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INTRODUCCION

En el Ecuador existen varias empresas distribusddeacombustibles liquidos
derivados de hidrocarburos que cuentan con su aggpesistema de inventarios y
facturacion, mas la gran mayoria no evallan susepds internos para mantener un
control integral de todas las funciones que sezeeal

Siendo asi la empresa IGLESIAS TAPIA CIA. LTDA hiate la necesidad de
adoptar un modelo de gestion estratégico que lritgealinear la estrategia y la mision
en un conjunto de objetivos relacionados entrensididos a través de indicadores y
ligados a planes de accion que permiten alineacoeiportamiento de todos los
miembros de la organizacion.

La Estacion de Servicios ANDES GAS, fue constitietld9 de mayo del 2006,
bajo la razon social de IGLESIAS TAPIA CIA. LTDApara lo cual se dio
cumplimiento con todos los requisitos municipalessyudios ambientales que exigen
las entidades de control, tales como el Municigdlito, la Direccion Metropolitana
de Medio Ambiente, la Agencia de regulacion y aartidrocarburiferas, el Cuerpo de
Bomberos, el Sistema de Rentas Internas SR, etrtos.

El 15 de enero del 2007, la Doctora Sonia Cuevaekmr Gerente y
representante legal de la compafia IGLESIAS TAPIA.CTDA. , propietaria de la
Estacion de Servicio “ANDES GAS” suscribe el cotdrade distribucion de
Combustibles Liquidos Derivados de los Hidrocarburon EPPETROCOMERCIAL
Comercializadora, empresa estatal publica en Iaseuaadquiere la autorizacién de uso

de marca y logotipo.



La construccion de toda la infraestructura de lgog8n de servicio, la
instalacion de equipos y sistemas tecnoldgicofinaézé en mayo de 2009, tras varios
tramites de funcionamiento, inicio sus operaciaies de octubre del 2009.

Actualmente las empresas se estan apoyando encioldgia y en la
sistematizacion de sus procesos por lo que edtaseggas de gestion pueden fusionarse
con las herramientas tecnoldgicas logrando unacosgiu de los tiempos y de los
costos, lo que obliga a revisar, adquirir y/u ojtan todo el sistema tecnolégico de la

empresa para lograr una mayor competitividad.



RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio expone la creacion de un MadkelGestion para empresas
de comercializacion de productos derivados de idsotarburos, el mismo que tiene
como objetivo principal el de brindar a la empréddDES GAS un instrumento
técnico, operativo, administrativo y estratégicae geune informacion que servira de
base para ejecutar, controlar y evaluar la eficeepgroductividad de la organizacion.

La propuesta esta basada en la Creacion de un dMddebestion, la misma que
percibe a la empresa como un sistema interreladmy que asigna responsables a los
objetivos o indicadores clave, haciendo posible gestion interfuncional generadora
de valor para el cliente y que, por tanto, prosuraatisfaccion.

El estudio ademas analiza el entorno en que sendesge la organizacion y
como los factores economicos, politicos, socialegegnoldgicos, estan ligados al
desarrollo de la empresa, es decir que los candrosl macroambiente como en el
microambiente afectan o generar oportunidadeslpanapresa.

Dentro de la propuesta del modelo de gestion, sedi@ado la formulacion de
un direccionamiento estratégico con la implementadel Balanced Scorecard dentro
de un sistema informatico que permita a la empcesacer el horizonte en el cual se
debe orientar y canalizar su administracion pagaalolos objetivos estratégicos, esto
constituye una ventaja ya que todos los objethasdido medidos y de esta manera la
estacion de servicios estara en capacidad de gigas colaboradores hacia un mismo
fin, orientados por la mision, vision , politicasstrategias de la empresa.

Como parte primordial, el modelo de gestion projoore la informacion sobre

14 indicadores dentro de las 4 perspectivas delnBald Scorecard, correspondientes a



diferentes areas y gerencias segun la cadena derealizada para la empresa, ya que
en la actualidad es necesario contar con indicadpre permitan alinearse a la empresa
con su estrategia.

Finalmente al implementar un Modelo de Gestionca®ce con exactitud cual
es la eficiencia en costos y tiempo de cada indicadobjetivo, con el respectivo
responsable de la ejecucion, de manera que seoleoetrrendimiento y progreso del

mismo y si el ejecutor es eficiente o no y cuatmslas razones



CAPITULO 1

INTRODUCCION

1.1 INTRODUCCION

En el Ecuador existen varias empresas distribusddeacombustibles liquidos
derivados de hidrocarburos que cuentan con su aggpesistema de inventarios y
facturacién, mas la gran mayoria no evallan susepds internos para mantener un
control integral de todas las funciones que sezeeal

Siendo asi la empresa IGLESIAS TAPIA CIA. LTDA hiate la necesidad de
adoptar un modelo de gestion estratégico que lritgealinear la estrategia y la mision
en un conjunto de objetivos relacionados entrensididos a través de indicadores y
ligados a planes de accion que permiten alineacoeiportamiento de todos los
miembros de la organizacion.

La Estacion de Servicios ANDES GAS, fue constitietld9 de mayo del 2006,
bajo la razon social de IGLESIAS TAPIA CIA. LTDApara lo cual se dio
cumplimiento con todos los requisitos municipalessyudios ambientales que exigen
las entidades de control, tales como el Municigdlito, la Direccion Metropolitana
de Medio Ambiente, la Agencia de regulacion y aartidrocarburiferas, el Cuerpo de
Bomberos, el Sistema de Rentas Internas SR, etros.

El 15 de enero del 2007, la Doctora Sonia Cuevaekmr Gerente y
representante legal de la compafia IGLESIAS TAPIA.CTDA. , propietaria de la
Estacion de Servicio “ANDES GAS” suscribe el cotdrade distribucion de

Combustibles Liquidos Derivados de los Hidrocarburon EPPETROCOMERCIAL



Comercializadora, empresa estatal publica en Iaseuadquiere la autorizacién de uso
de marca y logotipo, que se muestra a continuacion:

GRAFICONP®1: Logotipo de Petrocomercial

1‘?@" GARANTIA EN CALIDAD

Y CANTIDAD

PETROECUADOR

La construccion de toda la infraestructura de lgo88n de servicio, la
instalacion de equipos y sistemas tecnoldgicofinaézé en mayo de 2009, tras varios
tramites de funcionamiento, inicio sus operaciaies de octubre del 2009.

Actualmente las empresas se estan apoyando encioldgia y en la
sistematizacion de sus procesos por lo que edtaseggas de gestion pueden fusionarse
con las herramientas tecnoldgicas logrando unacos@iu de los tiempos y de los
costos, lo que obliga a revisar, adquirir y/u otan todo el sistema tecnolégico de la

empresa para lograr una mayor competitividad.

1.2 JUSTIFICACION

Institucionalmente para la empresa IGLESIAS TAPIAQ.TDA., duefia de la
Estacion de Servicio “Andes Gas” el desarrollo denodelo de negocios estratégico es
importante ya que dicha empresa no cuenta con mingndelo que ayude a desarrollar
su gestion empresarial y de esta manera obteseftagos que vayan de la mano con la
estrategia de la institucion.

Muchos de los procesos no son verificados y seealza sin ningan control,

es por esto necesario proponer un plan de implaciént del modelo de gestion



estratégica que ayudara a mitigar el riesgo eontetde decisiones, las mismas que van
alineadas a la institucion con su misioén, visidralpres.

Econdmicamente, la Estacion de Servicio "Andes ,dasca tener una mayor
rentabilidad y que mejor manera de cumplir estaargiese poseen procesos estratégicos
que lleven a la estacion a ser lider en la distidn de combustible y todo lo que ello
engloba.

Por tal razon se desarrollard un modelo de negesi@tégico alineado a la
mision y vison de la empresa, el cual ayudara an@xer la finalidad de la actividad

empresarial de la estacion de servicio “Andes Gas”.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 OBJETIVOS GENERAL

Desarrollar un modelo de gestion estratégico apdiala empresa distribuidora
de derivados de hidrocarburos IGLESIAS TAPIA CIALIDA y elaborar el plan de

implementacion.

1.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

* Realizar el levantamiento y analisis de los prosesl® una empresa

comercializadora de combustibles.

* Analizar las metodologias existentes para detemm@hamodelo de gestion
estratégica

» Desarrollar el modelo de gestion estratégica.

* Elaborar un plan de implementacion del modelo dti@e estratégica.



1.4 ALCANCE

En el presente proyecto se realizara la creaciorurdenodelo de gestion
estratégica y con la ayuda de metodologias sertetmejorar el servicio. Para esto se
tomara como empresa piloto a la compafia IGLESIABIA CIA. LTDA el cual nos
ayudara con la recopilaciéon de la informacioén nadas

Para desarrollar el modelo de gestion estratégidoraaran como referencia los
procesos mas importantes que salen de las are@&s dal sistema organizacional, con
el fin de disefar indicadores y estandares basahodos planes y programas
estratégicos de la organizacion. Tales indicadaeantitativos y cualitativos son
medidos utilizando indices confiables de desempgésijonados por cuadros de mando
integral que garantizan un monitoreo efectivo mreumplimiento de los objetivos de
la organizacion.

Se elaborara el plan de implementacion del Model@ekstion estratégica en

cuanto a tiempos y recursos y se ingresaran deddesrpara la verificacion del modelo.



CAPITULO 2

FUNDAMENTO TEORICO

2.1EMPRESAS DE COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DERIVADOS
DE LOS HIDROCARBUROS

2.1.1 MARCO NORMATIVO

2.1.1.1LEY DE HIDROCARBUROS

El 7 de septiembre de 2007, se aprueba la Ley Reforia a la Ley de
Hidrocarburos, ya que se realizan en la misma vamadificaciones debido a los
siguientes enunciados considerados por el Con@tasional, considerando que:

El subsidio de los combustibles liquidos derivadesidrocarburos, incluido el
gas licuado de petroleo, asumido por el Estado, pr@avocado que personas
inescrupulosas hagan uso indebido de aquel, med&ntomercio ilicito de dichos
combustibles, derivados de hidrocarburos, lo caajénerado y genera grave perjuicio
economico al Estado;

Que los Ultimos afios se han efectuado sistematid@meustracciones
fraudulentas de combustibles liquidos derivadoshdkocarburos, incluido el gas
licuado de petréleo, mediante el uso de diversdsang y formas; hechos que han sido
oportunamente denunciados al Ministerio Publico,cgie se hayan obtenido acciones
concretas en vista de la falta de legislacion peunal tipifigue expresamente dichas
conductas;

Que los delitos y las penas contemplados en laléagbn penal ecuatoriana no
guardan relacion con la naturaleza de las condupiasse desea reprimir, ni con la
gravedad de las mismas, por lo que es necesaabl&str tipos penales especificos y

sanciones condignas, que le permitan al Estadayiear su interés es;



Que es necesario que las sanciones punitivas esptasamente tipificadas en
el Cddigo Penal, en el trafico de combustiblesidigs, derivados de hidrocarburos,
incluido el gas licuado de petréleo y biocombussbl

Que estas practicas ilicitas dentro de las actidahidrocarburiferas generan
desequilibrios en la oferta y demanda de los resunglrocarburiferos.

Que las operaciones de comercio exterior que el PETROECUADOR se
deben dar en el ambito de la celeridad que el sdettos hidrocarburos demanda, vista

la importancia que este sector tiene para la ec@oational.

DISPOSICIONES GENERALES

La agencia encargada de la regulacion y contrabbaiburifera en el Ecuador
actualmente se la conoce como ARG&imisma que provee las autorizaciones para la
comercializacion de hidrocarburos y gas licuadpetedleo.

También regula que se cumpla la comercializacidlsyibucion, de no ser asi
podré retirar los permisos otorgados y sancionacderdo a los articulos de la ley de
hidrocarburosAnexo A).

De igual forma la agencia de regulacion y comdamaalon de hidrocarburos
ARCH se encarga de otorgar un cupo mensual a tasrcializadoras después de a ver

realizado un estudio de la demanda.

'El 27 de Julio del 2010 por decreto oficial Nro.42de crea la agencia de regulacién y control
hidrocarburifera (ARCH) en sustitucién a la DiréeciNacional de Hidrocarburos (ARCH) (Ver Anexo
A, Articulo 11).
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2.1.1.2REGLAMENTO AMBIENTAL DE ACTIVIDADES
HIDROCARBURIFICAS

El 14 de septiembre de 2009 se cred el MinisteeidRécursos Naturales No
Renovables (MRNNR), en remplazo del Ministerio den&8 y Petroleos, mediante
Decreto Ejecutivo No. 46, publicado en el RegiSdfwial No. 36.

Esta dependencia es la encargada de controlaajifescy auditar la gestidon
ambiental en las actividades hidrocarburiferas;ddaseguimiento de los estudios
ambientales en todo el territorio ecuatoriangigilando el cumplimiento de las
disposiciones y recomendaciones respectivas, encaso a EP PETROECUADOR
como sujeto de control, sus filiales y sus cordtasi, asi como las empresas nacionales
0 extranjeras legalmente establecidas en el pa@&dioando siempre con la
Subsecretaria de Proteccion Ambiental del Ministade Recursos Naturales No
Renovables (MRNNR).

Para mayor conocimiento de las funciones de esiestaiio, referirse alnexo

A.

2.1.1.3REGLAMENTO PARA AUTORIZACION DE ACTIVIDADES DE
COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES LIQUIDOS DERIVADOS
DE LOS HIDROCARBUROS

Este reglamento de autorizacion de actividades ingidb a todas aquellas
personas naturales o juridicas nacionales o egt@jque van ha realizar la
comercializacién de combustibles liquidos derivadedos hidrocarburos, a excepcién
del gas licuado de petrdleo y del gas natural, ggormateria de una reglamentacion

especifica.
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Ahora contemplando los articulos 3 y 68 de la ldey Hidrocarburos, la
comercializacion de combustibles podra ser readizadirectamente por EP
PETROECUADOR o por personas naturales o juridicasionales o extranjeras
legalmente establecidas en el pais, o unionesrdernaes juridicas.

En cuanto a como se va a regular y controlar estaercializacion de
combustibles, sera el Ministerio de Recursos nisinao renovables quien expida las
regulaciones en cuando a la prestacion del serpigidico sin olvidar los reglamentos

de la proteccion del medio ambiente.

2.1.1.40RDENANZA MUNICIPAL DEL MEDIO AMBIENTE

Todas las normas de aseo establecidas por el Mimialel Distrito
Metropolitano de Quito son aplicables para susthat@s o visitantes, los cuales tienen
la obligacién de mantener limpio los espacios ¥ yablicas. Asi mismo, debe realizar
la separacion en la fuente de los residuos biodeftas (organicos) de los no
biodegradables (inorganicos), y es responsabilidadnicipal la recolecciéon
diferenciada de estos, y su adecuada disposiaiéh fi

Los encargados de hacer cumplir la normativa mpaicson los Comisarios
Metropolitanos de Salud y Ambiente, la Policia Mptlitana, las administraciones
zonales, la Junta Metropolitana de Proteccion dblifeez y Adolescencia y demas

autoridades competentes, asi como los veedorensiad honorem.

2.1.1.5ESPECIFICACIONES TECNICAS DE LAS ESTACIONES DE
SERVICIO

Una estacion de servicio o gasolinera es un puatwetta decombustible y

lubricantes paravehiculos de motor; generalmengasolina 0 gaséleo, derivados del
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petréleo. Aungue en teoria pueden establecersenpreo libremente, las estaciones de
servicio normalmente se asocian con las grandesesagdistribuidoras, con contratos
de exclusividad.

Algunas estaciones proveen combustibles espec@e® gas licuado del
petréleo (GLP), gas natural, gas natural comprimido, hidrégeno, biodiesel 0 keroseno.
Asimismo, en algunos paises también venslenbonas de butano. En ladécada de
1990, las estaciones de servicio ampliaron su ofentaacticulos variados, dando lugar
a las llamadasiendas de conveniencia 0 mini mercados que pasaron a ser habituales en
las gasolinera$.

Existen especificaciones técnicas para ejecutgprapecto y construccion de
Estacion de Servicio, las mismas que describeadpectos esenciales para que operen
dentro de los estandares de seguridad y funci@whligreservando la integridad del
medio ambiente.

Entre estas especificaciones se tiene los requesrios para disefar y construir
la Estacion de Servicio y los materiales empleg@dwa los diferentes elementos que se
utilizan, los cuales deben estar de acuerdo a Hosegimientos establecidos en los
manuales y reglamentos de cada entidad.

En todos los casos, las obras consideradas enalogspdel proyecto basico de
construccion conservaran siempre lo establecidasespecificaciones técnicas.

Otro especificacion técnica es el requerimientoeeifigo de cierto tipo de
tanques de almacenamiento que se utilizan en stroacion de Estacion de Servicio,

sus caracteristicas de disefio e instalacion, asib dos materiales que deben ser

2 http://es.wikipedia.org/wiki/Estaci%C3%B3n_de_seios
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empleado para proteger las instalaciones de pesihilgas de combustibles y
contaminacion de subsuelo y mantos freaticos, ambxpe a las indicaciones de
codigos internacionales.

Los tanques de almacenamiento de combustible dedreen todos los casos
cilindricos horizontales de doble contencion y aelpendo del tipo y ubicacion de la
Estacion de Servicio, asi como del estudio de megcade suelos, pueden ser
subterraneos, superficiales confinados o supediiao confinados. Ademas se debe
cumplir con el requerimiento de los sistemas gh@macenamiento y suministro de
aire y agua.

También se debe cumplir las especificaciones tasnigobre las tuberias
utilizadas en las Estaciones de Servicio, sus m#sy dimensiones y procedimientos
de colocacion. Las tuberias se utilizan para lalgocion de combustibles, recuperacion
de vapores, venteos, aguas residuales, aceitdsaglgs y sistema de suministro de
agua y aire comprimido desde las areas de almadentana las zona de despacho o de
servicios.

La tuberia para la conduccion de producto (gasaidaesel), puede ser rigida o
flexible, y deben cumplir con el criterio de doldentencion, para lo que utilizard
tuberia de pared con doble espacio anular parameniposibles fugas del producto
conducido en la tuberia primaria.

En las estaciones de servicio, se deben definiratass clasificadas como
peligrosas y se determinan los lugares en dondbisan dentro de los establecimientos
en los que se almacenan y manejan liquidos vaailaflamables. La clasificacion de
las areas peligrosas, permite determinar el tipimstalaciones eléctricas para disminuir

los riesgos en la operacion de la Estacion de 8ervi
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Existen especificaciones técnicas también parac#aacteristicas que deben
tener las instalaciones para el suministro eléctyicle sefal de control dentro de las
estaciones de Servicio, asi como su colocaciorcderdo a la ubicacion de las areas
clasificadas como peligrosas fundamentado en lmaibra de la utilizacion de energia
eléctrica en las Estaciones de Servicio.

Las instalaciones eléctricas consideradas en lpeclHgaciones Técnicas se
clasifican por el tipo de instalacion, es decirstaaciones para los sistemas de
alimentacion a equipos eléctricos, para los sistedeailuminacion, para el sistema de
tierras, asi como los procedimientos para realiaarpruebas de operacion de las
instalaciones.

Las Estaciones de Servicio deberan considerar &eucéuras, soporte,
marquesina, y demas componentes que deben seraddd para incorporar los
elementos de la imagen requeridos por parte deo@excializadora, asi como los

procedimientos y materiales requeridos para suteawon?

2.1.1.6COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES LiQUIDOS DERIVADOS

DE HIDROCARBUROS

La comercializacion de combustibles liquidos detbsade los hidrocarburos, de
acuerdo con el articulo 68 de la Ley de Hidrocarbues un servicio publico que debera
ser prestado respetando los principios sefaladad articulo 249 de la Constitucion
Politica de la Republica.

La comercializacion de combustibles liquidos datbsade los hidrocarburos, de
acuerdo con lo establecido en los articulos 3 g8 Ley de Hidrocarburos, podra ser

realizada directamente por EP PETROECUADOR o pesgmas naturales o juridicas

% http://www.ref.pemex.com/files/content/EspTec20@®duccion.pdf
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nacionales o extranjeras legalmente establecidasl grais, o uniones de personas
juridicas, tales como consorcios 0 asociacionggjat® 0 no contratos suscritos de
exploracion y explotacion de hidrocarburos, de mecala experiencia en esas
actividades, que cuenten con la autorizacion detiente de la Republica y cumplan
con las disposiciones legales vigentes y con lashna® contenidas en el presente
reglamento.
La prestacion del servicio publico de comercializace combustibles liquidos

derivados de los hidrocarburos esta sujeta a tadasgones que expida la Agencia de

regulacion y control hidrocarburifera (ARCH).

2.2MODELOS DE GESTION ESTRATEGICA

2.2.1 INTRODUCCION

La Real Academia de la Lengua Espafola define ayesticomo: "hacer
diligencias conducentes al logro de un negocio ardeleseo cualquiera." La gestion
esta caracterizada por una visidbn amplia de labifidades reales de una organizacién
para resolver determinada situacion o arribar finugdeterminado.

Son las estrategias y las actitudes de la gents, qoé la estructura, los
organigramas y los sistemas, la base fundamentgirdeeso. Son los talentos de la
gente que trabaja alli, sus aptitudes, las estest@mie utilizan para realizar el trabajo,
la actitud que asumen frente a los procesos y daditades que ha desarrollado la
organizaciéon para resolverlos, los que dan sentdda gestion como Gestidn
Estratégica.

Una estrategia adecuada es fundamental para @ éritlos negocios. Sin

embargo, muchas empresas fallan al ejecutarla.
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Robert S. Kaplan y David Norton, creadores del @abtde Comando (Balanced
Scorecard), herramienta de administracion deldpséo, por medio de la misma
ayudan a las empresas a alinear y enfocar susosquipidades de negocio, recursos
humanos, tecnologia de informacion y recursos €iesios alrededor de una estrategia
general unificada.

Segun Kaplan y Norton, para construir una orgamraenfocada en la

estrategia, se requieren cinco principios fundaaiest

1. Traducir la estrategia en términos operativos.

2. Alinear la organizacién con la estrategia.

3. Hacer que la estrategia sea tarea de todos, toslaids.
4. Hacer de la estrategia un proceso continuo.

5. Movilizar el cambio a través de un liderazgo efecy fuerte.

En conclusién se puede decir que la estrategiaridesde qué manera una

organizacion se propone crear valor.

2.2.2 TERMINOS CLAVE DE LA GESTION ESTRATEGICA

Segun Fred R. David existen 9 términos clave ded#ola administracion
estratégica:
* Ventaja competitiva: es un plus que tiene la engooese lo hace realmente bien
y que su competencia no lo hace o no alcanza idadaksperada. Alcanzar y
conservar la ventaja competitiva es esencial pagai® a largo plazo, pero en
muchos casos es muy dificil mantenerla porque lapebtencia la imita y
algunas veces la mejora. La mejor forma de sostamewrventaja competitiva es

mediante:
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0 La adaptacion continla a los cambios en las temmeng sucesos
externos, capacidades, competencias y recurseaoste
o La formulacion, implementacion y evaluacion efiade estrategias que
saque provecho de los factores antes mencionados.
Estrategas: Son los responsables del éxito o vadada organizacion. Tienen
gue tener la capacidad de adaptarse a los camdnmiagyjpe la empresa como tal
sea flexible y se adapte.
Los estrategas ayudan a la organizacion a reunalizar y organizar la
informacion. Siguen las tendencias corporativaseyladindustria, desarrollan
modelos de prondstico y andlisis de escenarios)uavael desempefio
corporativo y divisional, reconocen las oportune@&n mercados emergentes,
identifican amenazas a su negocio, y desarrollamgsl de accion creativos.
Declaracion de la vision y la mision: elaborar kcldracion de la vision es
considerado el primer paso en la planeacion egtcatéresponde a la pregunta
¢En que nos queremos convertir? Una declaracidla aeision identifica el
alcance que tienen las operaciones de una empmetganginos del producto y

del mercado, describe los valores y las priorida#els organizacion.

GRAFICO N° 2: La mision en la planificacion

La mision en la planificacion
MISION

Evaluacion anua
Prioridades

Ejecucion

Metas

Programacién
Objetivos

Plan de accion
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Oportunidades y amenazas externas: son las teadegciacontecimientos
econdmicos, sociales, culturales, demograficos,iemtdles, politicos, legales,
gubernamentales, tecnolégicos y competitivos queefi@an o perjudican
significativamente a una organizacion en el fute. las denomina externas
porque se encuentran mas alla del control de uaaosganizacion, actualmente
a través de las mismas se esta generando un nipevde consumidor que
genera la necesidad de distintos tipos de produs¢ogicios y estrategias.

Las empresas necesitan formular estrategias patar seentaja de las
oportunidades externas y para evitar o reducir fette de las amenazas
externas.

Fortalezas y debilidades internas: son actividagesuna organizacion si puede
controlar, pueden estar bien controladas o concidatiias. Identificarlas y
evaluarlas es una actividad esencial de la admanish estratégica.

Objetivos a largo plazo: son resultados especifigas una organizacion busca
alcanzar al perseguir su mision basica, en un ge@rrmayor a un afo. Los
objetivos deben ser desafiantes, medibles, contgsterazonables y claros.
Estrategias: son los medios por los cuales saolgs objetivos a largo plazo.
Las estrategias son acciones potenciales que regude decisiones por parte de
los altos directivos y de grandes cantidades derses de la empresa. Tienen
consecuencias multifuncionales o multidivisionalegequiere que se consideren
los factores tanto internos como externos a lossguenfrenta.

Objetivos anuales: son logros a corto plazo queol@mnizaciones deben
alcanzar para poder cumplir los objetivos a larigag Tienen que cumplir las

mismas caracteristicas de los objetivos a largpoplBara cada objetivo a largo
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plazo es necesario una serie de objetivos anulatss.objetivos anuales son
importantes en la implementacion de la estrategiantras que los objetivos a
largo plazo son importantes en la formulacion destaategia.

» Politicas: son los medios que permiten alcanzarolgstivos anuales. Estas
incluyen directrices, reglas y procedimientos pgrayar los esfuerzos dirigidos
al logro de los objetivos anuales. Las politicas guias para la toma de

decisiones y para manejar situaciones repetitivasurrentes.

2.2.3 IMPACTO DE LOS MODELOS DE GESTION EN LAS ESTACIONES
DE SERVICIO

Debido a la manera historica en como se han forrfeslestaciones de servicio
en el Ecuador, no existen en la practica modelosnelgocio para mejorar las
prestaciones que ofrecen a sus clientes.

La mayoria de los empresarios se encuentra entigsyantiva de tener que
elegir entre optimizar el beneficio neto que oldierpor cada litro de combustible
vendido o intentar maximizar sus ventas, aunqbeméficio por litro sea inferior.

Es evidente que en el Ecuador son muy pocas tasi@ses de servicio que
estan empezando a plantear un modelo de gesti@ gbananejo de sus negocios,
siendo asi muy dificil encontrar modelos de ges@8pecificos para Estaciones de

servicio.

2.2.4 JUSTIFICACION DE LOS MODELOS DE GESTION EN LAS
ESTACIONES DE SERVICIO

La falta de un modelo de gestion para las emprgsas se dedican a la

prestacion de servicios de compra y venta de catibleisepercute negativamente en su
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crecimiento, ya que en la mayor parte de ellasenaplican métodos de mejoramiento
de la calidad, administracion, procesos, etc.,cdliindoles encaminarse hacia la
satisfaccion de las necesidades y expectativagsielientes y el mejorar sus ingresos,
asi como también, elegir estrategias para apegarseuevo rumbo de la clase
empresarial, por ello es esencial disponer de w@neammienta administrativa que les
sirva como guia para ser mas competitivas en scager

La no realizacion de un diagnéstico empresarial ¢@nsigo los problemas para
alcanzar la competitividad, en la mayoria de ldacgmnes de servicio, no estan en
condiciones para realizar diagnésticos empresarigige les permita conocer su
posicion en el mercado. Entre los problemas quafisstan no sélo esta establecer su
mision y visidn sino también fijar cursos de acciénfocados en la calidad y
administracion; de acé la importancia de la plaid@ade un modelo de gestion donde
se disefien los objetivos, estrategias y polititas aspectos relacionados con la
seleccién y capacitacion del personal originarcdifades para lograr la eficiencia de
éste, por lo que un andlisis del clima laboralmapréscindible para el alcance de la
motivacion del recurso humano. En el Modelo de iBesho puede olvidarse el control
del proceso de calidad, tanto en la atencidén ahtdien pista como en tienda, de alli
que es necesario mantener un monitoreo en el Eergie permita dar respuestas

rapidas a las exigencias del cliente.

2.2.5 BENEFICIOS DE APLICAR UN MODELO DE GESTION
ESTRATEGICA

En el libro de Fred R. David “CONCEPTOS DE ADMIBITRACION

ESTRATEGICA” se puede observar que los beneficesaplicar una administracion
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estratégica son varios pero se enumeraran losabf@g para la Estacion de servicio

“ANDES GAS™:

2.2.6

1. Los directivos y empleados se vuelven mas creatviosovadores cuando

comprenden y apoyan la mision, los objetivos \elstgsategias de la empresa.

. Otorga mas facultades de decision a los integram¢eta empresa, esto

fortalece el sentido de eficacia de los empleadosandoles a participar en
la toma de decisiones.

La empresa mejorara significativamente sus ventastabilidad.

. Se podra mantener un rendimiento financiero supexidargo plazo en

relacion con los promedios de la industria.

. Se llegara a tener una mayor conciencia sobrent@shazas externas, mejor

comprension de la estrategia de la competenciagnmesistencia al cambio.

. Se lograra imponer mayor orden y disciplina.

Permite identificar, dar prioridad y aprovechardasrtunidades.

MECANISMOS DE EVALUACION PARA EL MODELO DE GESTION
ESTRATEGICA

Existen muchos mecanismos para evaluar los modigogestion estratégica,

pero segun Kaplan y Norton en su libro “La orgaciaa focalizada en la estrategia”,

existe un principio que dice “Hacer de la estrategn proceso continuo”, el cual

consiste en:

1. Vincular a la estrategia con el proceso presuptesterear dos tipos de

presupuesto: un presupuesto estratégico y un prestapoperativo.
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2. Establecer un reunion directiva para revisar laagsgia, programar una
reunion trimestral para discutir los resultadoslaleestrategia y que cada
directivo de una opinion al respecto. Difundir tesultados de esta reunion
dentro de la organizacion para que todos los empse@onozcan si su
trabajo en funcion a la estrategia planteada estartdo buenos resultados.

3. Desarrollar un proceso para aprender y adaptasttategia, de esta manera
se puede determinar si existen nuevas oportunideslegégicas aplicables a
la empresa, usando las ideas y conocimientos q@erseren dentro de la
Estacion de servicio Andes Gas, asi se hara detlategia un proceso

continuo.

2.2.7 LIDERAZGO DENTRO DE LA EMPRESA

La estrategia requiere cambios en casi todos Ipartimentos de la empresa u
organizacién, y también un trabajo en equipo pacadinarlos.

Es muy importante que los directivos de la emplideaen este proceso de una
manera energética para que se logre un cambicoddaia misma, se llegue a aplicar la
estrategia y obtener resultados positivos.

Cuando se empieza a aplicar un modelo de gestitbatégica dentro de la
empresa se requiere de una gran creatividad y enmaua lanzar el proceso dentro de
la empresa. Una vez que la empresa conoce delgorgcesta consiente del mismo se
debe empezar la gobernabilidad, la cual esta basadquipos que ayuden a la empresa
a hacer frente al nuevo modelo a sequir.

De forma gradual si se mantiene un control sobestiategia va apareciendo un

nuevo modelo de gestién, un modelo de gestiontégica, que institucionaliza los
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nuevos valores culturales y las nuevas estructists. puede tomar alrededor de dos a
tres anos.

Se puede resumir este cambio de la organizacifregpasos:

1. Establecimiento de un sentido de urgencia.

2. Creacion de un equipo que servira de guia.

3. Desarrollo de una vision y una estrategia.

Dentro de estos pasos los lideres tienen un papglimportante que cumplir
puesto que depende de la importancia que le dgmoakso para lograr mantener y
mejora la estrategia y los mismos lleguen a sergwia en cada proceso dentro del

modelo de gestion estratégica.

2.3TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

2.3.1 PERSPECTIVA GENERAL

Las ciencias y las sociedades se preguntan qué&o®fesocioculturales
introducen las Tecnologias de la Informacion yGasnunicaciones (TIC). Se enfrentan
cuestiones relativas a la relacion con la inforiiiaciy la construccion de futuros
probables al crear una organizacion dlobaa mundializacién, que solo es
factible con una tecnologia de redes telematicas.

Las TIC proporcionan formas comunicativas @fectan a escala mundial
a los mercados, los sistemas de conocimientmri@gogeneidad de los estilos de vida,
la formacion de culturas hibridas y configuraadi@las sociedades plurales.

Las TIC no son simplemente maquinas, ni mentes, cerebros, sino
interactuadores de habilidades, ideas y servicids colaboraciones infinitas entre los

seres humanos.
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La comunicacion esta siendo enriquecida por nue@wlogias de acceso al
conocimiento, y nace una cultura planetaria, pcomide la comunicacion digital, que
tendera a la supresion de barreras y a la modificate los valores con vivenciales.

Las islas tecnologicas de caracter local (Redesalksce intranets) se estan
enlazando en un tejido de lineas telefénicas, eansdtelitales y ondas radiales que
permite la creacion y desarrollo de grandes "reldesomputadoras” en el mundo, de

las cuales Internet es el maximo exponente a glebkl.

2.3.2 IMPACTO DE LAS TIC EN LAS ESTACIONES DE SERVICIO

Existe una relacién bidireccional entre la orgatima y sus sistemas de
informacion. La organizacion esté abierta a losaotps de los sistemas de informacion
y estos deben estar alineados con los objetivdes aigyanizacion. Existen unos factores
mediadores que influyen en la interaccion entrd@ |&sy las organizaciones.

Existe una diversidad de organizaciones centradasa actividad especifica,
pero todas comparten unas caracteristicas comupesedimientos operativos
normalizados y una politica organizacional. Pata easo, las estaciones de servicio
necesitan de las TIC debido a que se debe termmatitado el inventario y facturacion
del combustible, manejo de nomina, control de dasuation, sistema contable y
otros, para lograr una “cultura organizacionalh sois principios implicitos y su fuerza
unificadora, también resistente al cambio.

Las TIC pueden usarse simplemente para automgtizaresos prexistentes,
pero lo mas probable es que las actividades seatopmenos racionalizadas, para

aprovechar las ventajas de la nuevas posibilidgdeda tecnologia crea, y en algunos
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casos los procesos requieren ser redisefiados dabtante. Por lo tanto, los impactos
sobre los procesos organizacionales son notonggien ser muy profundos.

Inevitablemente el impacto sobre los empleadogesfisativo. Muchos pueden
no estar bien acondicionados y mentalmente preparpdra el cambio a raiz de su
formacion y experiencia. Es comun que los freneegrabajo en los que se requiere un
redisefio radical sean precisamente aquellos ergueslos empleados se han ido
asentando en operaciones ineficientes y por lo @nthoque del cambio es mayor.

Al implantar nuevas tecnologias de informatica ymuoaicaciones en las
estaciones de servicio, los patrones de trabajasyhbbilidades que ellos requieren,
podran ser muy diferentes de los que se teniars.aBtn vitales las capacidades
relacionadas con los computadores y las comunigasioAlgunos procesos que se
hacian por lotes, pueden orientarse a ser reabzatioediatamente, bajo pedido, para

atender las necesidades de los clientes.

2.3.3 JUSTIFICACION DE INVERSION EN TIC

Las tecnologias de la informacién y la comunicacgm un conjunto de
servicios, redes, software y aparatos que tienarodo el mejoramiento de la calidad
de vida de las personas dentro de un entorno, ysquategran a un sistema de
informacion interconectado y complementario.

La incorporacion de las TIC’s al ambito de la erspres un proceso complejo al
involucrar una multiplicidad de dimensiones. Lanfar en que se combinan las
actividades de la empresa con el uso de TIC’s legae las trayectorias empresarias en
este terreno presenten especificidades tales guéotaan distintas entre si, incluso

Unicas.
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En este caso, para justificar ciertos criteriosud® de las TIC’s se ha tomado
como referencia un documento de la revislautnal of Information Systems and
Technology Manageméfique permitiran validar las mejoras en las actidéade una
empresa que hace uso de las tecnologias.

Segun la revista los autores evolucionistas Riclietson y Sidney Winter
encuentra que en la operacion diaria de una empeepasible encontrar tres clases de
rutinas: Generacion y Gestion de Registros, Analisis de laformacion y trabajo
interactivo. El primer tipo de rutinas determinan la cantiglazhlidad de la produccion,
las segundas regulan el crecimiento y la funciobeteeficio y las terceras son las que
apuntan a una mejora en la operatoria de la empresa

Es asi que a través de estas tres rutinas se demeredérminos ddesempefio
la evolucion con respecto a la complejidad de l&SsTincorporadas positivamente tal
como se muestra en el GRAFICO.

GRAFICO N° 3: Desempefio en la evolucion de las TI€’

DESEMPENO Procesos innovativos

Procesos de decisiones estratégicas

v

Generacion Analisis de la Trabajo COMPLEJIDAD

registros - informacion cooperativo

Fuente: TIC's y empresas: Propuestas conceptuales paraneragon de indicadores para la sociedad de la
informacién.

Elaborado Por: Fernando Peirano y Diana Suarez, Centro de Estsdiare ciencia, desarrollo y educacion Superior
Buenos Aires, Argentina.

* www.revistasusp.sibi.usp.br/pdf/jistem/v3n2/04.pdf

27



En sintesis, se sostiene que la inversion en Ti€isliere para ser rentable,
enmarcarse en un proyecto de mediano-largo plagangolucre todos los aspectos que
hacen a la competitividad de la empresa. La imphacgdn de TIC’s no es en si misma
el factor determinante de la posicion competitiedalempresa ni puede esperarse que
lo sea, sino que es un potente recurso cuyo agdramgento no es simple ni esta libre
de costos. Su impacto en la firma depende del mgatofundidad con que las TIC’s se
enlacen con las diferentes rutinas y, a su vegueéeestas rutinas saquen provecho de la
tecnologia para articularse entre si. Este parecelscamino que lleva a forjar una
ventaja competitiva sustentable y genuina.

Ahora se presenta una aproximacion a las curvasod®s asociadas a los
diversos aspectos que hacen a la incorporaciéri@s, como se muestra en la Figura.
En términos de la curva de costos totales, la mrgfhea la relacion directa que existe
entre el aumento de la complejidad y los requenio® de inversion. Pero en el
traspaso de una etapa a otra la curva presentmtrasdades.

GRAFICO N° 4: Costos en la evolucion de las TIC's

A

COSTOS
Costos totales

-
! . .
Generacion ; Analisis de la Trabajo
. . , COMPLEJIDAD
registros informacién Cooperativo

Fuente: TIC's y empresas: Propuestas conceptuales paranearagon de indicadores para la sociedad de la
informacién.

Elaborado Por: Fernando Peirano y Diana Suarez, Centro de Estadlue ciencia, desarrollo y educacion Superior
Buenos Aires, Argentina.
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En consecuencia, la pendiente de la curva de dottb de las TIC's no es
constante, volviendo a la escala un factor relevadnh otras palabras, el tamafio de la
empresa es importante. Por tanto, avanzar enwgliestel impacto y las caracteristicas
de la incorporacion de TIC’s en la empresa requigrenarco teorico que defina las
caracteristicas propias de estas tecnologias emnt®&s de la relacion entre costos,
complejidad e impacto en el desemperio.

Por ultimo, es posible presentar una hipétesisi@tat. En este caso vinculada
con la composicién de los costos. Las descripcioraizas admiten una relectura
orientada a considerar cuales son los diferentesto€@n los que debe incurrir una
empresa para llevar adelante el proceso de adopeidas TIC’s. Por lo expuesto, se
observan tres rubros como se expresa en el GRARES: costo en infraestructura,
costo en capacitacion y costos en desarrollo densss

GRAFICO N° 5: Costo en infraestructura, costo en cpacitacion y costos en
desarrollo de sistema

A
Costos

Desarrollo Sistemas
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»
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de las TICs

Registros informacion Cooperativo

Fuente: TIC's y empresas: Propuestas conceptuales paraneragén de indicadores para la sociedad de la
informacion.

Elaborado Por: Fernando Peirano y Diana Suarez, Centro de Estadlne ciencia, desarrollo y educacion Superior
Buenos Aires, Argentina.
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En resumen este ejercicio condujo a concluir qamdo se completa una etapa,
es decir que se explota al médximo el aporte deTl&s a un tipo de rutina, el
empresario debe avanzar hacia la siguiente si dpseal proceso de adopcion de estas
tecnologias no se estanque en términos de mejbdeskEmpenio de la empresa.

Por otro la lado también se ha tomado informaciéhlastituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC) para validar el uslasi@ecnologias de la Informacion y
Comunicaciones (TIC’s) donde se muestra que tamtegias son de gran ayuda en la
actualidad y que va de gran aumento. A continuasgdmuestra datos estadisticos sobre
el uso de las TIC’s a nivel nacional con respeati@dos criterios:

TABLAN°®1: Equipamiento Nacional

‘ Equipamiento Nacional

2009 2010 2011
Linea telefénica 37,1% 35,6% 38,5%
Celular 69,9% 73,5% 80,1%
Computadora 22,8% 23,4% 27,0%
Acceso a internet 7,0% 7,7% 11,8%
Television 83,3% 82, 7% 85,1%
DVD 46,0% 43,9% 46,6%

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

GRAFICO N° 6: Equipamiento Nacional
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
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Otro punto importante a considerar en lo que raapadas TIC's esta en que
muchas transacciones, consultas, informativos,sbleig. se las realiza en el internet y
como se muestra en el siguiente GRAFICO N° 7 detrmegue el 31,4% de la
poblacién Ecuatoriana utiliza internet existiend@ wiferencia de 5,7 puntos entre el
2008 y el 2011:

GRAFICO N° 7: Porcentaje de personas que usan Inteet

31,4%

29,0%

0
25,7% 24,6%

2008 2009 ‘ 2010 2011

Nacional

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Como se puede observar el incremento tanto enugbagiento de tecnologia
como en el uso del internet se ha ido incrementgaddatinamente confirmando que
utilizar las TIC's ayuda en gran medida a soludiot@s problemas personales,
empresariales e institucionales.

Es asi que en las estaciones de servicio justificgyarse en las TIC’s para las
siguientes razones:

* Las TIC por las multiples herramientas de trabaje gosee, permitira que
exista intercomunicacion entre las estaciones decge de forma unificada y
consolidada para una buena gestion de la informacié

* Muchos de los procesos no son verificados y sedaliza sin ningin control,

por lo que si se quiere que las TIC produzcan eatefpositivo por lo que hay
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que cumplir varios requisitos: tener un conocinoegmtofundo de los procesos
de la empresa, planificar detalladamente las némess de tecnologia de la
informacion e incorporar los sistemas tecnoldgisaslatinamente, empezando
por los mas basicos.

Otro aspecto importante a considerar antes de ibems€ de la tecnologia es el
de describir detalladamente cudl sera la repencyséa la empresa. Asi pues, el
objetivo debe ser que toda decision relativa adadlogia ayude a mejorar la
productividad de la empresa, la organizacion orgermismo.

Con las TIC lo que se quiere también es a asista sociedad a alcanzar
mayores niveles de bienestar, equidad, sosteralilidlibertad democratica a
través de nuevos paradigmas capaces no solo deatcgno de transformar el
desarrollo humano.

Dentro de las principales aportaciones que laspté€de ofrecer dentro de una
estacion de servicio se pueden concretar: comjidsibide equipos, acceso via
internet, simplicidad en los procesos, control Itata los despachos de
combustibles, entre otros.

Otro beneficio de utilizar las TIC se concentra entar la duplicidad de
esfuerzos para atender a una solicitud ya que teeoptimizar los procesos de
documentacion, sistematizacion y archivo de infaigra dentro y fuera de la
estacion de servicio.

Un papel importante que también cumplen las TIOp &b de generar
procesamiento de datos, que a su vez se conviertemformacion y esta

informacion en conocimiento haciendo de todo estointeligencia de negocios
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para la empresa generando resultados para la gepamea la toma de decision y

asi poder estar alineados con los objetivos.

2.3.4 UTILIZACION DE LAS TECNOLOGIAS DE INFORMACION
AVANZADAS PARA OPTIMIZAR LA ESTACION DE SERVICIO

A continuacion se muestra en el GRAFICO una estadé servicio que
funciona de una manera basica, en la se tiene mbsnen sistema de administracion
contable y un sistema operativo. Si una estaciosedécio trabaja bajo este diagrama
se posee un control minimo sobre sus procesosvea@hamiento, ventas, atencion al
cliente entre otros, de tal manera que el geremfgodra tomar decisiones estratégicas

gue vayan de la mano con el cambiante entorno aiaupae
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GRAFICO N° 8: Estacion de servicio basica
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Existen diversos sistemas que ayudan al contrahdeestacion de servicio:
A continuacién se detallan los sistemas desarmdlash Ecuador y que estan

siendo usados en las diferentes estaciones deiservi

2.3.4.1SISTEMAS DE ADMINISTRACION OPERATIVA

SOLINTECE - FUEL CONTROL

fuef{ontrol
R

SISTEMA DE CONTROL DE COMBUSTIBLES

Sistema especializado para el control y adminigtnagutomatico de Estaciones
de Servicio y Auto tanques de combustible.

Hardware

Este sistema usa una tarjeta PCI con 4 puertosle®mue se conectan a los
equipos de la estacion de servicio. El Firmwareasf una interfaz serial que soporta
un sin niumero de protocolos.

