencia
Guayadquil.
Cuenca tiene una participacion de
mercado del 63,24%, mientras que
Guayaquil del 12.72%.
988 es el numero de clientes reales de la
Regional Austro y Costa por monto de
compra, de los cuales 633 pertenecen a la
Agencia Cuenca y 355 a la Agencia
Guayaquil.
La agencia Cuenca se encuentra en la
etapa de madurez segun la evolucion del
numero de clientes.

ESTRATEGIAS
Radio para captar mayor mercado
en Pichincha y asi superar su
etapa de madurez empresarial..
Realizar visitas periédicas a los
talleres con la finalidad de poder
ofrecer nuestros productos
directamente al cliente.
Mantener nuestras ventajas
competitivas frente a la
competencia
Establecer mediante mercadeo por
Radio, afiches y visitas personales
a la Zona de Santo Domingo para
fortalecer nuestra imagen
corporativa.
Diversificar las lineas de repuestos
en Hino para recuperar estabilidad
en la Agencia lbarra.

¢ Realizar visitas para dar

posicionamiento a la marca
Mercedes Benz en el Segmento de
la agencia Guayaquil: Guayas,
Manabi, Los Rios y El Oro, para
afrontar la etapa de crecimiento.

e Diversificar lineas de repuestos en la

Agencia Cuenca para mantener la
madurez de su ciclo de vida
empresarial.

¢ Fortalecer la imagen corporativa con

herramientas promocionales en la
zona de la agencia Cuenca y
Guayaquil.

e Descuentos Por Crédito y Pronto Pago

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

La aplicacion de este esquema asegura que los clientes de crédito de la

empresa pagaran, sin ser presionados, dentro de las condiciones de crédito

establecidas.



Tabla 34: ESTRATEGIAS DE DESCUENTO POR PRONTO PAGO

PARAMETROS

CARACTER

CAPITAL

COLATERAL

CAPACIDAD DE PAGO
CONDICIONES DEL CREDITO

DESCUENTO POR PRONTO
PAGO

DEFINICION

Buen Pagador

Medio

Garantias contractuales

Puede pagar la deuda

A) 50% CONTADO — 5% DESCUENTO

B) 100% CONTADO — 10% DESCUENTO
C) 100% CREDITO — 0% DESCUENTO
2% DE DESCUENTO AL MONTO CANCELADO
ANTICIPADAMENTE.

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

e Condiciones de Crédito
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Las condiciones de crédito son las condiciones de venta para clientes a

quienes la empresa ha extendido el crédito. Las condiciones de 30 netos

significan que el cliente tiene 30 dias desde el inicio del periodo de crédito

para pagar el monto total de la factura.

La condicion de 2/10 netos significa que el cliente puede recibir un

descuento del 2 por ciento del monto de la factura si realiza el pago en 10

dias a partir del inicio del periodo de crédito o paga el monto total de la

factura en 30 dias.
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e Periodo de crédito

Los cambios en el periodo de crédito es decir el nimero de dias después
del inicio del periodo de crédito hasta el cumplimiento del pago total de la

cuenta, también afectan la rentabilidad de una empresa.

El aumento del periodo de crédito de una empresa de 30 dias netos a 45
dias netos deben incrementar las ventas, afectando positivamente las

utilidades.

El aumento de los gastos por deudas incobrables se debe al hecho de
que cuanto mas largo es el pedio de crédito mayor es el tiempo disponible
que tiene una empresa para fracasar lo que la haria incapaz de gastar sus
cuentas por pagar. Una disminucién del periodo de crédito producird los

efectos opuestos.

e Supervision de crédito

El aspecto final que una empresa debe considerar en su administracion
de las cuentas por cobrar es la supervision del crédito. La supervision del
crédito es una revisién continua de las cuentas por cobrar de la empresa
para determinar si los clientes estdn pagando conforme a las condiciones de
crédito establecidas. Si no estan pagando a tiempo, la supervision del crédito

advertira a la empresa del problema. Los pagos lentos son costosos para
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una empresa porque prolongan el periodo promedio de cobro e incrementar
la inversion de la empresa en las cuentas por cobrar. Dos técnicas que se
usan con frecuencia para la supervision del crédito son el periodo promedio
de cobro y la antigledad de las cuentas por cobrar. Ademas las empresas

utilizan diversas técnicas populares de cobro.