GRAFICO N° 9: Tarjeta PCI ( Peripheral Componentl nterconnect)

Fuente: Estacion de Servicio Andes Gas

® Tomado de http://www.solintece.com/
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Software

Actualmente existen dos versiones de este sistema:

TABLAN®2: Versiones de software FuelControl

Plataforma de

Version
desarrollo

Lenguaje de
desarrollo

Plataforma de
base de datos

Servidor

Visual Studio

6.0

Visual Basic

SQL server 2000

Windows
server 2003

Visual Studio
2010

C#

SQL server 2008

Windows
server 2008

Fuente: Estaciéon de Servicio Andes Gas
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

Funciones disponibles de FuelControl:

* Emision de un documento (nota de venta o factieanppresa), de acuerdo a los

requerimientos del SRI, por cada transaccion redéiziesde los dispensadores.

* Registro automatico en el sistema de cada cargaomdustible (Fecha, hora,

dispensador, manguera, producto, volumen, valepathador, etc.ervidor

GRAFICO N° 10: Software FuelControl
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* Administracion de impresoras.- Impresion y reimjineautomatica.

» Cambio de precios automaticos en linea o programado

* Programacion de turnos.

» Apertura/Cierre de Turnos y toma de lecturas edaatas Automaticas.

» Desglose de ventas por despachador o liquidadeciikd, tarjetas de crédito,
clientes a crédito, cheques y vales).

* Generacion Automatica de archivos para la DNH ydoexos transaccionales
para el SRI (Compras y ventas de combustible).

* Envio automatico de reporte de cierre de cajaludacorreo electronico.

» Facturacion a Clientes.

* Administracion de cartera de clientes (Proceso MBnu

* Monitoreo en tiempo real de los despachos por medita interfaz de usuario
visual.

* Bloqueo de dispensadores (evitando cruce de masgjuEandados, etc.).

* Manejo del Inventario de Tanques (manual).

Este sistema, desarrollado en Ecuador, es el sa®wa nivel nacional tanto en
costa, sierra y oriente; esta instalado en mad9@estaciones de servicio.
Este sistema estd compuesto de un servidor pringigaantos clientes sean

necesarios en la estacion de servicio.
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PETROLEOS Y SERVICIOS — CONTROL SYSTEM

PETROLEOS
Y SERVICIOS

Control System es un software desarrollado en eaéiar hace un afio, el cual

garantiza la calidad en el servicio a los clienteduce los tiempos en la emisién de
facturas, cumpliendo las normas impuestas porrmicte de Rentas Internas.
Actualmente se encuentra instalado en 29 estacamssrvicio a nivel nacional.

Hardware

Este sistema usa un controlador industrial el esdlamado Transactdt es una
red de comunicaciones diseflada para controlar riigperes de combustibles,
administrar los procesos de las transaccionesigt@icambio de éstas con mdultiples

puntos de venta (P.O.S.) en una misma estaciéerdieiss.

GRAFICO N° 11: Transactor™

Fuente: Estacion de Servicio Andes Gas

El sistema Transactor es un conjunto de equipoacespde efectuar el control
de las transacciones y/o configuraciones de losratites equipos dentro de una
Estacion de Servicios, principalmente de los Sorés.

Este sistema se puede comunicar con un conjunioteléaces y equipos en la

estacion de servicio como se puede observar eguiste GRAFICO N° 12.
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Software

Funciones disponible de Control System:
* Registro de ventas e impresion de facturas precisag
» Control de dispensadores activacion y desactivacion
« Control y programacién de turnos
» Desglose de ventas, por turno, empleado y surtidor
* Anulacion de facturas
» Lectura de totales electrénicos por turno
» Control exacto del combustible despachado

* Facilidad de agregar diferentes marcas de sursdore

GRAFICO N° 12: Comunicacion Transactor™ con otras interfaces
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Fuente: Estacion de Servicio Andes Gas

Surtidores
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Una caracteristica muy importante en este sistesnda evirtualizacion del
servidor: la virtualizacion en los sistemas infotic@s se usa para eliminar la des-
configuracion de las computadoras por parte de esdpk con pocos conocimientos

informaticos y también para hacer un uso mas eteiele los recursos del servidor,
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mejorando su disponibilidad, facilitando la recwywédn, y descentralizando los
servicios de administracion. En el siguiente GRZ®| se puede observar una

simulacién del Control System.

GRAFICO N° 13: Simulacién del Control System

Fuente: Estacion de Servicio Andes Gas

2.3.4.2SISTEMAS DE ADMINISTRACION CONTABLE

MPVSYSTEMS - FIRESOFT

LFIREsoft

Este producto es un conjunto de procedimientosogramas que permiten la
descentralizacion de la administracion y la asigmacde responsabilidades del
procesamiento de su informacion a las distintadad#s administrativas de la empresa.

La informacién se almacena en tablas relacionales €pn compartidas y
actualizadas por todos los usuarios en forma @irdet acceso concurrente a dichas

tablas es administrado en forma dindmica y traesparmpor el aplicativ8.

®Tomado de http://www.mpvsystems.net/productoshifteistml
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TABLAN°®3: Plataformas de uso para FIRESOFT

Version Plataforma de Plataforma de base
desarrollo de datos
1 Visual Fox 9.0 FOX
2 Visual Fox 9.0 MY SQL

Fuente: Estacion de Servicio Andes Gas
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

GRAFICO N° 14: Software FIRESOFT
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FIRESOft

Financial Resource Software

Fuente: Estacién de Servicio Andes Gas

Médulos disponibles
Administracion del Sistema

Creacion y confiqurar usuarios.

e Personalizacién de menus.

» Creacion y configuracion de empresas.

Contabilidad General y Tesoreria

» Definicion flexible del plan de cuentas.

» Definicién de tipos de comprobantes.



» Definicion de retenciones fiscales.

» Registro de comprobantes contables.
» Control de las cuentas bancarias.

» Conciliacion Bancaria.

+ Balances x Centros de Costos.

Activos Fijos

» Control de la depreciacion mensual de los activos.
» Verificacidn de los custodios de los activos.

« Comparacion de las depreciaciones segun anexasbest

Cuentas por Pagar

* Registro del catadlogo de proveedores, clasifickasden especiales, RISE, del
estado, etc.

* Registro de compras de bienes y/o servicios.

* Registro de notas crédito de bienes y/o servicios.

* Liquidacién de importaciones directamente desdsetma.

* Registro del pago y las retenciones a proveedores.

» Control de la cartera por pagar.

Cuentas por Cobrar

» Registro del catalogo de clientes.
» Configuracién de los tipos de transaccion segumeassidades.

» Registro de los pagos y retenciones realizadas.
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Visualizacion de los estados de cuenta, saldosigretied de pago, cheques post

fechados, etc.

Inventarios

Manejo de varias bodegas.

Control de mercaderias por agrupacién y linea steldicion.
Control del stock.

Transferencia mercaderia entre almacenes.

Uso del cadigo de barras de los productos.

Facturacion

Personalizacion de las opciones de venta de azaeias responsabilidades del
personal.

Realizacion de cotizaciones y/o notas de pedido.

Control de las comisiones de acuerdo a la recuigerde cartera.

Visualizacion de los cuadres de caja por cajeros.

Puntos de venta independientes.

Control de Personal y Nomina

Registro de los datos personales de los empleados

Registro de la declaracion de los gastos persodalfiscibles para el impuesto a
la renta.

Configuracion de diferentes tipos de trabajadores.

Parametrizacion de los empleados que reciben @omio$ de reserva en el rol

mensual.
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» Pagos a través de débitos automaticos a los engslead
e Visualizacion de los informes correspondientes @e®f por Empleado,

Provisiones Mensuales, Planilla de Décimos, etc.

« Control de la asistencia del personal.

Aplicaciones SRI

+ Generacion del REOC

« Generacion del ATS

+ Generacion del RDEP

* Emision del formulario 107

Normas Internacionales de Informacién Financiera

Aplicacion de las NIIF segun las politicas y reguéntos de cada empresa.

Este sistema es desarrollado en el Ecuador, suglizaeciones se las realiza por
medio de internet las cuales son bajadas del pdetéd empresa MpvSystems y van de
acuerdo a las reformas ecuatorianas del ServiciBet#as Internas, tiene un interfaz
para comunicarse con el sistema FuelControl y de emnera extraer las ventas
realizadas e integrar los dos sistemas.

Este sistema esté instalado en mas de 60 gasslia&igel nacional.

FENIX CORP — FENIX COMERCIAL CONTABLE

FENIX®

El paquete Fénix Comercial Contable integra coraphet eficazmente los

modulos de: Inventarios, Facturacion, Cuentas puor&, Cuentas por Pagar, Caja,
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Bancos con el moédulo de Contabilidad. Es un paqlét® parametrizable a las
necesidades de las empreSas.

GRAFICO N° 15: Fénix Comercial Contable
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Fuente: Estacion de Servicio Andes Gas

Médulos disponibles
» Contabilidad
» Tesoreria Caja
» Tesoreria Bancos

* Sistema Administrativo

Caracteristicas
» Fé&cil manejo, dinamico e intuitivo
* Ambiente totalmente gréafico
* Funcionamiento en red e internet. Conexién rem@anternet para sucursales
y soporte técnico.

» Facturacion en linea y punto de venta

"Tomado de http://adsecuador.com/sistemafenix/ptostapmercialcontable
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» Actualizaciones del sistema por internet.

» Integracion total y automatica a Contabilidad etososus médulos.

* Impresion de etiguetas de cédigos de barras

* Reportes de seleccion multiple exportables a EXdeld, Pdf, Html, Xml, Txt

* Generacion de consultas y modificacion de repgroeparte del mismo usuario

« Balance General y de Resultados comparativos

» Liquidacion de importaciones

» Configuracion y parametrizacion contable indepeméien cada empresa

» Aplicaciones moviles

» Sistema multiusuario, multiempresa, multibodegauftiomidades de Control de
acceso a usuarios por modulos y acciones.

* Menu de accesos directos configurado por el usuario

» Gréficos estadisticos configurados por el usuario.

» Andlisis Financieros, Presupuestos y Produccion

* Flujo de caja-conciliacion bancaria.

* Anexos transaccionales con validadores y generatgdarchivos .XML listos
para subirlos al DIMM del SRI.

» Soporte técnico y actualizaciones en linea

2.3.4.3SISTEMAS DE CONTROL DE INVENTARIOS

Este tipo de sistemas no han sido desarrolladesvii@den el Ecuador, y es
distribuido por la empresa Colombiana SINPET, sieiha Unica a nivel nacional
encargada del aforo o calibracion electronica dgques para la correcta instalacion de

los equipos.
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SINPET - TLS 2 VEEDER ROOT

)
Q VEEDER-ROOT

El Veeder-Root TLS 2 ayuda a controlar el invewtae combustible a través de
sensores ubicados en cada tanque los cuales dagidatos o sefiales a través de la
red.

El sistema viene equipado con tres puertos de ciaaian - de serie dos y un
puerto paralelo, que proporciona la conectividagl igecesita hacer un uso 6ptimo de la
informacion que el TLS 2 puede proporcionar.

GRAFICO N° 16: Veeder-Root TLS 2

VEEDER-ROOT &

Fuente: Estacion de Servicio Andes Gas

La informacion que este sistema entrega es:

* Los niveles de inventario en cada tanque

* Si estd conectado a un médem externo, el TLS 2useepconfigurar para
advertirle de una condicibn de alarma, o puede gercanformacién de

inventario.
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 El relé de salida disponible se puede atar a uaama externa para
proporcionar una proteccién adicional contra ersitdnado y derrames.
e« EITLS 2 es capaz de detectar fugas de 0,2 gajmrdsora, proporcionando una

mayor proteccion contra emisiones al medio ambigirge desea.

Caracteristicas del sistema

Capacidad de monitoreo de 6 tanques

Pantalla gréafica con tecnologia“ touch screen” deVIGA

* Alarma audible y visual con indicador bicolor erpahel frontal
* Dos puertos de comunicacion serial

e Un puerto paralelo para impresora

* Un relevador de salida

* Reloj

* Fuente de Poder universal

2.3.4.4APLICACIONES PARA MOVILES

En la actualidad, en el Ecuador, no existen apbo&s para moviles de los
software antes descritos para estaciones de serpeio se puede instalar aplicaciones
de acceso remoto en las computadoras que se desm@torear y el software o
aplicacion de monitoreo en el celular. Las aplicaes mas usadas en la actualidad son
LOGMEIN Y WEBVIEWER. Las dos funcionan de maneranitr, se las puede
instalar en cuantas computadoras se desea monijoedste la aplicacion FREE para
los moviles, a continuacion se muestra en el GRAFNS 17 unas pantallas en donde
se esta realizando un monitoreo de las ventas tnadgs en el sistema

FUELCONTROL desde el celular.
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GRAFICO N° 17: Monitoreo a reporte de ventas desdaplicacion movil

LogMeln Account Login My Computers

ciglesias@ andesgas.com

DEFAULT GROUP

C‘O OPERATIVO

Fuente: Estacion de Servicio Andes Gas

En el siguiente GRAFICO N° 18 se puede ver comaristconstituida una
Estacion de servicio que tenga instalados losmsegeantes mencionados, y toda la
informacion que estos entregan se consolidarianesistema Gerencial el cual ayudaria
en la toma de decisiones estratégicas, tambiénssaldarian diversos servidores cada

uno con una funcion especifica dentro de la empresa
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GRAFICO N° 18: Estacion de Servicio 6ptimo con unaolucién Gerencial
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2.4MODELOS DE GESTIONTECNOLOGICA

2.4.1 PERSPECTIVA GENERAL

La gestion tecnoldgica es conocimiento y es unatipga Es un sistema de
conocimientos y practicas relacionados con los geoe de creacion, desarrollo,
transferencia y uso de la tecnologia. Algunos dmtieste sistema como "una
coleccion de meétodos sistematicos para la gest®nprbcesos de aplicacion de
conocimientos, extender el rango de actividadesamasy producir bienes y servicios"
(Kanz and Lam, 1996). Mientras otros, como el NatidResearch Council (NRC) de
Estados Unidos, lo considera integra-do por lo®conientos de "ingenieria, ciencias y
disciplinas del area de gestion, para planear,radiset e implementar capacidades
tecnoldgicas en el disefio y el logro de los objetigstratégicos y operacionales de una
organizacion" (Khalil, 1998). Es un sistema de @m@entos o0 region de
conocimientos, en los términos que plan-tea Mariaz1995) la organizacion del
cono-cimiento; constituido por conceptos y proposies sobre relaciones entre estos
conceptos, modelos y teorias sobre los procestsntke de decisiones y ejecucion de
acciones relacionados con las tecnologias, en izayaones, empresas, paises y
regiones.

Pero la gestion tecnoldgica no es un campo delr sabeamente especulativo
sobre la tecnologia y su desarrollo. Es también préctica soportada en un
conocimiento derivado del analisis y la interpretacde las observaciones del
comportamiento del desarrollo tecnolégico, comoceso social, y resultado de las
observaciones de este proceso en organizacionedsgsp y de su relacién con el

proceso de desarrollo global de las sociedades rmasie
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2.4.2 PORQUE UN MODELO DE GESTIONTECNOLOGICA

La gestion de la tecnologia no trata solamente we lg empresa pueda
desarrollar innovaciones con éxito en una o dosiogas, sino que persigue implantar
una conciencia elevada de la necesidad de lleveab® innovaciones y mejoras
frecuentes.

Tener una buena gestidén tecnolégica en una empees@ suma importancia,
puesto que sin recursos de tecnologia (llamese miocawidn, equipamiento
informatico, capacidad humana para mantenerlae entos) es sentenciarla a muerte,

ya que las actividades requieren un uso exhaudéwstos recursos.

2.4.3 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE UN MODELO DE GESTION
TECNOLOGICO EN LAS ESTACIONES DE SERVICIO

Dentro de las estaciones de servicio al proponermadelo de gestidn
tecnoldgico se detectaron las siguientes ventajiEsyentajas:
Ventajas:

* Proporciona mejor aprovechamiento de la tecnologidas organizaciones que
asimilan la tecnologia, aprovechan mejor la teqjialoque las que solo la
adquieren a que la conocen mejor y saben comompa®e. De esta manera
saben aplicarla correctamente, de que manera y sentomportarda segin sus
distintas aplicaciones.

* Mayor conocimiento de como utilizarla:al comprender completamente como
funciona y para que sirve, sabran mejor los luganel®s que conviene aplicarla

y las maneras mas apropiadas para que se utilicenagor eficiencia posible.
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Mejora en los procesoscuando se conoce como utilizar, y como aprovelehar

tecnologia, como consecuencia se la utiliza ded@mmanera y asi aumenta la

productividad resultando en mas rapidez y eficenci

Reduccion de costosal mejorar los procesos y los hacerlos mas rapydos

eficientes, evidentemente se reduce los costogsjos generan, y esto generara

mayor ganancia para la empresa.

Desventajas:

Dependencia de proveedores externosi no se asimila la tecnologia, la
dependencia por los proveedores de tecnologiaselvicios correspondientes a
estas es total. La importancia de asimilarla y @lo adquirirla, es conocerla y
de esta manera no signifique la dependencia tetalndproveedor externo en
caso de una emergencia.

No hay conocimiento apropiado en el uso que se legule dar: cuando no se
conoce completamente lo que se utiliza no se exlot completo los sistemas
o aplicaciones, u opciones que existen en la agpfio para mejorar los
procesos. La posibilidad de que ni siquiera losvgedores conozcan estas
nuevas aplicaciones, por lo que se puede estaiepdodun beneficio excelente
de la tecnologia por falta de conocimiento en ella.

Poca adaptabilidad del personal a los cambiogxisten empleados que tienen
miedo al uso de la tecnologia o que se les hacele@rver los beneficios de
usarla, pero con capacitacion y entrenamiento sibleagque esto deje de ser una
desventaja.

Desventaja competitiva: la asimilacibn de la tecnologia mejora

competitivamente a una organizacion, por lo quefdié&a de asimilacion
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desemboca obviamente en una desventaja competitivids competidores que

si la llevan a cabo.

2.4.4 ACCIONES PARA IMPLEMENTAR UN MODELO DE
GESTIONTECNOLOGICA

Una eficiente gestion de la tecnologia en la engpresesita considerar todos
aquellos aspectos relacionados con la capacidagéad@ocer las sefiales del entorno
sobre las oportunidades y amenazas de su posteiémoldgica y su interpretacion; la
capacidad de adquirir y desarrollar los recursosdiégicos que necesita; la capacidad
de asimilar las tecnologias que se incorporen aplosesos y de aprender de la
experiencia que se adquiera. Para conseguir egvoblas acciones que se requiere
tomar son; la caracterizacion de un conjunto deifumes o etapas que expliciten los
requisitos de este proceso y, por otro lado, deadicacion de un conjunto de
herramientas o técnicas que permitan tener unalalgrlas actividades desarrolladas vy,
al mismo tiempo, adquirir experiencias que puedanaprovechadas en situaciones
futuras.

Las funciones que es necesario desarrollar parsegair una eficiente gestion
de la tecnologia se clasifican en activas y de @p@yy como se ve en el GRAFICO.

Funciones activas:evaluaciéon de la competitividad y del potenciahtddgico
propio, especificacion y disefio de la estrategi@ndkgica, incremento o
enriguecimiento del patrimonio tecnoldgico prop@,implantacion de las fases de
desarrollo del nuevo producto.

Funciones de apoyowvigilancia del entorno para identificar informatigue

sugiera oportunidades e indique amenazas, y protede las innovaciones.
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GRAFICO N° 19: Funciones para conseguir una eficiele gestion tecnologica

( Vigilancia tecnoldgica )

/ A

Evaluacion de la N Disefio de la Incremento del [mplementacion de las|

competitividad " |estrategia tecnoldgical " |patrimonio tecnolégico fases de desarrollo
A 1 } A [

( Proteccion de las innovaciones )

Fuente: La Gestion de la Tecnologia como factor estratégic
Elaborado Por: Antonio Hidalgo Nuchera, Escuela Técnica Supeder Ingeniero Industriales. Universidad
Politécnica de Madrid

Por otra parte, el desarrollo de estas funciongsieee de la aplicacion de un
conjunto de herramientas que necesitan ser adaptatia cultura de la empresa para
adecuarse a sus propios fines y situaciones. Emaglro se representa una clasificacion
de estas herramientas, de acuerdo con la fundeguwe sirven de apoyo.

TABLAN4: Herramientas para las funciones de apoyo

Funciones Herramientas/técnicas
Evaluacion de la competitividad.......... Auditoria tecnologica.
Diseno de la estrategia tecnologica..... Analisis DAFO.

Modelo de las cinco fuerzas.
Matriz producto - proceso.
Matriz posicion tecnologica - atractivo tecnologico

Incremento del patrimonio tecnologico. Alianzas tecnologicas.
Adquisicion de tecnologia.

Implementacion de las fases de desarrollo  Analisis del valor.
Gestion de proyectos.
Trabajo en equipo

Vigilancia tecnologica ....................... Mapas tecnologicos.
Benchmarking tecnologico.
Prospectiva tecnologica.

Proteccion de las innovaciones ........... Propiedad industrial.
Gestion de competencias.

Fuente: La Gestion de la Tecnologia como factor estratégic
Elaborado Por: Antonio Hidalgo Nuchera, Escuela Técnica Supeder Ingeniero Industriales. Universidad
Politécnica de Madrid
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En conclusion se puede decir que los cambios pdoRinque esta
experimentando la economia en los ultimos afosnestadificando el entorno
competitivo de las empresas. Progresivamentecteokegia esta siendo utilizada como
herramienta clave para modelar y acelerar la ndaegsansformacion empresarial y
hacer frente a este nuevo entorno. Alinear la tegfic@ tecnoldgica con la estrategia de
negocio y disefiar estructuras mas dinamicas, flexip abiertas, se esta convirtiendo
en un factor diferencial de innovacion y creaciérvdntajas competitivas estables.

Se torna indispensable implementar un modelo di&ogesstratégica dentro de
la estacion de servicio Andes Gas para de estarmastablecer una estrategia que
vaya de la mano con el nuevo entorno empresaag@oyandose en la tecnologia para

afrontar los nuevos retos que este negocio presenta
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CAPITULO 3

LEVANTAMIENTO DE INFORMACION Y ANALISIS

3.1 LA EMPRESA

3.1.1 ANTECEDENTES

Es importante conocer que a raiz de las reformiaslaey de Hidrocarburos
elaboradas y aprobadas en el afio 1994, se confummas comercializadoras de
derivados de petréleo, las mismas que para desarngdrmalmente sus actividades en
el pais deben estar legalmente calificadas pordanéia de Regulacion y Control
Hidrocarburifero (ARCH), tienen un contrato suscibn EP PETROCOMERCIAL —
ABASTECEDORA, y la comercializacion de los combbigts en el pais la realizan
bajo su responsabilidad a través de una red dei@ss de servicio propios y/o
afiliados.

La decision de los accionistas de invertir en usiacdn de servicio, nace a
partir del analisis y el estudio de mercado quesabza previo a la construccion de la
misma, de la cual se desprende que en el mercttaarse consumieron derivados por
58'153.757 bls. Distribuidos de la siguiente mane@Gasolinas 17'549.355 bls.
(30.18%); Diesel Oil 23'672.143 bls(40.71%); Fuel Oil N° 4  8613.299 bls.
(14.81%);Jet A-1 2'648.352 bls(4.55%); y que la demanda de derivados comparada
con el afio 2007 se presento un incremento deb#®17

El consumo total de gasolina super durante el 208&8le 2, 088.149 galones,
5,428.928 galones extra y 6,934.332 galones deldi€sn respecto al 2007 existio un

incremento en el consumo del 30,7% de super, 58@&xtra y 11.2% de diesel.

8 Estadisticas de la Agencia de Regulacién y cohtigiocarburifero
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Ademas cabe recalcar el acelerado incremento qudehiao el parque
automotor en Quito, ya que el promedio anual deimiento del parque automotor es
del 11%. EI numero de vehiculos se ha duplicado®@ltimos ocho afios. En el 2000
habia200 mil unidades y al momento hay 665 mil,lade cuales 120 mil son de
transporte publico.

En el afio 2008, de acuerdo a datos de la Asocial@d@mpresas Automotrices
del Ecuador (AEDA), se vendio 112.752 vehiculosvogesin contar las motocicletas.

Se proyecta un total de ventas para el 2012 déb93:/@hiculos. Pero, pese al
incremento del nimero de usuarios y del porced@jéajes que se hacen en transporte
privado, a la fecha, mas del 80% de la poblaciarional se moviliza en transporte
publico masivo.

La TABLAN°5 muestra la evolucion del parque autoomate la provincia de
Pichincha.

TABLAN°5: Evolucion del parque automotor

ANOS | LIVIANOS | PESADOS | TOTAL
1995 161.501] 13.008( 174.509
1996 168.889 12.795( 181.684
1997 174.834 11.302 186.136
1998 192.58§ 16.674) 209.262
1999 199.113 15,919 215.032
2000 205.361 17.536] 222.897
2001 212.908 19.040[ 231.948
2002 230.298 27.274 257.572
2003 242.273 28.692 270.965
2004 254.871] 30.184] 285.055
2005 268.125 31.753] 299.878
2006 282.067 33.405 315.472
2007 296.735 35.142| 331.877
2008 394.714 49.9141 446.630

° Estudio de Mercado para E/S ANDES GAS. Ing. Sgnti@erén
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2009 477.201 62.966| 540.167
2010 510.605 88.980] 599.585
2011 546.347 119.192 665.539
2012 584.591 154.157] 738.749

Fuente: Estudio de mercado.
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

De un breve andlisis del cuadro precedente, seciapgeie en la estructura
vehicular, los vehiculos livianos (88%), son magpanantes que los pesados, (12%),
pero en el periodo de andlisis, los vehiculos pesddhn crecido mas rapidamente.
(26% anual) que los livianos, (20% anual).

Este hecho, exige proporcionar en el corto plazgomatencion a la demanda
de gasolinas, pero sin descuidar la capacidadladsta para atender la demanda
altamente creciente de diesel, pero previendo oreato dinamico de las instalaciones
para este ultimo derivado del petréleo.

Ademas se considero en base al estudio de meileacptacion vehicular para
la Estacion de Servicio ANDES GAS, que de acueotioet conteo del trafico realizado
durante el mes de julio del 2011, se muestra quie d$.000 vehiculos por dia, de los
cuales el 54% corresponde a vehiculos livianos 46 a pesados, y cabe resaltar el
hecho de que la venta proyectada de combustibiésleel0.000 galones para lo cual se
necesitaran disponer y atraer a 1.050 vehicula®djague representan solo el 7% del
trafico vehicular diario, (15.000), que circulalarAv. Simén Bolivar.

Sustentados en las variables y criterios antes iomambos, se concluye que la
demanda efectiva inicial de la Estacion de SersiddDES GAS, sera de 10.000

galones diarios, como muestra la TABLA N° 6.
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TABLA N° 6: Demanda efectiva Andes Gas

PRODUCTOS VENTAS DIARIAS (GLNS)
GASOLINA EXTRA 5.000
GASOLINA SUPER 1.500
DIESEL 3.500
TOTAL 10.000

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

En el marco legal vigente se ha considerado neoekaiinstalacion de una

estacion de servicios afiliada a la COMERCIALIZAD®RETROCOMERCIAL®

3.1.2 ORGANIZACION

GRAFICO N° 20: Instalaciones de la Estacion de Seisio Andes Gas

Fuente: Estacién de servicio Andes Gas

9 Tomado del Estudio de mercado para la E/S AndssIBg. Santiago Cerén
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La Estacion de Servicios ANDES GAS, fue constitietld9 de mayo del 2006,
bajo la razon social de IGLESIAS TAPIA CIA. LTDApara lo cual se dio
cumplimiento con todos los requisitos municipalessyudios ambientales que exigen
las entidades de control, tales como el Municigdlito, la Direccion Metropolitana
de Medio Ambiente, la Direccion Nacional de Hidndaos, el Cuerpo de Bomberos,
el Sistema de Rentas Internas SRI, entre otros.

El 15 de enero del 2007, la Doctora Sonia Cuevaelmr Gerente y
representante legal de la compafia IGLESIAS TAPIA.@TDA., propietaria de la
Estacion de Servicio “ANDES GAS” suscribe el cotdrade distribucion de
Combustibles Liquidos Derivados de los Hidrocarbuomon PETROCOMERCIAL
Comercializadora, empresa estatal publica en Iaseuadquiere la autorizacién de uso
de marca y logotipo, que se muestra a continuacion:

GRAFICO N° 21: Logotipo PETROCOMERCIAL

GARANTIA EN CALIDAD
Y CANTIDAD

PETROCOMERCIAL

Fuente: Estacion de servicio Andes Gas

La construccion de toda la infraestructura de l&gaod8n de servicio, la
instalacion de equipos y sistemas tecnoldgicofinaézo en mayo de 2009, tras varios

tramites de funcionamiento, inicio sus operaciaies de octubre del 2009.

3.1.3 ESTRUCTURA ORGANICA

El transporte de combustible es proporcionado\a&srale contratacion directa,

no dependiente de la empresa.
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GRAFICO N° 22: Estructura organica
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Fuente: Estacién de servicio Andes Gas
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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3.1.4 ESTRUCTURA POSICIONAL

GRAFICO N° 23: Estructura posicional
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Fuente: Estacién de servicio Andes Gas
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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3.1.5 UBICACION

La estacion de servicio “ANDES GAS” esta ubicadaarv. Simoén Bolivar
Lote No. 2, sector de Miravalle, Parroquia Eloyaktf, en el sector Sur del Cantdn
Quito.

GRAFICO N° 24: Ubicacién Satelital Andes Gas

Estacion de servicio Andes Gas

il
W Viepa | sat | Ter | Earn |

Fuente: Estacién de servicio Andes Gas
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

3.1.6 ESTATUTO DE CONSTITUCION DE LA COMPANIA

El 29 de mayo de 2006, se inserta en el Registr&sbeituras Publicas la
constitucion de la compaiiia IGLESIAS TAPIA CIA. LADSiendo un aspecto muy
relevante el contenido del objeto social de la cafg y la organizacién y

administracion.
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“El objeto social de la compafia es: la construt@anstalacion de surtidores
de gasolina, para la comercializacion y distribnail@ gasolina, diesel y mas derivados
del petrdleo.- Importacion de maquinaria, piezapuestos, inSuUmMos y mas accesorios
para la instalacion de servicios de reparacion ptemamiento de surtidores de gasolina,
diesel y derivados de petrdleo y mas equipos qreeqgsde fin se requiere.

Sobre la Organizacion y Administracion, la Compaéstad gobernada por la
Junta General de Socios, y administrada por eidenate y Gerente General. La Junta
General de Socios es el érgano supremo de la Caapa® reunira en el domicilio de

la compafiia?

3.1.7 PORTAFOLIO DE PRODUCTOS O SERVICIOS QUE BRINDA

El portafolio de productos que ofrece la EstaciénServicio son basicamente
dos:

* Gasoling que es una mezcla de hidrocarburos relativamasiédiles, libre de
agua, sedimento y material solido en suspensi®@tindela a ser utilizada como
combustible para motores de combustion internanderalido por chispa.

* Numero de Octang es una medida de las caracteristicas antidetesalat las
gasolinas.

Clasificacion de los combustibles

El combustible que se ofrece en la estacion decserge clasifica en tres tipos
1. Gasolina Super, 92 octanos (RON), sin tetratilepldmo (TEL)
2. Gasolina Extra, 87 octanos (RON), sin tetratile@ideno (TEL)

3. Diesel Premium, con un méximo de 500 PPM de codtetie azufre

" Tomado de la Constitucién de la Compafia IGLESTARIA CIA. LTDA.
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Precio de los combustibles

EP PETROCOMERCIAL determinara los precios de vehtBistribuidor y al
consumidor final, de acuerdo a los principios defierta y demanda, conforme a la
legislacién y normas vigentes, los mismos que debéservar el Distribuidor en la
venta de los combustibles al usuario.

La diferencia entre el precio de venta de EP PETABMERCIAL al
Distribuidor y el precio de venta del Distribuidalrpublico, constituye la utilidad y el
pago por la contraprestacion de las actividadestoltje este contrato. Este valor cubre
todos los gastos operativos, de mantenimiento nsp@rte en los que el Distribuidor
incurre para el cumplimiento del mismo; por lo anEP PETROCOMERCIAL no
reconocerd valor adicional alguno por ningln coteEp

Por otro lado, los servicios minimos indispensablestoda estacion de servicio
automotriz afiliada a la Red de EP PETROCOMERCIAbel brindar y proveer a sus
clientes lo que son: baterias sanitarias para bligm) baterias sanitarias para los
empleados, conexion de agua para exterior de Ud@plestacion de aire comprimido
para los neumaticos de los automotores con medidopresion, y como servicio
adicional la Estacién de Servicio cuenta con urimarket™

TABLA N° 7: Precios Andes Gas

PRODUCTO | PRECIO DE COMPRA | PRECIO DE VENTA
SUPER 1,5744 2
EXTRA 1,1817 1,46
DIESEL 0,813 1,03

Fuente: Estacion de servicio Andes Gas
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

12 Contrato de Distribucién de derivados basicope#idleo para consumo nacional
3 Tomado del Estudio de Mercado para la E/S ANDESGAg. Santiago Cero
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3.2 PROBLEMATICA DE LA EMPRESA

3.2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Es importante para la empresa implementar un ModelGestion Estratégica
que le permita ser competitiva, eficiente, creamalores agregados que satisfagan las
necesidades de los clientes para incrementar jel diei efectivo de la empresa y hacer
de la estrategia un trabajo diario. Adicionalmesgeconsidera una problematica no
sistematizar adecuadamente el Modelo de Gestioratégica, es por esto que se
implementara dicho modelo en un software disefiah®aficamente para obtener

resultados acorde a la linea del negocio.

3.2.2 DIAGRAMA DE ISHIKAWA (causa — efecto, espina de pesado)

El diagrama Causa-Efecto es un vehiculo para ordeta forma muy
concentrada, todas las causas que supuestamemtenpc@ntribuir a un determinado
efecto.

Permite, por tanto, lograr un conocimiento comumug@roblema complejo, sin
ser nunca sustitutivo de los datos, por tal ramnacse muestra en el GRAFICO N° 25
se expone las causas que actualmente la estac&@muigo presenta con respecto a una

falta de un modelo de gestidn estratégica.
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GRAFICO N° 25: Causa — Efecto, espina de pescado
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No existe difusién en la politicas complementarios

Falta de asignacion

Complejidad
de recursos

Falta de una gerencia en el uso

estratégica Incumplimiento

Medio Ambiente Administracion Métodos Tecnologia

Fuente: Estacion de servicio Andes Gas
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias



3.3 DEFINICION DEL NEGOCIO

3.3.1 MISION

La misidon es la razén de la organizacion. Formela, forma explicita los
propésitos o tareas primordiales de la misma. lraplin ejercicio destinado a delimitar
el trabajo fundamental de la organizacion.

Para formular una Misién se debe definir lo queydsace una organizacion,
definir el servicio en términos de valor o benefigue proporciona, ademas precisar y
destacar el concepto del servicio y finalmenteuindbs principales rasgos distintivos
de la organizacioh

La misién debe ser claramente formulada, difungidanocida por todos los
colaboradores. La mision no debe convertirse ea palabreria o en formulaciones que
aparecen en las oficinas de la empresa. La migbe thducir comportamientos, crear

compromisos.

» Ofrecer productos y servicios de calidad y
cantidad, basados en criterios de eficiencia y
eficacia, contando con personal capacitado y la
mejor tecnologia para satisfacer las necesidades
del cliente y apoyar el desarrollo econémico del

pais.

Mision

% http://lwww.slideshare.net/ekathy80/direccionanesstratgico
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3.3.2 VISION

Responde a la pregunta ¢Que queremos ser? Lantaeggiuna invitacion a
imaginar el futuro posible para luego tratar deam@t@arlo. Supone evaluar las
posibilidades de alcanzar el futuro deseado, @miss la forma en que se visualiza el
presente con proyeccion de futdro.

Es el horizonte hacia el cual se dirigen todast@sones de la organizacion. Es
la meta a donde queremos llegar al culminar unogerdeterminado de mediano o
largo plazo.

La visidn no se expresa en términos numéricosefmel la alta direccion de la
empresa, debe ser amplia e inspiradora, conocid@@os los colaboradores.

Sirve de guia en la formulacion de las estrategids vez que le proporciona un
propdsito a la empresa.

Esta vision debe reflejarse en la mision, los olpety las estrategias de la
Estacion de servicio ANDES GAS y se hace tangihlando se materializa en
ampliacion y mejoramiento de los servicios y megsecificas, cuyos resultados deben

ser medibles mediante la creacidén de un sisteniaditees de gestion bien definido.

e N\
» Ser una empresa competitiva en la distribucion de

combustibles en el sector suroriental del cantéitoQu
reconocida por la excelencia en la prestacion del
servicio en la cantidad, calidad del producto y la
atencion oportuna y personalizada al cliente.

Vision

15 http://lwww.slideshare.net/ekathy80/direccionanesstratgico
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3.3.3 PRINCIPIOS Y VALORES ORGANIZACIONALES

Se conciben como los elementos que componen ldogiaoque permita la
toma, aplicacién, seguimiento y evaluacibn de dexisiones que se ejecuten
diariamente:

« MORAL: Que corresponde a la presencia y practica elemeté¢o ética,
manejando adecuadamente la informacion confidendealmanera suficiente,
fidedigna y oportuna sobre todo el proceso en $&iducion de derivados de
petréleo, hacia los organismos de control, entigafleancieras y demas

personas vinculadas a la empresa.

» HONESTIDAD: En relacién con el cliente, representada en epootamiento
de los trabajadores, en todos los niveles, condgede justicia, honradez y la
gestion ética y moral en la ejecucién de los moseadministrativos internos y

las acciones de desarrollo que impulse la empresa.

* INTEGRIDAD: En cuanto a la lealtad y consideracion con logadstas de la
empresa en el ejercicio de las funciones y trabam®mendados a todos los

componentes de la misma.

« RESPETO: Consideracion mutua y observancia de los mas altmcipios
éticos en las relaciones con trabajadores, clien@stratistas, proveedores y

demas personas que se vinculen con la empresa

« PARTICIPACION: Propiciando e impulsando una cultura que valoractiva
la generacion compartida de ideas y de accionegiddis al mejoramiento
continuo de la empresa y de sus colaboradores dbredunda en un mejor

servicio hacia el cliente.
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« RESPONSABILIDAD: Mediante la obligacion que debe asumir el persdaal
despacho de combustible y administrativo, hacia tisposiciones e
instrucciones que emitan sus superiores, como uamnema de lograr los

resultados esperados.

3.4 ANALISIS DEL ENTORNO

3.4.1 ANALISIS PROSPECTIVO DEL NEGOCIO

Realizar un andlisis externo, permite identifiecar conjunto de factores
externos relacionados con la empresa y que in@desi desarrollo del negocio; de esta
forma se podra definir cuales son las oportunidgdesnenazas para la empresas y
ademas en base a la informacion obtenida se pagiéad objetivos y estrategias de
caracter competitivo para favorecer los nivelespamluctividad y rentabilidad de la

organizacion durante un periodo determinado deptiem

3.4.2 MACRO AMBIENTE

El andlisis del macro ambiente ayuda a conocefdaszas que rodean a la
empresa, sobre las cuales la misma no puede ej@rggin control. Se puede citar el
rapido cambio de tecnologia, las tendencias derfiogga las politicas
gubernamentales, la cultura de la poblacién, lazfuele la naturaleza, las tendencias
sociales, y otras variables imponderables; fueqias de una u otra forma pueden
afectar significativamente y de las cuales la esgreuede aprovechar las

oportunidades que ellas presentan y a la vez tlataontrolar las amenazas.

'® Tomado de www.nfa28.nireblog.com
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3.4.2.1FACTORES

3.4.2.1.1 FACTORES ECONOMICOS

INFLACION

La inflacion es medida estadisticamente a travdsirdiice de Precios al

Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de oaaasta de bienes y servicios
demandados por los consumidores de estratos mgdiags, establecida a través de
una encuesta de hogares.

Es posible calcular las tasas de variacion menagamuladas y anuales; estas

tltimas pueden ser promedio o en deslizami&hto.

CUADRO N° 1: Inflacidon anual Abril-30-2010 a Marzo-31-2012

FECHA
Marzo-31-2012
Febrero-29-2012
Enero-31-2012
Diciembre-31-2011
Noviembre-30-2011
Octubre-31-2011
Septiembre-320-2011
Agosto-31-2011
Julio-21-2011
Junio-30-2011
Mayo-31-2011
Abrl-320-2011
Marzo-31-2011
Febrero-28-2011
Enero-31-2011
Diciembre-31-2010
Noviembre-30-2010
Octubre-31-2010
Septiembre-30-2010
Agosto-31-2010
Julio-21-2010
Junioc-30-2010
Mayo-31-2010
Abrl-20-2010

VALDR
12 %
53 %
29 %
41 %
33 %
20 %%
39 %
B4 %%
Al 2%
28 %
23
B8 %
a7 %
39 %
AT %
23
39 %
S
Ll
B2 %
A0 %
30 %%
e g
21 %

L) L3 ) L) D) L D) DD DD D ) D) D) s Ja e e LAOLACA LA LA LA T

" Tomado de www.bce.fin.ec
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INFLACION — Ultimos dos afos

r\/

S.EEN

Fa.91x

,fﬂf”ff\\_whhﬁﬂ“mJ/f//f 3.17%

Maximo = 6.12%
Minimo = 3.17%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado Por: Banco Central del Ecuador

La inflacion anual del IPC de Febrero de 2012 ts@isl 5.53%, porcentaje
superior al registrado en el mes de 2011 (3.39P4gsaltado general (5.53%) se atenud

por la deflacion en la division de consumo de Cacagiones (-1.22%).

GRAFICO N° 26: Inflacién mensual del IPC
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)
Elaborado Por: Banco Central del Ecuador
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GRAFICO N° 27: Inflacién mensual por divisiones deconsumo

BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACO ¥ ESTUPEFACIEMTES
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TRANSPORTE
GENERAL
BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS 549
MUEBLES ARTICULOS PARA HOGAR ¥ CONSERVACION 5,47
SALUD 4,79
RECREACION ¥ CULTURA 4,62
ALOJAMIENTO,AGUA, ELECTRIC, GAS Y OTROS COME 235
COMUNICACIONES 1,22
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)
Elaborado Por: Banco Central del Ecuador

La inflacion acumulada en febrero de 2012 se ulgin01.35%, porcentaje
superior a los de igual periodo de los afios 20@®HL. En el mes de analisis, las
divisiones de consumo de mayor aumento acumuladooriu Transporte (2.79%),

Bebidas Alcohdlicas, Tabaco y Estupefacientes {3)7y Restaurantes y Hoteles

(2.68%)
GRAFICO N° 28: Inflacién acumulada en Febrero de cda afio
INFLACION ACUMULADA EN FEBRERO DE CADA ANO
" {Porcentajes, 2001-2012)
10,08
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)
Elaborado Por: Banco Central del Ecuador
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Los incrementos de los precios de los derivadogetedleo en el pais, es
decidida por el Presidente de la Republica segart.ef2 de la Ley de Hidrocarburos.

El 2 de septiembre de 2009 se decreto el incremdgltprecio de la gasolina
super a 2 dolares por galén, sefialando que el we@mo de comercializacion de ese
tipo de combustible se establece de acuerdo alageiaternacional ($ 2,10).

Se puede citar que el incremento de los precidesdleombustibles, genera una
espiral inflacionaria, ya que todos los mediosrdagporte, tanto de pasajeros como de
bienes y servicios, incrementan los costos y comg@igariamente los precios de los
bienes, articulos de primera necesidad y demasdieservicios.

CUADRO NF° 2: Precios en Terminal afio 2009

Délares/Galén
Periodo 2009 Gasolina | Gasolina | Diesel No. | Diesel No. | Diesel .

Suaper Extra 2 1 Premium Fuel Ol
Enero 1| Enero 31 1.680.00Q 1.309.168 0.900704 0.900704 0.900704 0.694400
Febrero 1 Febrero 28 1.680.00Q 1.309.168 0.900704 0.900704 0.900704 0.694400
Marzo 1| Marzo 31/ 1.680.00Q 1.309168 0.900704 0.900704 0.900704 0.694400Q
Abril 1 | Abril 30| 1.680.000 1.309168 0.900704 0.900704 0.900704 0.694400Q
Mayo 1| Mayo 31| 1.680.00Q 1.309168 0.900704 0.900704 0.900704 0.694400
Junio 1| Junio 30 1.680.00Q 1.309168 0.900704 0.900704 0.900704 0.694400
Julio 1| Julio 31| 1.680.00Q 1.309.168 0.900704 0.900704 0.900704 0.694400
Agosto 1| Agosto 31 1.680.00Q 1.309168 0.900704 0.900704 0.900704 0.694400
Septiembre| 1Septiembre| 3(01.680.000 1.309.16§ 0.900704 0.900704 0.900704 0.694400Q
Octubre 1 Octubre 30 1.680.000 1.309168 0.900704 0.900704 0.900704 0.694400Q
Noviembre | 1] Noviembre | 30 1.680.00Q 1.309.16§ 0.900704 0.900704 0.900704 0.694400Q
Diciembre | 1] Diciembre | 31

Fuente: ARCH
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

Connotacion Gerencial:

AMENAZAS

e Lainflacién disminuye el poder adquisitivo de Ingresos y de los activos financieros, pof lo
gue reduce el consumo, sobre todo si los consupsdwo pueden, o0 no quieren, acudir a|sus
ahorros 0 aumentar el volumen de sus deudas. keasidn de las empresas también disminuye
a medida que la actividad econémica se reduce.