3.3.1.5. PAPEL EN EL CICLO DE CONVERSION DEL EFECTIVO

El periodo promedio de pago tiene dos partes:

1. Eltiempo que transcurre desde la compra de las materias primas hasta
gue la empresa envia el pago por correo y

2. Eltiempo de acreditacion del pago (el tiempo que transcurre desde que
la empresa envia su pago por correo hasta que el proveedor retira los

fondos consumibles de la cuenta de la empresa.

El objetivo de la empresa es pagar tan tarde como sea posible sin
perjudicar su calificacion crediticia. Esto significa que las cuentas deben
pagarse el ultimo dia posible segun condiciones de crédito establecidas del
proveedor.

Tabla 35: ESTRATEGIAS DE CICLO CONVERSION

INDICADOR DIAS ACTUALES DIAS PROPUESTOS
Periodo promedio de pago. 313 180
Periodo promedio de cobro 293 90
Periodo promedio de inventarios 119 60

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.
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3.3.1.6. ADMINISTRACION DE INVENTARIOS

El objetivo de administrar el inventario es rotar el inventario tan rapido
como sea posible sin perder ventas debido a los desabastos. El
administrados financiero tiende a actuar como consejero o “supervisor” en
los asuntos concernientes al inventario, no tiene un control directo sobre el

patrimonio pero si proporciona asesoria en su proceso de administracion.

e Técnicas comunes para la administracion de inventario

SISTEMA DE INVENTARIOS ABC

Técnica de administracion de inventarios que divide al inventario en tres
grupos: A, B, y C en orden descendente de importancia y nivel de

supervision, con base en la inversion en doélares realizada en cada uno?

Una empresa que usa el sistema de inventarios ABC divide su inventario
en tres grupos: A, B, C El grupo A incluye articulos con la mayor inversion en
dolares Por lo general este grupo esta integrado por el 20% de los articulos
en inventarios de la empresa pero representa el 80% de su inversion en
inventarios. El grupo B esta integrado por articulos con la siguiente inversion
mas grande de inventarios. El grupo C incluye un gran namero de articulos

gue requieren una inversion relativamente pequefia.

1Decisiones Financieras a Corto Plazo
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La empresa no trabaja con Inventarios ABC por lo tanto en el desarrollo

de este proyecto no se considera este analisis.

e SISTEMA JUSTO A TIEMPO (JIT)

El sistema justo a tiempo JIT por sus siglas en inglés just-in-time se usa
para disminuir al minimo la inversion en inventario. Su filosofia es que los
materiales deben llegar justo en el momento en que se requieren para la
produccién. De manera ideal la empresa tendria solamente inventario de
trabajo en proceso. Como su objetivo es disminuir al minimo la inversion en

inventario, un sistema JIT no utiliza ninguna existencia de seguridad

Debido a que la mayoria de productos son importados no se puede
trabajar con el sistema justo a tiempo, pese a que los productos son
perecederos ya que los proveedores internacionales exigen tonelajes

minimos para cerrar los negocios de venta.

e SISTEMA COMPUTARIZADOS PARA EL CONTROL DE RECURSOS

En la actualidad existen varios sistemas disponibles para controlar el
inventario y otros recursos. Unos de los mas béasicos es el sistema de
planificacion de materiales MRP, por sus siglas en inglés,
materilsrequerimentplanning). Se usa para determinar que materiales

ordenar y cuanto ordenarlos.
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En el sistema que utiliza SECOHI CIA LTDA. es creado por ellos mismos

por lo que requieren de un ERP para manejo optimo.

3.4. Presupuestos

Se refiere a un marco temporal especifico en que se deben ejecutar los
programas aceptados. Es la expresién cuantitativa de los programas que
deben ejecutarse cada periodo. Los presupuestos se realizan en base al

conocimiento acumulado de la actividad concreta de la institucion.

El presupuesto es un herramienta de panificacion que, de una forma
determina, integra, y coordina las &reas, actividades, departamentos y
responsables de una organizacion, y que expresa en términos monetarios
los ingresos, gastos, y recursos que se generan en u periodo determinado

para cumplir con los objetivos fijados en la estrategia” (Muniz, 2009, pag. 41)

La cuantificacion de los planes que la empresa tiene a futuro”

(Rodriguez& Garcia Fronti , 2003, pag. 33)

Los estados financieros proforma se basan en herramientas y conceptos
conocidos, existen diversos métodos para el desarrollo de los estados
financieros proforma que van desde estimaciones sencillas hasta extensos

modelos computarizados que intentan predecir el futuro.
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Independientemente de método, el objetivo es el mismo: desarrollar

proyecciones financieras realistas y Utiles. (Carlberg, 2003, pag. 176)