» La variacion de la inflacion afecta a los precios, mismos que tendran que ser ajustadds en
los productos y servicios ofertados, ya que tialensensibilidad.
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PRODUCTO INTERNO BRUTO

Una de las mejores formas de evaluar el desenvigitm de la economia de
una nacién es a través de la contabilidad de todmé produce y de los servicios que
presta. El PIB es un indicador econémico que mideatr en dblares de toda la
produccion de bienes y servicios del pais.

Se contabiliza Unicamente los bienes y servicioalds, es decir que no se
incluye aquellos productos que sirven para prodotws productos (por ejemplo el
cuero para hacer zapatos). Para poder obtenerlomeraddlares, esta contabilizacién
se hace utilizando los precios de mercado y layn@dn total. Aunque los servicios
muchas veces no son asociados con un precio dadoeise valora el costo de generar
ese servicio. Los cambios porcentuales en el PlBasleeconomias de un afio a otro
determinan la tasa de crecimiento y desarrollqdé.

Al cierre del aflo 2011, el Producto Interno tBrudel Ecuador fue de USD
26.928 millones, en su valor real; es decir, el del afio 2000; lo que representaria
un crecimiento anual del 7,78%, en relacion al 26it0.

Al cuarto trimestre del 2011, el crecimierite de 1,01%, que comparado
con el 2,64% que se registr0 en cuartmestre del 2010, se puede observar
una desaceleracion en el crecimiento del trimestre.

El crecimiento del PIB real, se logr6 gracia significativos crecimientos
en los sectores de Suministros de electricidadgua (30,96%), Construccion
(20,98%) e Intermediacién financiera (11,10%).08tsectores también presentaron
medianos crecimientos, como la Pesca (8,49%),idaatidn de productos de la

refinacion del petréleo (9,75%) y Otros servici®s38%).
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También otros sectores tuvieron un decrecimientel greriodo anual del 2011,
como Servicios de intermediacion financiera medidadirectamente (SIFMI) (-
10,96%) y en Hogares privados con servicio domett: 05%).

GRAFICO N° 29: PIB Nominal del Ecuador

PIB Nominal del Ecuador
(En millones USD)
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Fuente: Banco Central del Ecuador, Observatorio de la Politica Fiscal
* Proyectado por el Banco Central
Elaboraciéon: CEA

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado Por: CEA

Connotacioén Gerencial:

AMENAZAS

» El incremento de las tarifas arancelarias sobreptosluctos importados, principalmente|de
materiales, repuestos y demdas insumos para lavidactes de comercializacion (e
combustibles que compra frecuentemente la emptesgareel precio del servicio y los hagen
menos competitivos dentro del mercado.

OPORTUNIDADES

» El crecimiento de los sectores principalmente ébraotriz, es una oportunidad valiosa para
promocionar los servicios de comercializacion yritiacion de combustibles a nivel nacional.

BALANZA COMERCIAL

La balanza comercial mide el saldo neto (positivonegativo) de las

exportaciones de bienes del pais al resto del mundoos sus importaciones de bienes
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del el resto del mundo en un periodo determinado.iMtluye la contratacion de
servicios al y con el exterior, como transportguses o interés es.

A continuacion se presenta la evolucion de la lzaacomercial durante el
periodo Enero — Febrero 2012.

Al término del primer bimestre del afio 2012, laabah comercial registré un
saldo favorable de USD 289.6 millones, este redaltsignific6 una recuperacion
comercial de 76%, si se compara con el superavppetéodo Enero — Febrero de 2011,
que fue de USD 164.6 millones.

CUADRO N° 3: Balanza Comercial

BALANZA COMERCIAL *

Toneladas métricas y valor USD FOB (en miles)

Ene-Feb 2009 Ene-Feb 2010 Ene-Feb 2011 Ene-Feb 2012
a b b/a a b b/a a b b/a a b b/a Variacion 2012 - 2011
Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor  Valor
Volumen USD FOB unitario |Volumen USD FOB unitariojVolumen USD FOB unitario|Volumen USD FOB unitario|Volumen USD FOB unitario
Exportadones totales 4,481 1,674,492 374 4,080 2,620,582 642 4,614 3,322,176 720 4,984 4,074,688 817 8.0% 22.7% 13.5%
DPetroleras ** 22,818 630,601 28 19,732 1,388,036 70 22,851 1,868,815 82 25,939 2,609,139 101 13.3% 39.6% 23.2%
No petroferas 1,313 1,043,891 795 1,336 1,232,547 923 1,429 1,453,361 1,017 1,374 1,465549 1,066 -3.8% 0.8% 4.9%
Importadones totales 1,774 2,255,979 1,272 2,218 2,637,057 1,189 2,152 3,157,579 1,467| 2,319 3,785,024 1,632 7.8% 19.9% 11.2%
Bienes de consumo 153 530,058 3,473 136 516,176 3,787 157 611,802 3,894 168 755,776 4,481 7.1% 23.5% 15.3%
Materias primas 893 751,932 842 1,158 874,676 755 1,143 1,024,683 8396 1,287 1,209,823 940 12.5% 18.1% 4.9%
Bienes de capital 70 689,238 5,807 67 635573 9,508 84 838,682 8,954 89 1,050,653 11,786 5.8% 25.3% 18.4%
Combrustibies y T ubricanies 657 280,094 426 854 581,196 681 766 649,781 848 774 760,273 982 1.1% 17.0% 15.8%
Diversos 1 4,656 5,583 3 11,855 4,376 1 6,304 5,742 1 8,499 5,092 -14.8% 34.8% 58.3%
Ajustes *** a 17,582 26,327 1] -100.0%
Balanza Comeraal - Total -581,487 -16,475 164,597 289,664 76.0%
Bal. Comercial - Pefrolera 350,507 806,839 1,219,033 1,848,866 51.7%
Bal. Comercial - No petralera 931,994 823,314 1,054,437 -1,559,202 47.9%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado Por: Estadisticas Banco Central del Ecuador

La Balanza Comercial Petrolera, a febrero de 20&2gntd un saldo favorable
de USD 1,848.9 millones, es decir, 51.7% mas qusa@eravit comercial obtenido en
enero - febrero de 2011 que fue de USD 1,219 n@o®Durante el periodo analizado
las importaciones de Combustibles y Lubricantesieren tanto en volumen (1.1%),
como en valor FOB (17%)).

El saldo de la Balanza Comercial no Petrolera spoediente al periodo de
enero a febrero de 2012, registro un déficit corakbde 47.9% respecto al registrado en

los mismos meses de 2011, al pasar de USD -1,0bldnes a USD -1,559.2
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millones; este comportamiento se debe al crecimiest el valor FOB de las
importaciones, principalmente, Bienes de Capitah.3%), Bienes de Consumo
(23.5%); y, Materias Primas (18.1%).

GRAFICO N° 30: Balanza Comercial
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I Balanza Comercial - Total -581,487 16,475 164,597 289,664

B Bal. Comercial - Petrolera (*) 350,507 806,839 1,219,033 1,848,866

== Bal. Comercial - No petrolera -931,994 -823,314 -1,054,437 -1,559,202

Precio de barril de petréleo / USD (eje der.) 26.72 71.21 82.57 101.25

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado Por: Estadisticas Banco Central del Ecuador

BALANZA DE PAGOS

La balanza de pagos es un registro contable en ual se resume
sistematicamente las transacciones econdmicas wemfpais y el resto del mundo. Las
transacciones se registran en términos de flujoe eesidentes de la economia y no
residentes. La balanza de pagos tiene dos grandgsooentes: la cuenta corriente — en
la cual se registra, las operaciones de comerdariex (bienes y servicios), de renta y
de transferencias corrientes — y la cuenta de alapifinanciera—donde se asienta el
cambio de propiedad de los activos y pasivos easernLa balanza de pagos, vale
mencionar, ofrece una vision conjunta de los sestprivado y publico, con el fin de

explicar de forma agregada el sector externo éedaomia.
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CUADRO N° 4: Balanza de Pagos

20091 2009 2009 1V 20101 20100 2010 20101V 20111 2011m
1 CUENTA CORRIENTE 39.0 538.0 123.3 149.6 -386.5 -930.7 -617.4 225.0 -116.1
Bienes® 151.5 413.7 220.1 179.1 -260.5 -952.7 -469.8 246.1 -38.7
Exportaciones 3,428.7 3,955.9 4,2383 4,292.4 4,563.6 4,2779 5,003.2 5,346.9 5,800.4
Petrdleo y derivados 1,677.3 2,070.2 2,205.2 2,2415 2,4321 2,230.4 2,769.2 2,925.4 3,211.2
Importaciones -3,277.1 -3,5422 -4,0182 -4,113.3 -4,8242 -5,230.6 -5,473.0 -5,100.8 -5,835.1
Servicios -314.7 -269.5 -321.9 -343.9 -392.8 -391.8 -407.6 -398.0 -396.6
Renta -390.9 -2771.9 -416.0 -219.4 -279.8 -202.1 -353.0 -244.2 -347.7
Transferencias corrientes 593.1 671.7 641.1 533.9 546.7 615.9 613.0 621.2 666.9
Remesas de emigrantes 609.7 655.8 675.2 556.6 5498 612.0 605.5 589.7 626.4
2 CUENTA DE CAPITAL Y FINANCIERA (A+B) -44.8 -447.2 -49.6 -82.3 309.3 084.7 693.3 -128.8 32.5
Cuenta de capital 1,921.5 6.1 58.1 9.1 11.4 84 13.3 6.5 11.2
Cuenta financiera -1,966.3 -453.3 -107.7 -91.3 297.9 976.2 680.0 -135.3 21.3
Inversion directa 2209 1430 -172.4 -171.9 2082 150.2 -29.2 167.9 1511
Inversion de cartera [neta) -2,805.0 -225.5 771 -390.3 75.3 7.0 -4231 417 353
Otra inversion 48.8 1578.9 -845.1 6859 1108 1,068.8 -599.1 580.5 -2711
ACTIVOS 135.2 -12.9 -798.3 3390 62.8 526.1 -346.2 -100.3 3279
Creditos comerciales -314.5 -288 -89.2 -20.0 -339.6 -895 -125.5 -170.6 -278.0
Moneda y depdsitos 368.0 -5.0 -393.1 27.2 85.1 651.4 3014 458 7374
Otros activos 817 209 -307.0 3317 317.3 -358 -522.1 244 -1315
PASIVDS -86.4 15918 -45.8 3469 48.1 542.7 -252.9 1,080.8 -589.0
Creditos comerciales 1183 10385 105 -5.0 -18.2 Tk | 325 8919 -133.1
Préstamos -1789 569.4 -98.2 3979 64.2 548.5 -325.3 2023 -492.9
Moneda y depdsitos -315 -258 368 526 -10 -52 352 -20.3 230
Otros pasivos 57 9.7 5.1 6.6 42 74 46 7.0 41
Activos de reserva 569.1 -1,9487 832.7 -215.0 -96.5 -249.8 17313 -1,3254 106.0
ERRORES Y OMISIONES {1+2) 5.8 -90.8 -73.8 -67.3 77.2 -54.0 -75.9 -96.2 B3.6

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado Por: Estadisticas Banco Central del Ecuador

En el segundo trimestre de 2011, la cuenta coeriarbjé un déficit de USD -
116.1 millones (0.2% del PIB), contrario al restdtaegistrado en el trimestre anterior,
cuyo superavit llegé a USD 225.0 millohgs

El saldo negativo se debi6 principalmente a uneimento en las importaciones
en USD 738.3 millones, equivalente al 14.5%, aapde USD 5,100.8 millones a USD
5,839.1 millones y a un incremento en la renta gagd exterior, concretamente al
pago de interés es de la deuda externa, en USDrioDes.

Comparando el saldo de la cuenta corriente delnslegtrimestre de 2011 (USD
-116.1 millones) versus el mismo periodo de 20180dU386.5 millones), se observa

que el déficit de la Cuenta Corriente se redujd8d 270.4 millones

Bhttp://www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/S#otterno/BalanzaPagos/analisisBPagos/abp201102
.pdf
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El resultado de la cuenta financiera muestra @ntramiento externo neto, el
cual fue de USD 21.3 millones en el segundo trireed¢ 2011, debido basicamente a
los siguientes flujos: ingreso neto de capitalipgersion extranjera directa USD 151.5
millones; inversion de cartera por USD 35.3 millgnesultado neto de la partida.

Otra inversion por USD -271.1 millones, asociadora disminucion en la
adquisicion neta de activos externos por USD 3g¥l@nes y a una disminucion en la
emision neta de pasivos externos en USD -599.Comed; y, finalmente, por una

reduccion en la RILD de USD 106.0 millones.

Connotacion Gerencial:

AMENAZAS

* La disminucion en las importaciones puede afeatalaecapacidad de negociacion entre| las

empresas nacionales y extranjeras, por temas dito® restricciones de importaciones

TASA DE INTERES

Las tasas de interés en la economia del pais juggesi muy importante ya que
afectan a toda una cadena de elementos econémieogugden o no determinar gran
parte del desarrollo econémico del pais.

Como se aprecia en la tabla precedente, las ficictoes de las tasas de interés
afectan directamente a los costos operativos dmfaesa, ya que si las tasas aumentan,
elevan los costos financieros bancarios, los cogtwsdia de crédito que otorga la
comercializadora para el pago de las facturas de@s de combustibles y los costos

por préstamos que mantiene la distribuidora cdraeto privadd.

Yhttp://www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/Sd¢tmFin/TasasInteres/TasasVigentes032012.htm
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CUADRO N° 5: Comparacion de las Tasas de Interés

MARZO 2012 (¥)
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial %6 anual Tasa Activa Efectiva Maxima % anual
para el segmento: para el segmentao:
Productive Corporativo B.17 Productivo Corporativo 9.33
Productive Empresaria 9.53 Productive Empresaria 10.21
Productivo PYMES 11.20 Productivo PYMES 11.83
Consumo 15.91 Consumo 16.30
Vivienda 10.64 Vivienda 11.33
M & Acumulacion Ampliada 2244 M & Ac acion Ampliada 25.50
Micro to Acumulacidn Simple 25.20 to Acumulacién Simple 27.50
Microcredito Minorista 28.82 rocreédito Minorista 30.50
2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO
Tasas Referenciales %6 anual Tasas Referenciales % anual
Depositos a plazo 453 Depositos de Ahorro 141
Depdsitos monetarios 0.60 Depdsitos de Tarjetahabientes 0.63
Operaciones de Reporto 0.24
3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFEREN CIALES POR PLAZO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 389 Plazo 121-180 511
Plazo 61-30 3.67 Plazo 181-360 5.65
Plazo 91-120 493 Plazo 361 y mas 5.35
4. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS MAXIMAS PARA LAS INVERSIONES DEL SECTOR PUBLICO
(segiin regulacion No. 009-2010)
5. TASA BASICA DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
6. OTRAS TASAS REFERENCIALES
Tasa Pasiva Referencial | 453 | Tasa Lega ‘ 817
Tasa Activa Referencia | 817 | Tasa Maxima Convencional ‘ 9.33

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado Por: Estadisticas Banco Central del Ecuador

Connotacion Gerencial:

OPORTUNIDADES

» EIl decrecimiento de la tasa activa en los Ultimfesa ha permitido que las empresas y
personas puedan continuar endeudandose.

RIESGO PAIS

El riesgo pais es un concepto econdmico de graartamia y que se toma muy
en cuenta al momento de captar inversiones exteamj&ste es un indicador que se
basa en varias metodologias como es el EMBI.

El EMBI se define como un indice de bonos de me&samnergentes, el cual
refleja el movimiento en los precios de sus titulegociados en moneda extranjera. Se
la expresa como un indice 6 como un margen dehiédeal sobre aquella implicita en

bonos del tesoro de los Estados Unidos.
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Connotacioén Gerencial:

AMENAZAS

* Restricciéon de las lineas de crédito hacia el padsplicando la situacion econémica del
mismo.
» La desconfianza que genera un riesgo pais altodoirfluye en las empresas extranjeras|que
podrian considerar al Ecuador como no idéneo pairaversion.

3.4.2.2FACTOR POLITICO

El ambiente politico se compone por un conjunto leges, dependencias del
gobierno, y grupos de presion que influyen y limitanto las actividades de las
organizaciones como las de los individuos en lgedad.

La existencia de leyes y regulaciones cumple aloméres propositos: fomentar
la competencia, protegiendo a las empresas unaisade asegurar mercados justos para
los bienes y servicios, resguardando a los consussdy, salvaguardando los intereses
de la sociedad como un todo, y a otras empresaggizcios contra las practicas poco
éticas que perjudican a los consumidores indivaiigila la sociedad.

El factor politico incide directamente en el gire degocio que se esta
analizando, ya que son varias las acciones y deeisigubernamentales y legislativas
gue emiten y expiden las leyes y regulaciones gamuna empresa dedicada a la
distribucion de combustibles cumpla y haga cumpstas leyes se relacionan con
aspectos gubernamentales, asi como también estahilidad politica del pais, ya que
el actual gobierno ha realizado varios cambios ygér@erado nuevos decretos a nivel
ministerial que han afectado el desempefio de lagasuestaciones de servicio a nivel
nacional.

Es importante mencionar que para la construcciomukevas estaciones de

servicio, se requiere varios tramites y permiso® @on emitidos por algunas
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instituciones publicas, las mismas que en ocasinoeson eficientes, por lo que todos

estos tramites se vuelven burocraticos.

Connotacion Gerencial:

OPORTUNIDADES

» Al ser un afno electoral y en el cual se incrememaznofertas por captar votos se puede
avizorar que existird una reactivacion econémicalos distintos sectores y esto es positivo
para el giro del negocio de la empresa.

MINISTERIO DE RECURSOS NATURALES NO RENOVABLES

El Ministerio de Energia y Minas que a partir delpfembre del 2010 fue
redefinido como Ministerio de Recursos NaturaleRemovables, es uno de los entes
de regulacion y control que emite los permisosuteibnamiento para las estaciones de
servicio y controla el funcionamiento de las mismas

El Ministerio de Recursos Naturales no Renovableses como objetivo:
disefiar, establecer e impulsar politicas energétjcenineras, ademas de controlar y
fiscalizar el cumplimiento arménico de todos lotoees del sector publico y privado.
Dentro de los proyectos del ministerio estan @pmver la reactivacion petrolera, crear
un nuevo banco de datos y eliminar el comerciatalide combustibles y GLP, e

incentivar el uso del biocombustible.

MINISTERIO DE COORDINACION INSTITUCIONAL DE LOS SEC TORES

ESTRATEGICOS

El actual gobierno del Economista Rafael Correadiamte Decreto Ejecutivo
No. 849 de 3 de Enero del 2008, crea el MinistdeidCoordinacion Institucional de los
Sectores Estratégicos, el mismo que tiene a sw dargoordinacion y supervision de

las actividades de los Ministerios de Minas y Ret®, Electricidad y Energia
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Renovable, Transporte y Obras Publicas, Fondo tida®idad, Petroecuador y Centro
Nacional de Control de la Energia — Cenace.

El Ministerio de Coordinacién de los Sectores E&giaos tendra a su cargo la
coordinacién y articulacion de las politicas y aoels que asuman los distintos
organismos que integren sus areas de activida@myas proponer, coordinar y aplicar
las politicas intersectoriales, desarrollar vinsudmtre las necesidades ministeriales y

las decisiones presidenciales, y ejecutar los tel@agstion asignados por el ejecutivo.

SUBSIDIO DE LOS COMBUSTIBLES

Las decisiones del gobierno sobre materia eneegétiidrocarburifera afectan a
toda la estabilidad politica y econémica del parsgeste caso se puede mencionar la
relevancia del subsidio para los combustibles potepdel Estado, ya que el diesel y la
gasolina son insumos productivos. La eliminacioh slésidio provocaria fuertes
problemas sociales, productivos y econdmicos.

El costo subsidiado de los combustibles para leseajypais no tiene capacidad
de refinado, que supone al Estado cerca de 300@nesl de ddlares al afio, se
compensa con el aumento del precio internaciongletedleo, del cual el pais produce
algo méas de 500000 barriles diarios.

El subsidio de combustible se ve afectado cuandpraduce el contrabando,
con lo que solo se benefician los comerciantesislérbnteras norte y sur, por lo cual la
Direccion Nacional de Hidrocarburos realiza comsgbermanentes con la colaboracion
del Ejército y otros organismos del Estado.

En el Ecuador, el gobierno es quien mantiene elaopolio estatal de la

importacion de combustibles, debido a las disposes de la Constitucion Politica de

85



la Republica del Ecuador, de otras normas de njeranquia, sobre la base del subsidio

que se les aplica.

Connotacion Gerencial:

OPORTUNIDADES

» Los subsidios principalmente en combustibles pemmifue la poblacion pueda adquirir estos
servicios de forma rutinaria, lo que permite a tmsnercializadoras y distribuidoras [de
combustible generar mayores volimenes de ventas.

3.4.2.3FACTOR SOCIAL

La sociedad como nucleo e instrumento para el a#ade un pais, es parte
importante y motor econdmico del mismo. El merckdimral en el Ecuador se puede
evaluar mediante la tasa de desempleo, tasa depldmey tasa de ocupados plenos,
factores relevantes en el aspecto social, ya quedividuo desempleado implica un
costo econdmico grande, pero el costo social esrenga que ninguna cifra monetaria
refleja satisfactoriamente la carga humana y p&igoch de los largos periodos del
persistente desempleo involuntario.

CUADRO N° 6: Mercado Laboral en el Ecuador

) , 2009] 2009] 2009] 2009] 2010] 2010 2010] 2010] 2011] 2011 2011] 2011] 2012
CLASIFICACION DE LA POBLACION | Mar.| Jun. |Sep.| Dic. | Mar.| Jun. | Sep.| Dic. | Mar. | Jun. | Sep. | Dic. | Mar.

Poblacion en Edad de Trabajar (PET] B1.9% | B2.1%| 82.5%| B2.0% | B3.0% | 83.6% | B3.5%| B4.0% | B4.5%| 84.6%| B3.5% | B3. 7% | 83.9%
Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) B0.2% | 60.2%| 57.9%| 57.1%| 59.1% | 56.6% | 57.2%| 54.6% | 55.5%| 54.6%| 55.2% | 55.4% | 57.1%

Ocupados 91.4% [ 91.7%| 90.9%[ 92.1% | 50.9% | 92.3% | 92.6%| 93.9% [ 53.0%| 53.6%| 94.5% | 94.9%| 95.1%

Dcupados No clasificadq 0.7%|) 1L7%| 2.1%|) 2B%| 20%| Le%| 1LO%| 12%| LB%| 13%| 0.9%|) 0.8%| 13%

Ocupados Plenos 38.B%|38.4% | 37.15%| 38.8% | 37.0% [ 40.3% | 41.9%| 45.60%0| 41 25| 45.6%:| 47.9%| 49.9% [ 49.9%

Subocupados 51.9%|51.6%| 51.7%| 50.5% | 51.3% | 50.4% | 49.6%| 47.1% | 50.0%| 46.7%| 45.7%| 44.2% | 43.9%

Visibles 10.9% | 10.5% | 11.4%) 10.3% | 12.1%( 10.6% | 10.2%| 9.5%|10.5%| B8.5%| B.6%| 7.6%| B.E8%
Otras formal 41.0% | 41.2%| 40.3%| 40.7% | 39.3% | 35.8% | 30.4%| 37.7% [ 39.5%| 38.3%| 37.1%| 36.7%| 35.1%

DesocupadosDesempleados B.E%| B.3%| 9.1%| 7.9%| 9.2%| 7.7%| 74%| 61%| 7.0%| 6.4%| 55%| 5.1%| 4.9%
Cesantes 6.6%| 6.3%| 6.9%| 5.5%| bT%| 4.%%| 5B 42%| 5.2%| 44%| 4Th| 3.3%| 4.0%
Trabajadores Nuevos 2.0%| 2.06) 2.1%| 25%| 24%k| 28| L7%| 19%| LE%| 19%| O8%| LB¥%| 0.9%
Desempleo Abierto 6.9%| 6.8%| 7.2%| 6.0%| 7.4%| 5.9%| 61%| 45%| 5.7%| 5.1%| 4.8%| 3.9%| 4.2%
Desempleo Oculio 1.7%| 16%| 19%| 19%| L7%| LE8%| 13%) 16%| 13%| 1.2%| O7%| L2%| 0.6%

Poblacidn Econdmicamente Inactiva (PEI) 39.B%|39.8%| 42.1%( 42 9% | 40.9% [ 43.4%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado Por: Estadisticas Banco Central del Ecuador
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TASA DE DESEMPLEO

Entre las causas que inciden en el desempleo ynglbe, se tiene las
restricciones a las importaciones de ciertos bisa@suarios, impuestos a la salida de
capitales, la crisis financiera, la falta de inu@mnsextranjera, falta de apertura a la
competencia, entre otros.

En base a los datos antes mencionados se puedegdedia creacion de una
nueva Estacion de Servicio, trae beneficios pamegtado laboral ya que es una fuente
de generacion de empleo para despachadores, deesdmnistrativo, contadores,
cajero, guardiania, personal de limpieza y vend=mdoAdemas que incentiva el
comercio en la zona y asi se crea mas oportunidbdesgocio cerca de la estacion.

La pérdida de un ingreso fijo, es la causa de mm8mero de problemas tanto
en el individuo como en la sociedad en la cualesadolla.

Como son las siguientes:

» Deterioro de la salud fisica y psicoldgica.

* Perdida del autoestima.

» Destruccion del nacleo familiar.

* Descuido de las habilidades para el trabajo.

* Inseguridad para buscar un nuevo trabajo.

» Altos indices de desercién estudiantil (en losdijo

* Incremento de los indices delincuenciales.
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Connotacioén Gerencial:

OPORTUNIDADES

» La existencia de estabilidad laboral permite gqseplersonas busquen mejorar sus condicipnes
de vida y de transporte, los servicios de estad@oombustibles tienden a una mayor demanda
y mas si estan bajo el auspicio de PETROCOMERCIAIque garantiza calidad a pregio
justo.

e ANDES GAS esta ubicada en una zona que se encuentgdeno desarrollo debido a|la
apertura de la Av. Simén Bolivar hacia el sur dét@por lo que aporta en gran medida al
desarrollo social y econémico del area de influgnci

ESTABILIDAD EN LOS PRECIOS

Una de las causas para que no exista estabilidémbs garecios del combustible
se debe en ocasiones a la escasez de combustjieseatraso en las importaciones de
los combustibles a nafta, por lo que EP PETROCOMERBRG ija nuevos cupos de
despacho para cada una de las comercializadoestay a su vez fijan cupos para cada
una de las estaciones de servicio.

Las especulaciones y rumores sobre la variacionlode precios de los
combustibles, genera en la sociedad incertidumbrdgque trata de abastecerse de
combustible mas de lo normal, con consecuenciastieles distribuidores tienen que
adoptar el despacho en pequefias cantidades a cadantdor, problemas de esta
naturaleza inciden en los costos y precios de loslystos finales al consumidor,
generando una riqueza ociosa a los intermediagiosnes a través de varias cadenas de
organizaciones de hecho y de derecho afectan tagenbportuna, y en calidad y en
precio hacia los consumidores, produciéndose fieatenun desajuste en las economias

de los hogares en los diferentes estratos en Bseubican dentro de la sociedad.
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RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL
PROYECTOS DE RESPONSABILIDAD SOCIAL REPSOL EN VARIO S
PAISES

REPSOL YPF muestra su compromiso con las comursdaftende tiene
operaciones y, adicionalmente a los esfuerzos gueealizan con empleados y
proveedores, también lleva a cabo proyectos, ea pats donde funciona enfocado en
los objetivos de la ONU. Sus programas de Respditsab Social promueven la
igualdad de géneros y autonomia de la muijer.

“En el afio 2000, casi todos los paises del munaoisgrometieron a reducir la
pobreza mundial a la mitad para el afio 2015. DésdeNU se establecieron ocho
metas para conseguirlo, que se conocen como l&ti@y de Desarrollo del Milenio
(ODM).

El mundo ha recorrido ya la mitad del camino hédaigecha fijada como meta:
el afio 2015, y todavia queda mucho por hacer. [psdRee cree que es responsabilidad
de todos aunar esfuerzos para lograr los ODM, portebaja a través de numerosos
proyectos enfocados en alcanzar cada uno de ellos”.

1. Erradicar la pobreza extremay el hambre

* Proyecto de unidades de producciébn de porcinos tta Senética en

Venezuela

» "Manos Amigas", voluntarios de Repsol YPF Perulmotan en la construcciéon

de viviendas en Ventanilla, Callao
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. Lograr la ensefianza primaria universal

* "Yo si Puedo”, Programa de Alfabetizacion con ebyapde la Fundacion
Repsol YPF Ecuador

* Programa "Mateméticas para todos", Peru

* Programa Comunidades Rurales Patagonicas

. Promover la igualdad entre géneros y la autonomiaedla mujer

» Microcrédito para mujeres microempresarios en @nall Ecuador

« Plan de igualdad de oportunidades de Repsol YRIgr&mna Optima

. Reducir la mortalidad de los nifios menores de 5 aBo

e Dakar solidario
e Unidad de quemados de Bolivia

. Mejorar la salud materna

e "Proyecto Vida" de Cruz Roja en Trinidad y Tobago

. Combatir el VIH/Sida, el paludismo y otras enfermeaddes

» Control de la enfermedad de Chagas mediante eleentl@ la pintura Inesfly en
las provincias de Misiones y el Chaco (Argentina)

* "Proyecto Vida" de Cruz Roja en Trinidad y Tobago

* Sin tu apoyo SIDA...con tu apoyo VIDA
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7. Garantizar la sostenibilidad del Medio Ambiente

* Programa de forestacion en Neuquén (Argentina)
e Proyecto Florestas do Futuro, Brasil

8. Fomentar una alianza mundial para el desarrollo

» Colegio virtual iberoamericano, provincia de OnetigEcuador)

RESPONSABILIDAD SOCIAL FUNDACION TERPEL

La Fundacion Terpel fue creada en el afio 2004 camstrumento de
Responsabilidad Social Empresarial de la Orgardopacerpel con el fin de aportar al
mejoramiento de la educacion en ciudadania en Gunégma través del desarrollo de
proyectos educativos orientados al fortalecimiatgdas habilidades, conocimientos y
actitudes de los ciudadanos, procurando la utiliraactiva de la ciudad.

Este trabajo de Educacion en Ciudadania ha sidiblpogracias a alianzas
establecidas en las cinco capitales del pais cenathministraciones Municipales,
Universidades y Organizaciones No Gubernamentaldse otras; generando, de esta
manera, una significativa extension y consolida@déros tres Programas con los que

dia a dia, aporta a la formacién de mas y mejoueadanos para Colombfa

COMPROMISO CON LA COMUNIDAD EXXONMOBIL.

“Creemos que nuestra politicas y practicas influyesitivamente en la vida de

los del mundo, cosa que logramos trabajando destiformas?

2 Tomado de: http://www.fundacionterpel.org
L Tomado de: Informe de Responsabilidad Social atpa
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Mucho se discute sobre el papel que las multinatésnuegan o deberian jugar
en la sociedad, especialmente compafiias como EXX@OBIL que opera
mundialmente por mas de 120 afos, lo que reungkiencia necesaria para enfrentar
los complejos desafios que surgen al trabajar n@nshs sociedades y culturas.

El valor econbmico agregado en el 2002 para ExxdnMive de 90,000
millones suma que se distribuyo en forma de immsesalarios y beneficios recibidos
por mas de 90,000 empleados, dividendos repargidie los accionistas, investigacion
y desarrollo, donaciones de beneficios e inversidigarantizar el futuro energético del
mundo.

Su apoyo a la comunidad se realiza a través daplacgdacion y la instruccion a
la misma para fortalecer sus actividades, Tambigbajan conjuntamente con los
proveedores locales competitivos y calificados)abuso si operan en comunidades que
carecen de la capacidad adecuada, colaboran cgolidernos y demas entidades para

desarrollarlas.

3.4.2.4FACTOR JURIDICO
Se menciona a continuacion varios articulos queyefen el andlisis situacional

de la empresa en estudio.

CAPITULO SEPTIMO
DERECHOS DE LA NATURALEZA

Art. 72.- La naturaleza tiene derecho a la restauraciora Estauracion sera
independiente de la obligacién que tienen el Estalds personas naturales o juridicas
de Indemnizar a los individuos y colectivos queeat®lan de los sistemas naturales

afectados.
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En los casos de impacto ambiental grave o permaneantluidos los
ocasionados por la explotacion de los recursosradati no renovables, el Estado
establecera los mecanismos mas eficaces para atdanzestauracion, y adoptara las
medidas adecuadas para eliminar o mitigar las coerseias ambientales nocivas.

Art. 73.- El Estado aplicara medidas de precaucion y regiricpara las
actividades que puedan conducir a la extincion dpea@es, la destruccion de
ecosistemas o la alteracion permanente de lossaielturales.

Se prohibe la introduccion de organismos y materiginico e inorganico que
puedan alterar de manera definitiva el patrimomioégico nacional.

CAPITULO SEGUNDO

BIODIVERSIDAD Y RECURSOS NATURALES
SECCION PRIMERA

NATURALEZA Y AMBIENTE

Art. 395.- La Constitucion reconoce los siguientes princigiogientales:

1. El Estado garantizara un modelo sustentable derrddea ambientalmente
equilibrado y respetuoso de la diversidad cultugak conserve la biodiversidad
y la capacidad de regeneracién natural de los ®eosas, y asegure la
satisfaccion de las necesidades de las genera@ossntes y futuras.

2. Las politicas de gestiéon ambiental se aplicaramaeera transversal y seran de
obligatorio cumplimiento por parte del Estado etio® sus niveles y por todas
las personas naturales o juridicas en el territoaimonal.

3. El Estado garantizara la participacién activa ynparente de las personas,
comunidades, pueblos y nacionalidades afectadda, @anificacion, ejecucion
y control de toda actividad que genere impactosamtdles.

4. En caso de duda sobre el alcance de las disposgciegales.
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Art. 396.- El Estado adoptara las politicas y medidas opagugque eviten los
impactos ambientales negativos, cuando existadoentire de dafio.

En caso de duda sobre el impacto ambiental de algcecion u omision, aunque
no exista evidencia cientifica del dafo, el Estadoptara medidas protectoras eficaces
y oportunas.

La responsabilidad por dafios ambientales es ohjefiwdo dafio al ambiente,
ademas de las sanciones correspondientes, imptarat#@ién la obligacion de restaurar
integralmente los ecosistemas e indemnizar a la®pas y comunidades afectadas.

Cada uno de los actores de los procesos de pradicdistribucion,
comercializacion y uso de bienes o servicios asurarresponsabilidad directa de
prevenir cualquier impacto ambiental, de mitigaeparar los dafios que ha causado, y
de mantener un sistema de control ambiental pemb@ane

Las acciones legales para perseguir y sancionad@dos ambientales seran
imprescriptibles.

Art. 398.- Toda decision o autorizaciéon estatal que puedetaafel ambiente
debera ser consultada a la comunidad, a la cuaisenarq amplia y oportunamente. El
sujeto consultante serd el Estado. La ley reguéam@onsulta previa, la participacion
ciudadana, los plazos, el sujeto consultado y tiisrios de valoracion y de objecion
sobre la actividad sometida a consulta.

El Estado valorara la opinion de la comunidad sdgsiriterios establecidos en
la ley y los instrumentos internacionales de deyet¢tumanos.

Si del referido proceso de consulta resulta unasiofm mayoritaria de la

comunidad respectiva, la decision de ejecutar oelnproyecto serd adoptada por
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resolucion debidamente motivada de la instancia irddirativa superior

correspondiente de acuerdo con l£iey

REFORMAS LEY DE HIDROCARBUROS
CAPITULO Il
DE LAS REFORMAS AL CODIGO PENAL

Art. 7.- En el Cbdigo Penal, a continuacion del articul@,3@cluyese un
capitulo denominado: “De los delitos relativos a damercializacion ilicita de
combustibles derivados de hidrocarburos, incluidogas licuado de petroleo y
biocombustibles”, con los siguientes articulos eerauos:

Art. (1)... Tréfico ilegal de hidrocarburos, sus derivados, lgaiado de petroleo
y biocombustibles.- Seran sancionados con peneedatseis afios de reclusion menor
ordinaria, multa de un mil a dos mil remuneraciof@sicas unificadas para los
trabajadores en general y el comiso especial deitses y medios de transporte que
sirvieron para la comisién del delito, las personatsirales o los representantes legales
de las personas juridicas que por medios fraudhdenblosos o clandestinos, vendan,
ofrezcan, distribuyan o comercialicen a cualquitid en las zonas de frontera, en
puertos maritimos o fluviales o en el mar terrdbra efectos de sacar ilegalmente del
pais, cualquier hidrocarburo, sus derivados inolui gas licuado de petréleo y
biocombustibles.

Art. (3)... Adulteracion de los derivados de hidrocarburosrafs sancionados
con prisiébn de dos a tres afios y el comiso espdeidbs bienes utilizados para la

ejecucion del delito, quien de manera fraudulentdotbsa para obtener beneficio

2 Tomado de la Constitucién de la Republica
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personal o de un tercero, adulterare la calidacgrdidad de los hidrocarburos, sus
derivados incluido el gas licuado de petroleo ycbibustibles.

Art. (4)... Uso indebido de derivados de hidrocarburos.- Seaagionados con
prision de un afo y el comiso especial de los ieiézados en la ejecucion del delito,
los que en beneficio propio o de terceros, utiénatterivados de hidrocarburos, incluido
el gas licuado de petréleo y biocombustibles, dividades distintas a las permitidas

expresamente en la féy

CODIGO DE TRABAJO

El Cédigo de Trabajo ampara a los trabajadoreslgjperan en la venta de
combustible al por menor.

En el acuerdo ministerial 00169 de 4 de noviemlake 2008, se aprobd las
remuneraciones sectoriales de los trabajadoresatkmi al comercio al por mayor y
menor. Para fijar estas remuneraciones salarillespmision sectorial se basa en el
manual ocupacional respectivo, en este caso sdbresactividad de despachador de

combustible.

4-51.70 DESPACHADOR DE COMBUSTIBLE

Manipula una bomba de combustible y expenden o adbsp derivados de
petréleo de acuerdo a los requerimientos del @ierdonductor de un vehiculo:

Ayuda verbalmente o mediante sefiales al chofeicapat automotor en forma
adecuada junto a la bomba de despacho. Pregunli@rge o conductor la cantidad y
tipo de combustible que requiere. Manipula o pldsapalancas de registro, pone en

funcionamiento la bomba y toma la pistola del paiancho; solicita las llaves, quita

% Tomado del Reglamento Oficial No. 170. Reformataria Ley de Hidrocarburos
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los seguros del tanque del vehiculo e introducgidtola en la boca del depdésito de
combustible; oprime el gatillo y permite el pasopdeducto, observa el conto metro de
la bomba, determina se haya depositado la cantetpcerida de carburante y suspende
su paso. Acondiciona las seguridades en el tangueethiculo, entrega las llaves al
conductor y cobra el importe. Registra las notaveatda la cantidad de combustible

despacho, el valor recaudado y entrega el comptefian

DISPOSICIONES PARA NUEVOS PROYECTOS DE ESTACIONES [E

SERVICIO Y/O CENTROS DE DISTRIBUCION

En el caso de que alguna persona natural o jurg#icencuentre interesada en
instalar un centro de distribucion, a través de BPETROCOMERCIAL-
Comercializadora, debera presentar la siguientardentacion, previo a la inspeccion y
al pronunciamiento de factibilidad del proyecto.

e Informe de factibilidad y compatibilidad de uso daelo emitido por el
municipio de la zona o la autorizacién provisiodal Juzgado Nacional de
Caminos del Ministerio de Obras Publicas, segioagb.

* Plano de ubicacion del sitio propuesto en esc&@0D, en el que consten los
centros de aglomeracion humana, centros de disibibbexistentes y sistemas
viales, en un radio de 500 metros.

La compatibilidad respecto al uso del suelo, lagatcel Municipio de Quito,
segun lo dispuesto en la ordenanza 095 publicadh RrO. No. 187, del 10 de octubre
de 2003 y de acuerdo al libro segundo de la regitan®n metropolitana vigente.

Cuadro No.8

4 Tomado del Manual ocupacional del Ministerio déaBienes Laborales

97



La factibilidad para la implementacion de una aétace servicio es otorgada
por la ARCH, de conformidad a lo dispuesto en arB® Ejecutivo no. 407 publicado
en el R.O No. 90 del 26 de agosto del 2005, el migme sefala que luego de la
inspeccion e informe técnico realizados el lugand#o se tiene planificado la
implementacion de la ES no se han determinado iobjeg técnicas asi como tampoco

indicios de movilizacién y comercio ilicito de deados.

ORDENANZA SOBRE LA UTILIZACION DEL SUELO

Art. 276. Las gasolineras se sujetaran a lo estipulado eledslacion y
normativa para la gestion y uso del suelo de cadsaipalidad, ademas a lo estipulado
en el Registro Oficial en el decreto 2982. “ReglatneAmbiental para la operaciones
Hidrocarburiferas en el Ecuador” y Acuerdo Minigte847 del Ministerio de Energia y

Minas.

ORGANISMOS DE CONTROL

Entre los principales organismos de control seetidos siguientes:

Agencia de Regulacion y Control Hidrocarburiferg se encarga del control
de calibracion de cada una de las mangueras deittdores de la estacion de servicio,
para garantizar cantidad y calidad de los comblestilmediante el uso de un serafin y
con muestras que son analizadas en laboratorietsendna el porcentaje de octano y
de cetano de las gasolinas y el diesel Premium.

Ademas la ARCH controla el buen funcionamiento da estacion verificando
la operatividad de puntos de agua y aire, batesdagarias, instalaciones en general,
trampa de grasas, cuarto de maquinas, exhibici@ratg@os de venta al publico, sellos

de seguridad de surtidores, sellos de seguridada@dede muestra de combustibles,
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pagos de funcionamiento al Ministerio de Recursatifdles no renovables, certificado
anual de inspeccion técnica de tanques estacienattas de inspeccion de la ARCH.
Ademas este organismo realiza el control contcamedrabando de combustible.

Cuerpo de Bomberos son el ente encargado de emitir uno de los pesris
funcionamientos, ademas realizar las inspeccionlee €l correcto funcionamiento de
los equipos ante incendios, como extintores, maagye cisterna de emergencia,
sistema de pararrayo, también debe verificar queplah de contingencia este
debidamente aprobado y que el personal de la éstasie completamente capacitado
para actuar eficientemente ante una emergencia.

Direccion Metropolitana del Medio Ambiente se encarga del control
ambiental, a través de la vigencia de los estutkaspacto ambiental, que contemplan
el manejo de los desechos, trampa de grasas, asldd venteo, control de uso de
generador, emisiones de gases, limpieza y mantemionde las instalaciones, jardines,
entre otros. Ademas cada estacién de servicio datitar con la entidad de seguimiento
especifica que programard y planificara todasdtigidades ambientales.

Ministerio de Salud Publica vigila el bienestar de todo el personal que labor
en la estacién de servicio, y ademas exige la apba de medidas de seguridad
industrial en todos los procesos de la empresa.

Otro de los entes de control mas importantes dabaetividad econémica de la
empresa, es el Servicio de Rentas Internas, gercsega del control tributario, a través
de: declaraciones mensuales de IVA y Renta, cod&#otmision de comprobantes de
ventas, elaboracion de libros contables, todo ecedar dentro de la Ley de Régimen
Tributario Interno, ademés cruce de informacionageventas de combustibles con la

ARCH.
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La comercializadora EP PETROCOMERCIAL, también es un organismo de
control muy importante, ya que es con la que ANIEAS, realiza la facturacion de las
compras de combustible, controla y coordina lososuge despacho de los productos
carburantes, el transporte, capacitacion del pafstsndespacho, imagen corporativa y

cumplimiento de contrato.

Connotacion Gerencial:

AMENAZAS

» Los continuos cambios en las leyes generan ingaglijuridica con riesgos altos en el amparo
legal, que afecta de manera directa a la econ@héesarrollo del pais y a las empresas|que
confian en el pais.

3.4.2.5FACTORTECNOLOGICO

El entorno de las organizaciones presenta dia anuké®as tecnologias que
remplazan a las anteriores; a la vez que creanosuesercados y oportunidades de
comercializacion. Los cambios en la tecnologia poeafectar seriamente las clases de
productos disponibles en una industria y las cldegsrocesos empleados para producir
esos productos.

En las estaciones de servicio, la necesidad deesjae computo, y sistemas
informaticos de control en general que permitabuen funcionamiento de la empresa
y el correcto flujo de informacién es una obligagi®si se pretende mantener la
operatividad de la distribuidora y prevenir sane®mecondmicas por la incorrecto uso
de la informacién ante los organismos reguladomsocpor ejemplo el Servicio de
Rentas Internas y la Agencia de Regulacion y Coitidrocarburifero, segun sea el
caso.

En la actualidad son muchas las empresas que offessistemas informaticos

para el control de una estacion de servicio:
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Son sistemas integrados de hardware y software, pprenite facturar

automaticamente las ventas de combustible reakzadtvavés de los dispensadores,

controlar los surtidores, controlar los despacheslcaadministrar los clientes a través de

tecnologia RFID (Tag llavero, tag vehiculo) e imésipn al sistema contable y al

sistema de inventario de tanques de la Estaci@edécio.

FACTURACION AUTOMATICA:

Impresién automética de un documento de acuerds eefuerimientos de SRI

(nota de venta o factura pre impresa) por cadad@ion de combustible.

Registro automatico de ventas realizadas por Ispedsadores conectados al

sistema

Control de despachadores, el administrador podrsgrgmar turnos, desglosar

ventas, controlar turnos.