Para desarrollar un estado financiero proforma segun (Carlberg, 2003) se

debe tener en cuenta lo siguiente:

» Relaciones y tendencias histéricas

= |nformacién relacionada con cambios futuros

= Sus objetivos de negocio

De acuerdo a las estrategias planteadas se tiene la siguiente proyeccion

de ingresos y gastos, asi como los activos, pasivos y patrimonio, que se

espera alcanzar en SECOHI CIA LTDA. para los préximos afios:

3.4.1. Balance General

La estructura presupuestada del Balance General es:

Tabla 36: BALANCE GENERAL PRESUPUESTADO (EN DOLARES)

ANO $2014 ANO$2015 ANO$2016 ANO $2017

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE 10.708.105,56 13.503.884,08 15.323.000,72 17.271.880,23
ACTIVOS FIJOS 3.250.000,00 @ 3.250.000,00  3.250.000,00 @ 3.250.000,00
TOTAL ACTIVOS 13.958.105,56 16.753.884,08 18.573.002,72 20.521.883,23
PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES 7.434.836,48 8.178.320,12  8.996.152,13  9.895.767,35

Continlla =
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Préstamos Bancarios

Emision de Obligaciones
PASIVOS NO CORRIENTES

(L/P)

Préstamos Bancarios

Emisién de Obligaciones

TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO
Capital Social
Reservas

Reserva de Capital

Resultado Ejercicio en Curso
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVOS Y

PATRIMONIO

ANO $ 2014

1.414.041,08

8.848.877,56

2.775.000,00
185.840,67
289.980,69
1.858.406,65
5.109.228,01
13.958.105,56

ANO $ 2015

1.414.041,08

9.592.361,20

2.775.000,00
229.828,75
1.858.406,65
2.298.287,48
7.161.522,88
16.753.884,08

ANO $ 2016

1.414.041,08

10.410.193,21

2.775.000,00
280.865,64
2.298.287,48
2.808.656,39
8.162.809,51
18.573.002,72

ANO $ 2017

1.414.041,08

11.309.808,43

2.775.000,00
329.856,22
2.808.656,39
3.298.562,19
9.212.074,80
20.521.883,23

Elaborado por: Liliana Lopez

3.4.2. Estados de Resultados

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

La estructura presupuestada del Estado de Resultados es:

Tabla 37: ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO (EN DOLARES)

VENTAS NETAS

COSTO DE
VENTAS
UTILIDAD BRUTA
GASTOS
Administrativos
De Ventas
Redisefio
Procesos
Sistematizacion
UTILIDAD
OPERACIONAL
Gastos
Financieros

RESULTADO DEL
PERIODO

ANO $2013 ANO $ 2014
13.517.884,50 14.869.672,95
9.086.592,58  8.921.803,77
4.431.291,92  5.947.869,18
3.701.990,43  3.979.632,33
1.975.571,43  1.975.571,43
1.726.419,00  1.899.060,90
35.000,00
70.000,00
729.301,49  1.968.236,85
439.320,80 109.830,20
289.980,69  1.858.406,65

ANO $ 2015
16.356.640,25

9.813.984,15

6.542.656,10
4.134.538,42
1.975.571,43
2.088.966,99

70.000,00
2.408.117,68

109.830,20

2.298.287,48

ANO $ 2016
17.992.304,27
10.795.382,56

7.196.921,71
4.278.435,12
1.975.571,43
2.297.863,69

5.000,00
2.918.486,59

109.830,20

2.808.656,39

ANO $ 2017
19.791.534,70
11.874.920,82

7.916.613,88
4.508.221,49
1.975.571,43
2.527.650,06

5.000,00
3.408.392,39

109.830,20

3.298.562,19

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.
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3.4.3. Anélisis Financiero

Con las estrategias competitivas aplicadas se logra mejorar los

indicadores financieros, asi la liquidez sube a 1.75, la rentabilidad crece a un

15% aproximadamente y la deuda disminuye.

Tabla 38: RAZONES FINANCIERAS

ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017
RAZONES LIQUIDEZ
RAZON CORRIENTE 1,44 1,65 1,70 1,75
PRUEBA ACIDA 1,36 1,57 1,62 1,67
CAPITAL TRABAJO 3.273.269,08 5.325.563,96 6.326.848,59 7.376.112,88
RAZONES
RENTABILIDAD
MARGEN BRUTO 40,00% 40,00% 40,00% 40,00%
MARGEN 13,24% 14,72% 16,22% 17,22%
OPERACIONAL
MARGEN NETO 2,15% 12,50% 14,05% 15,61%
RAZONES
ENDEUDAMIENTO
PASIVO TOTAL A 63,40% 57,25% 56,05% 55,11%
ACTIVO TOTAL
PASIVO LP A PASIVO 15,98% 14,74% 13,58% 12,50%
TOTAL

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

3.4.4. Indicadores de Gestidon

Los indicadores de gestion son medidas utilizadas para determinar el
éxito de las estrategias aplicadas. Los indicadores de gestién suelen
establecerse por los lideres del proyecto u organizacion, y son
posteriormente utilizados continuamente a lo largo del ciclo de vida, para

evaluar el desempeifio y los resultados financieros.
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Para SECOHI CIA LTDA. se utilizan las bases de los indicadores

financieros.

Tabla 39: INDICADORES DE GESTION FINANCIERA

MEDIDA MINIMO MAXIMO
VENTAS usD 13.517.884,50 +19.791.534,70
GASTOS USsD 3.701.990,43 4.508.221,49
UTILIDAD NETA usD 1.858.406,65 + 3.298.562,19
RAZONES LIQUIDEZ -
RAZON CORRIENTE - 1,44 + 1,75
PRUEBA ACIDA - 1,36 1,67
CAPITAL TRABAJO usD 3.273.269,08 7.376.112,88
RAZONES RENTABILIDAD
MARGEN BRUTO % 40,00% 40,00%
MARGEN OPERACIONAL % 13,24% 17,22%
MARGEN NETO % 2,15% 15,61%
RAZONES ENDEUDAMIENTO
PASIVO TOTAL A ACTIVO TOTAL 63,40% 55,11%
PASIVO LP A PASIVO TOTAL 15,98% 12,50%

Elaborado por: Liliana Lépez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.
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CAPITULO IV

MANUAL DE GESTION FINANCIERA

4.1 Aplicacion de modelo de Maximizacion de Utilidades

Toda empresa debe marchar en pos de un objetivo comun, el cual debe
ser claramente definido y debe ser conocido por todos los niveles de la
organizacion, la MISION Y EL OBJETIVO de una empresa es una
declaracion formal de lo que ésta trata de lograr. La imagen que desea
proyectar y como desearia que el publico la reconozca e identifique.

La Gestion financiera tiene tres importantes areas de decision.

e DECISION DE INVERSION

Define la cantidad de recursos que se destinaran a la realizacién de
determinados proyectos cuyos beneficios se concretaran en el futuro. Esta
decision involucra el analisis de cada uno de los proyectos de inversion y de
todos en su conjunto, determinando en cada caso el grado de riesgo y las
utilidades derivadas del mismo. La decision de inversion también involucra el
modificarla, es decir, reubicar los recursos cuando el activo deje de
justificarse econdmicamente. Esta decision, determina el monto total de los
activos de la empresa, su composicion y la calidad e intensidad del riesgo a

asumir.
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e DECISION DE FINANCIAMIENTO:

Consiste en determinar la mejor combinacion de fuentes financieras o
estructura de financiamiento. Y la posibilidad de modificarla para maximizar
el valor de la Institucion. Esta decision debe considerar la composicién de los
activos, la actual y la proyectada de acuerdo al riesgo que se quiera asumir y

en consecuencia el costo de cada una de las fuentes de financiacion.

e DECISION DE DESTINO DE LAS UTILIDADES

Esta decision involucra determinar la estabilidad que tendran las

utilidades, y el destino que se les dara.

Para SECOHI CIA LTDA. SE PLANTEA EL SIGUIENTE MODELO:



Visiéon
SECOHI CIA. LTDA.

Visiéon
FINANCIERA.

Misién
FINANCIERA.

Objetivos
FINANCIEROS.

Estrategias
FINANCIERA.

PRESUPUESTOS.

-~

Indicadores de Gestion.

Maximizacion de Utilidades

Gréafico 5: Modelo SECOHI CIA LTDA.

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Elaborado por: Liliana Lopez
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Visién

SECOHI Cia. Ltda. sera la gran corporacion lider a nivel
internacional, gracias al servicio, a la ubicacion estratégica de sus puntos
de venta, a la calidad y variedad de sus productos, aceptando con orgullo y
responsabilidad su rol en el desarrollo del transporte y la economia del pais.

Vision
FINANCIERA.
Aplicar decisiones eficientes de uso y
financiamiento de recursos financieros para una
adecuada administracion financiera.

Mision
FINANCIERA
Lograr una maxima rentabilidad, mantener
niveles de liquidez adecuadas y disminuir el
riesgo en la toma de decisiones.