Control de dispensadores, es la activacion y desacin de dispensadores

segun los requerimientos de la operacion.
Cambio de precios por tipo de combustible

Generadores de archivos solicitados por la ARCHné&bos 16 y 19 (compras y

ventas de combustible)

Administracion de cartera de clientes, el admiaddr podra emitir estados de

cuenta y facturar
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IDENTIFICACION DE CLIENTES, DESPACHADORES CON TECNO LOGIA

RFID (EQUIPAMIENTO CON TAG LLAVERO)

» Permite identificar automéaticamente a los clierpesmanentes en efectivo,

emitiendo automaticamente la factura con los dagbsliente y el vehiculo.

« Permite identificar automéaticamente clientes de ditsé¢ emitiendo

automaticamente la factura o comprobante de carga

* Permite fijar restricciones de abastecimiento pmato y dias de la semana y
limitaciones de los volumenes o valores de comblgst entregar por carga,

diariamente, semanal, quincenal o mensual.

* Imposibilita totalmente la carga de combustibleeapdchadores y clientes no

autorizados, eliminando completamente las posdiés de fraude.

IDENTIFICACION Y CONTROL DE FLOTAS (EQUIPAMIENTO CO N TAG

ACTIVO Y REGISTRO DE KILOMETRAJE)

* Permitira identificar y controlar automaticamentdoa vehiculos, emitiendo
automaticamente el comprobante de carga o factomala informacion del
cliente y del vehiculo, como placa, marca y kilamjet Fija restricciones por
horario y dias de la semana y limitaciones de veligs o valor de combustible

a entregar.

e Con el Tag activo se puede detectar extraccionesatebustible de los

vehiculos, basicamente por rendimientos de kilcayetr
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INTEGRACION AL SISTEMA CONTABLE

Integracion del sistema control de ventas conséésia contable de la estacion
de servicio, permitiendo manejar la informaciériara; eliminado el trabajo operativo

manual de ingreso de informacion ventas.

INVENTARIO DE TANQUES (SOFTWARE DE INVENTARIO DE TA NQUES)

Permite la integraciéon del sistema control de v&otm el sistema de inventario
de tanques, para conciliaciones de ventas versientario de combustibles en un
periodo de tiempo, ademas integra la activacibnatdgmas cuando se requiere
reposicion de combustible, blogueo de dispensadmraado el stock esta muy bajo
para salvaguardar la bomba sumergible, envié desajen de stock a celular del
administrador o personas responsables de los ervesit

Actualmente la estacion de servicio ANDES GAS caartn el modulo de
FACTURACION AUTOMATICA, IDENTIFICACION DE CLIENTES -
DESPACHADORES CON TECNOLOGIA RFID (isla 2 y 4), IRGRACION CON
EL SISTEMA CONTABLE E INVENTARIO DE TANQUES, Ilo qule permite
obtener todas las ventajas antes mencionadas arsiséeina o modulo. Al implementar
este sistema, la empresa tiene una ventaja competitbre otras estaciones que aun no
utilizan esta tecnologia, facilitAndole al cliergk control sobre sus compras y a la
empresa ayudandole a llevar mejor la contabilidadgystro de sus compras y ventas

para un mayor control.
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INTERNET

Ademas de los aspectos tecnoldgicos en los eqyipstemas informaticos, en
la actualidad es muy importante el uso de la Ietepara el desarrollo empresarial.

En el caso especifico de las estaciones de serp@mitenecientes a la red de
distribucion de EP PETROCOMERCIAL, deben manejatiljzar el portal web de EP
PETROCOMERCIAL, http://www.petrocomercial.com/wpsttalpara la generacion de
autorizaciones electronicas para la compra de cetithe, mediante el SISTEMA DE
ABASTECIMIENTO Y COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLE (&CCO),
cada estacion de servicio EP PETROCOMERCIAL tienelave de usuario para hacer
uso del sistema SACCO y poder general las autooizes para la compra de
combustible con lo que se busca tener un mejoraodé las adquisiciones de cada
estacién sin que estan puedan ser facturadas pmerds personas que pudieran
perjudicar a la empresa.

Ademas mediante el uso de la Internet, la empresae cumplir con los
requerimientos del Ministerio de Recursos Naturalegenovables, mediante su sitio
web: http://www.mrnnr.gob.ecen donde debe enviadiame el sistema SICOHI, los
archivos planos de compra y venta de combustible.

La internet también agilita el trabajo de contalaitl ya que casi todas las
instituciones publicas y privadas cuentan con @giweb, que servicios como por
ejemplo: transferencia de fondos, declaracioneagpg de impuestos en linea, consulta
de estados de cuentas bancarias, consultas deambhgs tributarias, pagos a
proveedores, consultas y pagos de aportacionesES®, estado de cuenta de los

voliumenes facturados con la comercializadora.
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Por otro lado, la implementacién de tecnologia i@mifacilita y ofrece a los
clientes mas beneficios y comodidad, como por ejengb sistema de ventas con
tarjetas de crédito DATAFAST, el cual no tiene wsto adicional por la instalacion de

los equipos y funciona a traves de la red telefnic

Connotacioén Gerencial:

AMENAZAS

» Falta de incentivo por parte del gobierno paraelagpresas que deseen importar bienes de
capital y aportar con la produccion local.
* Incursion de tecnologia extranjera sin que hayatec@ologia nacional que cubra la demanda
del sector.

OPORTUNIDADES

» La masificacion de las telecomunicaciones permiédaciones mas directas con los clientes y
reducir los tiempos de respuesta.
* Mejorar la competitividad de la empresa, medidateadquisicion de nuevas tecnologias
aplicadas a mejorar la atencion al cliente y leieficia empresarial.
» Buscar e implementar la automatizacion de procesedjante la implementacion de software
de bajo costo.

3.4.3 MICRO AMBIENTE

El microambiente esta formado por todas las fierzl@mentos y factores que
una empresa puede controlar y mediante las cualegretende lograr el cambio
deseado. Entre ellas estan los proveedores, laesmpn si, segun Philip Kotler
también los competidores, intermediarios y clientéds partir del analisis del

Microambiente nacen las fortalezas y las debilidatiela empreda

25http://www.mailxmaiI.com/curso-introducci0n-marktngi-social/macro-microambiente
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3.4.3.1IMERCADO DE COMBUSTIBLES

Cabe mencionar la importancia que tiene el analisisnercado en un estudio
del microambiente ya que mediante el mismo se podn@cer la situacion tanto de
oferta y demanda de combustible en el pais, caquéose puede conocer en forma
exacta, oportuna y proyectada, el mercado enelajstacion de Servicios ANDES

GAS se desenvolveria.

CUADRO N° 7: Demanda Nacional Histoérica de los comisstibles en el Ecuador

Nacional de Combustibles (Cifras en barriles)

ANOS G.SUPER| G.EXTRA | DIESEL 1| DIESEL 2
2000] 1.013.474 10.542.35¢ 341.109 15.240.66(
2001 1.410.684 10.696.78¢ 288.217 16.973.429
2002 2.166.6471 10.502.69¢ 282.5120 17.177.473
2003| 2.432.445 10.046.92] 277.128 17.238.092
2004 2.711.224 10.477.679 336.135 18.538.939
2005 3.272.079 10.219.514 3.100.691 19.092.584
2006 3.713.804 10.141.593 3.098.581 19.778.801
2007 4.155.529 10.063.67Q 3.096.483 20.465.029
2008 4127.39§9 13.421.95§ 163.829 21.474.26]

TOTAL 20875886 82691210 10820864 144505014

Fuente: Direccion Nacional de Hidrocarburos
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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DEMANDA DE COMBUSTIBLES EN EL CANTON QUITO

CUADRO N° 8: Demanda de combustibles en el cantonu@o

G. EXTRA | G. SUPER | DIESEL

2000 2.305.73% 236.447] 2.448.8772

2001 2.353.286 356.57 2.661.77C

2002 2.333.196 583.039 2.847.4472

2003 2.231.235 714.828 2.906.388

2004 2.317.074 809.507 3.114.365

2005 2.278.293 991.391 3.268.449

2006 2.268.35q 1.141.829 3.426.009

2007 2.258.419 1.292.264 3.583.569

2008 2.293.199 765.73§ 3.032.108

TOTAL 18.345.588| 6.125.88( 24.256.864

Crecimiento -0,4% 13,2% 4,6%

Fuente: Sistema de Teleproceso EP PETROCOMERCIAL
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

DEMANDA DE COMBUSTIBLES EN LA ZONA DE INFLUENCIA DE LA

ESTACION DE SERVICIOS ANDES GAS.

La demanda real de combustibles para la ciudaduite,y de manera particular
para la zona de influencia de la Estacion de Sesvique se propone en el presente
estudio, se concreta en la venta de las dos gasadiubicadas a lo largo de la avenida
Simon Bolivar en el carril Sur - Norte, y que sba: Gasolinera MASGAS S.A. y La

Gasolinera PETROCOMERCIAL (Monte Olivo).
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CUADRO N° 9: Ventas de Combustibles por las Gasoleras en el Area de

Influencia en galones Ao 2008

MASGAS S.A. PETROCOMERICAL

DIESEL T oxrpa [super|DESEL Teyrra [super |
Enero 119000] 111000 40000 38000, 203000 2410001 752000
Febrero 104000, 101000 31000 40000; 194000 252000 722000
Marzo 90000 91000; 33000 37000] 199000 250000 700000
Abril 114000 107000 39000 44000 234000 316000 854000
Mayo 119000 116000 39000 46000 307000, 383000 1010000
Junio 121000 114000 33000 46000, 248000 324000 886000
Julio 133000 108000 29000 43000; 248000, 324000 885000
Agosto 115000 99000 28000 48000 246000 326000 862000
TOTAL 915000 847000 272000 342000 1879000 2416000 6671000
Promedio
diario 3813 3529 1133 1425 7829 10067 27796

Fuente: Sistema de Teleproceso EP PETROCOMERCIAL
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

Connotacioén Gerencial:

OPORTUNIDADES

* La renovacion del parque automotor ecuatorianoeeyig@xigira que los automoviles nueyos
por su tecnologia a inyeccion usen gasolina de magtanaje, situacion que ha ocasionado
desde la importacion y ensamblaje de ese tipo HEwes en el pais, un incremento de la
demanda de gasolina extra y super.

e Se observa un rapido crecimiento en las ventascedmente en la gasolina super.

OFERTA DE COMBUSTIBLES

La oferta de combustibles esta dada por las difesestomercializadoras que se
encuentran en el Ecuador, para el andlisis déetdacde combustible se mencionara a
continuacion el numero de Estaciones de Serviciwadbs en la provincia de

Pichincha.
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CUADRO N° 10: Estaciones de servicio ubicadas en jaovincia de Pichincha

No. COMERCIALIZADORA PROVINCIA
PICHINCHA
1| CONDEC PUMA 8
2 | C. C. ECUADOR
3 | DISPETROL 3
4 | EXXONMOBIL 20
5| LYTECA 16
6 | MASGAS 16
7 | PETROCOMERCIAL 13
8 | PETROLEOS Y SERVICIOS 49
9 | PETROLRIOS
10 | PETROWORD
11 | REPSOL 30
12 | SHELL ECUADOR 17
13 | TRIPETROL GAS 4
TOTAL 188

Fuente: ARCH
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

Cabe sefalar ademas que, a la presente fecha&neaisiel pais 1076 estaciones
de servicio las mismas que estan debidamente nadgsty calificadas por la A.R.C.H.
Para hablar de los clientes de la Estacion decs@ANDES GAS, se debe mencionar
al segmento de mercado en el que se enfoca la sapres principales sectores de la

zona de influencia de la Estacion de Servicios.

3.4.3.2CLIENTES

Cabe destacar que los mercados de distribuciéomeustibles en Quito y en el
pais, son diferentes en uno o varios sentidos. chogpradores pueden tener diferentes
deseos, recursos, ubicacién, volimenes de comglitydapara comprar y habitos de

compra.
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De acuerdo con las variables de segmentacion deadwry con la localizacion
de la Estacion de Servicios, (Avenida Simon Bolivguito, Ecuador), a continuacion
se presenta un perfil del consumidor, el mismo geebasa en la encuesta de los
principales indicadores sociales del area urbania daudad de Quito, trabajo que fue
realizado por la Direccidon de Planificacion del NMumio de Quito.

La estacion de Servicios ANDES GAS, esta ubicadéaelv. Simén Bolivar
(Nueva Av. Oriental Lote No. 2), en el Sector deavalle, en el Sector Sur del Cantén
Quito.

CUADRO N° 11: Principales Sectores de la zona definencia del proyecto

SECTORES PRINCIPALES BARRIOS DEL SECTOR
Ciudad Quitumbe Ciudad Quitumbe
Chillogallo Turubamba, San Martin, Mena 2, La Bilox
San Bartolo La Argelia, Oriente Quitefio, San atriAida Ledn
El Camal Chaguarquingo, La Forestal, San Patritiengasi.

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

Por otro lado, el perfil del consumidor, segundaiable de segmentacion: nivel
de instruccion, existe una correlacién entre elelnide ingreso e instruccion, por
ejemplo los habitantes de los barrios Oriente @oitea Forestal, San Patricio tienen
un nivel de instruccion béasico e intermedio freatibs moradores del barrio de San
Bartolo, Turubamba, Chaguarquingo es tienen un|nde educacion de post

bachillerato.
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Analizando la variable de segmentacion: ocupaci@n la poblacion, se
desprende que dentro de los barrios que pertemelosndistintos sectores de la zona de
influencia de la Estacion de Servicios existe ugi@iogeneidad de estas categorias, se
tiene un area Industrial por el sector de GuaRémamericana Sur, San Bartolo, la gran
mayoria pertenecen al sector privado. Ademas, leseetor de Chillogallo sus
habitantes pertenecen a la clase media, mediarhagairas tanto que en el sector de El
Camal los habitantes pertenecen a nivel de claghkarbaja y son trabajadores por
cuenta propia, estatales y otros que se dediaabajos artesanales, (familiares).

Adicionalmente, es importante indicar que la pablague utiliza la Av. Simon
Bolivar, son clientes potenciales para la emprnesig, acuerdo con el conteo del trafico
realizado particularmente para el estudio de nderclurante el mes de Julio del 2010,
el flujo vehicular de la Avenida Simén Bolivar, €& aproximadamente 15.000
vehiculos por dia, de los cuales el 54% correspordvehiculos livianos y el 46% a
pesados. De lo que se puede concluir que los VekBiqesados como lineas de
autobuses interprovinciales o flotas de camionegjripn convertirse en clientes
potenciales para la empresa, con la ventaja déagquesma ofrece amplias instalaciones
para los vehiculos pesados.

Ademas los clientes de la estacion de serviciobig@mpodrian segmentarse por

aguellos que sienten afinidad por la marca EP PETBXERCIAL.

Connotacién Gerencial:

AMENAZAS

* Requerimientos cada vez mas fuertes para la impiewién y puesta en funcionamiento|de
estaciones de servicio de combustibles.

OPORTUNIDADES

» Alianzas estratégicas con clientes prepago o orédibs que se les garantiza tener stock de
combustible y evitar desabastecimiento.
» La influencia de clientes satisfechos permite umento de la demanda por servicios|de
calidad.
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3.4.3.3COMPETENCIA

A lo largo de la Av. Simon Bolivar, se ubican teEestaciones de Servicio que se podrian considerao competidores potenciales

de la empresa en analisis, son las siguientes:

CUADRO N° 12: Competidores Potenciales de la E/S ADES GAS

COMERCIALIZADORAS | _ WOMBREDE 1 miguepap | FHORARIODE | COMBUSTIBLEDE | oo 1 bEVENTA | SERVICIOS ADICIONALES
DISTRIBUIDORA ATENCION VENTA
CAJERC AUTOMATICO
EXTRA 1,46 VENTA DE ADITIVOS
VICOMBUSTIBLES 4 ARlOS 24 HORAS DIESEL 1,03 MINIMARKET
SUPER 2,00 BATERIAS SANITARIAS
PETROCOMERCMWL _,':'.'GU_.':'._ 11{ ,’1'.] F{E
SUPER 1,92 MIN IMARKET
[ mas gas ] ARG e HORAS EXTRA 1,42 BATERIAS SANITARIAS
DIESEL 1,04 LAVADORA
AGUA Y AIRE
SUPER 2,19 MINIMARKET
F' N EXTRA 1,42 BATERIAS SANITARIAS
ﬁi PRIMAX VISION 2000 2ANGS 2EHORAS DIESEL 1,04 CAFETERIA RESTAURANTE
AGUA Y AIRE

Fuente: Visita a las E/S

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias




Connotacién Gerencial:

AMENAZAS

» Alternativas de nuevos servicios por parte de lapsiencia y nuevas estrategias para ganar
mercado.

OPORTUNIDADES

« Aumento considerable de estaciones de servicio amebuastible a nivel nacional, lo que
permite que se mejore la demanda de comercializat@décombustibles con mayor octanaje y
mejor calidad.

3.4.3.4PROVEEDORES

El proveedor de combustibles para todas las distlibas es
PETROCOMERCIAL, a través de las diferentes combzeidoras.

Para satisfacer los requerimientos de combustibdelas distintas gasolineras
afiiados a las comercializadoras ubicados en elrritado  nacional,
PETROCOMERCIAL dispone de una infraestructura coespau de una red de
poliductos y/o terminales o depdsitos para el parte y el almacenamiento de
derivados del petréleo que se detalla a continnacio

TABLA N° 8: Terminales y Depoésitos de Petrocomercia

TERMINAL Y/O DEPOSITO UBICACION
Tanques de cabecera Esmeraldas
Tanques de Santo Domingo Santo Domingo
Tanques Beaterio Quito

Terminal Ambato Ambato

Tanques de cabecera Shushufindi
Deposito de Riobamba Riobamba
Terminal Pascuales Pascuales
Terminal de Fuel Oll Guayaquil
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Tanques de cabecera La Libertad

Terminal baltra Galapagos

Fuente: Estadistica de la industria petrolera 1972-2001
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

Son aproximadamente 1300 kilbmetros de poliductoyaccapacidad de
bombeo, permite transportar alrededor de 6 millaleegalones diarios de combustible,
a través de 9 diferentes lineas, que interconextadére si, abastecen a todos los
sectores productivos y sociales del pais.

La estacion de servicio ANDES GAS, se provee dellagstible que proviene
principalmente de Terminal del Beaterio, por sicaeia a dicho Terminal, la estacion
se ha beneficiado de recibir rapidamente el contilaesttransportado por el auto

tanque.

TRANSPORTE DE COMBUSTIBLE

El transporte de combustibles, se lo realiza &sale un auto tanque, mediante
la contratacién directa y no es dependiente dmfaresa.
La frecuencia con que se realizan las comprase eksl a tres veces al dia con

un auto tanque de capacidad para 6000 galones.

FACTURACION AUTOMATICA

La empresa de soluciones tecnolégicas SOLINTENCEI gxoveedor de la
licencia del sistema FUEL CONTROL, que como se nuograc anteriormente brinda

varios beneficios por la capacidad de controlavéadas con exactitud.

SISTEMA CONTABLE
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La empresa MpvSystems CIA LTDA, es el proveedoladé&encia del sistema
contable FIRESOFT, el mismo que incluye modulos cdetabilidad y tesoreria,
compras, cuentas por pagar, ventas, cuentas poarc@mexos transaccionales, entre
otros.

El sistema FIRESOFT, es compatible con el sistetd@LICONTROL, ya que
permite la extraccion de los datos mediante laemgihtacion del enlace con el sistema

contable.

DISPENSADORES

El proveedor de los equipos de dispensadores ysaitos es la empresa
SINPET, la misma que se encarga de la instalac&iosl equipos, mantenimiento,

reparacion de accesorios y asesoria constantemente.

SISTEMA HIDRAULICO Y TANQUES ESTACIONARIOS

El sistema de tanques y tuberia que distribuye oshbeistible hacia los
dispensadores estd a cargo de la empresa, DIECC@.S.ademas la misma es
proporcionar asesoria y mantenimiento a tanquesibas sumergibles, generador,

compresor de agua y aire, bomba de succion de agtra,otros.

CONSULTOR AMBIENTAL

Es uno de los proveedores mas importantes parmpaesa, puesto que es el
encargado de realizar los estudios de impacto amabiglanes de manejo ambiental,
plan de contingencia, entre otros, que son regsisiaisicos para el funcionamiento de
la estacion ya que las entidades de control askilgen. Esta a cargo de la consultora

ambiental ISSO NATURA.
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Connotacioén Gerencial:

AMENAZAS

» El poder de negociacion la poseen los proveedores.

3.4.3.5ANALISIS TECNOLOGICO

DIAGRAMA DE LOS SISTEMAS UTILIZADOS

El siguiente GRAFICO N° 30 muestra como esta ctridt la Estacion de
Servicio Andes Gas en cuanto a la utilizacion dmdkogia, los sistemas que estan
siendo usados fueron descritos en el capitulo 2.

CUADRO N° 13: Hardware y Software utilizados en le&Estacion de servicio Andes

Gas
SERVIDORES APLICACIONES PARA ESTACION DE SERVICIO
SERVIDOR DE BASES DE VEEDER
APLICACIONES FIRESOFT FUELCONTROL DATOS ROOT
SERVIDOR SISITEMA CENTRAL
OFICINA ANTIVIRUS CAMARAS
CLIENTES APLICACIONES PARA ESTACION DE SERVICIO
CONTABILIDAD | FIRESOFT FUELCONTROL| ANTIVIRUS
OPERATIVO FIRESOFT FUELCONTROL ANTIVIRUS
CAJA FIRESOFT FUELCONTROL| ANTIVIRUS
SUPERVISION FUELCONTROL| ANTIVIRUS
GERENCIA ANTIVIRUS
TECNOLOGIA FIRESOFT FUELCONTROL ANTIVIRUS
FACTURACION FUELCONTROL| ANTIVIRUS

Fuente: Estacién de Servicio Andes Gas
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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GRAFICO N° 31: Diagrama funcional de la Estacion deServicio Andes Gas
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Connotacion Gerencial:

DEBILIDADES

» Existencia de sistemas informaticos sin innovacidrecambio.

* No existe un gestor de backup y virtualizacion elidores adecuada a las actividades que la
empresa ejecuta.

» Falta una replicacion de contingencia de red plamgaaejo y distribucion del combustible.

» El personal técnico de la estacion no esta caplacijgara arreglar y configurar lps
dispensadores.

FORTALEZAS

» Lainnovacién tecnoldgica es un requisito de laci@n de riqueza para el presente y fututp de
la empresa.
* Mejorar la competitividad de la empresa, medidateadquisicion de nuevas tecnologias
aplicadas a mejorar la atencion al cliente y leieficia empresarial.
e Buscar e implementar la automatizacién de procesedjante la implementacion de software
de bajo costo.
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3.4.3.6CADENA DE VALOR

La denominacion original de la empresa es IgleBgsa Cia. Ltda., que fue constituida el 15 de &mkl 2007 e inicid sus
operaciones el 15 de Octubre del 2009. La activitantipal de la empresa es distribucién de conilblest

GRAFICO N° 32: Cadena de Valor Estacion de Servicid\ndes Gas

JUNTA DE ACCIONISTAS

PROCESOS
GOBERNANTES GERENCIA GENERAL
GESTION ADMINISTRATIVA Y OPERATIVA
PROCESOS GESTION FINANCIERA
HABILITANTES : :
DE APOYO GESTION TECNOLOGICA

INFRAESTRUCTURA'Y MANTENIMIENTO

Atencién Oportuna
Clientes

PROCESOS COMPRAS Y
BASICOS LOGISTICA

* p

Fuente: Estacion de Servicio Andes Gas
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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IDENTIFICACION DE PROCESOS POR AREAS

CUADRO NF° 14: Procesos E/S Andes Gas

PROCESOS

TIPO DE PROCESOS

GOBERNANTE

BASICO

HABILITANTE

JUNTA DE ACCIONISTAS

Aprobacién anual del balance general

Nombrar Presidente de la compafiia

Decidir sobre la distribucion de
utilidades

Aprobacion de nuevos créditos

GERENCIA GENERAL

Controlar los procesos administrativos
de la empresa

Planificacién anual y presupuesto

Desarrollar un plan de trabajo y
programa de accion

Gestion en la toma de decisiones
gerenciales

COMPRAS Y LOGISTICA

Determinar inventarios fisicos de
combustible en tanques

Determinar la cantidad de combustible
solicitar

14
Q

Generar autorizaciones electrénicas pa
facturacion

Ara

Realizar el pedido de combustible al
transportista

Verificar facturas de compra

ALMACENAMIENTO DE
COMBUSTIBLE

Ingreso del auto tanque al area de
descarga

Preparacién de equipos y herramientas

para la descarga

Recepcidn de facturas y guias de
remisiéon

Realizar la inspeccién visual del auto
tanque

Muestreo fisico inicial en tanques
estacionarios

Descarga de combustible

Realizar muestreo fisico final en tanqu
estacionarios

Comparar volimenes del tanque y aut
tangque

COMERCIALIZACION

Recibir y atender al cliente

Realizar la venta del combustible

requerido
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Cobrar el valor por la venta realizada

Entregar comprobante de venta
respectivo

GESTION ADMINISTRATIVA Y
OPERATIVA

Administracién del recurso humano

Medio ambiente

Tramites y documentacion

Capacitacion

Control de turnos de despacho

Control de cierre de caja

Control de inventario

XX X XX X | X

Adquisiciones de suministros,
materiales, equipos y repuestos

x

Aplicacién de herramientas, mecanism
y normas de Seguridad Industrial

X

Control de operatividad de la E/S

x

GESTION FINANCIERA

Registro contable de compras y ventas

Facturacién y control de egresos y gas

tos

Administracién de caja

Presentacién de Estados Financieros

XX X | X

GESTION TECNOLOGICA

Inventario de equipos

Monitoreo y control de los sistemas de
informacion

Adquisicién e innovacion de equipos y
sistemas de informacion

Determinar estrategia de financiamient
a proyectos tecnoldgicos

Desarrollo de aplicaciones derivadas d
tecnologias genéricas

Mantenimiento de maquinaria y equipg
dispensadores

Mantenimiento de software y hardware

Mantenimiento de equipos de
computacién

INFRAESTRUCTURA Y
MANTENIMIENTO

Mantenimiento de diferentes equipos

Mantenimiento de edificaciéon

x

Mantenimiento de las instalaciones

Fuente: Estacion de Servicio Andes Gas

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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Connotacion Gerencial:

DEBILIDADES

» Falta mayor compromiso con el cliente interno yiwaaion.

* La difusion de los productos y servicios como ddntagen institucional no estan sierjdo
efectivos lo que influye drasticamente en el crémmo y desarrollo organizacional.

* No existe plan de marketing lo que no le permitamar sus objetivos de mercado.

* No existe identidad de marca en los productoswiges que la empresa oferta al mercado.

» Falta de estrategias y procedimientos de mercadateonsistentes.

» Recursos limitados para desarrollar nuevos sesicio

» El capital de trabajo no es lo suficientemente iamable, lo cual retrasa en ocasiones el bhuen
desenvolvimiento administrativo y financiero defapresa.

» Falta de un Modelo de Gestién Estratégica autoadtiz acorde con los requerimientos de la
empresa.

* La falta de un plan de capacitacion y desarrollmdmo, no permite el crecimiento de los
empleados de los mandos operativos, por ende exiatalta rotacion de los mismos.

* No esta claramente definida la politica de motidmagi la seleccion del personal es demasjado
débil.

» Los beneficios laborales ofertados al empleadoondas adecuados.

e La difusion de los productos y servicios como danhagen institucional no estan siendo
efectivos lo que influye drasticamente en el crémimo y desarrollo organizacional.

« Laempresa no posee un sistema para evaluardéasaton del cliente.

FORTALEZAS

» Existe una estructura de procesos por lo que tasdezles estan claramente identificadas.

» Laempresa dispone de un claro enfoque estratégico.

e Desarrollar y mantener un equipo alineado, comptioimg motivado.

e La empresa posee una comunicacion fluida y existadecuado liderazgo institucional degde
la alta gerencia.

e Servicio personalizado conforme a las necesidadegquerimientos del cliente.

e El cliente destaca la buena calidad en el servidoatencién y la satisfacciébn de sus
requerimientos oportunamente.

» Adecuada distribucion de recursos humanos y mégsripie permiten realizar el trabajo en|los
tiempos estipulados.

3.5 ANALISIS MATRICIAL FODA

3.5.1 IMPORTANCIA Y FINALIDAD DEL ANALISIS FODA

Es importante este analisis porque permite tenarvatoracion general de las
fuerzas, debilidades, oportunidades y amenazaspash analizar de forma puntual el
Modelo de Gestidon que se debe adoptar para uneiG@stie servicio de combustibles,

tomando como referencia la Estacion de ServiciogSatabustible ANDES GAS.
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Antes de tomar cualquier decision estratégica,ngzascindible realizar un
diagndstico de la/las organizacion/es. El anakdOA es el método mas sencillo y
eficaz para decidir sobre el futuro. Permite plantas acciones que se deberian poner
en marcha para aprovechar las oportunidades dedsctyy para preparar a la
organizacion contra las amenazas teniendo coneialeilas debilidades y fortalezas

internas.

3.5.2 OBJETIVOS DEL ANALISIS MATRICIAL FODA

El principal objetivo de un andlisis FODA es ayu@amuna organizacion a
encontrar sus factores estratégicos criticos, paaavez identificados, usarlos y apoyar
en ellos los cambios organizacionales: consoliddadofortalezas, minimizando las
debilidades, aprovechando las ventajas de laswpdades, y eliminando o reduciendo
las amenazas.

El analisis FODA se basa en dos pilares basicamndllsis interno y el analisis

externo de una organizacion.

3.5.3 CONSTRUCCION DE LA MATRIZ FODA

Una vez determinada la trascendencia de los aspelentificados es necesario
realizar una depuracién de las conclusiones oldenideforzando el criterio de Porter,
esto se puede ejecutar ejecutando matrices de tpe® de acuerdo a la siguiente
descripcion:

La estructura de este modelo es sencilla peroefegiiva:

1. Escoger las variables mas importantes del entoident{ficar variables

relevantes y variables criticas)
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Analizar interaccion de la variable con la orgaci@a.

Pronosticar el comportamiento o la tendencia deteble.

Obtener Conclusiones respecto a la interaccioraglevériables y clasificarlas
por su grado de influencia.

Categorizar los resultados (F.O.D.A.)

3.5.3.IMATRICES DE RESUMEN DE ASPECTOS ESTRATEGICOS

JERARQUIZADOS

NO

FORTALEZAS

F1

La empresa dispone de un claro enfoque estratégico.

F2

La empresa posee una comunicacion fluida vy existeadecuado liderazgo
institucional desde la alta gerencia.

F3

Existe una estructura de procesos a nivel operataramente identificado.

F4

Servicio personalizado conforme a las necesidadeguerimientos del cliente.

F5

Excelente ubicacion estratégica de la empresaddapermite tener diversidad
de clientes.

F6

Adecuada distribucion de recursos humanos y mégeripie permiten realizar el
trabajo en los tiempos estipulados.

F7

Rentabilidad del negocio positiva.

F8

Respeto a la organizaciéon y a los clientes.

F9

Calidad en el servicio y buena atencion.

F10| Actitud positiva hacia el cambio.

F11| Alta responsabilidad social y cuidado del medio iemie.

N° OPORTUNIDADES

o1 El decrecimiento de la tasa activa en los ultimbdssa ha permitido que las
empresas y personas puedan continuar endeudandose.
El crecimiento de los sectores principalmente #&braotriz, es una oportunidad

02 |valiosa para promocionar los servicios de comeraieidn y distribucion de
combustibles a nivel nacional.
Los subsidios principalmente en combustibles pemifue la poblacion puegda
adquirir estos servicios de forma rutinaria, lo queermite a las

03 - N . -
comercializadoras y distribuidoras de combustildaegar mayores volumenes
de ventas.

04 Al ser un afo electoral y en el cual se incremelgamfertas por captar votos|se

puede avizorar que existira una reactivacion ecacgjren los distintos sectores
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y esto es positivo para el giro del negocio dertaresa.

05

La diversidad de proveedores, es ventajoso pasgléccion de productos
funcién de los precios, calidad, etc.

06

La masificacién de las telecomunicaciones pern@laciones mas directas ¢
los clientes y reducir los tiempos de respuesta.

on

o7

Alianzas estratégicas con clientes prepago o crédibs que se les garant
tener stock de combustible y evitar desabastectmien

Za

o8

La influencia de clientes satisfechos permite umento de la demanda ¢
servicios de calidad.

or

09

Buscar e implementar la automatizacion de proceso®diante |3
implementacion de software de bajo costo.

=

010

Los servicios de estacion de combustibles tiendemagespecializacion hacia
comercializacién de combustibles amigables coneglimambiente.

011

La renovacion del parque automotor ecuatoriano eexigexigira que lo
automoviles nuevos por su tecnologia a inyeccioen ugasolina de may
octanaje, situacién que ha ocasionado desde lariagidn y ensamblaje de €
tipo de vehiculos en el pais, un incremento ddelaanda de gasolina extra
super.

012

Mejorar la competitividad de la empresa, medidatadquisicion de nuev:
tecnologias aplicadas a mejorar la atencion ahtelig la eficiencia empresaria

013

ANDES GAS esta ubicada en una zona que se encuemtpdeno desarroll
debido a la apertura de la Av. Simoén Bolivar hagigur de Quito por lo qu
aporta en gran medida al desarrollo social y ecacwdel area de influencia.

014

Aumento considerable de estaciones de servici@ogstible a nivel naciong
lo que permite que se mejore la demanda de corizaci@n de combustible
con mayor octanaje y mejor calidad.

S

015

Se observa un rapido crecimiento en las ventagcedmente en la gasoli
super.

016

Tamafio de mercado amplio, lo que incrementa lacgaation de la empresa
el mercado cada afio.

NO

DEBILIDADES

D1

Falta mayor compromiso con el cliente interno yiwaaion.

D2

La difusion de los productos y servicios como demagen institucional no

estan siendo efectivos lo que influye drasticamesre el crecimiento
desarrollo organizacional.

D3

No existe plan de marketing lo que no le permitam@ar sus objetivos
mercado.

D4

El organigrama estructural no esta enfocado bdjkofia de procesos.

D5

No existe un gestor de backup y virtualizacién devidores adecuada a
actividades que la empresa ejecuta.

as

D6

Recursos limitados para desarrollar nuevos sesticio
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p7 | El capital de trabajo no es lo suficientemente ttemable, lo cual retrasa en
ocasiones el buen desenvolvimiento administratifingnciero de la empresa.

Falta de un Modelo de Gestion Estratégica autommizy acorde con los

D8 e
requerimientos de la empresa.

D9 |Falta de estrategias y procedimientos de mercadateonsistentes.

La falta de un plan de capacitacion y desarrollondmo, no permite ¢l
D10 | crecimiento de los empleados de los mandos opesafpor ende existe una glta
rotacion de los mismos.

D11 | Existencia de sistemas informaticos sin innovacittecambio.

D12 No esté claramente definida la politica de motidagi la seleccion del personal
es demasiado débil.

D13| Los beneficios laborales ofertados al empleadoondas adecuados.

La difusion de los productos y servicios como demagen institucional no
D14 |estan siendo efectivos lo que influye drasticamesre el crecimiento y
desarrollo organizacional.

D15|La empresa no posee un sistema para evaluar $éesaton del cliente.

D16 Falta una replicacién de contingencia de red phraamejo y distribucién de
combustible.

El personal técnico de la estacion no esta caplacipara arreglar y configurar

D17 los dispensadores.

N° AMENAZAS

La disminucion en las importaciones puede afectarla capacidad de
Al |negociacién entre las empresas nacionales y egtesmjpor temas de créditos o
restricciones de importaciones.

Inflacion con tendencia al alza, lo que ocasionestabilidad en el ambito

A2 L
econdmico en el Ecuador.

A3 | La variacion de la inflacion afecta a los preclos,mismos que tendran que ser
ajustados en los productos y servicios ofertadasjue tienen alta sensibilidadl.

El incremento de las tarifas arancelarias sobre pasiuctos importados,
principalmente de materiales, repuestos y demasnios para las actividades|d
comercializacion de combustibles que compra frelemeente la empresa elevan
el precio del servicio y los hacen menos compettidentro del mercado.

A4

Incursién de tecnologia extranjera sin que haya teonologia nacional que

AS cubra la demanda del sector.

Restriccion de las lineas de crédito hacia el padspplicando la situacign

A6 L ;
econdmica del mismo.

Los continuos cambios en las leyes generan ingkglijuridica con riesgos
A7 |altos en el amparo legal, que afecta de maneratdira la economia, @l
desarrollo del pais y a las empresas que configh aus.

Ag | Falta de incentivo por parte del gobierno pareetapresas que deseen importar
bienes de capital y aportar con la produccion local

A9 |La desconfianza que genera un riesgo pais altadoinfluye en las empresas
extranjeras que podrian considerar al Ecuador gumdoneo para la inversion.
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Al0

comercializacion de combustibles.

Crecimiento sin control de la oferta de empresaseti@cios en la distribucion|y

All

El poder de negociacion la posee el proveedor.

Al2

y distribucion de combustibles.

Depender de una o varias empresas para canaliz@atos de comercializacion

Al3

Alternativas de nuevos servicios por parte de lanpmiencia y
estrategias para ganar mercado.

nuevas

Al4

funcionamiento de estaciones de servicio de coniibest

Requerimientos cada vez mas fuertes para la impl@&wién y puesta en

3.5.3.2MATRICES DE PONDERACION E IMPACTO

NO

FORTALEZAS IMEREINO

ALTO | MEDIO

F1

BAJO

La empresa dispone de un claro enfoque estratégico.

F2

La empresa posee una comunicacion fluida y exist
adecuado liderazgo institucional desde la altarngpéae

112

F3

Existe una estructura de procesos a nivel operatarament
identificado.

F4

Servicio personalizado conforme a las necesidad
requerimientos del cliente.

F5

Excelente ubicacion estratégica de la empresaddegpermit
tener diversidad de clientes.

F6

Adecuada distribucién de recursos humanos y médsrigu
permiten realizar el trabajo en los tiempos esigos.

F7

Rentabilidad del negocio positiva.

F8

Respeto a la organizacion y a los clientes.

F9

Calidad en el servicio y buena atencion.

F10

Actitud positiva hacia el cambio.

F11

Alta responsabilidad social y cuidado del medio iaimie.

NO

IMPACTO

OPORTUNIDADES

ALTO | MEDIO

O1

BAJO

El decrecimiento de la tasa activa en los ultiméesa h
permitido que las empresas y personas puedan ga
endeudandose.

02

El crecimiento de los sectores principalmente &motriz, e
una oportunidad valiosa para promocionar los sewice
comercializacion y distribucion de combustibles ae
nacional.

O3

Los subsidios principalmente en combustibles pemaue |
poblacién pueda adquirir estos servicios de foratimaria, o
gue permite a las comercializadoras y distribuisliode
combustible generar mayores volimenes de ventas.
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04

Al ser un afo electoral y en el cual se incremefdarofertas
por captar votos se puede avizorar que existiraeaivacior
econdmica, en los distintos sectores y esto ediyigiara e
giro del negocio de la empresa.

05

U

La diversidad de proveedores, es ventajoso paeléacion dg
productos en funcién de los precios, calidad, etc.

06

La masificacion de las telecomunicaciones pernataciones
mas directas con los clientes y reducir los tiemples
respuesta.

o7

Alianzas estratégicas con clientes prepago o crédibs qu
se les garantiza tener stock de combustible y n
desabastecimiento.

08

La influencia de clientes satisfechos permite umento de |
demanda por servicios de calidad.

09

Buscar e implementar la automatizacion de procesedjant
la implementacion de software de bajo costo.

010

Los servicios de estacibn de combustibles tiendean
especializacion hacia la comercializacién de cotties
amigables con el medio ambiente.

011

La renovacion del parque automotor ecuatoriano eexi
exigira que los automéviles nuevos por su tecnalog
inyeccion usen gasolina de mayor octanaje, sitnagiée h
ocasionado desde la importacion y ensamblaje deipsele
vehiculos en el pais, un incremento de la demdadgsolin
extra y super.

012

Mejorar la competitividad de la empresa, mediata
adquisicion de nuevas tecnologias aplicadas a arej
atencion al cliente y la eficiencia empresarial.

013

ANDES GAS esté ubicada en una zona que se enc
pleno desarrollo debido a la apertura de la Av.d&imBolivar
hacia el sur de Quito por lo que aporta en granidaedl
desarrollo social y econémico del area de influgnci

014

Aumento considerable de estaciones de servicio| de
combustible a nivel nacional, lo que permite quensgore |3
demanda de comercializacion de combustibles conomay
octanaje y mejor calidad.

015

Se observa un rapido crecimiento en las ventagcesdment
en la gasolina super.

016

Tamafio de mercado amplio, lo que incrementa lacgeation
de la empresa en el mercado cada afo.

D1

Falta mayor compromiso con el cliente interno yivaaion.

D2

La difusiébn de los productos y servicios como dentage
institucional no estan siendo efectivos lo que uiydl
drasticamente en el crecimiento y desarrollo owgaronal.

D3

No existe plan de marketing lo que no le permitamstar su
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objetivos de mercado.

D4

El organigrama estructural no est& enfocado bdjmkofia d
procesos.

D5

No existe un gestor de backup y virtualizacion eevidore
adecuada a las actividades que la empresa ejecuta.

D6

Recursos limitados para desarrollar nuevos sesicio

D7

El capital de trabajo no es lo suficientemente icamable, |
cual retrasa en ocasiones el buen desenvolvi
administrativo y financiero de la empresa.

D8

Falta de un Modelo de Gestién Estratégica autoaddizy
acorde con los requerimientos de la empresa.

D9

Falta de estrategias y procedimientos de mercadal
consistentes.

D10

La falta de un plan de capacitacion y desarrollmdmp, n
permite el crecimiento de los empleados de los nd
operativos, por ende existe una alta rotacion slenismos.

D11

Existencia de sistemas informaticos sin innovacini
recambio.

D12

No esta claramente definida la politica de motidacy la
seleccion del personal es demasiado débil.

D13

Los beneficios laborales ofertados al empleado o Iss
adecuados.

D14

La difusion de los productos y servicios como denfage
institucional no estan siendo efectivos lo que uiydl
drasticamente en el crecimiento y desarrollo oganonal.

D15

La empresa no posee un sistema para evaluar tdiasaton
del cliente.

D16

Falta una replicacion de contingencia de red phraaeejo
distribucion del combustible.

D17

El personal técnico de la estacion no esta cajpacifzar
arreglar y configurar los dispensadores.

NO

IMPACTO

AMENAZAS ALTO

MEDIO

BAJO

Al

La disminucién en las importaciones puede afectarleg
capacidad de negociacion entre las empresas nksona
extranjeras, por temas de créditos o restricciomes
importaciones.

A2

Inflacion con tendencia al alza, lo que ocasiorestabilidag
en el ambito econdmico en el Ecuador.

A3

La variacién de la inflacion afecta a los precilos, mismo
que tendran que ser ajustados en los productogviciss
ofertados, ya que tienen alta sensibilidad.

129



El incremento de las tarifas arancelarias sobreptogluctog
importados, principalmente de materiales, repuegtdemas
insumos para las actividades de comercializacion de
combustibles que compra frecuentemente la emptegareel
precio del servicio y los hacen menos competitivestro de
mercado.

A4

A5 | Incursion de tecnologia extranjera sin que hayateerologiz
nacional que cubra la demanda del sector.

A6 | Restriccion de las lineas de credito hacia el gaisiplicandg
la situacion econdmica del mismo.

Los continuos cambios en las leyes generan inskaylri
juridica con riesgos altos en el amparo legal, gieeta de
manera directa a la economia, al desarrollo ded pad lag
empresas que confian en el pais.

A7

Falta de incentivo por parte del gobierno paratapresas q
A8 | deseen importar bienes de capital y aportar cgrdduccio
local.

La desconfianza que genera un riesgo pais altodoirfluye
A9 | en las empresas extranjeras que podrian consiaeEamuado
como no idoneo para la inversion.

A10| Crecimiento sin control de la oferta de empresasetteicios
en la distribucién y comercializacion de combustbl

All

El poder de negociacion la posee el proveedor.

A12 | Depender de una o varias empresas para canalizzatos de
comercializacion y distribucion de combustibles.

A13| Alternativas de nuevos servicios por parte de fapetencia
nuevas estrategias para ganar mercado.

Requerimientos cada vez mas fuertes para la implcién
Al4|puesta en funcionamiento de estaciones de sendep
combustibles.

3.5.3.3MATRICES DE ACCION

Dentro de las Matrices de Accién existen:Matriz de Areas de Ofensiva
Estratégica que combina Fortalezas y Oportunidades, estaazrayrida a determinar
cudles constituyen las ventajas o posiciones ar fque posee la empresa y que le

pueden ayudar a aprovechar las oportunidades fegamees.
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La Matriz de Defensa Estratégicague se realiza con Debilidades y Amenazas,
esta matriz permite definir cuales son las dehiédamas importantes y que constituyen
un problema al momento de combatir las amenazasemtes.

La Matriz de Areas de Respuesta Estratégicajue conjuga Fortalezas y
Amenazas, y sirve para determinar coOmo se puedéamedos puntos fuertes de la
empresa enfrentar a las amenazas mas relevantes.