OBJETIVOS FINANCIEROS
Mantener los niveles de liquidez de razén corriente superiores a 1.6 puntos.
Conservar una liquidez de razén acida superior a 1 * punto.
Lograr que el Capital de Trabajo tenga un crecimiento de por lo menos 100.000
dolares cada afio.
Incrementar la rentabilidad neta superior al 12% hasta el afio 2017.
Logra una rentabilidad sobre la inversion mayor al 15% hasta el afio 2015.
Mantener los plazos de recuperacion de cuentas por cobrar superiores al plazo
de recuperacién de cuentas por pagar, en una brecha de por lo menos 30 dias.
Mantener la Deuda del Pasivo Total sobre el Activo Total en niveles inferiores al
60%.

Estrategias
FINANCIERA
Incrementar las Ventas 10% ANUAL.
Reducir Pasivos a Corto Plazo
Incrementar Pasivos Largo Plazo
Optimizar Inventarios
Reducir Costos Administrativos y de Ventas.
Aplicar Plan de Incentivos
Desarrollar Plan de Crédito a Clientes
Determinar flujos de efectivo para saldar deudas.

Gréafico 6: Modelo SECOHI CIA LTDA.



PRESUPUESTOS.

VENTAS NETAS
COSTO DE VENTAS

ANO 2017

19.791.534,70
11.874.920,82

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 7.916.613,88
GASTOS 4.508.221,49
Administrativos 1.975.571,43
De Ventas 2.527.650,06
Redisefo Procesos
Sistematizacion 5.000,00
UTILIDAD OPERACIONAL 3.408.392,39
Gastos Financieros 109.830,20
RESULTADO DEL PERIODO 3.298.562,19
<
Indicadores de Gestion MEDIDA MINIMO
VENTAS UsD 13.517.884,50
GASTOS USD 3.701.990,43
UTILIDAD NETA UsD 1.858.406,65
RAZONES LIQUIDEZ -
RAZON CORRIENTE - 1,44
PRUEBA ACIDA - 1,36
CAPITAL TRABAJO UsD 3.273.269,08
RAZONES RENTABILIDAD
MARGEN BRUTO % 40,00%
MARGEN OPERACIONAL % 13,24%
MARGEN NETO % 2,15%
RAZONES ENDEUDAMIENTO
PASIVO TOTAL A ACTIVO 63,40%
TOTAL
PASIVO LP A PASIVO TOTAL 15,98%

Ano 2017

Maximizacion de Utilidades
MARGEN NETO 15,61%

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

Elaborado por: Liliana L6

pez
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4.2 Matriz comparativo del diagnostico y pronéstico con el modelo.

Tabla 40: Comparativo

ANO $ 2013 ANO $ 2017 VARIACION VARIACION
UsD %

VENTAS NETAS 13.517.884,50 6.273.650,20 46,41%
19.791.534,70

COSTO DE VENTAS 9.086.592,58 2.788.328,24 30,69%
11.874.920,82

GASTOS 3.701.990,43 806.231,06 21,78%
4.508.221,49

RESULTADO DEL 289.980,69 3.008.581,50 1037,51%
PERIODO 3.298.562,19

Elaborado por: Liliana Lopez

Fuente: SECOHI CIA LTDA.

4.3 Desarrollo del uso del Modelo

Para el cumplimiento de los objetivos deseados se debe:

P1. Contratar el levantamiento y rediseio de procesos para la
optimizacién de gastos.

P2: Capacitar a los vendedores para mejor efectividad en las ventas.

P3: Evaluar Constantemente la cartera de crédito de clientes para evitar
retrasos en cobranzas y que afecte a la liquidez.

P4. Implementar un sistema ERP para optimizacion de procesos,
cumplimiento de metas, y medicion de logros.

P5: Evaluar los indicadores financieros semanalmente para medir el logro
de la gestion y tomar decisiones de mejora.

P6: Publicar los resultados mensualmente para motivar al personal de la

empresa.
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4.4. PLAN DE INCENTIVOS PARA EL PERSONAL SECOHI CIA LTDA.

1. Objetivo

de

Aplicar un Sistema de Distribucion de Incentivos para los Colaboradores

la Regional Centro, dentro de principios de equidad y justicia,

promoviendo el mejoramiento continuo del puesto, el desarrollo de una

cultura de trabajo en equipo y la busqueda de generacion de agregados, que

contribuyan al logro de los objetivos institucionales.

2. Politicas Generales:

1.

El Monto del Incentivo para distribuirse en la Regional Centro: Sucursal
Latacunga y Agencia Ambato, proviene de la evaluacion mensual de
indicadores de Ventas Netas, Utilidad Operacional y Cartera.

Los Montos de Incentivo Neto asignados deben distribuirse entre sus
Colaboradores, de acuerdo a la Evaluacién Mensual del Desempefio
de cada uno de ellos.

La Evaluacién Mensual del Desempefio de cada Colaborador debera
realizarse maximo hasta el dia DIEZ de cada mes.

La Evaluacion Mensual del Desempefio la realizard un Equipo
Evaluador, conformado por CUATRO miembros de la Regional
elegidos de manera aleatoria por la Gerencia Administrativa.

La Gerencia Administrativa con dos dias de anticipacion a la realizacion
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de la Evaluacion del Desempefio, comunicard por escrito a los
miembros del Equipo Evaluador: su designacion, la fecha y hora de la
reunion.

6. La Evaluacion Mensual del Desempefio por Colaborador contendra:
e Evaluacion del Trabajo Realizado
e Evaluacion del Trabajo en Equipo
e Evaluacion de Valores Agregados

7. La Evaluacion del Trabajo Realizado, se refiere a un analisis de la
calidad del trabajo propio del puesto que desempefia el colaborador, de
acuerdo a:
a. Cumplimiento del Manual de Facultamiento.
b. Alcance de objetivos planteados.
c. Cumplimiento de tiempos de entrega.
d. Optimizacion de recursos.
e. Mejoramiento de sus procesos.
f. Calidad de servicio al cliente externo.
g. Cumplimiento del Reglamento Interno de SECOHI CIA LTDA.
h. Cumplimiento de Normas y Politicas establecidas por las Gerencias

o Comités constituidos en la empresa.

8. La Evaluacion del Trabajo en Equipo, consiste en una valoracion del
grado de:

a. Relacién, colaboracion y comunicacion que tiene el Colaborador con su
Jefe inmediato.

b. Relacién, colaboracién y comunicacién que tiene el Colaborador con
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sus compafieros de la Agencia o Sucursal, dependiendo del &mbito de

trabajo.

9. La Evaluacion de Valores Agregados, mide la contribucion que

realiza el colaborador de manera adicional a las funciones propias del

puesto:

a. Relacion, colaboracion y comunicacion con colaboradores de otras

e.

agencias, sucursales y oficinas.

Apoyo en el incremento de ventas.

Apoyo en la Reduccién de Cartera.

Recibir e impartir cursos de capacitacion a sus comparieros.

Mejoramiento de Procesos de otros puestos de trabajo.

10. La Valoracién de la Evaluacion Mensual del desempefio sera sobre 125

puntos, constituida asi:

Evaluacion del Trabajo Realizado 80 puntos 10 puntos por literal
Evaluacion del Trabajo en Equipo 20 puntos 10 puntos por literal
Evaluacion de Valores Agregados 25 puntos 05 puntos por literal

3. Proceso de Evaluacion

1. La Gerencia Administrativa notifica por escrito a los Miembros del

Equipo Evaluador (seleccionados de manera aleatoria) y los convoca

a la Reunién de Evaluacion Mensual del Desempefio hasta el DIEZ de

cada mes.
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Los Miembros del Equipo Evaluador de la Regional reciben
Notificacion de la Gerencia Administrativa.
La Gerencia Administrativa y los Miembros del Equipo Evaluador de
la Regional se reunen a la hora y fecha de la Notificacion. La Gerencia
Administrativa verifica la asistencia de los miembros del Equipo
Evaluador y da por iniciada la Reunion.
Si existen Novedades de Personal de la Regional Centro, la Gerencia
Administrativa las da a conocer para que sean consideradas en las
evaluaciones.
Si existen Novedades de Personal de la Regional Centro, los
Miembros del Equipo Evaluador de la Regional las dan a conocer
para que sean consideradas en las evaluaciones.
El Equipo Evaluador y la Gerencia Administrativa deliberan sobre el
efecto que tendran las novedades detectadas en las evaluaciones,
pudiendo sustentarse en politicas y reglamentos estipulados en: el
Manual de Facultamiento, Reglamento Interno de SECOHI CIA LTDA.
y otros (oficios, disposiciones, politicas escritas, etc.).
Realizada la deliberacién previa, la Gerencia Administrativa da a
conocer el nombre del colaborador que se evaluara.
La Gerencia Administrativa recibe de cada uno de los Miembros del
Equipo Evaluador las valoraciones asignadas para cada factor de
evaluacion.
La Gerencia Administrativa registra en el formulario de Evaluacion

Mensual del Desempefio, la valoracion asignada al colaborador por
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14.