Y finalmente la Matriz de Areas de Mejoramiento Estratégicoque une
Debilidades y Oportunidades, esta matriz ayudatarméar cuales son los puntos
menos fuertes de la empresa y que deben ser megopat a poder aprovechar al
maximo las oportunidades mas notables que se pagsen

CUADRO NF° 15: Matriz de Accién

Impactos cruzados
Nivel de Incidencia

) OPORTUNIDADES AMENAZAS
entre variables
(Interno / Externo)
OEENSIVA RESPUESTA
(FO) (FA)
FORTALEZAS 4t +-

Como las fortalezas
minimizaran el efecto de
las amenazas

Como las fortalezas apoyaran
alcanzar las oportunidades

MEJORAMIENTO DEFENSIVA
(DO) (DA)
-+ - -

Como las debilidades limitaran el Como las debilidades
acceso a las oportunidades | maximizaran las amenazas

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y aplicar
Elaborado Por: Francis Salazar

Los usos que se pueden dar a estas Matrices sdipleg)lya que permiten
determinar directrices de accion estratégica enadieauada Toma de Decisiones entre

otras.
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3.5.3.3.1 MATRIZ DE AREAS OFENSIVA (FO)

CUADRO N° 16: Matriz Ofensiva (FO)

MATRIZ DE AREAS OFENSIVAS DE INICIATIVA ESTRATEGICA "FO"
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3

ALTA=5
MEDIA=
1

PONDERACION
BAJA

FORTALEZAS

La empresa dispone de un claro enfogue estratégico.

Existe una estructura de procesos a nivel operativo claramente

identificado.

a las necesidades y

conforme

personalizado

requerimientos del cliente.

Senvicio

Adecuada distribucion de recursos humanos y materiales que

permiten realizar el trabajo en los tiempos estipulados.

F1

F2

F3

F4

F5 |Respeto ala organizaciony a los clientes.

F6 |Calidad en el servicio y buena atencion.

F7 |Actitud positiva hacia el cambio.

Fg [Alta responsabilidad social y cuidado del medio ambiente.

TOTAL

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y apkaanr Francis Salazar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

FO

Matriz Ofensiva

Valor de la matriz

* 100

162 100 = 40 50%
* = )
8+10+5 0

Fortaleza * Oportunidades * Impacto

Andlisis: La empresa aprovecha un 40.50% de sus fortalezas
frente a las oportunidades del mercado, incremedotaias

capitalizar dich@as

que se puedan

de

probabilidades

oportunidade:
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3.5.

3.3.2 MATRIZ DE AREAS DEFENSIVAS (DA)

CUADRO N° 17: Matriz Defensiva (DA)

MATRIZ DE AREAS DEFENSIVA DE INICIATIVA ESTRATEGICA "DA"
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DEBILIDADES Al A2 A3 Ad AS AG AT AB A9
D1 Falta mayor compromiso c?n el cliente interno y 1 1 1 1 1 1 3 3 3 15
motivacion.
Mo existe plan de marketing lo que no le permite alcanzar
D2 & Je = 1 1 1 1 1 3 | 3 1 5 | a7
sus objetivos de mercado.
El organigrama estructural no esta enfocado bajo la filosofia
D3 gan'g ! 1 1 1 1 1 1 1 1 1| 9
de procesos.
Mo existe un gestor de backup v virtualizacién de servidores
D4 . . 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1
adecuada a las actividades que la empresa ejecuta.
El capital de trabajo no es lo suficientemente considerable,
D5 |lo cual retrasa en ocasiones el buen desenvolvimiento 3 1 5 1 3 1 3 5 1 23
administrativo y financiero de la empresa.
Falta de un Modelo de Gestién Estratégica automatizado y
D& 1 5 3 1 3 1 1 1 3 19
acorde con los requerimientos de la empresa.
o7 Fah:a_ de estrategias y procedimientos de mercadotecnia 1 1 1 1 1 5 5 3 3 17
consistentes.
Mo esta claramente definida la politica de motivacion y la
D8 2 pothea ¢ Y 1 1 1 1 1 1] 1 1| e
seleccidn del personal es demasiado débil.
La difusién de los productos y servicios como de la imagen
Do |n_'=:trtL_1c:|0naI no estan siendo (_efe_ctlvos lo que influye 1 1 1 1 1 3 3 5 5 21
drasticamente en €l crecimiento y desarrollo
organizacional.
La empresa no posee un sistema para evaluar la
Do |2 ST L& x 1 1 1 5 5 1| 3 3 a | 23
satisfaccion del cliente.
El personal técnico de la estacién no esta capacitado para
D11 1 3 1 1 1 1 1 1 1 11
arreglar y configurar los dispensadores.
TOTAL 13 17 17 15 19 17 23 27 27 175

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y apkedar Francis Salazar
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

Valor de la matriz

175

11+x9x%5

* 100 = 35.35%

Debilidades * Amenazas * Impacto i

Matriz Defensiva = DA

00

Andlisis: Se puede observar que las debilidades tienen una
influencia relativamente baja del 35.35 % sobrealfasnazas.
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3.5.3.3.3 MATRIZ DE AREAS DE RESPUESTA (FA)

CUADRO N° 18: Matriz Respuesta (FA)

MATRIZ DE AREAS DE RESPUESTA DE INICIATIVA ESTRATEGICA "FA"
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FORTALEZAS Al A2 A3 Ad A5 Ag | A7 A8 A9
La empresa dispone de un claro enfoque estratégico.
F1 P P q 8 1 17
3 3 1 3 1 3 1 1
Existe una estructura de procesos a nivel operativo claramente|
F2 | " 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9
identificado.
Servicio personalizado conforme a las necesidades |
F3 - ) 1 3 1 1 1 1 3 1 1 13
reguerimientos del cliente.
Adecuada distribucion de recursos humanos y materiales que|
F4 ) - : 1 3 1 1 3 3 3 1 1 17
permiten realizar el trabajo en los tiempos estipulados.
F5 Respeto a la organizacion y a los clientes. 1 3 1 1 1 1 3 1 3 15
F6 |Calidad en el servicio y buena atencion. 1 3 1 3 3 1 1 1 1 15
F7 |Actitud positiva hacia el cambio. 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9
F8 |Alta responsabilidad social y cuidado del medio ambiente. 1 3 1 1 3 1 3 1 1 15
TOTAL 8 20 10 10 16 10 18 8 10 [110

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y apkedar Francis Salazar
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

Matriz de Respuesta = FA \

Valor de la matriz
100

%
Fortalezas * Amenazas * Impacto

110

- = 0
8*9*5*100 30.56%

Andlisis: Las fortalezas encontradas en el analisis aporeman
un 30,56% a la minimizacion del efecto de las amen: /
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3.5.3.34

MATRIZ DE AREAS DE MEJORAMIENTO (DO)

CUADRO N° 19: Matriz Mejoramiento (DO)

MATRIZ DE AREAS DE MEJORAMIENTO DE INICIATIVA ESTRATEGICA "DO"
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alcanzar sus objetivos de mercado.
El organigrama estructural no estd enfocado bajo la
D3 gang ! 1 1 1 1 1|1 1 1 11 [10
filosofia de procesos.
Mo existe un gestor de backup y virtualizacidn de
D4 |servidores adecuada a las actividades que la empresa| 1 1 3 3 3 1 1 1 1 3 18
ejecuta.
El capital de trabajp no es lo suficientemente
D5 |considerable, lo cual retrasa en ocasiones el buen| 1 1 3 1 1 1 1 3 3 1 16
desenvolvimiento administrativo vy financiero de la
Falta de un Modelo de Gestién Estratégica automatizado
D6 = 9 1 1 3 3 1 1 3 1 3 3 20
y acorde con los requerimientos de la empresa.
Falta de estrategias rocedimientos de mercadotecnia
D7 ; ST 1 3 3 3 1| 1 3 1 1] 3 |20
consistentes.
Mo estd claramente definida la politica de motivacidn v la
D8 . P ‘ via 1 1 1 1] 1 1 1 111 |10
seleccion del personal es demasiado débil.
La difusidn de los productos y senicios como de la
imagen institucional no estadn siendo efectivos lo que
Do |/magen s ey 3 1 1 1] 1 1 1 13 |1a
influye drasticamente en el crecimiento y desarrollo
organizacional.
La empresa no posee un sistema para evaluar la
D1p|2 . STPrE F’ = 1 1 1 1 3| 1 3 3 3| 3 |20
satisfaccidn del cliente.
El personal técnico de la estacién no esta capacitado
D= P : P 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1|10
para arreglar y configurar los dispensadores.
TOTAL 11 17 21 21 19 11 19 17 17 25 |178

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y apkedar Francis Salazar
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

oportunidade

178
11+10+x5

* 100 = 32.36%

Debilidades * Oportunidades * Impacto i

00

Matriz de Mejoramiento = DO \

Valor de la matriz

Analisis: Las debilidades limitaran en un 32.36 % el accdss a
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3.5.3.4MATRIZ DE SINTESIS VALORADA

Se puede concluir para la empresa, lo siguiente:

CUADRO NF° 20: Matriz de Sintesis Valorada

OPORTUNIDADES AMENAZAS
FORTALEZAS
(FO) (FA)
40.50% 30.56%

(DO) (DA)
32.36% 35.35%

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y apkedanr Francis Salazar
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

Las Fortalezas:Ayudaran en un 40.50% a conseguir las oportueislad

Las Debilidades:Permitiran en un 35.35% a incrementar las amenazas

Las Fortalezas: Ayudaran en un 30.56% a minimizar el efecto de las

amenazas

Las Debilidades:Limitaran en una 32.36% el obtener las oporturedad
Las Fortalezas tienen mayor incidencia frente sllorele ejes estratégicos, sin
embargo se debe tener mucho control en el eje dgbBrAicuanto tiene una brecha muy

corta con las FO.
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3.5.3.5MATRIZ DE SINTESIS ESTRATEGICA

Esta matriz resume las fortalezas, oportunidadesilidades y amenazas que

constituyen la clave para la formulacion de esgiatea corto, mediano y largo plazo y

que permitirdn hacer buen uso de las ventajas gseeda empresa para aprovechar las

oportunidades que el mercado presenta, asi conmmategghs para disminuir los

problemas o puntos débiles que presenta minimizahdupacto que pueden tener las

amenazas detectadas.

CUADRO N° 21: Matriz de Sintesis Estratégica

MATRIZ DE SINTESIS ESTRATEGICA

OPORTUNIDADES AMENAZAS

1 La empresa dispone de un cl La empresa dispone de un claro enfogue

enfoque estratégico. estratégico.

Existe una estructura de proceso Adecuada distribucion de recursos humangs y
2 [nivel operativo claramen materiales que permiten realizar el trabajo en los

identificado. tiempos estipulados.

Servicio personalizado conforme a
3 |necesidades y requerimientos Respeto a la organizacion y a los clientes.

cliente.

Adecuada distribucién de recurs
4 humanos Y matgrlales que permi Calidad en el servicio y buena atencion.

realizar el trabajo en los tiemp

estipulados.

Los subsidios principalmente

combustibles  permiten  que

poblacion - pueda  adquirir - est |\, yesponsabilidad social y cuidado del medio
5 |servicios de forma rutinaria, lo q :

X o ambiente.

permite a las comercializadoras

distribuidoras de combustible gene

mayores volimenes de ventas.

La influencia de clientes satisfech Incursion de tecnologia extranjera sin que haya

6 |permite un aumento de la demanda
servicios de calidad.

una tecnologia nacional que cubra la demanda

del sector.

Mejorar la competitividad de
empresa, mediante la adquisicion
7 |nuevas tecnologias aplicadas a mej
la atencién al cliente y la eficiend
empresarial.

La desconfianza que genera un riesgo pais a|
que influye en las empresas extranjeras
podrian considerar al Ecuador como no idg
para la inversion.

to lo
que
neo

FORTALEZAS

El poder de negociacion la posee el proveedd

-

137



1 Falta mayor compromiso con el clief 1 No existe plan de marketing lo que no le perJnite
interno y motivacion. alcanzar sus objetivos de mercado.
: : El capital de trabajo no es lo suficientemgnte
No existe plan de marketing lo que : .
) . considerable, lo cual retrasa en ocasiones el puen
2 |le permite alcanzar sus objetivos |2 o S ) . ;
desenvolvimiento administrativo y financiero [de
mercado.
la empresa.
No existe un gestor de backu . L.
. A 9 . p’ Falta de un Modelo de Gestion Estratégica
virtualizacion de servidores adecua : e \
3 - 3 |automatizado y acorde con los requerimientog de
a las actividades que la emprs
: la empresa.
ejecuta.
Falta de un Modelo de Gesti Falta de estrategias rocedimientos | de
4 | Estratégica automatizado y acorde {4 mercadotecnia congistentgs P
los requerimientos de la empresa. :
La difusion de los productos y servicios comd de
5 Falta de estrategias y procedimier] 5 la imagen institucional no estan siendo efect{vos
de mercadotecnia consistentes. lo que influye drasticamente en el crecimiento y
desarrollo organizacional.
6 La empresa no posee un sistema 6 La empresa no posee un sistema para evalyar la
evaluar la satisfaccion del cliente. satisfaccion del cliente.
Los subsidios principalmente
combustibles  permiten  que . . .
> . La desconfianza que genera un riesgo pais alto lo
poblacion pueda adquirir esf : i
o L que influye en las empresas extranjeras [que
7 |servicios de forma rutinaria, lo q{7 . ) A
X g podrian considerar al Ecuador como no iddneo
permite a las comercializadoras . L
S . para la inversion.
distribuidoras de combustible gene
mayores volimenes de ventas.
Alianzas estratégicas con clien
repago o crédito a los gque se L
g |Prerag d - 18 | El poder de negociacion la posee el proveedqr.
garantiza tener stock de combustibl
evitar desabastecimiento.
La influencia de clientes satisfech Depender de una empresa para candlizar
9 | permite un aumento de la demanda|9 |contratos de comercializacion y distribucion|de
servicios de calidad. combustibles.
La renovacion del parque automg
ecuatoriano exige y exigird que
automéviles nuevos por su tecnolo
a inyeccién usen gasolina de ma Alternativas de nuevos servicios por parte de la
10 | octanaje, situacién que ha ocasion| 10 |competencia y nuevas estrategias para danar
desde la importaciéon y ensamblaje mercado.
%) ese tipo de vehiculos en el pais,
"5 incremento de la demanda de gaso
<OE extra y super.
5 Tamafio de mercado amplio, lo d
m 11|incrementa la participacion de
=) empresa en el mercado cada afio.

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y apkedar Francis Salazar
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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CUADRO N° 22: Matriz FODA

MATRIZ DE PRE — INICIATIVAS

INTERNO

EXTERNO

FORTELEZAS

DEBILIDADES

F1l La empresa dispone de un claro enfoque estratégico.

D2 No existe plan de marketing lo que no le permite alcanzar sus objetivos de mercado.

Existe una estructura de procesos a nivel operativo claramente

El capital de trabajo no es lo suficientemente considerable, lo cual retrasa en

F2 identificado. D5 ocasiones el buen desenvolvimiento administrativo y financiero de la empresa.

F3 Servicio personalizado conforme a las necesidades y D6 Falta de un Modelo de Gestion Estratégica automatizado y acorde con los
requerimientos del cliente. requerimientos de la empresa.

F4 Adecuada distribucién de recursos humanos y materiales que D7 Falta de estrategias y procedimientos de mercadotecnia consistentes.

permiten realizar el trabajo en los tiempos estipulados.

F5 Respeto a la organizacién y a los clientes.

La difusién de los productos y servicios como de la imagen institucional no estan
D9 siendo efectivos lo que influye drasticamente en el crecimiento y desarrollo
organizacional.

F6 Calidad en el servicio y buena atencion. D10 La empresa no posee un sistema para evaluar la satisfaccion del cliente.
F8 Alta responsabilidad social y cuidado del medio ambiente. D1 Falta mayor compromiso con el cliente interno y motivacion.
D4 No existe un gestor de backup y virtualizacion de servidores adecuada a las

actividades que la empresa ejecuta.

OPORTUNIDADES

FO (Maxi - Maxi)

DO (Mini-Maxi)

« Disefiar planes de capacitacion para el talento humano de la empresa en aspectos de
servicios, comercializacion, distribucién y normas de seguridad reinvirtiendo conocimientos
motivando al equipo a mantener el buen clima laboral con la finalidad de optimizar los
procesos productivos y afianzando el empoderamiento del personal.

« Brindar a los clientes servicios de comercializacién y distribucién de combustibles; siempre
garantizando calidad y precio justo.

« Establecer una estructura organizacional éptima que le permita a la empresa establecer
responsables y generar responsabilidades.

« Implementar un plan de marketing que le permita a la empresa alcanzar sus objetivos de
mercado; con la finalidad de captar més clientes a través de la promocién y publicidad de sus
productos y servicios, permitiéndole a la empresa tener mayor participaciéon en el mercado.

« Contar con un software de Modelo de Gestién y hardware que estén de acuerdo con los
avances tecnolégicos, permitiéndole a la empresa ser mas eficiente y competitiva en el
mercado.

« Cumplir con todos los requisitos necesarios para acceder a una linea de crédito, que le
permita elegir con mayor viabilidad al momento de financiamiento; con la finalidad de expandir
la empresa.

DA (Mini - Mini)

« Implementar un plan de marketing que le permita a la empresa alcanzar sus objetivos de
mercado; con la finalidad de captar mas clientes a través de la promocién y publicidad de sus
productos y servicios, permitiéndole a la empresa tener mayor participaciéon en el mercado.

« Implementar un sistema de pagos con el objetivo de que la empresa cuente con la liquidez
inmediata para cubrir sus obligaciones a corto plazo, asi como también realizar flujos de
fondos llevando un control del efectivo que posee la empresa.

Los subsidios principalmente en combustibles permiten que la | ¢ Incrementar el tamafio de mercado de la empresa, disefiando planes
03 poblacién pueda adquirir estos servicios de forma rutinaria, lo que | que le permitan explotar el modelo de gestién y que este se convierta en
permite a las comercializadoras y distribuidoras de combustible | un modelo apto para ser implementado en otras empresas de servicios
generar mayores volimenes de ventas. de comercializacion y distribucién de combustibles.
La influencia de clientes satisfechos permite un aumento de la | ° Contratar y seleccionar profesionales con experiencia en el manejo y
05 | > P despacho de combustibles, que garantice un correcto desempefio de sus
demanda por servicios de calidad. "
funciones.
Mejorar la competitividad de la empresa, mediante la adquisiciéon de | « Brindar a los clientes servicios de comercializacion, distribucién y
08 nuevas tecnologias aplicadas a mejorar la atencién al cliente y la | despacho de combustibles con calidad y alto stock de repuestos para
eficiencia empresarial. bombas de distribucion.
. P . Z 1 . i i i0
Alianzas estratégicas con clientes prepago o crédito a los que se les Incrementar |as ventas anuales, ofremendo a los clientes atencion
04 - - , S oportuna y personalizada, y con tiempos de respuesta altamente
garantiza tener stock de combustible y evitar desabastecimiento. - ) . . - ”
efectivos que permitan al cliente sentirse satisfecho con la atencion.
Tamafio de mercado amplio, lo que incrementa la participacion de la | © Elevar los estandares del servicio a través de la aplicaciéon de un
o7 piio, 10 q P P sistema de evaluacion de la satisfaccién del cliente para eliminar
empresa en el mercado cada afio. .
falencias.
La renovacion del parque automotor ecuatoriano exige y exigird que
los automoéviles nuevos por su tecnologia a inyeccién usen gasolina de
010 | mayor octanaje, situacién que ha ocasionado desde la importacién y
ensamblaje de ese tipo de vehiculos en el pais, un incremento de la
demanda de gasolina extra y stiper.
FA (Maxi - Mini)
AMENAZAS
La desconfianza que genera un riesgo pais alto lo que influye en las | « Cumplir con todos los requisitos necesarios para acceder a una linea
A5 empresas extranjeras que podrian considerar al Ecuador como no | de crédito, que le permita elegir con mayor viabilidad al momento de
idéneo para la inversion. financiamiento; con la finalidad de expandir la empresa.
S . isefi i i inimi
A7 El poder de negociacion la posee el proveedor. Disefiar planes de _contingencia para minimizar el efecto de los
competidores que podrian restar participacion en el mercado.
- . . & i i0
Depender de una o varias empresas para canalizar contratos de .Incrementar las yentas anuales, gtrav9§ de la [mplementa,uon de un
A8 I A ) sistema que permita evaluar la satisfaccion del cliente y asi elevar los
comercializacién y distribucién de combustibles. ; C
estandares del servicio que oferta la empresa.
A9 Alternativas de nuevos servicios por parte de la competencia y nuevas | « Contratar y seleccionar profesionales con experiencia en el manejo y

« Contratar y seleccionar profesionales con experiencia en el manejo y despacho de




WT

estrategias para ganar mercado.

despacho de combustibles, que garantice un correcto desempefio de sus
funciones.

combustibles, que garantice un correcto desempefio de sus funciones.

A2

Incursién de tecnologia extranjera sin que haya una tecnologia
nacional que cubra la demanda del sector.

« Contar con un software de Modelo de Gestién y hardware que estén
de acuerdo con los avances tecnoldgicos, permitiéndole a la empresa
ser mas eficiente y competitiva en el mercado.

« Cumplir con todos los requisitos necesarios para acceder a una linea de crédito, que le
permita elegir con mayor viabilidad al momento de financiamiento; con la finalidad de expandir
la empresa.

A8

Depender de una o varias empresas para canalizar contratos de
comercializacién y distribucién de combustibles.

« Implementar un plan de marketing que le permita a la empresa alcanzar
sus objetivos de mercado; con la finalidad de captar méas clientes a
través de la promocién y publicidad de sus productos y servicios,
permitiéndole a la empresa tener mayor participacion en el mercado.

« Disefiar planes de capacitaciéon para el talento humano de la empresa en aspectos de
servicios, comercializacion, distribucién y normas de seguridad reinvirtiendo conocimientos
motivando al equipo a mantener el buen clima laboral con la finalidad de optimizar los
procesos productivos y afianzando el empoderamiento del personal.

A9

Alternativas de nuevos servicios por parte de la competencia y nuevas
estrategias para ganar mercado.

« Contar con un software de Modelo de Gestién y hardware que estén
de acuerdo con los avances tecnoldgicos, permitiéndole a la empresa
ser mas eficiente y competitiva en el mercado.

« Disefiar planes de contingencia para minimizar el efecto de los competidores que podrian
restar participacién en el mercado.

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y apkednr Francis Salazar
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias




CAPITULO 4

4.1FILOSOFIA CORPORATIVA

4.1.1 DEFINICION DEL NEGOCIO

CREACION DEL MODELO DE GESTION ESTRATEGICA

La definicion del negocio, se basa en determinanque actual y futuro de la

empresa de acuerdo a las necesidades del mercadesqrapaz de abastecer, y a su

ventaja competitiva.

Para articular una correcta definicion del negagbModelo de Gestion para la

Estacion de Servicios de Combustibles se analizasosiguientes factores:

CUADRO N° 23: Factores definicion del Negocio

MERCADO FACTOR CRITERIOS CONCLUSION
Servicios de comercializacion
combustibles y derivados
I?Aeat;?leenci)miento y desarrolio G Proveer a los cI_ientes de p_r_oductos y
sistemas de control de despat ervicios de calidad, planlflcgn('m y
de combustibles i gn_erando eI_ desarrollo. economico| y
ACTUAL NECESIDAD social, prpmowendo el cmdadp ambiental
Satisfacer a clientes con servic|gs conocimiento del manejo de Ips
de calidad y a precio justo combustibles que  maximicen (la
satisfaccion de los clientes mediante| el
Modelo de Gestion dinamico |yrabajo en sinergia.
de facil adaptacion
Promocién del servicio
Los clientes de la Empresa de Servicios de
Combustibles son todas las emprgsas
Empresas publicas y privadas | plblicas y privadas que requieren
combustibles tanto para los vehiculos
REAL SEGMNIIEERI\(];ODO como para la maquinaria que.funcioni a
(CLIENTES) base de combustibles y derivados |de
Conductores y ciudadania ppetroleo, asi como la ciudadania |en
general que posee vehiculos paganeral que hace uso de vehiculos para
transporte y carga transporte y carga dentro del territofio
nacional.
VENTAIAS Honestidad y transparencia Equipg . capacitado con .'ple o
COMPETITIV | EQuipo humano comprometig §onocimiento de comercializacion |y
FUTURO AS Y DE con el servicio dlstrlbuuon_ de combustlb_les,
COMERCIALI — comprometido con el desarrollo social y
2 Conocimiento de  lanroteccion ambiental a través de |un
ZACION comercializacién y distribucid

de combustibles

Pservicio de calidad.

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y apkedor Francis Salazar
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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calidad en comercializacion, distribucion y despacho

infraestructura fisica y tecnoldgica de facil adaptacion vy
personal plenamente comprometido con su trabajo que reflej

confiable y profesional.

(e o . R
Satisfacer los requerimientos del mercado a través de sendeios

combustibles, alineado con una gestion en procesos y comn una

un
e una

imagen sdlida de una organizacion en servicios de combustibles

Definicion del negocio

4.2PRINCIPIOS Y VALORES

Principios definidos:

Calidad de Servicio
Profesionalismo
Eficiencia
Seguridad
Innovacion

Valores definidos:

Honestidad
Responsabilidad
Etica
Confiabilidad
Respeto

142



4.3MISION Y VISION

4.40BJETIVOS ESTRATEGICOS

Mision:

Ofrecer productos y servicios de
calidad y cantidad, basados en
criterios de eficiencia y eficacia,
contando con personal capacitado y
mejor tecnologia para satisfacer las

necesidades del cliente y apoyar el
desarrollo econémico del pais

Vision:

Ser una empresa competitiva en la
distribucion de combustibles en el
sector suroriental del cantén Quito,
reconocida por la excelencia en la
prestacion del servicio en la cantidad
calidad del producto y la atencién
oportuna y personalizada al cliente

la

Un objetivo organizacional es una situacion desefta la empresa intenta

lograr, es una imagen que la organizacion pretgrada el futuro. Al alcanzar el

objetivo, la imagen deja de ser ideal y se corwiert real y actual, por lo tanto, el

objetivo deja de ser deseado y se busca otro paedcanzado.

Los objetivos deben ser «<SMART».

» Especificos (Specific)Claros sobre qué, donde, cuando y como va a caiabia

situacion;

* Medibles (Measurable):que sea posible cuantificar los fines y beneficios
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* Realizables (Achievable).que sea posible lograr los objetivos (conociemdo |

recursos y las capacidades a disposicion de la mioiau);

* Realistas (Realistic):que sea posible obtener el nivel de cambio reftegn el

objetivo;

» Limitado en tiempo (Time bound): estableciendo el periodo de tiempo en el

gue se debe completar cada uno de ellos.

4.4.1 MATRIZ DE PRE-EJES ESTRATEGICOS

CUADRO N° 24: Matriz de Pre-Ejes Estratégicos

PERSPECTIVA

EJE

NATURALEZA

CRITERIOS

GESTION DE
MERCADOTECNIA

No existe plan de marketing lo que no le perr
alcanzar sus objetivos de mercado.

nite

La difusién de los productos y servicios como d
imagen institucional no estan siendo efectivos ue
influye drasticamente en el crecimiento y desaoy
organizacional.

e la

q
oll

Tamafio de mercado amplio, lo que increment
participacion de la empresa en el mercado cada af

a la
0.

Falta de estrategias y procedimientos de mercadatec

consistentes.

VENTAJA
COMPETITIVA

Los subsidios principalmente en combustibles pemit

gue la poblacién pueda adquirir estos servicios
forma rutinaria, lo que permite a las comerciaload
y distribuidoras de combustible generar may
volumenes de ventas.

de

pres

La renovacion del parque automotor ecuatorianoes

y exigira que los automoviles nuevos por su teagialo

a inyeccion usen gasolina de mayor octanaje, $in:
que ha ocasionado desde la importacion y ensaa
de ese tipo de vehiculos en el pais, un increndmta|
demanda de gasolina extra y super.

Xig

nC
blaj

C&A

GESTION
TECNOLOGICA

Incursion de tecnologia extranjera sin que haya
tecnologia nacional que cubra la demanda del sect

una
pr

No existe un gestor de backup y virtualizacion
servidores adecuada a las actividades que la ean
ejecuta.

de
pres

Mejorar la competitividad de la empresa, medidate

adquisicién de nuevas tecnologias aplicadas a are
la atencion al cliente y la eficiencia empresarial.

Bjor

C&A

CAPACITACION Y
TALENTO
HUMANO

Respeto a la organizacion y a los clientes.

Falta mayor compromiso con el cliente interng
motivacion.
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Alta responsabilidad social y cuidado del me
ambiente.

COMPETENCIA

Alternativas de nuevos servicios por parte de
competencia y nuevas estrategias para ganar merg

GESTION
CLIENTES

Servicio personalizado conforme a las necesidad
requerimientos del cliente.

Calidad en el servicio y buena atencion.

La influencia de clientes satisfechos permite
aumento de la demanda por servicios de calidad.

Alianzas estratégicas con clientes prepago o cré
los que se les garantiza tener stock de combusfi
evitar desabastecimiento.

La empresa no posee un sistema para evalu
satisfaccion del cliente.

GESTION
ESTRATEGICA

La empresa dispone de un claro enfoque estratégiq

Falta de un Modelo de Gestion Estratég
automatizado y acorde con los requerimientos d
empresa.

GESTION
FINANCIERA

La desconfianza que genera un riesgo pais altadg
influye en las empresas extranjeras que pog
considerar al Ecuador como no idoéneo parg
inversion.

El poder de negociacion la posee el proveedor.

El capital de trabajo no es lo suficienteme
considerable, lo cual retrasa en ocasiones el
desenvolvimiento administrativo y financiero de
empresa.

GESTION
ORGANIZACIONAL
Y PROCESOS

Adecuada distribuciébn de recursos humanog
materiales que permiten realizar el trabajo en
tiempos estipulados.

Depender de una empresa para canalizar contrat
comercializacion y distribucion de combustibles.

Existe una estructura de procesos a nivel oper
claramente identificado.

C&A

10

RESPONSABLIDAD
SOCIAL Y
AMBIENTAL

Alta responsabilidad social y cuidado del me
ambiente.

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y apkedar Francis Salazar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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4.4.2 MATRIZ DE EJES ESTRATEGICOS

CUADRO N° 25: Matriz de Ejes Estratégicos

)

L'

No. EJES CONCLUSIONES
GESTION Implementar un Modelo de Gestién Estratégica quelenita a la empresg
1 ESTRATEGICA cumplir con los objetivos estratégicos y esta_\blmmrfllosoﬂa corporativa
gue identifique a la misma.
. Contratar y seleccionar personal con experiencadtayresponsabilidad
2 | CAPACITACION ¥ laboral, que garanticen un servicio de calidadadgoven a la mejora
TALENTO HUMANO »queg . ) acaaya J
continua de la gestién organizacional.
Elaborar planes de capacitacion para profesiomadizalento humano en
3 CAPACITACION Y | aspectos técnicos y operativos propios del queltickr empresa, motivando
TALENTO HUMANO | al equipo a mantener el buen clima laboral, el@epamiento y una culturp
de trabajo en equipo.
GESTION DE Disefiar e implementar un plan de marketing el migore permita a la
4 | MERCADOTECNIA empresa alcanzar sus objetivos de mercado y qmm@oqon de sus
productos y servicios obtener una mayor captacgodidntes.
Incrementar las ventas anuales ofreciendo a lestek un portafolio de
5 GESTION DE productos/servicios con clara identidad de marpargonalizados y que sq
MERCADOTECNIA adapten a sus necesidades, mediante la mejoracantina alta calidad y
manteniendo elevados estdndares de compromisegrdgeio.
Mejorar los productos y servicios a través de abarestratégicas con
6 VENTAJA empresas distribuidoras de aditivos de combustibtassolidando la imagen
COMPETITIVA para entregar un producto de calidad con agilidewinyplimiento que son e
plus del éxito de la empresa y el valor agregatiyeticiador.
v GESTION Adquirir, desarrollar e implementar nuevas tecnt@e@plicadas a mejorar |a
TECNOLOGICA atencion al cliente, la competitividad y la efigenempresarial.
Mejorar la calidad de los servicios a través denfdlementacion de sistemg
8 | GESTION CLIENTES| informaticos; que permitan evaluar la satisfaceléhcliente y estandarizaf
las bases de datos actuales.
9 COMPETENCIA Disefiar planes de conpngenaa para mm@zare&ltefde los competidore
gue podrian restar participacion en el mercado.
GESTION Disefiar planes de financiamiento adecuados queita@rmantener un stoc
10 FINANCIERA adecuado de insumos y materiales necesarios paira elel negocio y que
permita elegir con mayor viabilidad a los proveedor
Administrar de forma adecuada los recursos, difleasido las fuentes de
GESTION fondeo y aplicar politicas de tesoreria eficiep@s aprovechar la fortaleza
11 FINANCIERA i ' i i 4
financiera y lograr satisfacer la demanda de log@es a través de planes
viables de inversion.
GESTION Establecer una estructura organizacional éptimaejpermita a la empresa
12 | ORGANIZACIONAL "
Y PROCESOS establecer responsables y generar responsabgidade
13 RESEORSABHIPAD | Contribuir al desarrollo social y a la protecciéntéental generando una
AMBIENTAL consciencia de vida.

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y apkedar Francis Salazar
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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4.4.3 MATRIZ DE PRE-OBJETIVOS

CUADRO NF° 26: Matriz de Pre-

Objetivos

INDICADORES DE GESTION

No. | PERSPECTIVA EJE FACTOR ESPECIFICO FACTOR MEDIBLE FORMULA UNIDAD
Disefar planes de financiamiento adecuad
GESTION que permitan mantener un stock adecuadd N.- posibilidades de obtener
1 | FINANCIERA insumos y materiales necesarios para el g Obtencién de Crédito| crédito / N.-créditos obtenido %
FINANCIERA . . .
del negocio y que permita elegir con mayd *100
viabilidad a los proveedores.
indice de Liquidez Activo Cc::orrl_ente / Pasivo 4
orriente
o Reduccion de egreso | Gastf)/s/ 100 %
Administrar de forma adecuada los recurs ngresos por Ventas
diversificando las fuentes de fondeo y apli
GESTION politicas de tesoreria eficientes para Ingresos netos por
2| PBEER FINANCIERA aprovechar la fortaleza financiera y logra ventas a crédito < 10% ventas al contado $
satisfacer la demanda de los servicios a trg
de planes viables de inversion. B (Presupuesto Real -
resupuesto Presupuesto %
P P Presentado)/Presupuesto R¢
Margen Neto (Utilidades/Ventas Netas)*10Q %
o . | __— (N.- Total clientes mes n- N.
| Dienar e mplementarn pian de mavict) e her® | ™ Totl e cienes mes - | o
3 CLIENTES Cl=sulloh) bi= sus objetivos de mercado y con la promoci DTS € SIS S

MERCADOTECNIA

de sus productos y servicios obtener una m
captacion de clientes.

Crecimiento de mercad

(Clientes actuales+Cliented
atendidos mes n)/Clientes

actuales mes n -1

%




3T

CLIENTES

GESTION DE
MERCADOTECNIA

Incrementar las ventas anuales ofreciendo
clientes un portafolio de productos/servicid
con clara identidad de marca y personaliza

Incremento de las
ventas

(Ventas actuales - Ventas
Histoéricas/ Ventas
Histéricas)*100

%

y que se adapten a sus necesidades, med
la mejora continua, una alta calidad y
manteniendo elevados estandares de

compromiso y de servicio.

Satisfaccion de cliente

N.- Clientes satisfechos / N.
Cantidad total de clientes
encuestados * 100

%

CLIENTES

COMPETENCIA

Disefiar planes de contingencia para minim
el efecto de los competidores que podrial
restar participacion en el mercado.

Nivel de lealtad de
clientes

Cantidad de respuestas de t
1/
Cantidad de encuestas
efectuadas * 100

%

CLIENTES

GESTION
CLIENTES

Mejorar la calidad de los servicios a través
la implementacion de sistemas informatica

gue permitan evaluar la satisfaccion del clie
y estandarizar las bases de datos actuale

Eficiencia de los plane
de contingencia

Planes ejecutados/Total dd
planes estructurados

%

INTERNA

VENTAJA
COMPETITIVA

Mejorar los productos y servicios a través
alianzas estratégicas con empresas
distribuidoras de aditivos de combustibles
consolidando la imagen para entregar ur
producto de calidad con agilidad y
cumplimiento que son el plus del éxito de
empresa y el valor agregado diferenciado]

Ingresos por ventas g
empresas bajo conven
o alianza

(Ingresos por ventas con
convenio o alianza/Ventas
Totales) * 100

%

INTERNA

GESTION
ORGANIZACIONAL
Y PROCESOS

Establecer una estructura organizacional
Optima que le permita a la empresa establg
responsables y generar responsabilidade

Eficiencia de los
procesos

Procesos 6ptimos/ Total dg
procesos

%

C&A

GESTION
ESTRATEGICA

Implementar un Modelo de Gestion Estraté
que le permita a la empresa cumplir con I¢
objetivos estratégicos y establecer una filos|

corporativa que identifique a la misma.

Cumplimiento del
Modelo de Gestién
Estratégica

Objetivos cumplidos /
Objetivos establecidos *100

%




ST

i Contratar y seleccionar p_grsonal con Evaluacién.de oS g N.- Horas de experiencia | Horas
CAPACITACION Y | experiencia y alta responsabilidad laboral, expernencia
10 C&A TALENTO garanticen un servicio de calidad y coadyu
HUMANO a la mejora continua de la gestion Satisfaccion del clima| Personal satisfecho / Persor o
organizacional. laboral total 0
Elaborar planes de capacitacion para N.- horas de capacitacion "
CAPACITACION Y p,rofgsmnallzar el talento h_um?jncln en zspec conal anuales
11 C&A TALENTO técnicos y operativos propios del quehacerf  Capacitacion a los
HUMANO la empresa, motivando al equipo a manteng funcionarios N.- de cursos de capacitacid
buen clima laboral, el empoderamiento y u dados #
cultura de trabajo en equipo.
Actualizacion de
o ] equipos, sistemas d lizaci
) Adquirir, desarrollar e implementar nueva informaticos y N.- de actualizaciones #
12 C&A GESTION tecnologias aplicadas a mejorar la atencior magquinaria.
TECNOLOGICA cliente, la competitividad y la eficiencia
empresarial. Impacto de la inversiof  Inversién en tecnologia y %
en tecnologia y equipgd herramientas/Ventas * 100 0
% de cumplimiento dg  Aplicacién de Normativas %
normativas ambientale ambientales 0
RESPONSABLIDAD - .
13 C&A SOCIAL Y Contflbulr al desarrollo social y a_Ia protecc| _ -
AMBIENTAL ambiental generando una consciencia de v| Indice de ejecucion dd Proyectos
proyectos ambientales ejecutados/Proyectos %
sociales planificados

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y apkaanr Francis Salazar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias




4.4.4 OBJETIVOS ESTRATEGICOS DEFINIDOS

CUADRO N° 27: Objetivos Estratégicos

OBJETIVOS

1 | FINANCIERA

GESTION FINANCIERA

Mantener la capacidad de la gestion financig
través de la formalizacion de los proces
monitoreandoles y mejorandol
continuamente, manteniendo
indicadores que permitan aprovechar
fortaleza financiera y lograr satisfacer
demanda de los servicios.

raa
0s,
DS

optinjos

la
a

Disefiar e implementar un Plan Operativo
Marketing ofreciendo a los clientes servicios

de
de

gestion empresarial.

GESTION DE C?hd&d y fgstr(;;cturar ulpda base _de dat(():s?'ae
2 |CLIENTE MERCADOTECNIAY |cllentes a fin de consolidar un sistema C
COMPETENCIA (relaciones con clientes clay?), con la flnall ad
de personalizar la atencion y definir |os
requerimientos especificos de las necesidpdes
gue la empresa busca satisfacer.
Promover servicios de comercializacipn,
GESTION distribucion y despacho de combustibles de|alta
3 | INTERNA TECNOLOGICA Y cglidad sob_re la base c_ie una admi_nistra:ic’m
VENTAJA eficiente bajo un alto nivel tecnoldgico para
COMPETITIVA atender la demanda actual y potencial y generar
una relacion empresa-cliente solida y duradera.
Impulsar proyectos de desarrollo social y|de
RESPONSABLIDAD matl_n_ecjjodadecuado dgldesechos tp'E)OPIOS de la
SOCIAL Y AMBIENTAL |2ctividad — empresarial 'y  contribuir — cpn
campafas a la proteccién y cuidado del medio
ambiente.
Establecer una mejor oferta laboral segura| en
CAPACITACION Y base a beneficios, motivacion y desarrollo [del
4 CRECIMIENTO Y [ TALENTO HUMANO personal a través del fomento de un buen dima
APRENDIZAJE laboral y un equipo de trabajo participativo.
Disefiar una  estructura  organizacignal
direccionada hacia el modelo de Gesfién
GESTION Estratégica y trasmitir a todos quienes forman
ESTRATEGICA parte de la empresa la nueva filosgfia
corporativa la misma que permitird mejoraf la

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y apkedar Francis Salazar
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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4.5CONSTRUCCION DE LA ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

Para la construccion del Mapa Estratégico es neoesme se defina la
estrategia institucional sobre la cual se enmaileaGestion de Andes Gas.

La estrategia de una empresa descansa en el liecHevar a cabo la
planificacion estratégica mediante un proceso pdegtar a largo plazo sus recursos y
objetivos a las oportunidades que el mercado pteska estrategia es una sumatoria de
experiencias y expectativas, que definiran el ftutirganizacional.

Para definir la estrategia corporativa o institnelose debe segmentar a la
misma desde tres perspectivas que son:

» Estrategias de desarrollo (conocidas como basidasventaja competitiva).
» Estrategias de crecimiento.
» Estrategias de competencia (o de competitividad).

GRAFICO N° 33: Estrategia corporativa

COMPETITIVIDAD

Lider
Retador
Especialista

Seguidor Intensivo Integrado Driversificado

I YEMTARD _." Concentracign CRECIMIEMTO

]

o Diferenciacidn

-

Liderazgo en costos

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y aplicar
Elaborado Por: Francis Salazar
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De acuerdo a las conclusiones obtenidas el pegfihido para la Empresa de
Servicios Andes Gas y que sera el Modelo de gebiade para otras empresas girara

alrededor de las siguientes estrategias:

VENTAJA COMPETITIVA: Diferenciacion

» Satisfacen necesidades con servicios con altosegaégregados.
» Segmento al cual se sirve es rentable.

» Facil posicionamiento y cuotas de participacioasalt

* No aplicable a segmentos sin perspectiva de crenimi

* Los segmentos se pueden subdividir en segmententables.

CRECIMIENTO: Desarrollo de Servicio

» Servicios de comercializacion, distribucion y detjma de combustibles
diferentes y en innovacién constante.

« Empresas publicas y privadas para formar alianzigatégicas para |a
comercializacion de combustibles y derivados dedfmsi.

* Permite descubrir usos alternativos a productcstentes.

* No aplicable cuando hace que la direccién del negepierda.

* Innovar los sistemas informaticos para que permitemmitorear el servicip
ofrecido a los actuales y potenciales clientes.

COMPETITIVIDAD: Especialista

* La empresa se interesa por uno o0 varios segmentasppor la totalidad de
mercado.

» Es aplicable cuando se descubren nichos de mereatible.

» La empresa enfoca sus esfuerzos en segmentos psqueéxplotados.
» El posicionamiento se facilita en nichos pequefios.

* No aplicable cuando los nichos son volubles a caminesperados.

En el siguiente CUADRO N° 28 se presentan los fastmas relevantes que se

consideraron para definir la “Estrategia de Andas’G
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CUADRO N° 28: Estrategias organizacionales

EJE
ESTRATEGICO

CLASIFICACION

SUB
CLASIFICACION

APLICACION

ESTRATEGIA DE
DESARROLLO

DIFERENCIACION

Encaminarse siempre a lograr ¢
aumento de la participacion de
mercado a través de un
portafolio de productos y
servicios personalizado y de alja
calidad que aporten con una
diferenciacion notable ante la
competencia y ayuden a
conseguir a largo plazo la
rentabilidad de la empresa,
brindando servicios de
comercializacion y distribucion
de combustibles con atencién
personalizada.

ESTRATEGIA DE
CRECIMIENTO

INTENSIVO

DESARROLLO DEL
PRODUCTO/
SERVICIO

Mejorar e innovar los sistemas
informaticos para que permitan
monitorear el servicio ofrecido a
los actuales y potenciales
clientes a los que se avizora
llegar la empresa.

ESTRATEGIA DE
COMPETITIVIDAD

ESPECIALISTA

Buscar una posicién de
reconocimiento y especializacipn
dentro de los servicios de
combustibles dentro de la zona
de injerencia.