15.
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parte de los Miembros del Equipo Evaluador y obtiene la valoracién
promedio por cada factor.

La Gerencia Administrativa suma la puntuacion de cada factor y
obtiene la Evaluacion Total del Colaborador en el mes (sobre 125
puntos).

La Gerencia Administrativa y los Miembros del Equipo Evaluador,
en consenso emiten observaciones a las evaluaciones si lo consideran
necesario.

La Gerencia Administrativa y los Miembros del Equipo Evaluador
firman al pie del formulario de Evaluacién Mensual de Desempefio del
Colaborador.

Una vez concluida la evaluacion de todos los colaboradores de la
Regional Centro, la Gerencia Administrativa registra en un la Hoja de
Resumen de Evaluacion Mensual del Desempefio las valoraciones
obtenidas por cada colaborador.

La Gerencia Administrativa y los Miembros del Equipo Evaluador
firman en la Hoja de Resumen de Evaluacién Mensual del Desempefio.
Una copia se archiva la Gerencia Administrativa, una copia se entrega
a la Gerencia Regional, y otra a los Jefes de Agencias de la Regional.
La Gerencia Administrativa calcula los porcentajes de concentracion
respectivos de cada colaborador, de acuerdo a su evaluacion mensual,
y sobre la base de éste procede a distribuir el monto de incentivo que
se registra en la hoja de Distribucion del Incentivo Mensual por

Colaborador.
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16. La Gerencia Administrativa adjunta la hoja de Distribucién del

Incentivo Mensual por Colaborador en los resultados del Programa de

Incentivos que se remite mensualmente a los Gerentes Regionales.

4. Responsables

De Toma de Decisiones

e Equipo Evaluador

De Ejecucion

e Gerencia Administrativa

e Colaboradores de la Regional Centro

De Control

e Gerencia Regional

e Gerencia Administrativa

5. Formularios

e Notificacion del Equipo Evaluador

e Evaluacién Mensual del Desempefio por Colaborador
e Hoja de Resumen de Evaluacion del desempefio Mensual
e Manual de Facultamiento Regional Centro

e Reglamento Interno de SECOHI CIA LTDA.
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e Normas y Politicas Gerenciales

e Distribucion del Incentivo Mensual por Colaborador



107

SECOHI CIA LTDA.

EVALUACION MENSUAL DEL DESEMPENO

Evaluado Oficina

Equipo Evaluador

Fecha Evaluacion Mes Evaluado:

# | Factor Evaluacién Observacién
El1 |E2 |E3 |E4 |Prom

Evaluacién del Trabajo Realizado

a. | Cumplimiento del Manual de
Facultamiento

b. | Alcance de objetivos planteados

c. | Cumplimiento de tiempos de entrega

d. | Optimizacion de recursos

e. | Mejoramiento de sus procesos

f. | Calidad de servicio al cliente externo

g. | Cumplimiento  del Reglamento
Interno de SECOHI CIA LTDA.

h. | Cumplimiento de Normas y Politicas

establecidas por las Gerencias o
Comités constituidos en la empresa

Evaluacion del Trabajo en Equipo

a. | Relacion, colaboracion y
comunicacion que tiene el
Colaborador con su Jefe inmediato

b. | Relacion, colaboracion y

comunicacion que tiene el
Colaborador con sus comparieros de
la Agencia o Sucursal

Evaluacién de Valores Agregados

a. | Relacion, colaboracion y
comunicacién con colaboradores de
otras agencias, sucursales y oficinas

b. | Apoyo en el incremento de ventas

c. | Apoyo en la Reduccion de Cartera

d. |Recibir e impartir cursos de
capacitacion a sus compafieros

e. | Mejoramiento de Procesos de otros

puestos de trabajo

TOTAL EVALUACION MENSUAL
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

e Las estrategias competitivas, son el conjunto de caracteristicas internas
que la empresa tiene que desarrollar para obtener y reforzar una
posicion superior respecto a las empresas competidoras. Por lo que se
considera importante que la empresa defina la estrategia que le llevara

a cabo para competir eficientemente en los mercados.

e Mediante el diagnostico de la situacion financiera de la empresa
SECOHI CIA. LTDA. se detectdé un incremento en su cartera de
créditos, de la se debe tener un mayor control en especial de su cartera
vencida, pues esta constituye un mayor riesgo para la Institucién. Para
ello es necesario realizar un andlisis del riesgo crediticio adecuado y
oportuno, que permitira a la empresa identificar de forma precisa
cualquier debilidad que pudiese presentarse y de esta manera tomar
medidas correctivas para hacer frente a los riesgos, como la morosidad
elevada de la cartera o el bajo nivel de cobertura que se tiene para

hacer frente a las pérdidas en caso de incumpliendo.