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y apkedor Francis Salazar
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

4.5.1 DEFINICION DE LA ESTRATEGIA CORPORATIVA

Mejorar e innovar los productos y/o servicios paddisfacer las

necesidades del cliente a través de una mayorcipadion de

mercado y la generacidbn de una ventaja competitiegliante el

desarrollo de un sistema de control informatico pesrenita evaluar la

gestion empresarial y el servicio ofertado, guiaada empresa a ser

reconocida en su zona de injerencia.
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4.6 MAPA GRAFICO ESTRATEGICO

eficiencia y eficacia, contando con personal capacitado y la mejor tecnologia para
satisfacer las necesidades del cliente y apoyar el desarrollo econémico del pais

Ofrecer productos y servicios de calidad y cantidad, basados en criterios de

5

Calidad de Servicio
Profesionalismo
Eficiencia
Seguridad
Innovacion

Honestidad
Responsabilidad
Etica
Confiabilidad
Respeto

Mantener la capacidad de
la gestién financiera a
través de la formalizacién
de los procesos,
monitoreandoles y
mejorandolos
continuamente,
manteniendo 6ptimos
indicadores que permitan
aprovechar la fortaleza
financiera y lograr
satisfacer la demanda de
los servicios

Disefiar e implementar un
Plan Operativo de Marketing
ofreciendo a los clientes
servicios de calidad y
estructurar una base de datos
de clientes a fin de consolidar
un sistema CRM (relaciones
con clientes clave), con la
finalidad de personalizar la
atencion y definir los
requerimientos especificos de
las necesidades que la
empresa busca satisfacer

Promover servicios de
comercializacién, distribucién
y despacho de combustibles
de alta calidad sobre la base
de una administracion
eficiente para atender la
demanda actual y potencial y
generar una relacion
empresa-cliente sélida y
duradera

Impulsar proyectos de desarrollo social y
de manejo adecuado de desechos propios
de la actividad empresarial y contribuir con
campanas a la proteccién y cuidado del
medio ambiente

Establecer una mejor oferta laboral
segura, en base a beneficios,
motivacion y desarrollo del personal a
través del fomento de un buen clima
laboral y un equipo de trabajo
participativo

Disefiar una estructura organizacional
direccionada hacia el modelo de
Gestidn Estratégica y trasmitir a todos
quienes forman parte de la empresa la
nueva filosofia corporativa la misma
que permitira mejorar la gestion
empresarial

Mejorar e innovar los productos y/o servicios para satisfacer las necesidades del

cliente a través de una mayor participacién de mercado y la generacién de una

ventaja competitiva mediante el desarrollo de un sistema de control informatico que
—— permita evaluar la gestion empresarial y el servicio ofertado, guiando a la empresa
a ser reconocida en su zona de injerencia

%]

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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4.6.1 MAPA ESTRATEGICO

CRECIMIENTO Y APRENDIZAJE

GRAFICO N° 34: Mapa Estratégico
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Fuente: Estratégica: Todo lo que se debe conocer y apkednr Francis Salazar
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias



4.6.2 MAPA ESTRATEGICO PONDERADO

GRAFICO N° 35: Mapa Estratégico Ponderado

MAPA ESTRATEGICO POR PERSPECTIVA
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Fuente: Estratégica: Todo lo que se debe conocer y apkasnr Francis Salazar
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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4.7BALANCED SCORECARD

El Balanced Scorecard es una herramienta excepamge comunicar a toda la
organizacion la vision de la compafia.

El BSC busca fundamentalmente complementar los caddres
tradicionalmente usados para evaluar el desempefitasli empresas, combinando
indicadores financieros con no financieros, logaasdi un balance entre el desempefio
de la organizacion dia a dia y la construcciénrd&uturo promisorio, cumpliendo asi la

mision organizacional.

4.7.1 DESARROLLO DEL MODELO DE NEGOCIO

El concepto de Balanced Scorecard (BSC) provee nde noetodologia para
traducir la estrategia en términos operacionales;ompafa la vision y la estrategia de
las organizaciones con los objetivos, medicioraglets e iniciativas de las siguientes
perspectivas:

e Financiera

e Del Cliente

* De los Procesos Internos

* Del Aprendizaje y el Crecimientos

GRAFICO N° 36: Perspectiva del Balanced Scorecard
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proceso ._r'-.’,-c,,n
-
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Fuente: Relaciones causa-efecto a través de las 4 perspedil BSC
Elaborado Por: Propiedad intelectual del Dr. Robert Kaplan y Da\iiton
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Perspectiva Financiera: La necesidad de los objetivos financieros es
indiscutible y primaria en toda actividad comercial

Perspectiva del Cliente o ComercialPara lograr el desempefio financiero que
una empresa desea, es fundamental que posea<lieales y satisfechos, con
ese objetivo en esta perspectiva se miden lasioaks con los clientes y las
expectativas que los mismos tienen sobre los negoci

Perspectiva de ProcesostEste enfoque se refiere a los procesos de negocios
internos. Los objetivos y las métricas basadas s#a perspectiva permite
conocer el funcionando del negocio, y si sus prmdu® servicios estan
cumpliendo con los requerimientos del cliente.

Perspectiva del Aprendizaje y el Crecimiento:Esta perspectiva incluye la
capacitacion laboral y el desarrollo de una cultnganizacional fuertemente

orientada al mejoramiento individual y corporativo.

4.8 TABLERO DE COMANDO

El Tablero de Comando Balanced Scorecard proviegleadalisis de los

objetivos, ademas el tablero de comando es un mo@efjestion que permite gerenciar

la implementacion de una Estrategia y trasladali@saccion, en tiempo real, respecto

al avance en la consecucion de los objetivos camne £n el GRAFICO N° 37.

La Matriz Tablero de Comando obedece a la siguiesteuctura en forma

tipica, tal como se observa en el CUADRO N° 29.
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GRAFICO N° 37: Componentes del Balanced Scorecard

Componentes del Balanced Scorecard
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Fuente: Balanced, Santiago de Chile
Elaborado Por: Balanced, Santiago de Chile

CUADRO N° 29: Matriz Tablero de Comando

OBJETIVO MEDIDA  |META INICIATIVA
DIRECCIONAMIENTO | (S.M.A.R.T) | (K.P./PROCESO) | (ESTRATEGIA)

PERSPECTIVA
FINANCIERA
PERSPECTIVA DEL
CLIENTE
PERSPECTIVA
INTERNA
PERSPECTIVA DE
CRECIMIENTO Y
APRENDIZAJE

Fuente: Estrategia, Todo lo que se debe conocer y aplicar
Elaborado Por: Francis Salazar

A continuacion se despliega la matriz de tablercalmando para la Presente

Propuesta de Modelo de Gestion para empresasveigede combustibles:
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CUADRO N° 30: Matriz Tablero de Comando Andes Gas

TARLERO DE COMANDO

META 3
N.-| PERSPECTIVA EJE OBJETIVO MEDIDA = INICIATIVA /DECISION
CUANTITATIVO DESCRIPCION Proyecto
Indice de Liquidez 1.5 Active Comente / Pastvo Corriente Optimizar procesos financieros e mdicadores
Mantener la capacidad de la gestién financiera a través de la Margen Neto =49 (Utilidades/Ventas Metas)*100 Fentabilidad y sostenibilidad financiera
: formalizacién de los procesos, moniteredndoles y mejorandol "
1| FINANCIERA FIEIiiITKII?EI;A continuamente, manteniendo dptimos indicadores que permitan Eficiencia del presupugsto Q004G (Uzsnpuerio Elal - Pacapusio I:llalncde Aal d ;tre;]mon Minitizar costos de operacién.
aprovechar la fortaleza financiera v lograr satisfacer la demand Presentado)iPresupuesto Real el aptial de Lrabajo
de los servicios Gastos de Adminstracién’ .
< “150
Reduccidn de egresos 15% Togiess o Giaties = 10D Minimizar gastos
Ingresos netos por ventas a crédito 10%% = 10% ventas al contado Minimizar ventas a crédito
Disefiar e implementar un Plan Operativo de Marleting Incremento de las ventas 5% ((Ventas actuales / Ventas histdricas)-1)*100 Disefiar & implementar Plan de Marketing
: ofreciendo a los clientes servicios de calidad y estructurar una
3 i I\ﬂ_‘ER%iS)EHO?;EJC?E % base de datos de clientes afin de consolidar un sistema CERIM S dl et 0% W= ChEmE; sinlalaeg | I\L' C:’;E%ad total de (b e Fortalecimiento de Bl o ekifrmmdn dle dieaan
COMPETENCTA (relaciones con clientes clave), con la finalidad de personalizar chenies encusstados productos ¥ servicios
la atencién y definir los requenmientos especificos de las Mol de Ioatad o clisnt a5 Cantidad de respuestas de tipo 1/ Estructuracién base de datos CRM
necesidades que la empresa busca satisfacer bitfel] @12 ISl @19 ElEimifes @
a i Cantidad de encuestas efectuadas * 100 Conselidacién de imagen corporativa
Estructuracién de un sistema para mejorar los
3 a e, Clalbtd e il . . e servicios de comercializacidn, distribucién ¥
romover servicios de comercializacién, distribucién ¥ pacte de la mversién en tecnologia » . X
g 3% Inversién en tecnologia ¥ herramientas/Ventas * 100 despache de combustibles.
GESTION despacho de combustibles de alta calidad sobre la base de una T equipos : Ay
3 RIA TECNOLOGICA ¥ administracién eficiente para atender la demanda actual ¥ Plan de Desarrollo Sisterna de I.ntshgenma de mercados y
VENTATA potencial ¥ generar una relacidn empresa-cliente sdlida y Tecnolégico monitorso de clientss
COMPETITIVA duradera. Implementacién de herramientas de gestién
Ingresos por ventas a empresas bajo 15% [Ingresos por ventas con convenio o alianza/Ventas operativa
convenic o alianga : Totales] * 100 Planes de actualizacidn de hardware y
software
Establecer una mejor oferta laboral segura, en base a
CAPACTTACION ¥ beneficios, motivacién y desarrclle del personal a traves del o tacidn alos fuaci . 50 h Mo b a itacis A Plan de Desarrollo Elaborar planes de capacitacién para el
TALENTO HUMANO fomento de un buen clima laboral v un equipo de trabajo EPEEIEE B LD oras o ARD € CpRE L BRIy Humane-Capacitacién personal.
participativo.
Disefiar una estructura organizacional direccionada hacia el Disefio. implementacin. monitoreo ¥ sontrol
4 CRECIMIENTO ¥ CESTION modelo de Gestidn Estratégica v trasmitir a todos quienes Cumplimiento del Modelo de N . Plan de Gestién o . g ,
APRENDIZATE ESTRATEGICA forman parte de la empresa la nueva filosoffa corporativa la Gestidn Estratégica % Objetivos curmplidos / Objetivos establecidos *100 Estratégica dela propucsta 2 Modelo de Gestién
. ) Estratégica Organizacional
fmsma que permitird mejorar la gestidn empresarial.
% de cumplimiento de normativas " .,
RESPONSABLIDAD |Impulsar proyectos de desarrcllo social v de manejo adecuade 33% Aplicacidn de Normativas ambientales Dlan de Desarrollo Social
. . . ambientales Elaborar un plan de desarrollo social y de
SOCIAL Y de desechos propios de la actividad empresarial y contribuir - v de Responsabilidad cotercién medio ambiental
AMBIENTAL con campafias a la proteccidn y cuidado del medio ambiente. Indice de sisoucién de proyectos 75% Proyectos ejecutadosProyectos planificados Ambiental %

ambientales ¥ sociales

Fuente: Gestion Estrategia de Negocios, Autor Francis @alaz
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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CUADRO N° 31: Matriz de Cumplimiento

MATRIZ DE CUMMPLIMIEINT O

X X ) PUNTAJE
.- EJE OBJETIVO MEDIDA DESCRIPCION PONDERACION | CALTFICACTON PUNTAJE REAT NIETA
fndice de Liguides LD Sl § D 0,06 0,60 0,05 0,50
Corriente
IMantener la capacidad de la gestién financiera a través de IMargen Neto (Utilidades/Ventas Metas)*100 0,07 0,54 0,05 0,70
. la formalizacién de los procesos, monitoredndoles y
GESTION B
TN ACTEEL mejordndeles continuamente, manteniende Sptimos Eficiencia del presupussto | © oo pueste Feal - Bresupussto 0.08 0,54 0.08 0.0
1 indicadores que permitan aprovechar la fortaleza financiera Presentadel/Presupueste Real
5 lograr satisfacer la demanda de los servicics Tediesiin de axEsss Crgies ek Actmmiimei) 0.07 0,54 0.05 0.70
Ingreses por Ventas * 100 : ' : :
IZEEeE APED P TRl & = 10% ventas al contads 0,08 [os: 0,05 0,80
crédite
Subtotal 0,36 2,68 027 3,60
(Ventas Actuales - Wentas
Disefiar e implementar un Plan Operativo de hMarketing Tneremento de las ventas Historicas / Wentas 0,08 0,57 0,06 0,80
ofreciende a los clientes servicios de calidad ¥ estructurar Histéricas)*100
GESTION DE una base de dates de clientes a fin de consolidar un sisterna .- Clientes satisfechos / I9.-
MERCADOTECNIA ¥ | CRM (relacionss con clientes clave), con la finalidad de Satisfaccién de clientes Cantidad total de clientes 0.07 0,60 0,06 0,70
2 COMPETENCTA personalizar la atencién y definir los requerimientos encuestados * 100
especificos de las necesidades que la empresa busca Cantidad de respuestas de tipe 1/
satisfacer Mivel de lealtad de clientes | Cantidad de encuestas efectuadas 0,06 0,64 0.05 0.60
* 100
Subtotal 0,21 1,81 0,18 2,10
Bromover servicios de comercializacidn, dstibucién ¥
GESTION despacho de combustibles de alta calidad sobre la base de | Cumplimiento del Modele | Objetives cumplides / Objetivos 007 o056 006 00
5 ESTRATEGICA una administracién cficiente para atender la demanda actual|  de Gestidn Estratégica establecidos *100 . : : .
potencial v generar una relacién empresa-cliente sélida
Subtotal 0,07 0,56 0,06 0,70
Establecer una mejor oferta laboral segura, en base a
CAPACITACION Y | beneficios, motivacién v desarrollo del personal a través Capacitacién a los .
IT.- horas t al 0,08 0,30 0,03 0.80
TALENTO HUMANO del fomento de un buen clima laboral ¥ un cquipe de funcionarios cras <s capacianon amuates
trabajo patrticipativo
] Lmpacte de 1z iversidn en Inversién =a tecaclogla v e S - -
SESTION Eewvisar, adquirir y/u optimizar tode el sistema tecnolégice tecnologia v equipos herramientas W entas * 100
; tado al de la distribucién d bustibl
TEHERTOILOERSA, e ou ;Ziosle;v:d: d: hld:'o:l:a:buer::‘m R Ingmsozpor monin o |@agreses por ventas con convenio 0,07 0,76 0,07 0,70
4 gl SIOPIESas DAIe COnveme @ | dlianza/Ventas Totales) * 100 . . : :
alianza
% de cumplimiento de Aplicacion de Normativas
RESPONSABLIDAD Impulsar proyectos de desarrollo sorial y de manejo e e iy 0,06 0,71 0,06 0,60
e adecuado de desechos propios de la actividad empresarial [— 2
EITABE, contribuir con campafias a la proteccidn ¥ cuidado del 1l &5 GEEEn e Proyectos ejecutados/Froyectos
AMBTENTAL ¥ e P ¥ proyectos ambientales ¥ ¥ I=e 7 0,07 0,57 0,05 0,70
medio ambiente : planificados
sociales
Subtotal 0,36 2,94 0,29 3,60
THERRANT, 1,00 7,99 0,79 10,00
TNumero de Indicadores Porcentaje
FINANCIERA 5 36%
CLIENTE 3 21%6 [ RENDIMIENTO | 79% |
TNTERTNA 1 TV
C&A 5 36% E)
CALIFICACION PONDERADA
Tori mdicadores % | ——

Fuente: Gestion Estrategia de Negocios, Autor Francis @alaz
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias




CAPITULO 5

PLAN DE IMPLEMENTACION DEL MODELO DE GESTION ESTRAT EGICA
UTILIZANDO TECNOLOGIAS DE INFORMACION

5.1BREVE RESUMEN DE LA GESTION DE PROYECTOS INFORMATIC OS

Un proyecto consiste en lograr un objetivo, pamacrun Unico producto o
servicio en un tiempo determinado. Es la asignad@tareas que produce un conjunto
Unico de entregables; tiene un inicio claro y wehé de terminacion.

Antes de que un proyecto arranque deben estaridtditos entregables, los
beneficios relacionados y el presupuesto asociado.

Los proyectos se identifican de diferentes manePascesos de planeacion
alargo plazo, cambios repentinos en los requertmsetel negocio, o la creacion de un
subproyecto y pilotos. Se considera un proyectargol plazo aquel que tiene una
duracién mayor a un afo. La division de un proyetémgo plazo, en varios proyectos
pequefos se denomina sub-proyectos.

El proceso de planeacion y definicion del proyee®,generalmente definido
como un estudio preliminar para evaluar la fagtdad del proyecto. El objetivo final de
esta fase es producir un reporte que servira de paa la aprobacion del proyecto
como un todo. Este contiene un disefio conceptuabguvee o da informaciéon para el
desarrollo de un plan de trabajo y la estimaciohcdsto total del proyecto; puede
también proponer una division del proyecto dengdases; incluyendo un estimado del
uso de recursos, tiempos y costos por cada fageagdcto.

La planeacion y definicion del proyecto y el repode resultados pueden ser
especialmente elaborados en proyectos que socuparthente complejos o envuelven

una nueva tecnologia, y tienen un alto costo déeim@ntacion estimado.
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A pesar de los riesgos, el proceso total no deb@mar mas del 10% del tiempo
total estimado del proyecto. En términos de tienlpoplaneacion y definicion del
proyecto no deberia tomar mas de 3 a 4 semanaspmnginla mas alla de lo
especificado, el lider del proyecto deberia comardg existen otros incidentes ya sea
organizacionales, técnicos o funcionales, los suakecesitan ser resueltos antes de
comenzar la fase de definicion y planeacion deygxto.

Con el fin de responder a cambios en el mercado ¢a® condiciones del
negocio, los proyectos pueden ser iniciados sirhphsado por el proceso formal de
planeacion. Mientras el proceso de aprobacion glegto es la manera mas comun de
iniciar un proyecto, es importante recordar quprésion de los problemas del negocio
tomara prioridad sobre los procesos.

El manejo de proyectos proveera el proceso paradenar estrategias de
negocio, con estrategias de Tecnologia de Infodnacpara proyectar planes de

implementacion.

5.2METODOLOGIA DE GESTION DE PROYECTO INFORMATICO A
UTILIZAR PARA LA IMPLEMENTACION DEL MODELO DE GESTI ON
ESTRATEGICA

Basados en el concepto tedrico de las Metodoloi&s y PMI y en la
experiencia adquirida en el manejo de ProyectoJamologia Informatica (TI), la
meta general en este capitulo es proveer un pr@ogson y un manejo de entregables
los cuales puedan ser usados y compartidos pos fodanvolucrados en un proyecto,
como una guia metodoldgica para la gestion de ptoyale tecnologia informéatica. Se
describen los conceptos mas apropiados de cadaohagda, integrando procesos y los

entregables que son necesarios en cada una daskss de un proyecto. También se
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resalta la importancia del manejo de riesgos ed@mtes, el historico de manejo de
cambios y una lista de chequeo del proyecto, cautoifes de éxito en el manejo de los

mismos.

5.2.1 ESTRUCTURA MINIMA DE UN PROYECTO

Es importante mencionar la estructura minima denayecto que puede ser
aplicada a todos los proyectos con roles adicisreker definidos a discrecion del lider
el proyecto.

Todos los proyectos requieren un patrocinador, amit¢ de manejo de
proyecto, un lider de proyecto y un equipo de prtiyeNo todos los proyectos
requieren un Gerente de Proyecto, ni un asegucalidad o un Administrador de
Proyectos.

Dependiendo de la complejidad del proyecto ref&éras la Estructura

Organizacional en la Metodologia PMI, o al ModetéoGrupos de Trabajo de MSF.

5.2.2 INTEGRACION DE PROCESOS Y ENTREGABLES

La integracion del manejo de proyectos requiere cada proyecto y sus
procesos estén apropiadamente alineados y consatadatros procesos para facilitar
su coordinacién. Esta interaccion requiere un ¢at@bio entre los requerimientos y los
objetivos del proyecto.

Se han disefado varios entregables, que debentegrados a cada uno delos
procesos y que contienen informacién basica pasaglimiento y control del proyecto

como lo ve en el GRAFICO N° 38
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GRAFICO N° 38: Integracion de procesos y entregabge

Documentos Caso de
Entradas del MNegocio
Proyecio
Procesos fniciar L, Pianificar L Ejecutar Conirolar Concluir
Requermiento | | Caso de B Cronograma Reporte de Reporte de
d Nsgacio RECFJE[',"“H de trabajo Progreso Ciams
Entregables Inicio del proyecto =
{Financiero) Estindares P‘Esegl'ﬁ“m
Comité de y |
Aprobacion Apmbal:mn
Procesos Area Patrocinador
Aprobados de Negocio
*Investigacion *Alcance, beneficios, *Conformar grupo
Actividades imi ! ' e *Entregables
Preliminar mstc!s. . ek apsiihm 'Seguu_wenho Carpkica
'Bonad_or ded caso de *Revision Documentos oAsionar reisos ales T CaMbiOS Comite
*Negocio Recursos i TS T——
*Conseguir fondos *Escribir caso de negocios i s
* iniciales Manejo del Riego & Incidentes e
Procesos en HIBH:CH']_::}G{;I:
Ejecucion « ldenfifica riesgos, contingencias e incidents Cambg io
«  Monitorea |a calidad, control documentacion

Fuente: Metodologia para la Gestién de Proyectos de Tegfmloformatica en la empresa privada
Elaborado Por: Gloria Inés Sandoval Ospina

53PLAN DE IMPLEMENTACION DEL MODELO DE GESTION

ESTRATEGICA

5.3.1 INICIO

En el proceso de inicio se preparara un documemodgscribe brevemente el
proyecto propuesto, este debe ser de una paginal enal se deben focalizar los
objetivos globales y las necesidades del negodia Ipgvar a cabo la implementacion

del proyecto.
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5.3.1.1REQUERIMIENTOS DE INICIO

El documento de requerimiento de inicio es el pridecumento que es
producido en un proyecto y permite a la personeaeuetalles breves acerca de una
propuesta del proyecto, que puede ser discutides alet crear el caso de negocios como
se muestra en el CUADRO N° 32.

CUADRO N° 32: Requerimiento de Inicio

—— IMPLEMENTACION DEL MODELO DE
ﬂnmq @ IGLESIAS TAPIA | &7 6N ESTRATEGICA UTILIZANDO LAS
2Uns CIA LTDA "TIC"
DOCUMENTO DE INICIO
FECHA
ELABORADO POR: | CAROUNAIGLESIAS b s poracion: | 20Mar-12 VERSION
RENE ORELLANA o
APROBADO POR: DRA. SONIA CUEVA ;EE'SAB ADO: 31-mar-12

IMPLEMENTACION DEL MODELO DE GESTION ESTRATEGICA

Nombre del proyecto: UTILIZANDO TECNOLOGIAS DE INFORMACION

Solicitado por: ING. JORGE IGLESIAS
Fecha de solicitud: 26 de marzo 2012
De_pgrtam.ento Junta Directiva
solicitante:

Planeacion: 6 meses

Teniendo como referencia el Modelo de Gestién Esiiea, ingresar la
informacion pertinente dentro del software "BSCiglesx™, para el analisis,
evaluacion, resultados y conclusiones sobre el lnobe esta manera se
podré saber si la estrategia sugerida esta alineadfocada a al linea del
negocio.

Verificacién y control de procesos

Mitigar el riesgo en la toma de decisiones
Necesidades del negociaviayor rentabilidad

Automatizacién de procesos utilizando las TIC
Liderazgo en la distribucion de combustibles
Gerencia General

Areas del negocio Departamento Operativo

involucradas: Departamento Contable

Departamento Tecnol6gico

Descripcion del
proyecto:

Fondos asignados

inicialmente: $9.000
Centro de Costos:
Esfuerzo inicial 120 staff days
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asignado:
Comentarios:

Nombre:
Aprobado por: Firma:
Titulo:

Fuente: Metodologia para la Gestién de Proyectos de Tegimloformatica en la empresa privada
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

5.3.2 PLANIFICAR

El entregable final del proceso planificar es laobpcion del caso de negocios.
Sin embargo el proceso de completarlo permitirdifiddar el alcance del proyecto
respecto a las expectativas del Comité de ManejoPdeyecto. ElI proceso de
Planificacidén requiere un Lider de Proyecto pamdiaar la factibilidad de completar el
proyecto dentro del tiempo, presupuesto y restmas de calidad para anticiparse y

documentar cualquier riesgo y explicar los supsedéb proyecto.

5.3.2.1RESUMEN EJECUTIVO

CUADRO N° 33: Resumen Ejecutivo

Nombre del Implementacién del modelo de gestion estratégitiaarido tecnologias de
Proyecto: informacion

Fecha: 31 de marzo de 2012

Distribuir a: Ing. Jorge Iglesias, Dra. Sonia Cueva

Obijetivos:

Evaluar si el modelo de gestion estratégica edtary alineado a la linea de negocio.
2. Analizar y evaluar los resultados del modelo deige®stratégica mediante el uso del software
BSC Designer.
3. Medir y manejar el rendimiento del negocio. La iempentacién del BSC Designer pretende
e Manejar informacién consolidada
*  Obtener informacién a mayor nivel de detalle
» Integrar informacion consolidad y detallada
» Controlar y evaluar de mejor manera los procesos

4. Mitigar el riesgo en la toma de decisiones.
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Entregables & Usuarios claves:

Entregables:

» Esquema técnico del modelo de gestion con toddsakes necesarias para que la organizag

se alinee con la estrategia.

» Informe final con los resultados del modelo deigesttilizando el sistema informatico.

Usuarios claves:
Ing. Jorge Iglesias  Presidente
Dra. Sonia Cueva  Gerente General

on

Fecha estimada de terminacion:

24 semanas desde la fecha de inicio

Costo estimado:

USD 6707

Fuente: Metodologia para la Gestion de Proyectos de Tegflnformatica en la empresa privada
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

5.3.2.2TITULO DEL PROYECTO

Implementacion del modelo de gestion estratégitiaartdo las tecnologias de

informacion (TIC’s).

5.3.2.3ANTECEDENTES

Los antecedentes para el presente proyecto seramu@stontinuacion bajo un

formato libre, que para efectos de éste caso d$ieavdi el esquema delecho -

Implicacion como se muestra en laTABLA N° 9.

TABLA N° 9: Esquema Hecho - Implicacion

HECHOS IMPLICACIONES

No existe un sistema informatico que automati
muestre y de seguimiento de los procesos

. estratégico en su linea de negocio.
estratégicos.

"Ea empresa no tiene conocimiento del progreso

empresa. de su competencia.

La empresa tiene un enfoque estratégico que leA pesar de tener un enfoque estratégico, el no
permite estar encaminada dentro de la linea demonitorearlo hace que con el tiempo la empresg no
negocio sin perder la misién y vision de la sepa como esta su estrategia actual a comparacion

A pesar de conocer la utilidad que el Balanced
ScoreCard no se la esta poniendo en practica

su estrategia

La empresa empieza a realizar sus procesos
empiricamente asumiendo que todo marcha bien en
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Los sistemas informaticos que posee actualmenta empresa no sabe cual de sus procesos son
la empresa no muestran un resumen gerencial funcionales y que requieren de cambios en cuanto a
sobre la situacion actual de la empresa. servicio, tiempo, costos, etc.

Fuente: Metodologia para la Gestion de Proyectos de Tegf@lnformatica en la empresa privada
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

5.3.2.40BJETIVOS

1. Evaluar si el modelo de gestion estratégica edtacary alineado a la linea de
negocio.

2. Analizar y evaluar los resultados del modelo ddi@esstratégica mediante el
uso del software BSC Designer.

3. Medir y manejar el rendimiento del negocio. La iempéntacion del BSC

Designer pretende:

Manejar informacién consolidada

Obtener informacién a mayor nivel de detalle

Integrar informacién consolidad y detallada

Controlar y evaluar de mejor manera los procesos

4. Mitigar el riesgo en la toma de decisiones.

5.3.2.5MARCO DEL TIEMPO

24 semanas desde la fecha de aprobacion.

5.3.2.6NECESIDADES DEL NEGOCIO

» Verificacion y control de procesos.
» Mitigar el riesgo en la toma de decisiones
* Mayor rentabilidad

* Automatizacion de procesos utilizando las TIC'’s
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» Liderazgo en la distribucion de combustibles

5.3.2.7PRIORIDAD

X]Debe HacersgDebido a normativas o0 mandato corporativo)
DX]Tiene Beneficios TangiblegTiene ROI identificable en términos de USD)

Formula del indice de retorno sobre la inversion es

Utilidades — inversion 230.000 — 6200
>x100 = <

— 0
6200 >x100 3609.67%

ROI = ( - .
inversion

X]Soporta al negociqPuede ser Tactico o Estratégico)

5.3.2.8ANALISIS DE BENEFICIOS

5.3.2.8.1 TANGIBLES

* Permite tener un control simultdneo del cuadro dedu integral por parte del
personal administrativo de la estacion de servicio.

» El gerente general y los socios podran visualipatieanpo real el estado de la
estratégica y de los procesos de la estacion deiser

* Se podra tomar decisiones gerenciales en base radobados que muestra el

cuadro de mando integral.

5.3.2.8.2 INTANGIBLES

* Mayor velocidad en el tiempo de respuesta antgitos del negocio a través del
uso de nuevas tecnologias contando con un sopcsk |

* Visualizacion futura del modelo de gestion a tradesin portal.

* Traducir la estrategias a términos operativos

» Alinear la organizacion con la estrategia
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* Hacer que la estrategia sea el trabajo de todos

e Hacer que la estrategia sea un proceso continuo

* Movilizar el cambio mediante el liderazgo de losediivos

5.3.2.9ANALISIS DE COSTOS

CUADRO NF° 34: Analisis de Costos

)

Costos de Capital HW & Otros activos $USD Comentarios

Hardware & Otros activos 250@ervidor de BSC

Escritorio 350| Repositorio del servidor

Silla 100

Archivador 154| Documentacion obtenida del BS
Regulador de voltaje y

UPS 165| almacenador de energia

Total Costos (1) 3269

Costos de Capital SW y Otros $USD Comentarios

Licencias de Software 5829 licencias BSC Designer

Recursos Internos - Tl 160Gase de implementacién

Recursos Internos - Usuarios HOthalisis de requerimientos

Evaluacion de Riesgos / Contingencias 0

Total Costos (2) 7923

Gastos del Proyecto $USD Comentarios

Gastos de entrenamiento 600

Gastos de viajes 0

Otros 0

Total Costos (3) 600

Total Costos del Proyecto (1+2+3) 11792

Fuente: Metodologia para la Gestion de Proyectos de Tegf@lnformatica en la empresa privada

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

5.3.2.10 PREREQUISITOS Y OTRAS DEPENDENCIAS

Para este trabajo fue necesario realizar los sitpgseestudios y analisis previos

para su ejecucion:

* Levantamiento de informacién y analisis de la esgre

* Realizacion y estudié del mapa estratégico.
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* Creacion de un modelo de gestidn estratégica pagapresa.

* Andlisis de software especializados en mapas égicat.

5.3.2.11 EVALUACION DEL RIESGO

CUADRO N° 35: Evaluacion del Riesgo

D
T e
5
x 7
Descripcion del riesgo ;?5 © g % Contingencia
af | 28
Sy | £0
Qo § o
Resguardar la informacion en unidades de
1. No tener un backup de la . .
) S M A | almacenamiento externo bajo un
informacion i
cronograma establecido
Realizar talleres donde se integre al
2. El personal no comprende la ) . .
. A M personal para capacitar hacia donde quigre
estrategia de la empresa ; o
ir la organizacién
3. La organizacion no alinea las
acciones, recursos y presupuestos A A Contratar un consultor con experiencia que
con la estrategia les indique la manera de alinearse a la
4. Seleccién inadecuada de A A estrategia
indicadores de gestién
5. Los resultados del BSC no sof M M Crear un mural en donde se comunique al
comunicados a los empleados personal los resultados
6. Poca adaptabilidad del persongl M M Crear un plan de incentivos de acuerdo al
a los cambios resultado de los indicadores
Valoracion del Riesgo
Alto A
Medio M
Bajo B

Fuente: Metodologia para la Gestion de Proyectos de Tegf@lnformatica en la empresa privada
Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

5.3.2.12 ENTREGABLES Y USUARIOS CLAVES

Entregables

e Esquema técnico del modelo de gestion con toddsakess necesarias para que la
organizacién se alinee con la estrategia
« Informe final con los resultados del modelo deigesttilizando el sistema informéatico

Usuarios claves

Cargo

Ing. Jorge Iglesias

Presidente

Dra. Sonia Cueva

Gerente General
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5.3.2.13 OBTENCION DE LA APROBACION DEL PROYECTO

* Durante la fase de evaluacion se haran presengaciah Patrocinador del
negocio.
 EI Caso de Negocio del Proyecto sera revisado phaplo por la persona

encargada de asegurar la calidad del proyecto.

5.3.2.14 ENFOQUE PARA IMPLEMENTACION Y ESTRATEGIA DE
MANTENIMIENTO

* Andlisis de requerimientos, migracion de modelotuaes, adaptacion de
modelos actuales al Modelo de Gestion e implememtade reportes y cuadro
de mando integral.

» El equipo de tecnologia y el consultor seran Igpaasables de las tareas arriba
mencionadas.

* Las pruebas y monitoreo del nuevo sistema sereomeapilidad del usuario
final.

* Cuando se haya alcanzado los objetivos de gediifstar nuevas ideas para

hacer de la estrategia un proceso continuo.

5.3.2.15 ALCANCE DEL PROYECTO

5.3.2.15.1ESTRUCTURA DETALLADA DE TRABAJO

La estructura de trabajo que se muestra en el GRAM° 39, indica como se
realizd de manera planificada el levantamientoadereéquerimientos que se requirié
para llegar a un marco de trabajo que permitio leanadministrativo estratégico con lo

tecnoldgico.
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GRAFICO N° 39: Estructura detallada de trabajo

@M

1 Plan 2 Balanced 3 Gestion proyecto
Estratégico Scorecard informatico
Vision o
on 'y Objetivos y . L A
mision Ejecucion Seguimiento
g metas
estrategica
. . Movilizar el
Traducir la Alinear la Hacer que la Hacer que la cambio a
estrategia en organizacion estrategia sea estrategia sea .
P . través del
términos con la el trabajo de un proceso .
. . X liderazgo
operativos estrategia todos continuo di
irecto
~ N
Manejo de
Iniciar Planificar Ejecutar Controlar Concluir Riesgos e
Incidentes

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

5.3.2.15.2ALCANCE ORGANIZACIONAL

Nombre del entregable Alcance Inchdp N & exclmdo, posmle
Excluido propietario
- Detalle del esquema técnico de los
Esquema técnico del )
> pasos realizados para poder alcanzlar .
modelo de gestion ” dﬁclu|do
P el modelo de gestién deseado acorde
estratégica . .
con la estrategia de negocio
Detalle sobre las especificaciones
técnicas que se recopil6 para poder
Informe de proyecto | ver la factibilidad de la :
. o ) o Incluido
informéatico implementacién de un modelo de
gestion utilizando sistemas
informéticos

174



5.3.2.15.3ALCANCE DE INTERVENCION DEL EQUIPO

Nombre del entregable Alcance InCIU'd.O N . EXCIU'.dO’ posmle
Excluido propietario
Proveedor Proveer.e_l sistema informatico coN  Excluido AKS-Labs
los requisitos del modelo de gestion
Definicién de requerimientos
Equipo interno iniciales para la elaboracion del Incluido
modelo de gestion
5.3.2.15.4ALCANCE FUNCIONAL
Nombre del entregable Alcance InCIU'd.O N . EXCIU'.dO’ posmle
Excluido propietario
Implementacién del Alimentar al sistema con la
Modelo de Gestion informacion obtenida en el Modelg
Estratégica en el de Gestion Estratégica. Generacign Incluido
Sistema informéatico de reportes a nivel gerencial,
BSC Designer analitico y operativo
5.3.2.15.5ALCANCE TECNICO
Nombre del entregable Alcance InCIU'd.O N . EXCIU'.dO’ posmle
Excluido propietario
Herramienta Usuario Final =
Microsoft Windows 7. El software
denominaddSC Designercomo
herramienta que simplifica el
Sistema informéatico proceso de creacion y de gestion de incluido
BSC Designer cuadros de mando o grupos KPI.
Permite generar informes en Exce
para una fecha dada y especificar
unidades de medida definidas por el
usuario entre otras funcionalidades
Servidor =Windows XP, Windows
7. Un servidor configurado con el
servicio de FTP para poder
Hardware e compartir el Balance Scorecard. E Incluido

infraestructura técnica

esquema de red en donde se
implementara el sistema estara en
una clase direccionamiento (o
C
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5.3.2.16 ESTRATEGIAS DEL PROYECTO

Pre-Analisis Evaluacion

1 2

3

Sugerencia de la

mejor alternativa

4

Implementaciéon

5.3.2.17 PLAN DE TRABAJO (En dias hombre)

CUADRO N° 36: Plan de Trabajo

# item de Trabajo Usuarios| Interno | Externo | Total
1| Inicio 3 3
2 | Planificacién 13 13
3| Organizacion 2 2
4| Control 3 3
5| Identificacion del proveedor 2 2
6 | Analisis de alternativas 5 5
7 | Reportes de alternativas 5 5
8 | Demostracion de alternativas de SW 1 1 2
9 | Seleccion del proveedor 3 3
10| Presentacion al Comité de Manejo de Proyecto 1 1 2
11| Aprobacion Documento Financiero 2 2
12| Aprobacién Directivos 1 1
13| Analisis de requerimientos tecnoldgicos 7 7 14
14| Implementacion del Modelo de Gestién Estratégica 5 15 20
15 Adaptacion de los modelos actuales al software 5 15 20

BSC
16 | Pruebas del sistema y liberacion 2 5 7
17| Generacion de reportes de los indicares de gestién 1 2 3
18 Exportacion de reportes a los formatos estandares 1 1 >
de uso (Excel, HTML)

19| Capacitacion y entrenamiento 5 5 10
20| Conclusiones 1 1

TOTAL 31 89 0] 120

Fuente: Metodologia para la Gestion de Proyectos de Tegilaformatica en la empresa privada

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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5.3.2.18 CRONOGRAMA DEL PROYECTO

0~ @ ) B L) k=

R GG GG GGG AR RE @

-
.

13

16
17
18

19
20

Momnbre de tarea

Inicio

Planificacian

Organizacicn

Cantrol

Ientificacion del proveedor

Angliziz de aternativasz

Repaortes de aternativas

Demostracion de aternstivas de S
Seleccion del proveedor

Presentacion al Comité de Manejo de Provecto
Aprobacion Documento Financiero
Aprobacion Directivos

Anglisiz de requerimientos tecnoldgicos

Iinplementacion del Modelo de Gestidn
Estraténica

Adaptacion de loz modeloz actuales al
zoftware BSC

Pruehas del sistema vy lheracion
Generacion de reportes de los indicares de ges

Exportacion de reportes a los formatos
estandares de uso (Excel, HTML)

Capacitacion y entrenamiento

Conclusiones

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

LT

CUADRO N° 37: Cronograma del Proyecto

Duracian

3 diss
13 diss
2 dia=
3 diaz
2 diss
5 diss
5 dia=
2 dia=
3 diss
2 diss
2 diss
1 dia
14 dizz
20 diss

20 dig=

7 diss
3 dias "

2 dizs "

10 disz "

1dia”

Comignzo

Iun 260381 2
Iun 0204512
jue 19004512
I 2304012
jue 2604512
I 30004512
Iun 0705012
Ir 14005812
mie 1605H 2
ILn 21035012
i 230512
wig 25005112
Iun 2805012
wig 1SI06M 2

wig 130712

wie 10M08M 2
mar 2105M12
wie 24008012

mar 2505M2
mat 1103412

Fin

abr 12 [ may 2 [ jun "2

jul M2 | ago 12 [zep 12

2

h

01 [08 [15 [22 [25 [06 [13 20 [27 [03 [10][17 [24

01 [0 [15 [22 29 |05 [12 [19[26 [02 [09[16 [25]

mig 250312 |-
mié 1 8040 2
wie 20004512
mié 250401 2
vie 2710412
vie 0405012
wie 110501 2
mar 151051 2
wie 15/05M12
mar 2210512
jue 2405012
wie 2505012
jue 1410612
jue 120712

jue 090512

lun 200061 2
jue 230612
lun 27 0512

lun 10081 2

1

-
L

5‘1

mat 11,0901 2




5.3.2.19 ORGANIZACION DEL PROYECTO

Patrocinador: Ing. Paulina Iglesias

Patrocinador Técnico: Ing. Carolina Iglesias, Ing. René Orellana
Comité de Manejo de Proyecto: Ing. Paulina Iglesias, Dra. Sonia Cueva
Lider de Proyecto: Ing. Carolina Iglesias, Ing. René Orellana
Revisor de la Calidad del proyecto: | Ing. Jorge Iglesias

Equipo Proyecto:

Patrocinador del
Proyecto
Comite de
Manejo del
Proyecto
Revisador de
Calidad del
Proyecto

Lider del Proyecto

[
Usuario del
Negocio

Lider Técnico

5.3.3 EJECUTAR

Integra gente y otros recursos para realizar el 8& Manejo del Proyecto. Se
forma el equipo de proyecto y se prepara la infraetira del proyecto requerida. Se
detallan las tareas de ejecucion del proyecto gsggnan recursos. Los estandares del
proyecto son definidos. Se solucionan todos losiessips e incidentes organizacionales

no resueltos.
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5.3.3.1ASIGNACION DEL GRUPO DE PROYECTO, DISPONIBILIDAD Y
ASIGNACION DE ROLES

Grupo del Proyecto: Disponibilidad (8/5) Rol
Ing. Carolina Iglesias 8/5 .
~ Lider del Proyecto
Ing. René Orellana 8/5
Ing. Paulina Iglesias 2/5 Comité de Manejo del Poby
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5.3.3.2ASIGNACION DE RECURSOS

A continuacion se detalla la manera en la que ta dsstribuido el trabajo entre el equipo de paige

Hoja de recursos:

o

Qo @ h) & L R =

Mombre del recursa
Ing. Carolina Iglesias
Ing. René Orellana
Ing. Paulina Iglesias
Dra. Sonia Cuewva
Ing. dorge lglesias
Servidar
Computadar de escritorio
Software BSC Designer

ol
Lider de Provecto
Lider de Proyecto
Comité de Manejo de Proyecto
Camité de Manejo de Proyecto
Revizador de la calidad del Proyecto

Costallzo
F 0,00

F 000

F 000

F 0,00
Fo.00

F 000

F 0,00

F 647 00

Tipo

Trakbajo
Trabajo
Trakbajo
Trakbajo
Trabajo
haterial
hMaterial
haterial

Capacidad maxima
100%
100%%:
100%:
100%
100%%:
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Uso de tareas:

a Mombre de tarea
1 + Inicio
2 |[Ed |* Planificacion
3 |E + Crganizacidn
4 |[Ed | # Cartral
5 E + Identifizaciin del provesdor
& |Ed + Andlisiz de aternativas
7 | + Reportes de aternativas
5 | + Demostracion de stermativas de SW
8 | + Seleccidn del provesdor
10 |F4 + Prezentacion al Comité de Manejo de Proyecto
1 | + Aprobacidn Documento Financiero
12 | +| Aprobacion Directivos
13 |E + Andlisis de requerimientos tecnoldoicos
14 |E4 + Implementacian del Madela de Gestidn Estraténica
15 |E4 + Adaptacidn de los modelos actuales al software BSC
16 E + Prughas del sistema v liberacion
17 E + Generacidn de reportes de los indicares de gestion
18 |4 + Exportacion de reportes a log formatos estandares de uso (Excel, HTHL)
19 |4 + Capacitacion y entrenamierto
20 |[Fd # Conclusiones

Trabajo

43 horaz
520 horas
32 horas
72 haras
16 horas
G0 horas
G0 horas
G0 haras
72 haras
32 horaz
16 horaz
16 horaz
336 horas
360 horas
360 horas
1455 horas
G0 haras
32 haras
320 haras

16 horas

Duracion

3 diaz
13 diaz
2 diaz
3 diaz
2 diaz
5 dias
5 dias
2 diaz
3 diaz
2 diaz
2 diaz
1 dig
14 diaz
20 dia=
20 dias
7 dias
I dias
2 diaz
10 diaz
1 dig

Comienzo

lun 260312
lun 02m4n2
jue 19704012
lun 2304012
jue 2650402
I 300044 2
lun 07054 2
lun 1405012
mig 160541 2
lun 210512
mig 230512
vig 250512
lun 280512
wvie 150612
wvie 130712
wvie 100051 2
mar 210812
vie 2408012
mar 2808012
mar 110912

Fin
mig 28,0312
mig 1304012
wie 20004012
mig 2504012
wie 2700412
wie 040050 2
wig 1100512
mar 15051 2
wig 180512
mar 220512
jue 24/0512
wig 2505012
jue 140801 2
jue 1200712
jue 090812
lun 20/084 2
jue 23/080M2
Jun 270812
Jur 10/09 2
mar 110312

Detalles

Trah.
Trak.
Trak.
Trah.
Trah.
Trah.
Trah.
Trah.
Trah.
Trah.
Trah.
Trak.
Trak.
Trah.
Trah.
Trah.
Trah.
Trah.
Trah.
Trah.

tri2 202 tris, 202
mar abr may jun jul ago e
43k
520h
32k
72h
16k
16h Edh
80h
80k
T2h
32h
16h
16h
96k 240k
198h 162h
234h 126h
145 6h
G0k
32k
128h 192k
16h
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Uso de recursos:

Comité de manejo de ProyectoDra. Sonia Cueva

= Dra. Sonia Cueva
Fianificacion
Demostracion de alternativas de SW
Seleccion del provesdor
Presentacion al Comité de Manejo e Proyecta
Aprobacian Documento Financiern
Aprabacion Directivos

Capacitacian y entrenamienta

Comité de manejo de Proyectotng. Paulina Iglesias

- Ing. Pauling Iglesias
Pignificacion
Demostracion de alternativas de SW
Selecelon del praveedor
Presentacion al Comite de Manejo de Pravects
Andiisis de requerimientos techoligicos
implermentacian del Modeln de Geshion Estraténica
Adaptacion de fos modelos actugies al software BEC
Pruebas del sistema v iberacion
Feneracion de reportes de s indicares de gestion
Exportacion de repartes g Jos formatas estdndares de uso (Bxcel, HTML)

Capacitacian v entrenamientn

264 haras
104 horas
16 hovas
24 horas
16 hovas
16 hovas
& horas
8 horas

476 & horas
104 horas
16 hovas
24 horas
16 horas
M2 horas
40 haras
40 haras
16,8 horas
12 hovas
16 hovas
& hovas

Trahajo
Trabajo
Trabajo
Trabajo
Trabajo
Trabajo
Trabajo

Trabajo

Trakajo
Trakajo
Trakajo
Trakajo
Trakajo
Trakajo
Trakajo
Trakajo
Trakajo
Trakajo
Trakajo

Trakajo

104 GOk h 48h
104h
16h
24h
16h
16h
&h
3%hi  48h
104hi  @ehi  102hi 44kl BO08h  48h
104h
16h
24h
18h
3hi  Bh
2hi  18h
2h 14h
16,8h
12h
16h
3Zhi  48h
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Lider de Proyecto:Ing. René Orellana & Carolina Iglesias

Inicio

Planificacion

Orpamizacion

Contral

dentificacion del proveedar

Andlisis de alternativas

Reportes de glternativas

Demostracion de alternativas de SW

Andlisis de requerimientos tecnolbgicos
Implementacion del Modelo de Gestion Estratégica
Adaptacion de fos madelos gotuales al software BEC
Pruebas del sistema y liberacion

Feneracion de reportes de fos Indicares de gestion
Capacitacion y entrenamienta

Conclysiones

Revisor de la calidad del Proyectotng. Jorge Iglesias

= Ing. Jorge ylesias
Planificacian
Control
Demostracion de aiternativas de SW
Seleceiin del proveedor
Aprobacion Directivos

Proehas del sistema v lberacion

24 haras | | Trahajo

104 horas | | Trabajo

16 haras | | Trabsjo

24 horas | | Trabajo

16 haras | | Trabajo

40 horas || Trabajo

40 horas || Trabajo

16 haovds | | Trabajo

112 hovas || Trabajo

160 horas | | Trabajo

160 horas | | Trabajo

56 haoras | | Trahajo

24 horas | | Trabajo

80 horas || Trabajo

dharas | | Trahajo

192 8 horas
104 horas
24 hovds
16 horas
24 horas

4 horas
16,8 horas

Trabajo
Trabajo
Trabajo
Trabajo
Trabajo
Trabajo

Trabajo

24h
104h
16h
24h
16h
Bh 32h
40h
16h
32hi 8tk
8ah T2h
104h 56h
56h
24h
I2Mi  4Bh
Bh
128h 4ah 16,30
104h
24h
16h
24h
Bh
16,30
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Servidor: Equipo donde estara el sistema BSC Designer

- Servidor 3| | Trabajo
Andlisis ge requerimientos techoldgicos Z Trabajo
Implewmentacibn del Modelo de Gestidn Estratégica T | Trabajo

Computador de escritorio: Equipo donde se realizara las adaptaciones daddglos

- Computador de escritatio 1 Trabajo
Adaptaciin de los modelos actugles al software BSC P Trabsjo

Software BSC DesignerSistema informatico que simplificara el proces@aacion y de gestion de cuadros de mando o gadp&PI.

- Software BSC Designer 2 Trabajo
Implementacion del Modelo de Gestion Estratégica T | Trabajo
Adaptacion de los modelos actuales al sofware BEC T Trabajo

057: 198 045
057E 149
0550 045
0gs: 035
0ps 035
0355 11 035
055 045
0g5 035




5.3.3.3ASIGNACION DE TAREAS
5.3.3.3.1 INSTALACION Y CONFIGURACION DEL SISTEMA BSC

5.3.3.3.1.IPASOS PARA LA INSTALACION DEL SISTEMA BSC DESIGNER

Para la instalacion del sistema BSC Designer séréegos siguientes pasos:
1. Ejecutar el instalador del BSC Designer, dar dgliciguiente:

GRAFICO N° 40: Instalacion de BSC Designer Pro

i Instalar - BSC Designer Pro

Bienvenido al asistente de
instalacion de BSC Designer Pro
Este programa instalard BSC Designer 6.0 en su siskema,

Se recomienda que cierre todas las demas aplicaciones antes
de continuar,

Haga clic en Siguiente para continuar, o en Cancelar para salir
de la instalacion,

[Siguiente = ] I Cancelar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

2. Aceptar el acuerdo de licencia y dar clic en sigigie

GRAFICO N° 41: Acuerdo de Licencia BSC Designer Pro

5 Instalar - BSC Designer Pro

Acuerdo de Licencia
Par Fawor, lea la siguiente informacidn de importancia antes de continuar.

Por Fawor, lea el siguienke acuerdo de licencia. Debe aceptar los Eé&rminos de este
acuerdo antes de continuar con la instalacian,

BSC Designer License Agreement 5

MO W ARRAMNTY

ESC Designer IS5 SOLD "AS IS" AND WITHOUT ANY WARRAMTY

A4S TO MERCHANTABILITY OR FITMESS FOR A PARTICULAR PURPOSE

OFANY OTHER WARRANMTIES EITHER EXPRESSED OR IMPLIED. THE

AUTHOR WILL MOT BE LIABLE FOR DATA LOSS, DAMAGES, LOSS OF

PROFITS OR ARMY OTHER KIND OF LOSS WHILE USING OR MISUSIMNG THIS
SOFTWARE, b

(&2 Acepto el acuerdao

Mo acepto el acuerdo

[ =atras [ Siuiente = | [ cancelar |

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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3. Elegir la carpeta destino donde va a quedar irtkia¢h archivo, de preferencia
dejar la indicada por el instalador.

GRAFICO N° 42: Carpeta de instalacién BSC DesignePro

! Instalar - BSC Designer. Pro

Seleccione la Carpeta de Destino [ i
iDonde debe instalarse BSC Designer Pro? 1;' ! J
__J El:programa instalara BSC Designer Pro en la siguiente carpeta.

Para cantinuar, haga clic en Siquiente. Si desea seleccionar una carpeta diferente,
haga clic en Examinat.

H: < de pragramalBss Designet | [Examinar...

Se reguieren al menos 37,5 MB de espacio libre en el disca,

[ < fAtras ”__Siguin_ante:=-| [ Cancelar ]

i Instalar - BSC Designer. Pro

Seleccione la Carpeta del Mend Inicio \
iDonde deben colocarse los accesos directos del programa? & ! ‘#’J

& El programa de instalacion creard los accesos directos del programa enla
| E siguiente carpeta del Ment Inicia.

Para continuar, haga dic en Siguiente. Sidesea seleccionar una carpeta distinta, haga
clic en Examinar.

J [ Examinar. ..

[ ]Mo crear una carpeta en &l Mend Inicio

< Akras ][ Siguiente = ] l Cancelar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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4. Reuvisar el lugar en donde se va a instalar elnsstedar clic en siguiente para
finalizar la instalacion.

GRAFICO N° 43: Iniciar instalacion BSC Designer Pro

1 Instalar - BSC Designer Pro

Listo para Instalar
Ahora el programa esta listo para iniciar la instalacion de BSC Designer Pro en su

sistema. ‘\‘Qj 4

Haga clic en Instalar para continuar con el proceso, o haga clic en Atras si desea
revisar o cambiar alguna configuracian.

| Carpeta de Destinn:
H:Yarchivios de programalBSC Designer

| Carpeta del Mend Inicio:
B5C Designer

| Tareas Adicionales:
additional icons:
Create a deskbop icon

= AkrAs ][ Inskalar J [ Cancelar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

5.3.3.3.1.Z0ONFIGURACION DEL SERVIDOR FTP

Dentro de la Estacion de Servicio Andes Gas, sataueon un servidor de
aplicaciones con sistema operativo Windows XP, rseste servidor en donde se
levantara el servicio FTP, requerimiento que eerist BSC Designer sugiere si se
quiere trabajar con méas de dos clientes para mantera correcta sincronizacion del
archivo que se va a manipular para mantener azagaliel Cuadro de Mando.

1. Para empezar la instalacion es necesario tenat @é dnstalacion del sistema
operativo Windows XP. Dar clic en Inicio/Panel den@ol/ Agregar o quitar

programas/Agregar o quitar componentes de Windows.
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2. En el asistente de componentes desplazarse haaja laksta ver Internet

Information Server (1I1S) en la lista, asegureséddeer clic y luego dar clic en

el botdn Detalles para comprobar que el Protoceltrahsferencia de archivos

(FTP) de servicios este marcados, dar clic en acegra iniciar la instalacion.

GRAFICO N° 44: Asistente para componentes de Windosv

Asistente para componentes de Windows

Componentes de Windows
Puede agregar o quitar componentes de Windows =F.

Fara agregar o quitar un componente haga cho en la cazila de vernficacion
corespondiente. Una caszilla zombreada indica gue sdlo ze instalaran algunas de sus
opciones. Para ver lo que 22 incluve eh un componente, haga clic en Detalles.

Comporentes;

|D {34 Servicios de fax 38ME A !
102 z de-fntemet Information Server [115) 13.4MB
| W g‘;] Servicios de red 0.3 MB

|@ A windows Messenger 0,0 ME |

Dezcripoidn:  Incluype compatibilidad YWeb v FTP ademéa: de compatibilidad con
FrontFage. tranzacciones, Paginas Sctive Server y conexiones con
bazes de datos.

E spacia total en o 70,0 MB
spacio total en disco requerida

E zpacio disponible en dizco; 275597 7 ME

< Akraz ][ Siguiente>l l Cancelar ]

1] FF

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

3. Una vez instalado el servicio FTP se levantard eeVicio dando clic en

INICIO/PANEL DE CONTROL/HERRAMIENTAS ADMINISTRATIVAS.
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GRAFICO N° 45: Herramientas Administrativas

B- Panel de control [-_”E|E| |
Archive  Edicidn’  Wer Faworitos  Herramientas  Ayuda .?g’

@.ﬂ'\tré; IQ L% )‘j Blisqueda F | Carpetas . v

Direccitrn & Panel de contral

- A ] B
&"‘ Panel de control & % ﬁ]] ﬁ ' Q
Actualizacio,., Administrador Agregar Agregar o Asistente pars Barrade Centro de
& Cambiar a vista por categorias autormdticas  de sonida HD hardware quitar p...  configuracié... tareasyme... seguridad
e _) E "ﬁ @l B g
¥ea también -~ @ kb .

‘Conexiones de Configuracidn Configurar red  Cuentas de  Dispositivos de Dispositivos de Escaneres y
regional v ... inalambrica usuAario juego sonido v audio  camaras

ﬂ windaws Update

el
&) Ayuda v soporks Eecnico ; ’9 @ }ﬁ

v @ e
Fechay hora  Firewall de Fuentes Impresaras y - IntellR) GMA Internet
Windows ity faxes Driver Options
bes (R o
:3 't-—:!j J| Hace configuraciones administrativas para su equipo !
Mouse Opriones de Opciones de Opciones de Opriones de Pantalla Sistema
accesibilidad carpeta energia teléfono ...
2 = -
Y & @
Tateas Teclado Yoz Windows
programadas Cardspace

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

4. Dentro de la carpeta herramientas administratieasbgca el icono de 1IS y dar
doble clic para acceder.

GRAFICO N° 46: Servicios de Internet Information Sever

™5 Herramientas administrativas

archive  Edicidn Wer Favoritos  Herramientas Ayuda

@Atrés - @ L% pBﬁlsqueda LC‘ Carpetas '

DBireccion |~ﬁ Herramientas administrativas \5| Ir

= 3 Adrinistracién de equipos = Directiva de sequridad local
Tareas de archive y carpeta. 2/ Acceso directo Acceso directo
o KB ﬂ ZKE

&N Publicar este archive en Web

() Enwiar este archiva porcorren
eleckrdnicn

¥ Eliminar sste archivo

Servicios
Acceso directo
ZEE

Servicios de componentes
Acceso directo
ZKE

@ Maver este archivo == Qrigenes de datos (CDBC) Rendimiento
Tl ) Scceso direcko Acceso direcka
I} Copiar este archivo 5 S SKE
=3

mii Cambiar nombre & este archiva i

] Visor de sucesos
4 Acceso directa
2 KB

Administra 115, el servidor Web para sitios Web en Internet & intranet. h

Otros sitios

& Panel de contral

=) Mis documentas

&-j Drocumentos compartidos
i MipC

8 Mis sitios de red

Detalles

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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5. Al abrir IS por primera vez, solo se observa@inbre del equipo en el menu

de la izquierda. Dar clic en el simbolo + al latkd nombre del equipo y se

observa un par de opciones como los sitios Websitass FTP. Al abrir esta

carpeta se debe ver el sitio FTP predeterminado.

GRAFICO N° 47: Configuracion Sitio FTP predeterminado

% Servicios de Internet Information Server

Archiva  Accidn Wer  Awuda

+ + @@ @ &

DX

ervicios de Internet Information Server || mombre
18 camaras (equipo local)

(1 Sitios Web

o[ sitins FTP

1] [ @ Sitio FTP predeterminado
% Servidar virtual SMTP predetermin

Ruta de acceso

Ma hay elementos disponibles en esta vista.

Estado

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

6. Es necesario crear un directorio virtual en el cgava a guardar el archivo del

sistema BSC Designer que va a ser actualizado gsocllentes. Ingresar al

administrador del IIS y dar clic derecho sobredgpeta que por defecto se crea

en el servicio FTP y dar clic en NUEVO/DIRECTORIGRIUAL.
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GRAFICO N° 48: Configuracion Directorio virtual FTP

% Servicios de Internet Information Server

Archivo  Accion  Wer  Syuda

mE @2m 2

R Serviios de Internet Information 5| Equipn Local | versisn
3 3 |

= &) CAMARAS (equipo local) B CaMARAS (equipo lacal) si 5 V5.1

-] Sitios Web

=[] Sitios FTP

Explorar
Abrir
Examinar

i =R

-4 Servide
Detener
Pausar

e

Todas las targas. »

Cambiar nombre
Actualizar

Propiedades
Avuda

< | &

Est,

Crear un nugvo directorio virbual FTP

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

7. Se inicia el asistente y dar clic en siguiente.

GRAFICO N° 49: Asistente Directorio virtual FTP

Archive  Accidn  Yer  Awuda

Asistente para crear un directorio virtual

Asistente para crear un
&3 sil directorio virtual

en este siio FTP.

Haga clic en Siguiente para continuar.

Ezte asistente le apudard a crear un nuevo directorio wirual

dhhE: || Siguiente ] [ Cancelar

Esk.

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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8. Seleccionar el nombre y la ubicacion del directomtual.

GRAFICO N° 50: Asistente creacidn directorio virtud FTP

Asistente para crear un directorio virtual

Directorio de contenido del sitio FTP
iDdnde ze ubica el contenido que desea publicar en el sitio FTP?

Ezcrba la nuta de accezo de la carpeta donde se ubica el contenido,

Futa de acceso;

|:ABSC Examinar...

I_ < Abras ” Siguiente>] [ Cancelar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

9. Se tiene que dar permisos de lectura y escritura gae los clientes puedan
modificar los archivos.

GRAFICO N° 51: Permisos de acceso directorio virtuaFTP

Asistente para crear un directorio virtual

Permisos de acceso
;0ué permizos de acceso dezea establecer para este directaorio virbual? @

Habilitar laz siguientes opciones:
v Lectura
¥ Ezcritura

Haga clic en Siguiente para completar el azistente.

l £ fikras “ Siguiente)] [ Cancelar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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10.Finalizar la creacion del archivo en el que se pueldservar que dentro del

administrador del IIS — SITIOS FTP esta creadatpeata virtual.

GRAFICO N° 52: Finalizacion de la creacidn del diretorio virtual FTP

Asistiente para crear un directorio virtual

el Asistente para crear un
directorio virtual.

Haga clic en Finalizar para continuar.

Ha completado correctamente

£ hbas Finalizar | Cancekar

*¥ Servicios de Internet Information Server

Archivo  Accion Mer  Ayuda

¢ DR EFRER 2B m
_% Servicios de Internet Information SE Mombre Buta de acceso
IABSC

= &) CaMARAS (equipo local) .L'@BSC
-2 Sitios Web
=23 Sitios FTP

& P& Servidor virtual SMTF predel |

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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5.3.3.3.1.3CONFIGURACION DEL PERFIL FTP EN LOS CLIENTES

1. Al ingresar al sistema BSC Designer dar clic emehi ARCHIVO/EDITAR
PERFILES FTP, el cual va permitir acceder al arcghocalizado en el servidor
FTP configurado previamente.

GRAFICO N° 53: Obtener proyecto desde servidor FTPBSC Designer PRO

Archivo | Editar Ver Estrategia arbol Estrateg

A MNuevo Ctrl+M
A Abrir Ctrl+0 Py
Abrir de nuevo 3

=

- Obtener proyecto desde servidor FTP -

E: » Asistente cuadros de mando

Guardar comao..
Guardar proyecto en servidor FTP
Editar perfiles FTP

Crear contrasefia

?\.:‘

Propiedades del documento

- %

=7 Iniciativas del proyecto

Salir

TS T TS T

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

2. Dar clic en agregar para configurar el perfil ftpecge va a usar.

GRAFICO N° 54: Configuracion Perfiles FTP, BSC Deginer PRO

2L Perfiles FTP - iy . I
= -

MNombre | Host | Ruta de acceso | Inicio de sesidn J Proxy J
~Editar:-

Agregar ‘ Copiar Cambiar ] Eliminar ‘

Importar ] Guardar el perfil en la configuracidn del programa ]

& ox 3 cancelar ]
P,

LS

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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3.

Ingresar los datos como se muestran a continugeitancrear el perfil y dar clic

en ok.

GRAFICO N° 55: Creacion de Perfiles FTP, BSC Desigr PRO

-
Perfil FTP - = (=
Nombre
[SC ANDES GAS
Host Puerto
Icamaras 21 3[
Inicio de sesion Contrasefia
Iadministrador
Carpeta
I/bscModeIo de Gestion ANDES GAS - 01.bsc u |
[~ utilizar proxy
Host proxy Puerto
[ 3080 3
Inicio de sesion Contrasefia
| Verificar conexion |
| |
— —— o =

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

Para abrir el archivo que se encuentra dentroesteidor FTP seguir el siguiente

paso ARCHIVO/OBTENER PROYECTO DESDE SERVIDOR FTP.

GRAFICO N° 56: Obtener un proyecto .BSC, BSC Desiggr PRO

[T

Archivo | Editar Mer Estrategia drbol Estrateg

A MNueve Ctrl+M
A Abrir Ctrl+0 ]
Abrir de nuevo b

— Obtener proyecto desde servidor FTP

» Asistente cuadros de mando

Guardar comao..
Guardar proyecto en servidor FTP
Editar perfiles FTP

‘v Crear contrasefia

Propiedades del documento

=

Iniciativas del proyecto

Salir

T

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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5. A continuacién se muestra una pantalla, en dondausde observar todos los
perfiles FTP creados, en este caso solo se tiemeseleccionar y dar clic en Si
para importar dicho perfil.

GRAFICO N° 57: Importar perfiles FTP, BSC DesignerPRO

Al
3 Importar perfiles FTP - e é@g
Se han encontrado nuevos perfiles FTP.
¢Desea guardarlos en la configuracion de la aplicacion?
I Nombre l Host | Ruta de acceso | Inicio de sesion | Proxy |

Si I No | Cancelar |

O —

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

6. Seleccionar la ubicacion del perfil que se desed, albicando el nombre del
servidor y la ubicacion exacta de donde se encauehairchivo en este caso seria
dentro de la carpeta virtuBSC/Modelo de Gestidbn Andes Gas-01.bscdar
clic en INICIAR PROYECTO.

GRAFICO N° 58: Administrador de inicio del proyecto, BSC Designer PRO

Administrador de inicio del proyecto & & & e "% g
Seleccionar ubicacién
(" Carpeta local I
|| (& Carpetaremota del FTP | Abrir del perfil i Crear perfil FTP nuevo I
Servidor Puerto Nombre de usuario  Contrasefia |
| [camaras [21 2] [pdminstador [
Ubicacién (por ejemplo Carpeta\Subcarpeta\predeterminada.bsc) '
[fbsc/Modelo de Gestion ANDES GAS - 01.bsc a
[ Utilizar proxy
Servidor Puerto Nombre de usuario  Contrasefia
[ [poso =] | [ f
@ Inidar proyecto | ¥ cancelar | "
|

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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7. Como se puede observar se abre el modelo de gegi®se esta trabajando
dentro de la empresa ANDES GAS, para comprobarefjservidor FTP esta
bien configurado se cambiara el valor del mes derceen el indicador de

INDICE DE LIQUIDEZ.

GRAFICO N° 59: Ingreso de valores de indicadores, 8C Designer PRO

O Nombre Valor Medida Peso
findice de Liquidez 184 ﬂ |Puntos S
Descripdon Valor de referendating Min Max

| El indicador muestra como la soludon "Optimizar - J |1 |1. 5 |D |3
Descripcidn del objetivo i Optimizacidn

| o J 5| Inidativas |Maximizar RP =MP * (Valor-Min. ) f{(Max. Min.) j ;;E

:E Arbol | "% Mapa de estrategia ,.c;:- panel de control ,_.||| Anglisis ﬂ Objetivos de negocio

Este valor lo vamos a cambiar de 1.84 a 0.6

O Mombre Valor Medida Peso
|Inc|ice de Liquidez |U-5| ﬂ |P'-”'|1335 j |‘3 ﬂ
Descripdan Valor de referenciating Min Max

| H indicador muestra como la soludan "Optimizar : J |1 |1.5 |D |3
Descripcian del objetivo Optimizacidn

| o J I5| Inidativas |Maximizar RP = MP * (Valor-Min. ) /(Max, Min.) j Q
:E Arbol | "2% Mapa de estrategia _.5? panel de control ,_.||| Anglisis ﬁ Objetivos de negodio

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

8. Para guardar los cambios realizados en los indieadtel modelo de gestion ir

a ARCHIVO/GUARDAR PROYECTO EN SERVIDOR FTP.

GRAFICO N° 60: Guardar proyecto en servidor FTP, BE Designer PRO

= Balanced Scorecard (Modelo d= Gestion ANDE!

Ar(hlvn|£dltar Ver Estrategia arbol Estratec

A MNuevo Ctrl+ N 7]
d Abrir Ctrl+ O B
Abrir de nuevo »

n
= Obtener proyecte desde servidor FTP =
A Asistente cuadros de mando [
|| Guardar Ctrl+5

Guardar comao.,

Guardar proyecto en servidor FTP

Editar perfiles FTP

“y Crear contrasefia

4| Propiedades del decumento
Iniciativas del proyecto

Salir E

Ty o ¥

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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9. Ingresar los datos del servidor antes senaladosr wltt en PROYECTO DE
DESPROTECCION

GRAFICO N° 61: Administrador de fin de proyecto, BSC Designer PRO

B i —
Administrador de fin del proyecto . - M
Seleccionar ubicacion
(" Carpeta local
(¢ Carpeta remota del FTP Abrir del perfil | Crear perfil FTP nuevo |

Servidor

Puerto Nombre de usuario  Contrasefia
|camaras |21 3‘ ladministrador """""""
Ubicacién (por ejemplo Carpeta\Subcarpeta\predeterminada.bsc)

I/bsc/ModeIo de Gestion ANDES GAS - 01.bsc W)
[T utilizar proxy
Servidor Puerto Nombre de usuario  Contrasefia

[ |s::»so

2 | |

|
| XA Proyecto de desproteccion || € Cancelar |

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

10.Para comprobar que el archivo cambiado, abrir enustuario y verificar que el

valor del indice de

liquidez si esta cambiado. ARCBIOBTENER
PROYECTO DESDE ARCHIVO FTP.
11. Seleccionar la ubicacién del servidor y el archivo

GRAFICO N° 62: Administrador de fin de proyecto, BC Designer PRO

Administrador de inicio del proyecto

Seleccionar ubicacidn

7 Carpetalocal

Abrir del perfil

| Crear perfil FTP nueva ‘

Servidor

Puetto

Mombre deusuario.  Contrasefia

}camaras 121

Ubicacidn {por sjemplo CarpetalSubcarpetalpredeterminada, b}

'3! indmlnlstrador 1"‘**"“"*"‘*"""*"‘

1,I'BSC,I'MUdE|U de Gestion ANDES GAS - 01.bsc

I Utilizar prosoes

Servidor Puerto

=l

Mombre de usuario Contrasefia

1

N |

S Cancelar |

@ Iniciat proyecto |

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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12.Como se puede observar el valor ha sido cambiadmpmbando que el
servidor FTP esta funcionando bien y los cambiatizados van a ser visibles
para todos los clientes.

GRAFICO N° 63: Indicadores modificador via FTP, BSCDesigner PRO

@ Mombre Valor Medida Peso
|Indiu:e de Liquidez |D.6 JA |Punbns ﬂ |‘3 ﬂ
Descripcan Valor de referendiating Min Max

‘ El indicador muestra como la soluddn  “Optimizar - J |1 |1.5 |D |3

Descripcidn del objetivo Optimizacién
| n J = Inidativas |Maximizar RP = MP * (Valor-Min.)/(Max. -Min.) j =

-|:E Arbol | ™ Mapa de estrategia _.g_g panel de control ,_.||| Andlisis ﬁ Objetivos de negocio

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

5.3.3.3.2 INGRESO DE INFORMACION DEL MODELO DE GESTION

Una vez realizado las configuraciones técnicag@eepera alimentar el sistema
BSC Designer con informacién de los objetivos, iatigas o soluciones y los

indicadores respectivos asociados a cada perspectiv

5.3.3.3.2.1PASOS PARA EL INGRESO DE LOS OBJETIVOS DE NEGOCIO

1. Como paso iniciatlefinir el objetivo o el problemaidentificados en el tablero
de comando de la estaciéon de servicio Andes Gass Bbjetivos se los obtiene
en el analisis realizado en el CAPITULO IV en elagpdo “Objetivos

Estratégicos Definidos”.
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GRAFICO N° 64: Definicion de objetivos, BSC DesignePRO

Pt Definier el objetivo de negocio o el problema
|| g] P Este asistente le guiard durante el proceso de disefio del cuadro de mando
| | Paso3.
| Paso 4
[ Pasos. Defina abajo uno de los objetivos de negodio que se desea conseguir o problemas de negodo que desea abordar en el
_‘[ i cuadro de mando.
[ Paso 6.

Mantener la capacidad de la gestidn finandera a través de la formalizacién de los procesos, monitoredndoles y mejordnde

Si desea obtener mas informadidén sobre ideas dave de los cuadros de mando, haga dic en el vinculo de eTraining:
Introduccion practica & cuadros de mando.

Afras | Siguients = l Einaliza

| 3 cancelar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

2. Ingresar las posiblesoluciones o iniciativaspara alcanzar el objetivo de

negocio definidos en el CAPITULO IV.

GRAFICO N° 65: Definicion de soluciones, BSC Design PRO

B, Definir soluciones para el objetivo de negocio ﬂB
Pasod Defina abajo posibles soludones para alcanzar el objetivo de negodo. QD
| Paso3. -
| Paso 4.
| Paso5. Especifique abajo posibles formas para alcanzar €l objetivo de negodo, ‘
D—T Paso 6. I la idad de la idn fi iera a través de la ién de los i

Solucidn 1: iDpﬁmizar procesos finanderos e indicadores
Solucidn 2 iRaniabiIidad v sostenibilidad finandera
Solucidn 3: IMinimimr costos de operacidn|

Solucidn 4 I

Solucidn 5¢ I

Si desea obtener mayor informadén para abordar los problemas de negodo en los cuadros de mando, haga dic en el
vinculo de eTraining: Como generar cuadros de manda.

4 Atrds | Siguiente l

I J cancelar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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3. Como tercer paso definir lasedidas o indicadorespara las soluciones. Estos

indicadores son los que van a ir alimentando pa&mala tendencia de sus

valores.

GRAFICO N° 66: Definicion de medidas o indicadoresBSC Designer PRO

[ Asistente para Balanced €

e )

[} Paso L. Definir medidas para las soluciones QB
I_|‘|'| Paso 2. Defina posibles medida para las soludones para cada solucidn de negodio espedificada en el paso anterior,
Paso3. oW
| Paso4.
[ | Pasos. Solucién Nombre de la medida ]
3 R Optimizar procesos financieros e indi...|  Indice de Liquidez

Optimizar procesos finandieros e indi...
Optimizar procesos finanderos e indi...| Margen Neto
Rentabilidad y sostenibilidad finandera
Rentabilidad y sostenibilidad finandera
Rentabilidad y sostenibiidad finandera
Minimizar costos de operadidn Efidenda del presupuesto
Minimizar costos de operadén

Minimizar costos de operacién Indicadores o medidas

Si desea obtener mas informacion sobre cémo crear medidas adecuadas en los cuadros de manda, haga dic en el vinculo
de eTraining: Cémo disefiar KPI correctamente.

4a Atrds | T gguiente = ! Einaliza I 3¢ cancelar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

4. Como siguiente pascseleccionar en que perspectivase ubicardn los

indicadores.

GRAFICO N° 67: Seleccion de perspectiva, BSC DesignPRO

|- Asistente para Balanced ReRx )

[ Pasei Seleccionar categorias de cuadro de mando QB
'_T—l‘ s Especifique I3 cateqoria en |a que se ubicarén las medidas. No sobrecarque &l cuadro de mando con indicadores
i finanderos, QD
[ | Paso3.
Paso 4.
[ | Pasos. Solucién | Medida | Categoria |
W Optimizar procesos financieros € indi...  Indice de Liquidez Perspectiva financiera
Rentabiidad y sostenibilidad financiera  Margen Neto
Minimizar costos de operacién Eficendia del presupuesto Perspectiva financiera

Si desea obtener mayor informacitn sobre como agrupar las medidas en los cuadros de mande, haga dic en el vinculo de
€eTraining: How to build Balanced Scorecard,

4a Atrds | Siguiente B ] Finalizas | K cancelar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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5. Verificar que la informacién este correctamenterésgda o que no exista

sobrecarga dentro del cuadro de mando.

GRAFICO N° 68: Verificacion cuadro de mando, BSC Dsigner PRO

(o mEm [ EEE )

[} Pasoi Verificar cuadro de mando QB
l-r|-| Psor Revise las medidas v elimine algunas para no sobrecargar el cuadro de mando, QD
Al &
| | Paso 3.
| Paso4.
Paso 5. - Elimine las medidas repetidas en otras medidas. Todas deben ser independientes,
- Elimine las medidas cuyo valor actual es dificl de encontrar (induidas las medidas que requieren |a opinidn de un experto
| ] Paso 6. para encontrarlo).

- Elimine las medidas demasiado detalladas o demasiado generales en comparacidn con otras.

Habilitado Mombre i Solucdén i Categoria

Si Indice de Liquidez Optimizar procesos finande...  Perspectiva finandera
5 Margen Neto Rentabilidad y sostenibilida...  Perspectiva finandera
Si Eficiendia del presupuesto Minimizar costos de operacidn  Perspectiva finandera

Si desea obtener mayor informacién sobre cdmo aprobar medidas, haga dic en el vinculo de eTraining: How to design
winning KPIs,

4@ Atrds | Siguiente = |

l 3 cancelar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

6. Finalmente se mostrara una vista previa del cuddranando integral con las
medidas o indicadores que se importaran al arbpedspectivas.

GRAFICO N° 69: Vista previa de cuadro de mando, BSM@esigner PRO

| Asistente pare Balanced Scorec

|t Vista previa de cuadro de mando :] E
?1 Bt Cuando estas medidas se importen al cuadro de mando, guiza tenga que cambiar alguna informacion come las
7 = unidades de medida y los valores de referenda y objetivo, q " 2
| | Paso 3.
| Paso 4.
| Paso 5. Soludiones sugeridas:
= faseite Nombre | solucisn

=

7 Perspectiva finandera

Indice de Liquidez Optimizar procesos finanderos e indicadores
Margen Meto Rentabilidad v sostenibilidad financiera
Eficiencia del presupuesto Minimizar costos de operaddn

I~ Introdudr datos simulados como entrada

| Create strategy map for Business goals !KPI map

=
I~ Create strategy map for new KPI items: iBusmess map Ll

Si desea obtener mayor informadon sobre como revisar los indicadores, haga dic en el vincule de eTraining: Comorobar
cuadros de mando,

@avas | =

I | \A Einalizar I x Cancelar

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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7. Una vez ingresado todos los objetivos e indicadaksistema mostrara un arbol explicito de losetaps de Negocio que la

empresa Andes Gas definio para alcanzar su est&rateg

GRAFICO N° 70: Vista previa de los Objetivos de Neacio, BSC Designer PRO

1 @ Mantener la capaddad de la gestién finandera a través de la formalizacion de los procesos, monitoreandoles y mejorandolos continuamente, manteniendo optimos indicadores que permitan aprovechar la fortaleza finandera v lograr satisfacer la demanda de los servicios
= g Optimizar procesos finanderos e indicadores
- @ Indice de Liquidez
= g Rentabilidad y sosteribiidad finandera
R

i Margen Neto
=l g Minimizar costos de operadon
“. &) Eficiencia del presupuesto
[=l & Controlar cuentas por cobrar de los dientes para mantener un equilibrio finandero
: Ingresos netos por ventas a credito
= g Optimizar ef uso de recursos
i : Reduccidn de egresos
=t @ Disefar & implementar un Plan Operativo de Marketing ofreciendo a los dientes servicios de calidad v estructurar una base de datoz de dientes a fin de consolidar un sistema CRM {relaciones con dientes dave), con la finalidad de personalizar la atencidn y definir los requ
: = 'y Disefiar & implementar Plan de Marketing
i & Incremento de las ventas
= @ Plan de fidealizacion de dientes
i Satisfacddn de dientes
= 4 Estructuraciin base de datos CRM y Consolidacidn de imagen corporativa
Mivel de lealtad de dientes
{8} Promover servidos de comerdalizacion, distribucidn y despacho de combustibles de alta calidad sobre la base de una administradidn efidente para atender la demanda actual ¥ potendal y generar una relacion empresa-diente sdlida y duradera
[l & Estructuracion de un sistema para mejorar los servicios de comerdalizacién, distribucidn y despacho de combustibles & Sistema de Inteligencia de mercados y monitoreo de dientes
Impacto de la inversidn en tecnologia v equipos

= @ Implementacidn de herramientas de gestion operativa & Planes de actualizacidn de hardware y software
i Ingresos por ventas a empresas bajo convenio o alianza
= @ Establecer una mejor oferta laboral segura, en base a benefidios, motivacidn y desarrollo del personal a través del fomento de un buen dima laboral y un equipo de trabajo participative
= g Elaborar planes de capadtaddn para el personal
: Capacditacidn por fundonario
= {8} Disefiar una estructura organizadonal direccionada hada el modelo de Gestion Estratégica y trasmitir a todos quienes forman parte de la empresa la nueva filosofia corporativa la misma que permitird mejorar la gestion empresarial
= g Disefio, implementacidn, monitoreo y control de la propuesta de Modelo de Gestion Estratégica Organizacional
'\:_". Cumplimiento del Modelo de Gestion Estratégica
{8} Impulsar proyectos de desarrollo social v de manejo adecuado de desechos propios de la actividad empresarial y contribuir con campafias a la protecddn v cuidado del medio ambiente
[= 'y Elaborar un plan de desarrollo social y de proteccidn medio ambiental
- @ = de cumplimiento de normativas ambientales

" 8 Indice de ejecucién de proyectos ambientales v sodales

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias



8. Realizado el ingreso, se obtendra un arbol derldeadores asociados a las
perspectivas que seran la guia para la alimentaci@i sistema, para evaluar en
tiempo real los principales indicadores de gesti®indes Gas.

GRAFICO N° 71: Arbol de indicadores, BSC Designer RO

- Balanced Scorecard
=1~ 7.7 Perspectiva financiera
@ Indice de Liquidez
Margen Meto
Eficiencia del presupuesto
Reduccidn de egresos
Ingresos netos por ventas a credito
=} 5.7 Perspectiva de diente
Incremento de las ventas
Satisfacddn de dientes
Mivel de lealtad de dientes
=} 5.7 Perspectiva del proceso interno
Impacto de la inversidn en tecnologia v equipos
Ingresos por ventas a empresas bajo convenio o alianza
=} 5.7 Perspectiva de formacion v crecimienta
Capaditadon por fundonario
Cumplimiento del Modelo de Gestidn Estratégica
@ =: de cumplimiento de normativas ambientales
Indice de ejecudén de proyectos ambientales y sodales

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

5.3.3.3.2.ANGRESO DE DATOS POR INDICADOR

El sistema BSC Designer por la funcionalidad queejeay sobre todo por los
calculos inmediatos que realiza, se va a detaltiicador por indicador el ingreso de los

datos para su analisis.

PARAMETRIZACION DE LOS INDICADORES DE GESTION

Para poder registrar los valores de cada indicddaogestion, el software BSC

Designer requiere que se ingrese ciertos valordspansables para el respectivo
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analisis de cada una de las perspectivas y derestara saber en un resumen final de
progreso de cumplimiento de los objetivos.

Tal como se muestra en el GRAFICO N° 72 y en la OB® N° 38, los
valores que se necesita ingresar son:

GRAFICO N° 72: Parametrizacion de indicadores, BSMesigner PRO

& Mombre Valor Medida Peso
findics de liouidez (1) lo.6 @ [P @h @
Descripaidn Valor de referendating Min M
|E||ndr:adnr muestra ofmo ka sohucidn "Optimizar @ J [1 @ 1.5 @ ||} @ |3 @
Descrpadn del objetiso Optinizadin

| - J [ 1rm:tn-as| [r-umnnp-w={'.l.mw1.},f{mx.ﬁn.j@£|

|:5-= Arbol | "I mapa de ssraegia | L= panel de control | |y Andisis 3Y) Objeavos Je negooc

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

CUADRO N° 38: Resumen de los valores de la paraméteacion de los indicadores

Nombre de la categoria o indicador:
Campo donde se debe registrar el nombre del indicqde se va
analizar

Descripcion o categoria:

Campo donde se registra una breve descripcion stiduaion o
iniciativa que se da para alcanzar la meta

Valor actual del indicador:

Campo donde se registra el valor actual resultadapticar la
formula elaborada para dicho indicador.

Valor de referencia o linea base:

El valor de referencia, el valor que determina api@ximacion de
los valores reales

Meta del Objetivo:

Determina los valores planificados para el indicaBbprogreso se
calcula en funcién de los valores de referencialytjetivo.
Valores minimo y maximo:

Determinan los valores minimos y maximos positistos valores
se tienen en cuenta al calcular el resultado titalna categoria.
Medida:

En el campo medida se especifican las unidadessdamdel
indicador

Peso:

El peso determina el valor correspondiente al auttic para definir la
importancia que tiene dentro del cuadro de maniggial
Optimizacion:

Determina como se calcula el resultado total. Tareopciones:
Maximizar (RR) y Minimizar (RA) (RR es el resultadeal y RA es
el resultado actual)

e e

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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EJEMPLO PRACTICO PARA EL INGRESO DE UN INDICADOR DE

GESTION

Para modelar un ejemplo practico de un indicadoestacion de servicio Andes
Gas tomara como muestra el ingreso realizado emeslde enero del 2012, tal como
indica el GRAFICO N° 73: Tablero de Mando de Cohfktayo 2012), BSC Designer
PRO. Todos estos valores fueron ingresados resjmefanparametrizaciéon necesaria
para el indicador.

Se puede observar un conjunto de managas, amarillas o verdes que
aparecen a lado del indicador siendo este el semgfe dependiendo de cierto valor
muestra el estado de cada indicador.

Dentro del tablero de mando de control se obs@warhbrales de la dinamica
las cuales son flechas que indican la tendencidosleesultados cuando estos han
disminuido o se han incrementado.

El rendimiento muestra el comportamiento del indicador. El reneimo no
incluye los valores histéricos de los indicadodcula el valor utilizando solamente
los valoreaminimo, maximo y actual

En contraste con el rendimiento pebgreso pone el énfasis en el intervalo entre
la referencia y el objetivq es decir el progreso muestra como esta evoluctmal
proyecto desde el punto de inicio hasta el pumtal fijue es el objetivo.

El software también permite realizar un grafico melpa estratégicocon cada
uno de sus rendimientos analizados en el mes de d&dy2012 dando como resultado
para este ejemplo un rendimiento del 59.14% delptiomento de los objetivos. Con

este gréfico se puede apreciar los respectivogeslgenerales analizados en cuanto a
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un periodo en el tiempo (GRAFICO N° 74). Para elocde la estacion Andes Gas el

analisis se realiz6 mes a mes iniciando desde eet2010 hasta mayo del 2012.
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GRAFICO N° 73: Tablero de Mando de Control (Mayo 2a2), BSC Designer PRO

Name | @ | Rendimiento | Rendimiento (Grafico) | Progreso | Progres. | Valor | Valor (Grafico) | Valor de... |
' 0 59.04% s u B5B6% )/ 3147
. Perspectiva finandera @ 28.24% el e B -108.83 % | 3451

- @ Indice de Liguidez B467% 1 e |, 7/ 19—~ 1

- @ Margeneto @ BB i e § e 1

- & Eficiencia del presupuesto @ 0% @ G955% } 89— — 5

. Ingresos netos por ventas a credito "] 0% ) % 4 13.32 _/..-J\'“"‘_ 10

: (") Reducdidn de egresas 86.9 % Bk i iese  (|ikE ~ 6,31 | 15

H 5.7 Perspectiva de diente ot e 8 SEU U ] 302% $ 33.54
) Incremento de las ventas 100 % (EITL 800 % $ g —"-’W"\f"\“— 1

- () Satsfaccidn de dientes 62.23% @ 335% . 88.67 8

@ nivel de lealtad de dientes g 235 2L — 120% | # 1 Y 75

= 5.7 Perspectiva del proces interno 75.66 % i Baste ) /A 121
Impacta de la inversion en tecnologia v equipos 78.2% = 1BE5% 4 441 __.,_..pf__ 1
Ingresos par ventas  empresas bajo convenio o alianza 73.11% il | 31% | 7 1316 __,wJLW_ 8
=+ Perspectiva de formadién y credmiento @ Y W -128% 4 b4 35.6
Capaditadidn par funcionario @ % o iin i B -300 % - | c— 15

- @ Cumplimiento del Modelo de Gestidn Estratégica @ 1% — @ 12%6% wF WL S )

@ ¢ d cumplimiento de normativas ambientales 8269 % 5] B5% Al=/ il 7

Q indice de ejecucin de proyectos ambientales v saciales 922% = 103.75% __, P - N S 10

302

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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[EXE7 Indice de Liquidez
Actuall.94, destinod.5, Peso9
Descripcion:

Elindicador muestracoma |a solucid..

Margen Neto

Actuald, destinod %, Peso®d
Descripcion:

Elindicador muestracdmo |a solucid..

Eficiencia del presupuesto
Actual18.91, destino 3 %, Peso:8
Descripcion:

Elindicador muestracomo la solucio. ..

Actuald. 91, destinod %, Peso6
Descripcion:

Impacto de lainversion en t...

Elindicador muestracomo |a solugid...

Ingresos por ventas a empr...
Actual13.16, destino1h %, Peso6
Descripcion:

Elindicador muestracomo la solugd. .

Balanced Scorecard
“| Rendimiento: 59.14 %

Peso 1

Descripcion

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

Perspectiva de forma...

58.24% 84.59% :Rendimi...

Las iniciativas " Elabor. .

GRAFICO N° 74: Mapa de Estrategia (Enero 2012), BS®esigner PRO

Incremento de las ventas
Actual9, destino2 %, Pesod
Descripcidn: . .
Elindicador muestracomo |a solucio...

Satisfaccion de clientes
Actual88.67, destino90 %, Peso:7
Descripcion:

Elindicador muestracoma la solugd. .

Nivel de lealtad de clientes
Actual8T, destino8b %, Peso:8
Descripeion:

Elindicador muestracoma |a solucid. ..

Capacitacion por funcionario
Actualld, destino20 Horas, Peso:b
Descripcion:

Elindicador muestracomo |a solucid...

Cumplimiento del Modelo d...
Actual33.1445454545455 destino95
Descripcion:

Elindicador muestracomo |a solucid....

% de cumplimiento de nor...
Actualdd destinoB3 %, Peso:8
Descripcion: . .
Elindicador muestracomo |a solucio...

indice de ejecucién de proy...
Actual93, destino90 %, Peso:8
Descripcion: . .
Elindicador muestracoma |a solucio....