e Formulando el direccionamiento financiero de la empresa se definieron
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las estrategias de accion, que permitira a los empleados y funcionarios,
incrementar sus ventas alrededor de un 10% anual, y una rentabilidad
superior al 12% hasta el 2014, a traves de una evaluacion constante de
la cartera de crédito de los clientes, y de sus indicadores financieros
para medir el logro en el cumplimiento de metas y tomar decisiones de

mejora.

El uso del manual del modelo financiero que debe aplicar SECOHI CIA
LTDA. permitira que la Junta General de Accionistas tenga una vision
mas clara de sus utilidades, a través de proyecciones de los estados
financieros, determinando en cada caso el grado de riesgo y las

utilidades derivas del mismo.

Se desarrollé un plan de incentivos para el personal de SECOHI CIA
LTDA. en base a metas y resultados desafiantes, con el propésito de
motivar a los mismos para que contribuyan con el funcionamiento
exitoso de la empresa, siendo enfocado en las condiciones laborales y
salariales de los trabajadores y su desempefio en el cumplimiento de

sus funciones.
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5.2. Recomendaciones

e Se recomienda adquirir un sistema ERP para la empresa de modo que
sistematice los procesos y mida los resultados que se van alcanzando

paulatinamente.

e Es importante reducir costos y gastos, asi como la deuda corriente para
qgue la empresa pueda mejorar sus niveles de liquidez. Esto se puede
realizar mediante una renegociacion entre la empresa y los
proveedores, 0 a su vez ofrecer un incentivo a los trabajadores para

gue ellos sean mas eficientes.

e Los indicadores financieros deben aplicarse semanalmente a fin de
monitorear como avanza la empresa en sus utilidades de acuerdo a las
estrategias planteadas, obteniendo un seguimiento de los mismos y en

caso de ser necesario tomar medidas correctivas.

e Dar a conocer al personal de SECOHI CIA LTDA. como se halla la
empresa financieramente para lograr un trabajo en equipo en busca del

logro de los objetivos planteados, asi como de la vision y mision.

e Aplicar el plan de incentivos, a fin de fomentar la motivacion de los
empleado, siendo un paso esencial para mejorar la productividad y el

compromiso de los trabajadores
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ANEXOS



ANEXO 1:

ENTREVISTA A LA GERENCIA GENERAL

DATOS:
GERENTE GENERAL: LIC. CRISTOBAL CORRALES BASTIDAS

FECHA: SEPTIEMBRE 2013.

OBJETIVO:

Determinar el FODA de la empresa.

1. SENALE CUALES SON LAS PRINCIPALES FORTALEZAS DE LA
EMPRESA:
RECURSO HUMANO CALIFICADO Y CON EXPERIENCIA.
COBERTURA DEL MERCADO.
ASESORAMIENTO EN TALLERES.
BUENA ESTRUCTURA FINANCIERA.

EXPERIENCIA EN EL MERCADO.

2. SENALE CUALES SON LAS PRINCIPALES DEBILIDADES DE LA
EMPRESA:
Carencia de Informacion Financiera para toma de decisiones.
Mal manejo del sistema de inventarios.

REDUCCION DE LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA.



3. SENALE CUALES SON LAS PRINCIPALES OPORTUNIDADES QUE
TIENE LA EMPRESA:
CRECIMIENTO DEL COMERCIO E INDUSTRIA.
DOLARIZACION DE LA ECONOMIA.

APERTURA DEL MERCADO ALEMAN.

4. SENALE CUALES SON LAS PRINCIPALES AMENAZAS QUE
AFRONTA LA EMPRESA:
INESTABILIDAD POLITICA.
ARANCELES E IMPUESTOS CAMBIAN FRECUENTEMENTE.

DESCONFIANZA INTERNACIONAL EN EL ECUADOR.

5. SENALE CUALES SON LAS PRINCIPALES ESTRATEGIAS QUE
PODRIA APLICAR LA EMPRESA:
INGRESAR NUEVAS LINEAS DE PRODUCTOS.
OBTENER FINANCIAMIENTO BARATO PARA NUEVAS LINEAS.
FORTALECER MERCADO DE CLIENTES.

DISENAR NUEVOS PROGRAMAS DE MERCADEO.
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