INGRESO Y ANALISIS DE DATOS PARA LOS INDICADORES DE

GESTION

Es claro que los datos ingresados se convierteninfarmacion y la
informacion se convierte en resultados para la tdendecisiones, por lo que realizado
el ingreso sistematizado de los valores se va hbzae un analisis y evaluacion
objetiva sobre los indicadores y soluciones quaies®n para alcanzar el objetivo con

el fin de seleccionar distintas alternativas degi@c.
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Perspectiva: Financiera

Indicador: indice de Liquidez
Formula: Activo Corriente / Pasivo Corriente - ANEXO B
Fuente de las variables: - Sistema:FIRESOFT Mddulo: Contabilidad GeneraReporte: Balance General Periodo, Enero 2010 — Mayo 2012

Registro de informacion:

GRAFICO N° 75: indice de liquidez, BSC Designer PRO

Linea base 1
Meta 15 Indice de Liguidez
’ Valor

Medida # (Numero) ol ! T

2010 | 2011 | 2012
Valores

Valor | Valor | Valor
Enero 0,64 1,26/ 1,20
Febrero 0,68/ 1,36/ 1,30
Marzo 0,62 1,61 1,31
Abril 0,67 1,73 1,78
Mayo 0,69 1,94 1,94
Junio 1,47 1,98
Julio 1,41 1,86
Agosto 1,60 2,14 i i
Septiembre | 1,68 2,08 S 0 S S S
Noviembre | 1,84| 2,28 = £ B 2 B 2 £ £ 2 £ £ £ & B £ £ &8 2 &8 £ £ £ = 5 £ £ £ 2 &
DiCiembre 1,69 1;10 |+ Valor —— Destine —4— Valor de referencia Trend I

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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Perspectiva: Financiera

Indicador: indice de Liquidez

Comentario:

A partir de 01 de enero de 2010 el movimiento eoood de la compafia en lo que tiene que ver agsiidiz sufrid variaciones por las siguientes

causas. La compafiia regulé sus valores en basa auditoria por los meses de enero al mes de malyp0d0 y se corrigié sus porcentajgs a

partir del mes de junio del afio 2010 manteniendoaatvencia de $1.50 por un $1 de deuda, estarteladge mantuvo hasta noviembre del 2

D10,

en el mes de diciembre el porcentaje baja por hapca de combustibles, luego los indices se mamtieglativamente estables hasta el mes de

noviembre del 2011 sufriendo en el mes de diciemimig disminucién por la deuda que mantiene la cédmpauevamente por la compra
combustibles, el efecto que ocasiono esta situadéjm sin liquidez a la compafia a la fecha dell2pdsteriormente en el mes de enero
indices comienzan paulatinamente a estabilizarse.

de
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Perspectiva: Financiera

Indicador: Margen Neto

Formula: (Utilidades / Ventas Netas) * 100 - ANEXO B

Fuente de las variables:

- - = - Sistema:FIRESOFT Médulo: Contabilidad GeneraReporte: Estado de Perdidas y Ganancias, Enero 2010 — Ri/»
Registro de informacién:

GRAFICO N° 76: Margen Neto, BSC Designer PRO

Linea base 1 Margen Neto
Meta 4
Medida % (Porcentaje)
2010 2011 2012
Valores
Valor | Valor | Valor
Enero 5.64%| 5.25%| 4.78%
Febrero 7.09%| 4.73%]| 3.71%
Marzo 4.12%| 4.46%| 4.75%
Abril 4.54%| 4.11%| 4.94%
Mayo 5.63%]| -0.92%| 4.00%
Junio 4.33%| 1.73%
Julio 5.22%| 3.32%
Agosto 5.43%| 1.09% i N s s O s S S S A S S
24 + + + . + . + + + ‘ + ‘ + + . + . + . + . + . + + + . +
Septiembre | 2.40%| 0.78% c : i :::i:iCLGEEiPEGEiEiGEaEEiEiiacciiit
o ol o o ol o ol o o o o o o o o o ol ol ol ol o ol ol ol ol o o ol o
Octubre 4.91%| 1.66% = " % 5 5 8 f ® 5 &8 : & : R ®R F 8 5 FE 5 B 5 : R : ARG F G
Noviembre 4.12% 4.34% - Valor -4 Destino -4~ Valor de referencia— Trend I
Diciembre | 4.98%| 2.90%

eT¢

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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Perspectiva: Financiera

Indicador: Margen Neto

Comentario:

ANO 2010
DECREMENTO DE FEBRERO A MARZO 2010
Como informacion, en el mes de febrero no se magmt gastos: como sueldos, horas extras, los cs@dos hace sumados en el mes de marzo, en duss gig
mantenimiento e instalaciones existe un incrempotocompra de tuberia para instalaciones sarstaciayo monto fue representativo. En este mismo seentrata €
servicio de transporte de valores que represeritadldel total de los gastos, esto dio como redmiltena disminucion en las utilidades.

INCREMENTO EN EL MES DE MAYO
En el mes de mayo a pesar de que las ventas digengtuen comparacion del mes de abril en $348%4dhién disminuyeron los gastos en $8672.45, pquéel valor d¢
las utilidades al mes de mayo aumenté en $5172%&tiendo un incremento del margen. Como se ex@ic el comentario anterior que este mes absordsfog
acumulados, en el mes de mayo los gastos fueraofosspondientes a este mismo mes.

DECREMENTO DEL MES DE SEPTIEMBRE
Como dato puntual en el mes de septiembre se caelc80% del valor de las utilidades como un gastomaterial eléctrico e instalaciones en la Eétaci

ANO 2011
DECREMENTO DEL MES DE MAYO
En el mes de mayo se mantiene los gastos, pere exia disminucion del 47% en ventas por el destavia zona de la forestal ocasionando el cierra déa y por end
baj6 considerablemente el ingreso de vehiculosatéion.

DECREMENTO DEL MES DE AGOSTO
Las ventas en este mes sufrieron un aumento mageraid se debié a que todavia subsiste por etdlerla via, los gastos que demando el pagoed#hd cuarto sueldq
fueron contabilizados en este mes.

INCREMENTO DEL MES DE NOVIEMBRE
En el mes de noviembre las ventas igual que eldaegjosto se incremento en un porcentaje modeydds gastos incurridos fueron operativos y adrriaisvos dentro de
rango de austeridad.

D
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Perspectiva: Financiera

Indicador: Eficiencia del presupuesto

Formula: (Presupuesto real — Presupuesto Presentado / BessoReal) * 100 - ANEXO B

Fuente de las variables: - Sistema:FIRESOFT Médulo: Contabilidad GeneraReporte: Estado de Perdidas y Ganancias, Enero 2010 — RG/»

ST

Registro de informacién: - Consolidacién del presupuesto de cada areaempacsa presentado en enero de cada afio

GRAFICO N° 77:Eficiencia del presupuesto, BSC Desiger PRO

Eficiencia del presupuesto
Valor

Linea base 5 '
Meta 3
Medida % (Porcentaje)
Valores 2010 | 2011 | 2012

Valor | Valor | Valor
Enero 36.61 0.09
Febrero 19.34 0.08
Marzo 23.63] 0.01
Abril 3254 -1.42
Mayo 40.06] 18.91
Junio 54.33
Julio 44.09
Agosto 37.51 R R A A A (O A s
Septiembre 43.59 S O S SO NN AU S AR
Octubre 41.66) . : : . . . . . f . . . - - - - .
Noviembre 47.87 & 5 8 & & g g 8 g 8 & & g 8 B g 8
Diciembre 40.03 = & & 5 & & s & & 5 z & z & & 3 i

|+ Valor —— Destino —— Valor de referencia Trend I

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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Perspectiva: Financiera

Indicador: Eficiencia del presupuesto

Comentario:

ANO 2011

Como andlisis al movimiento econémico de la comgpabmparado con el presupuesto de afio 2011; se maidar que este no fue realiza

adecuadamente, dado que no se tomo en cuenta faatioses que eran de utilidad para la empresa cauowbtorias que demandaba realizar

el monto total de sus activos, asi como la plaaifian para la pavimentacion del espacio destindgargueo de los vehiculos, esto unidg

mantenimiento real de jardines y de suministrasoai lugar a un desfase entre lo presupuestadgastado del 18.91%
ANO 2012

En el afio 2012 se puede decir que la gestion geréncia cumplié con las expectativas de lo presstado dado que sus montos con pequ
diferencias se encuentran dentro de los rangosipstqs.

do
por

, al

efias




Perspectiva: Financiera

LT¢C

Indicador: Ingresos netos por ventas a crédito
Formula: ( ventas clientes crédito/ingreso de ventas) *-1ABEXO B
Fuente de las variables: - Sistema:FIRESOFT Médulo: InventariosReporte: Corporativo ventas mensuales, Enero 2010 — Mag@ 20
Registro de informacion: - Sistema: FUELCONTROL,Médulo: Reportes,Reporte: Recaudacion clientes crédito, Enero 2010 — May?20
GRAFICO N° 78: Ingresos netos por ventas a crédit®SC Designer PRO

Linea base 6 Ingresos netos por ventas a credito
Meta < 10% ventas totales
Medida % (Porcentaje)

2010 | 2011 | 2012
Valores

Valor | Valor | Valor
Enero 0.06 7.57] 14.57
Febrero 0.11| 7.31] 14.09
Marzo 0.20| 6.89] 13.3d I

2 g+
Abril 0.36| 7.33] 12.24 74
Mayo 0.23| 16.98 13.32 o
Junio 0.64| 14.77 |
Julio 5.28| 11.99 2
Agosto 6.12| 1257 ok | -
Septiembre | 6.07| 13.06 ;
Octubre 7.04| 12.45 S 2 2 2 ¢ 2 2 2 2 2 © o £ £ - £ £ £ £ £ £ -z T T o o o a q
Diciembre 6.31| 13.47 I I
|+ Walor —+— Destino —o— Valor de referencia Trend I

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias




Perspectiva: Financiera

Indicador: Ingresos netos por ventas a crédito

Comentario:

La norma en la venta de combustible de la estae$éal contado, sin embargo, previo al pago de armenta se procede a ventas a crédjto a
instituciones corporativas como son La Policia bladtitana y Emaseo y a la Empresa Transerintdrfun®nes debidamente calificadas pon un
estudio interno de la empresa. La compafiia ha @reagorcentaje como norma o criterio para la velet@ombustible a crédito del 10% del

total de ventas.

Sin embargo se puede indicar que los porcentajaijanos meses superan este indice, esta situadiato lugar que exista una liquidez patra el

cliente y una iliquidez para la empresa superandmes.98% en el mes de mayo del 2011.

La apreciacidon sobre este particular es que lgpaéifa no se sujeta a la norma especificada inieiaiendsea del 10% del crédito de la venta del
combustible sino que al momento que supera estem@ije se financia al cliente; como tampoco sgeegl incremento de la garantia para

cubrir el desfase en el monto utilizado por elrtke
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Perspectiva: Financiera
Indicador: Reduccion de Egresos
Formula: (Gastos Administrativos/ Ingresos por ventas)*1@INEXO B

Fuente de las variables:

Registro de informacién:

- Sistema:FIRESOFT Médulo: Contabilidad GeneraReporte: Estado de Perdidas y Ganancias, Enero 2010 — Ri/»
- Sistema: FIRESOFT Médulo: InventariosReporte: Corporativo ventas mensuales, Enero 2010 — Mag@ 20

Linea base 15
Meta 5
Medida %(Porcentaje)
Valores 2010 2011 | 2012
Valor Valor |Valor
Enero 4.39 5.01] 5.55
Febrero 2.97 5.54| 6.56
Marzo 6.04 5.84| 7.06
Abril 5.54 6.21| 5.33
Mayo 4.48| 12.14| 6.31
Junio 5.72 8.56
Julio 5.06 6.87
Agosto 4.86 9.10
Septiembre 7.83 9.39
Octubre 5.30 8.60
Noviembre 6.04 5.97
Diciembre 40.77) -65.17

GRAFICO N° 79: Reduccion de egresos, BSC DesigneRP
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Perspectiva: Financiera

Indicador: Reduccion de egresos

Comentario:

La construccion de la Estacion de servicio Andes &anicios del afio 2006 genero gastos, los cuUak®n registrados en cuentas
“anticipos” dentro del Balance de situacion inici@k realizo una auditoria interna en el 2010 emddcse reclasificaron todas las cuer
pasando las cuentas de “anticipos” a la de “gastestro del Balance de Perdidas y Ganancias, faaola cual existe un aumento consider:

de los gastos en Diciembre del 2010.

Se puede observar que en el afio 2012 los gastasidamenores al 15% de las ventas totales perlbegiar a estar en su minimo requer

(5%), razon por la cual la Estacion de Servicio ds1Gas debe realizar analisis de los costos yogpata lograr la meta propuesta.

de
tas,

hble

ido




|X44

Perspectiva: Cliente
Indicador: Incremento en las ventas
Formula:

(Ventas Actuales - Ventas Historicas / Ventas Hiis&®)*100 - ANEXO C

Fuente de las variables:

Registro de informacion:

- Sistema:FIRESOFT Médulo: InventariosReporte: Corporativo ventas mensuales, Enero 2010 — Mag@ 20

Linea base 1
Meta 2
Medida % (Porcentaje)
Valores 2010 | 2011 | 2012
Valor | Valor | Valor
Enero -4.01| -7,00| 7,00
Febrero -1,00, -6,00{ -9,00
Marzo 15,00 11,00/ 15,00
Abril -4,00 -4,00/ -2,00
Mayo -5,00( -47,00 9,00
Junio -4,00/ 32,00
Julio 8,00 0,20
Agosto 4,00 0,30
Septiembre| -6,00| -1,00
Octubre 9,00 11,00
Noviembre | -7,00| 10,00
Diciembre | 15,00 16,00

GRAFICO N° 80: Incremento en las ventas, BSC Design PRO
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Perspectiva: Cliente

Indicador: Incremento en las ventas

Comentario:

Considerando el giro del negocio, existen variasof@s externos los cuales impactan sobre el iram@mo decremento de ventas, se pl
observar entonces que de enero a abril del 20X0aseiene un crecimiento del 11% sin embargo adaita aplicacion de la medida
regulacion vehicular pico y placa en mayo de 28diSte un decremento del 5% que se mantiene hastadel mismo afio.

Pero a patrtir de julio de 2010 la misma medidaiocasel incremento de usuarios de la Av. Simon\Bolcomo alternativa de movilidad de
a norte y viceversa, esto beneficia a la estackdsedvicio ya que se incrementan las ventas efurbD8rante los meses de agosto a noviel
se mantiene la misma tendencia y en diciembre deblds festividades se incrementa en un 15%

Analizando el afio 2011 se observa lo siguiente:

De enero a marzo, Andes Gas mantiene un increnagitd 0%, pero en mayo del 2011 existe un decremdatod7% esto se de
principalmente al cierre de la Av. Simén Bolivaasionada por el derrumbe de una montafia a 2km estdaion de servicio, situacion g
afecta las ventas durante los meses de junio @&miwe cuando se reapertura la avenida totalmelasi® yentas se recuperan parcialment
diciembre debido a la aplicacion de promocionedasdestividades.

Y finalmente en el afio 2012 se observa un incremneek 4.2% en promedio desde enero a mayo de 2812 ,0bedece a la confianza de
clientes y lealtad ya que mucho vuelven a ser isugermanentes de la Av. Simoén Bolivar. Cabe cacajue otro factor importante paras
incremento de ventas es la realizacién de contdaasbastecimiento de combustible con empresasrgoimsas que trabajan a lo largo dé
avenida y requieren altas cantidades de dieselspamgaquinaria.
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Perspectiva: Cliente
Indicador: Satisfaccion de clientes
Formula: (# clientes satisfechos / # cantidad total de t#encuestados) * 100 - ANEXO C

Fuente de las variables:

Registro de informacion:

Encuesta realizada a los clientes de la estaci@emlicio Andes Gas, ANEXO B

Linea base 88

Meta 90

Medida % (Porcentaje)

Valores 2010 | 2011 | 2012
Valor | Valor | Valor

Enero 89,00

Febrero 85,45

Marzo 90,78

Abril 87,34

Mayo 88,67

Junio 88,04

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

GRAFICO N° 81: Satisfaccién de clientes, BSC DesignPRO

Satisfaccion de clientes

odocadba

010172012

01 02201 2

01032012 |

01042012 4 -

0105201 2 -

|+ Valor

—4— Valor de referencia

Trend

(R T ny R e SR e P e ¥ ey e PR PP S SR e

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias




vee

Perspectiva: Cliente

Indicador: Satisfaccion de clientes

Comentario:

A inicios del 2012 se empez6 aplicar el objetivosdésfaccion de clientes utilizando encuestas gab&r cuan satisfechos se encuentra
clientes. Del mes de enero a febrero del 2012 mleptaje de satisfaccion de los clientes baja58%.debido a que se inician los trabajos
instalacion del modulo de identificacion automatieaclientes en los patios de la estacion obliganderrar las islas donde se efectud d
proyecto. Posteriormente el nivel de satisfacciércltente se incrementd y se mantiene debido auasas estrategias de ventas que se

adoptando en la estacion de servicio Andes Gas.
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Perspectiva: Cliente
Indicador: Nivel de lealtad de clientes
Formula: (Cantidad de respuestas de TIPO 1/ Cantidad deestas efectuadas) * 100 - ANEXO C

Fuente de las variables:

Registro de informacion:

Encuesta realizada a los clientes de la estaci@emlicio Andes Gas, ANEXO B

GRAFICO N° 82: Nivel de lealtad de clientes, BSC Bgner PRO

Linea base 75

Meta 85

Medida % (Porcentaje)

Valores 2010 | 2011 | 2012
Valor | Valor | Valor

Enero 80,00

Febrero 78,00

Marzo 85,00

Abril 84,00

Mayo 87,00

Junio 88,00

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre
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Perspectiva: Cliente

Indicador: Nivel de lealtad de clientes

Comentario:

Del igual forma este indicador se empez6 a medticaos del mes de enero del 2012 tomando comaeede |la frecuencia con que el clie
carga combustible, para esto se realizo una eracyest hizo una comparacion con la base de cliguteposee la estacion de servicio, da
como resultado que desde el mes de febrero a rdatZ0D12 hubo un incremento en la lealtad del 78bjdb que se aplicé una promocién
donde por cada 50 clientes se regalaba un galdleate nimero 50 durante todo el dia en un hodei® am a 10 pm o hasta alcanza

maximo de 22 galones regalados.
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Perspectiva:

Interna

Indicador:

Impacto de la inversion en tecnologia y equipos

Formula:

(Inversion en tecnologia y equipos / Ventas) * 1@INEXO D

Fuente de las variables:

Registro de informacion:

- Sistema:FIRESOFT Médulo: Contabilidad GeneraReporte: Estado de Situacién, Enero 2010 — Mayo 2012
- Sistema:FIRESOFT Médulo: InventariosReporte: Corporativo ventas mensuales, Enero 2010 — Mag@ 20

Linea base 1
Meta 3
Medida % (Porcentaje)
Valores 2010 | 2011 | 2012
Valor | Valor | Valor
Enero 193] 1,83 5,13
Febrero 1,93/ 1,95/ 5,63
Marzo 1,68/ 1,75 4,91
Abril 1,75/ 1,83 4,99
Mayo 1,85 1,00 4,57
Junio 1,92 2,62
Julio 1,78 2,62
Agosto 1,72| 2,61
Septiembre| 1,83| 2,64
Octubre 1,69, 2,38
Noviembre 1,82 2,16
Diciembre 1,58/ 1,85

GRAFICO N° 83: Impacto de la inversion en tecnologi y equipos, BSC Designer PRO
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Perspectiva: Interna

Indicador: Impacto de la inversion en tecnologia y equipos

Comentario:

Para el afio 2010 la compafiia manejaba un impaotoaatio del 1.79% de inversion en equipos técniexesarios para el funcionamie
regular de la estacion. En el afio 2011 el impaogt del 2.10% considerando pertinente la adquisidémuevos equipos como plan
actualizacion de hardware y software para tenerednalente gestion operativa y estructuracion denaen el despacho de combustible, €
los mas importantes fue la adquisicion del mod@adentificacion automatica de clientes con supeetsvos llaveros inteligentes adquisic

gue se la realizo en los meses de enero y febeti20d 2.
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Perspectiva: Interna

Indicador: Ingresos por ventas a empresas bajo convenioralia

Formula: (Ingresos por ventas con convenio o alianza / a&tudtales) * 100 - ANEXO D
Fuente de las variables:

5¢¢

- Sistema: FUELCONTROL,Mddulo: Reportes,Reporte: Recaudacion clientes crédito y prepago, Enero 20d@yo 2012
Registro de informacion: - Sistema:FIRESOFT Mddulo: InventariosReporte: Corporativo ventas mensuales, Enero 2010 — Mag@ 20

GRAFICO N° 84: Ingreso por ventas con convenio o &nzas, BSC Designer PRO

Ingresos por ventas a empresas bajo convenio o alianza
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Perspectiva: Interna

Indicador: Ingreso por ventas a empresas bajo convenio azalian

Comentario:

En el mes de julio del 2010 la empresa Iglesiasal@pa. Ltda. creo una alianza estratégica conniprEsaTRANSERINTER, la cual est
conformada por 11 socios y poseen una flota de&f@iones constituyendo uno de las mejores alianzasa empresa posee, de ahi en ade
se han ido creando alianzas con diferentes clieot@® laPolicia Metropolitana, EP EMASEOQ, entre otras, las cuales han mantenido al r
de los clientes estratégicos entre el 5% y el 78tahel mes de mayo del 2011 en donde por caus@sagda actividad de la empresa comg
el cierre de la carretera debido a un deslave seatbr de la forestal cerca a donde se encuebitada la estacion de servicio Andes Gas
ventas bajan caen obligando a que la compra ddustible en dicho mes baje pero simultaneamenterese una alianza con la empr
CONSERMIN, encargada de la limpieza vial, es por eso quel emes de Mayo del 2011 la suma de las alianzasatégicas sube a un 17
manteniendo un margen de un 15% y 12% en los nigaserstes, hasta el mes de noviembre del 2011 ededse observa una baja puesto gt
empresesCONSERMIN termina sus trabajos en la via y disminuye el gontsde combustible pero sigue manteniendo la aiam pesar d

gue en el mes de abril del 2012 el porcentaje dswuo de los clientes estratégicos baja puestdagbelicia Metropolitana rompe la alian

lante
ango
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con la Estacion de Servicio Andes Gas, se obgprease sigue manteniendo estable el consumo adidases estratégicos puesto que se tiene

grandes clientes los cuales se debe mantener grutsas clientes que aumente el porcentaje deuoomen relacion a las ventas.
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Perspectiva:

Crecimiento y aprendizaje

Indicador:

Capacitacion a los funcionarios

Formula:

# de horas de capacitacion anuales

Fuente de las variables:

Registro de informacion:

- Plan de capacitacion anual aprobado por la GeEreANEXO E

Linea base 15
Meta 20
Medida Horas
Valores 2010 | 2011 | 2012
Valor | Valor | Valor
Enero 0 0 0
Febrero 0 0 0
Marzo 81 76 4
Abril 75 20 10
Mayo 20 20 90
Junio 60 50
Julio 20 50
Agosto 24 6
Septiembre 40 6
Octubre 24 0
Noviembre 24 0
Diciembre 24 0

GRAFICO N° 85:Capacitacion a los funcionarios, BS@esigner PRO

Capacitacidn por funcionario
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Perspectiva: Crecimiento y aprendizaje
Indicador: Capacitacion por funcionario
Comentario:

Segun el indicador el numero de horas al afio qumhaparia capacita a su personal cumple con lass festipuladas en el cronograt

suficientes para tener al personal siempre acaddizn el manejo de los equipos de despacho deustibib, atencion al cliente y desarrg

personal.
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Perspectiva: Crecimiento y aprendizaje
Indicador: Cumplimiento del Modelo de Gestion
Formula: (Objetivos cumplidos / Objetivos establecidos) ©10

Fuente de las variables:

Registro de informacion:

Progreso de los indicadores en el BSC designer

Linea base 40
Meta 95
Medida Horas
Valores 2010 | 2011 | 2012
Valor | Valor | Valor
Enero 35,52| 42,20 39,90
Febrero 35,98| 40,66/ 37,09
Marzo 38,05/ 41,49| 40,55
Abril 37,17| 41,87| 38,66
Mayo 37,46| 40,20| 43,48
Junio 38,03| 52,88
Julio 45,51| 45,68
Agosto 45,31 42,71
Septiembre| 44,43| 44,75
Octubre 46,26 45,64
Noviembre | 43,61 47,97
Diciembre | 45,60 46,84

GRAFICO N° 86:Cumplimiento del modelo de gestion, BC Designer PRO
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Perspectiva: Crecimiento y aprendizaje

Indicador: Cumplimiento del Modelo de Gestion

Comentario:

Cuando la compaifiia fue creada, inicialmente no ispode herramientas que le permitan modelar yzanau estrategia de negocio, por lo
se puede observar en el primer afio de funcionamigmtpromedio de cumplimiento del 41.08% de igoami para el aflo 2011 hubo
incremento de cumplimiento del 3.33% llegando aatal del 44.41%, todo esto se llegé a medir tornac@mo base los indicadores de

cuales se poseen datos reales.

Después de haber desarrollado el modelo de gestidatégica, a partir de enero del 2012 utilizamu herramienta informatica especializ
en el andlisis de datos, se tuvo una vision mas adal comportamiento del modelo de gestion questé aplicando, observando (
paulatinamente el modelo se va cumpliendo progaesinte con el objetivo de llegar a mantener loscaubres sobre la linea base

posteriormente llegar a la meta para de esta méograx un cumplimiento del modelo de gestion éégiaa en un 95%.
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Crecimiento y aprendizaje

% de cumplimiento de normativas ambientales

Aplicacion de normativas ambientales

Resultados obtenidos en las auditorias realizadiala@mpresa delegada del Ministerio del AmbieANEXO F

Perspectiva:
Indicador:

Formula:

Fuente de las variables:
Registro de informaci

on:

GRAFICO N° 87:% Cumplimiento normativas ambientales BSC Designer PRO

% de cumplimiento de normativas ambientales
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Perspectiva: Crecimiento y aprendizaje

Indicador: % de cumplimiento de normas ambientales

Comentario:

Conforme a lo establecido en la Ordenanza MetrgaiNo. 213, las estaciones de servicio y log@gde acopio de combustibles, son suj

de cumplimiento y presentacion de auditorias anthies a través de las Entidades de Seguimientnegligerifican el cumplimiento de

auditorias con Plan de Manejo Ambiental y su croaog.

El indicador en cuestion muestra el grado de cumielito de las actividades que constan en el crantgidel PMA afio tras afio, entonce
observa que en el mes de julio de 2010 se obtieruntaje de 45/53 de cumplimiento cuando se eédizauditoria, pero para diciembre

mismo afio ya se cumplen con todos las actividasesexisten NO CONFORMIDADES.

Cabe recalcar que todas las no conformidades eadasten una auditoria ambiental deben ser leda@htatravés de evidencias de remedia

0 compensacion en un plazo de 15 dias laborables.

De la misma manera ocurre en el afio 2011 cuangaiense obtiene como calificacién de 49/53 Confalades y ninguna No Conformida

demostrando que la empresa va adquiriendo exp&ienel manejo y gestion ambiental.

En el 2012 Andes Gas ha estado sujeta a su premeitoria semestral obteniendo un porcentaje depliomento del 36/53, esta baja se del
gue todavia existen actividades del cronogramaagodienen plazo de cumplimiento pero no son censtths como no conformidades.
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Perspectiva: Crecimiento y aprendizaje

Indicador: indice de ejecucion de proyectos ambientales yagexci

Formula: Proyectos ejecutados / Proyectos planificados

Fuente de las variables:

- - = Plan de proyectos ambientales y sociales aproljaatda Gerencia
Registro de informacion:

GRAFICO N° 88: indice de ejecucion de proyectos améntales y sociales, BSC Designer PRO

indice de ejecucion de proyectos ambientales y sociales
Valor

Linea base 10 e e e e P e e e e e e e e e e, e e e | P e e e e e L s
Meta 90 100 4
Medida % (Porcentaje) ok
Valores 2010 | 2011 | 2012 = e e ey S
Valor | Valor | Valor
Enero 20,00 87,00/ 90,00 70
Febrero 25,00{ 88,00 91,00 s 1
Marzo 30,00{ 88,56/ 92,00 s -
Abil 42,00/ 88,00/ 92,00 1
Mayo 53,00, 89,00{ 93,00 al
Junio 60,00/ 92,00
Julio 92,00 75,00 =|
Agosto 93,00] 80,00 A e e e e e
Septiembre| 95,00/ 81,00 2 2 G G s G [ R P R S S s i |

Octubre 94,25/ 83,00 e T S R e R e
- o et K B e S e St L At At et i
Noviembre | 94,00/ 87,00 R e e e e e e B i e oL ) i e e By e
— 5 & &8 &5 &5 5 5 5 & 5§ § 5 B 5 3 & 5 & § & 5 B F & 5 &5 F 5 &
Diciembre 92,00/ 91,00 F § & 1 &£ § &5 8 & £ T o § § & § & & &5 § 8 £ £ £ 5 § 8 &7 8
2 2 &2 & & 8 2 @ 8 z 5 T & oz 8B o8 £ 5 8 8 23 2 3B §89 8 8
& 8 § &8 § §8 §8 8 § 8 R B § B &8 & B B R R B B B B B & &’ & B
|+ alor —8— Destino —&— Yalor de referencia Trend I

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias
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Perspectiva: Crecimiento y aprendizaje

Indicador: indice de ejecucion de proyectos ambientales yagexci

Comentario:

En el afio 2010 la empresa Andes Gas empieza sacines y como toda empresa todavia no tienacastado un plan para realiz
proyectos sociales y del medio ambiente, tan sal@ealizando los solicitados por las entidades atgral, a mediados del mismo afio
empieza a elaborar el plan de medio ambiente yeptos sociales los cuales se los empieza a cupgullatinamente, llegando a tener un b
margen de cumplimiento dentro del mismo afio.

En el afio 2011 se presenta una baja de cumplion@mil mes de mayo puesto a lo expuesto antembemexistié una disminucion en
ventas por el deslave ocurrido en el sector derkestal, por esta razon no se realizaron los ptogesociales y ambientales planificados,
solo se realizaron los exigidos por las entidadesodhtrol.

Se ve una estabilidad en el primer semestre deR@fid puesto que las ventas empiezan a subir pilesdese y se puede lograr una ma

inversion en dichos proyectos.
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5.3.3.3.3 RESUL:I'ADOS Y CONCLUSIONES SOBRE EL MODELO DE
GESTION

Tener una excelente estrategia es muy importamgelaa organizaciones en el
mundo competitivo de los negocios de hoy. Peroletuava economia se hace mas
importante la habilidad de las organizaciones pgeutar esa estrategia y lograr asi los
resultados buscados, teniendo en cuenta los costicambios en el mercado y en la
competencia como parte de la realidad de le enfSresa

Para la empresa Andes Gas, la aplicacion de lategia requiere que todos los
empleados asi como todas sus unidades de negoe# dperativa, financiero,
tecnologia y gerencia, estén alineadas y vinculadiEsestrategia. Y con los rapidos
cambios en tecnologia, competencia y regulacidae®rmulacion y aplicacion de la
estrategia debe ser un proceso continuo y partietqpaAndes Gas aplicara su estrategia
bajo un lenguaje que le permita comunicarla, asiccprocesos y sistemas que le
ayuden a implementarla y obtener informacion meditmentacion sobre ella.

“El éxito viene de hacer que la estrategia sea abajo diario de todo el
mundo’

Por tal razén la compafiia Andes Gas muestra umesswgeneral por

afio de su gestidon estratégica, gracias a la ayed& ditilizacion de un sistema
informatico, tal como se muestra en el CUADRO N; & sus respectivos graficos

estadisticos.

% Robert S. Kaplan y David P. Norton, La Organizadidcalizada en la estrategia, pag. 7
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CUADRO N° 39: Resumen de resultados por perspectiva

Valores 2010 2011 2012| Promedip SeméfoJo
Perspectiva Financiera 42,55%)| 28,75%| 46,00% 39,10% Q
Perspectiva Cliente 45,30%| 46,21% 54,22% 48,58% Q
Perspectiva Interna 17,57% 43,41%| 78,22% 46,40% Q
Perspectiva Crecimiento y aprendizaje | 52,14% 58,84% 55,75% 55,58% Q

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

GRAFICO N° 89: Gréfico de columnas por perspectiva

90,00%
80,00% 78,22%
) 0
70,00%
58,84%
L. A4-990, 7';0(!
60,00% 45,30% 4,227 52,149 ’
50,00% - 7 7 —
’ 42,55% 43,5417%
40,00% | | m 2010
30,00% | m 2011
2012
20,00% - —
10,00% - —
0,00% -
Perspectiva Perspectiva Cliente Perspectiva Interna Perspectiva
Financiera Crecimiento y
aprendizaje

Elaborado Por: René Orellana y Carolina Iglesias

La empresa Andes Gas empez06 su funcionamiento emeglde octubre del
2009 y se tomaron datos a partir de enero de 2@i# tener informacién estable y

fiable que ayude a determinar la situacién actaarmdpresa.

Se observa que en el CUADRO N° 39 los resultadwdds arrojan valores que
indican que la misiébn se cumple como se proyectasian, y por ser la estacion de

servicio nueva en el negocio presenta semaforosillbeadentro de sus perspectiva
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“Financiera” y de “Crecimiento y Aprendizaje’ debido a que en sus inicios hubo una
demora en la estabilizacion haciendo que ciertaaigase los realice manualmente y en
ocasiones empiricamente sin una guia y controluadiec Siendo asi se realizé un
andlisis descriptivo de cada perspectiva:

1. Perspectiva Financiera:Se puede observar que la empresa Andes Gas lleva
en el mercado 3 afos de funcionamiento en dondlesgarimeros meses del
afio 2010 aprende el manejo del negocié teniendgaroentaje en su
cumplimiento de objetivos del 42.55%. Para el sdguaiio debido al cierre
de la via por un desastre natural, Andes Gas lagrglir el 28.75% de sus
objetivos en esta perspectiva con lo que se coaahayhubo crecimiento.
Finalmente en el primer semestre del 2012 se apmpre el cumplimiento
de objetivos asciende al 46.00% recuperando labiedtal financiera
demostrando que es una empresa solvente al tgnetde y ser un negocio
rentable puesto que el parque automotriz de laadiutk Quito sigue en
aumento afo a afo.

Concluyendo, Andes Gas esta en un periodo de dextionen el cual se
procura tener un cumplimiento progresivo de loemaps para llegar a la
meta y mantenerse sobre ella.

Al momento el semaforo que muestra el indicadoerseuentra en color
amarillo, lo que indica que la empresa debe ponés énfasis en los
objetivos de menor rendimiento para poder cumaéimhetas propuestas.

2. Perspectiva de Cliente:Ademas de su objetivo principal financiero, la
empresa esta enfocada en servir a sus clientegantto un valor agregado

a los mismos por lo que recibe una compensaci@mdiera, observando en
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esta perspectiva, que para el afio 2010 Andes Ghal fie
PETROCOMERCIAL cumple sus objetivos en un 45.30l,tener datos
de los indicadores “satisfaccion del cliente” yvelide lealtad de clientes”
solo basandose en el “incremento de ventas”.

Para el afio 2011 tomando Unicamente el indicasmrémento de ventas”
se observa una estabilidad del cumplimiento delbgstivos aumentando en
un 0.91% debido al cierre de la via causando adaup decremento en las
ventas.

Finalmente para el presente aflo se implementareplda marketing y de
fidelizacion de clientes para lograr un mejor piesiamiento de mercado lo
que ha dado como resultado la obtencion del 54.@@8Rcumplimiento de
los objetivos en esta perspectiva, es por estanrg@@ el semaforo se
encuentra de color verde claro indicando que a@rvaal es igual o mayor
gue el valor esperado.

Perspectiva interna: Sus medidas se centran en los procesos interres qu
tendrdn el mayor impacto en la satisfaccion detntd y, como fuera
aclarado con anterioridad, deben estar orientadeetisfacer los objetivos
financieros de la organizacion.

En el afio 2010 por ser el afio de iniciacion dengpresa no se tuvo
inversion en equipos para dar un mejor servicidiahte por lo que no hubo
un cumplimiento alto en este objetivo. La compaf@iea el mismo afio en el
mes de junio en adelante adopto el sistema de sygua alianzas con
clientes corporativos, incrementado asi el valoeste indicador. A partir de

esta fecha en adelante y durante el 2011, la Gar&eneral consigue mas
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alianzas estratégicas, haciendo también una idversinima en tecnologia,
por lo que se puede observar que en ese ano eristamento del 25.84%
dentro de este indicador.

En el 2012 el incremento en inversién tecnolégeanayor debido a que se
invirtio en la adquisicién del sistema de idenéfiton de clientes con
llaveros personalizados logrando mantener asili@szas estratégicas y la
fidelizacion del cliente. Esto ayudo que la per§paarezca en cuanto a su
rendimiento y cumplimiento, llegando a tener un &emo de color verde
claro.

Perspectiva Crecimiento y Aprendizaje: Una organizacion no puede
prosperar y crecer sin una cultura soélida fundaatznen la transferencia de
poderes y delegacién de funciones. El logro de @sjetivo es uno de los
mas complejos retos para cualquier emprendimigpiaas él mas dificil.

Se puede observar que en el 2010 el cumplimienitekes2.14%, ya que
no se realizaron proyectos sociales por el sefi@lem que se iniciaron las
funciones.

Para el 2011 el cumplimento asciende al 58.84%ddebique la ley exige
un minimo anual de 60 horas por funcionario, me& sy cumplié, ademas
este incremento se debe a que Andes Gas consigni@hcto ambiental
gue genera su negocio decide invertir mas en datiéis ambientales y
sociales, involucrando a la comunidad a la con@emn de cuidar y
proteger el medio ambiente.

Finalmente para el afio 2012 se observa un decrerdehB.09% debido a

gue el cumplimiento de ciertos indicadores toddaita por ejecutarse, por
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esta razén el seméaforo se encuentra de color dnasperando que su

rendimiento al final del afio cumpla con las metdaldecidas.

5.3.4 CONTROLAR

La meta de este proceso es hacer seguimiento gtesm del proyecto y
asegurar que los procesos estan siendo ejecutatiesles tiempos, presupuestos y
restricciones de calidad y que los entregablepaslecto son completados dentro del
alcance definido.

GRAFICO N° 90: Cronograma de seguimiento del proyeo

o Mambre de tarea Duracidn Comignzo Fin g
campletado
1 v Inicia 3 diaz lun 260312 mig 28103012 100%
2 Planificacian 13 dias un 020412 mi& 1804512 100%
3 | Qrganizacion 2 diaz jue 190401 2 wig 200041 2 100%
4+ Control 3 diaz lun 2304012 mié 250401 2 100%
5| Idertificacion del proveedor 2 diaz jue 26048 2 wig 27040 2 100%
B Andlisiz de aternativas 5 dias lur 300401 2 wige 04051 2 100%
LV Reportes de aternstivas 5 dias lun 070512 wie 110054 2 100%
8 |y Demostracion de aternstivas de SW 2 dias lur 1410512 mar 1 5054 2 100%
9 | Seleccidn del provesdor 3 digs tmié 1 B05M 2 wie 18/05M 2 100%
10 Presentacion al Comité de Manejo de Proyvecto 2 diaz Jun 210501 2 mar 22051 2 100%
1M Aprobacion Documento Financiero 2 diaz mig 23051 2 jue 24054 2 100%
12 |7 Aprobacion Directivos 1 dig wie 250512 wie 25005M 2 100%
13 |7 Andlisiz de requerimientos tecnoldgicos 14 dias lun 28051 2 jue 140061 2 100%
14 |4 Iinplementacidn del Modelo de Gestidn 20 dias vie 15068 2 jue 1207H2 B5%
Estratégica
15 |[Ed Adaptacion de los modelos actusles al 20 dia= wie 13M07H 2 jue 0903M 2 0%
software BSC
16 |[Ed Pruehas del sistema y liberacian 7 dias wie 10081 2 lun 2000812 40%
17 |[Ed Generacion de reportes de los indicares de 3 diaz mar 21081 2 jue 2308M 2 0%
gestian
18 | [Ed Exportacion de reportes a los formatos 2 diaz wie 24031 2 lun 2703M 2 30%
gstandares de uso (Excel, HTRL)
19 E Capacitacion y entrenamiento 10 dias mar 28/08M 2 lur 4 0A09M 2 0%
20 | Conclusiones 1 dig mar 1110904 2 tmar 11094 2 TO%
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CAPITULO 6

6.1 CONCLUSIONES

» EIl desempefio de la normativa legal para lograruetibnamiento de una
empresa distribuidora de combustibles es de surpartancia, ya que de esta
manera no se infringiran leyes, reglamentos y denmimativa conexa, que
pueda afectar la operatividad de la estacion decses.

e El incremento acelerado del parque automotor ertoQuixige una rapida
respuesta a la demanda de combustibles, espectel@erel sector del area de
influencia de la estacion de servicio ANDES GAS.

* La comercializacion de combustible en el Ecuadareiun gran impacto para la
estabilidad politica, econémica y social del palsbido al subsidio que el
gobierno asigna a los precios de comercializacehod combustibles, ya que
constituyen un insumo importante para el desaridlopais en todas las areas
de actividad productiva y de servicios.

e Laimplementacion del modelo Estratégico en laresg considerando que es
una empresa en etapa de aprendizaje y crecimiemgtituye una ventaja, ya
gue permite a la organizacion conocer el horizentel cual se debe orientar y
canalizar su administracion para lograr los obgstiestratégicos a través del
compromiso y pertinencia en el accionar de cada deolos miembros
integrantes de la empresa.

* En la identificacion, seleccion e implementacionla® objetivos estratégicos
dentro del software antes descrito, se puede domgla el levantamiento de los

mismos con las respectivas actividades, resporssablestos, eficiencia y
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alcance, permite mantener un control sobre el comgrito de este conjunto de
elementos, siempre y cuando estos se apliqguen dermaractica y efectiva
para lograr la productividad y un servicio diferaio.

La mayoria de las empresas en la actualidad, salivase de los mecanismos
competitivos, requieren disponer de un modelo deid@e estratégico, que les
ayude a alinearse a su estrategia identificandalsfisiencias, debilidades, los
niveles de eficiencia y eficacia en los costos potividad, los beneficios
esperados, y adicionalmente mediante la implemi@&mtatel modelo dentro de
un software y puesta en practica de los indicadolee gestion, posibilitara
evaluar en forma permanente los éxitos y desviessguoroducen dentro de la
operacion y funcionamiento de la empresa.

Uno de los factores mas importantes hoy en diecaelbio estratégico es la
Innovacion Tecnoldgica. En particular, la aplicacide tecnologias de la
informacion innovadoras esta cambiando la baseadeompetencia de los
mercados, es por esto que si no se hubiera utliaad herramienta de software
para medir el cumplimiento de la estrategia la cafiigp no hubiera tenido
conocimiento si su gestion esta alineado con lamigvision de la empresa.

El nuevo modelo de gestién estratégica permitié wooar la vision por el
cambio, y a potenciar las unidades de negocio gstdds empleados a idear
nuevas formas de desempefio en sus tareas diandanalyp a la organizacion
alcanzar sus objetivos estratégicos.

El Balanced Scorecard permitio reflejar la estratelg la organizacion, ya que

se comprende la estrategia con solo mirar el Bathmrmomunicando claramente
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los resultados deseados por la organizacion y Ipétasis sobre como

obtenerlos.
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6.2 RECOMENDACIONES

» Debido a la elevada demanda de combustibles, &idre de nuevas estaciones de
servicio en el sector puede aumentar, por lo queesemienda la aplicacion de
estrategias para atraer y captar el mayor numelasddientes, ademas de mantener
y mejorar las acciones estratégicas, que le posicomn una diferenciacion en el
servicio.

* Es importante dar fiel cumplimiento a lo determimauh la Ley de Hidrocarburos,
Reglamento Ambiental de Actividades Hidrocarbue$ery el Reglamento de
Comercializacion de Combustible; ademas del cumefito y obtencion de
permisos de funcionamiento, patentes y pélizasdarss actualizados.

» Para lograr la ventaja competitiva y elevar la cajza de gestion gerencial de la
estacion de servicios ANDES GAS, se recomiendacdatinuidad al modelo de
Gestidon Estratégico, con la respectiva evaluaci@plicacion de mecanismos de
retroalimentacion, ya que la estrategia puede awasegun el desarrollo y la
ejecucion de las tareas en la empresa, por loajasghnizacion debera ser flexible
y aceptar los cambios.

* Es indispensable la difusion del Direccionamiensird&égico, para lo cual se
recomienda mantener actualizado los indicadoreged86n dentro del software ya
implementado, dar charlas de difusion a todo etqueal sobre el tema, y de ese
manera conseguir que todos los empleados se sidetaificados con la empresa.

* Una vez que se obtengan los datos necesariosgapdid¢acion de los indicadores
de gestion administrativos y operativos, se recoddeaplicarlos y evaluar los

resultados de los procesos segun los indicadosts, permitira verificar si los
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indicadores cumplen sus funciones evaluadoras ia secesario modificarlos y
actualizarlos, segun el comportamiento de la adimagion de la Empresa.
Conforme el desarrollo y crecimiento de la empresa,el futuro inmediato se
debera realizar una inversion, con el propositing#antar nuevos servicios, entre
otros: lavadora de vehiculos, servicio de cabirbgdnicas y cajeros automaticos,
de tal forma que se brinde al cliente un sistenmtagmdo de servicios que
aumentara la satisfaccion del usuario.

Se recomienda que para lograr una organizacioiiZzada en la estrategia el éxito
es hacer quesea el trabajo diario de todo el mumdateniendo un lenguaje que
permita comunicar la estrategia asi como los poscgssistemas que le ayudan
implementarla para obtener informacion o retroatitaeion sobre ella.

El Modelo de Gestion Empresarial, para la estad@érservicios Andes Gas, tiene
gue ser una actividad laboral obligatoria en cuaatda alimentacion de la
informacion de los indicadores de gestion en dksia informatico para de esta
manera saber el estado actual de la empresa.

En cuanto a aprovechamiento del hardware, se recol@ia medida de lo posible
virtualizar los servidores ya que esta soluciéndaya a ahorrar energia, espacio,
capacidad de refrigeracion y administracion, delidme se ha reducido el nUmero
de servidores fisicos en uno solo.

Los principios que la compafiia debe seguir y mantpara estar alineada con la
estrategia son: Traducir la estrategia a térmimpesativos, Alinear la organizacion
con la estrategia, Hacer que la estrategia sesalehjo de todos, Hacer que la
estrategia sea un proceso continuo y Movilizarahluio a través del liderazgo

directivo.
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