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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto propone un modelo de gestion para la industria metalmecanica
TIEC basado en procesos, la propuesta nace por la necesidad de procurar un crecimiento
sostenido de la empresa y generar una solucion para los principales problemas
administrativos, de mercado y produccion que esta posee. Después de realizar el analisis
situacional se determind que las oportunidades de crecimiento para la empresa se
presentan en el ambito externo por medio de la priorizacion del sector por parte del
gobierno central; y de manera interna por parte de la buena aceptacion y nivel de
satisfaccion que presentan los clientes. Basado en este panorama se propone un plan
estratégico hasta el 2017 que prioriza acciones para el area de marketing y para el area
de produccion; con las cuales se planea lograr una mayor cobertura de mercado y una
respuesta méas eficiente a las necesidades del mismo. Ademas se realizd un
levantamiento de macro procesos de apoyo y agregadores de valor los cuales en lo
posterior facilitaron la nueva propuesta estructural de la empresa que se adapta al perfil
de la empresa y a las actividades que esta realiza. Finalmente la propuesta
comunicacional abarca publicidad, ventas personales y relaciones publicas, las mismas
que pretenden dar a conocer al mercado su oferta de productos y servicios y su nueva
imagen renovada con capacidad de respuesta mas amplia y profesional que la que

proyecta actualmente.

PALABRAS CLAVES

MODELO DE GESTION, GESTION POR PROCESOS, METALMECANICA,

GESTION METALMECANICA, ESTRATEGIA METALMECANICA.
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ABSTRACT

This project presents a management model for the metalworking industry TIEC based in
processes; the company is specialized in the manufacture precision products and
structural use metalworking. The proposal stems from the need to ensure sustained
business growth and generate long-term solution to the main administrative problems,
market and production that this has. After conducting the situational analysis determined
that the growth opportunities for the company are presented in the external environment
through the prioritization of the sector by the central government; and internally by the
good acceptance and satisfaction that customers have. Based on this scenario a strategic
plan is proposed through 2017 that prioritizes actions for the area of marketing and to
the manufacturing area through the improvement of technological level; which is
planned to achieve greater market coverage and being more efficiently to cover the
needs of the target market. In addition a survey of macro processes allowed to propose
the new structure for the company that fits the profile of the company and the activities
performed at this was made. Finally the communication proposal covers advertising,
personal selling and public relations, they intended to make known to the market its
range of products and services and new fresh look with larger capacity and professional

response than currently projected.

KEYWORDS

MODEL MANAGEMENT, MANAGEMENT BY PROCESSES,
METALWORKING, METALWORKING MANAGEMENT, METALWORKING

STRATEGY.



CAPITULO |

1. GENERALIDADES

1.1. Introduccién

El sector metalmecénico en la region latinoamericana presenta un gran potencial
integrador, ya que constituye un eje fundamental de la industria manufacturera de la
zona. En Latinoamérica el sector ha demostrado ser vulnerable a los cambios
coyunturales que presenta el entorno, es asi que durante la crisis del 2009 la produccion
de este industria se vi6 afectada directamente con la disminucion del PIB de la region, y
de igual manera la recuperacion de Latinoamérica en los afios siguientes trajo consigo un
crecimiento fuerte en la industria metalmecéanica; lo que se demuestra mediante los

siguientes gréaficos.

Tabla 1 Produccion Metalmecanica

Miles de
toneladas

Fuente: (Asociacion Latinoamericana del Acero, ALACERO, 2012)

216699 216445 214147 224415 217198 164871 193988 196567 197746

210000 — '\"\ —
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110000
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10000 : . . . . . . . .
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Grafico 1 Produccion Metalmecanica
Fuente: (Asociacion Latinoamericana del Acero, ALACERO, 2012)



Como muestra el grafico 1 la produccion metalmecanica se mantiene mas o menos
estable hasta el afio 2009, afio en que la crisis golpea a la zona y presenta una caida de
casi 53.000 miles de toneladas, y a partir de este afio empieza una recuperacion de la
industria, llegando a crecer del 2009 al 2012 en 16%.

Segun la Comision Economica para America Latina y el Caribe (CEPAL, 2012),
para el afio 2013 pronostica un crecimiento de la industria metalmecéanica en la regién
del 3.7%, es decir 203.679 miles de toneladas al afio.

Ademas de conocer cual es la produccion metalmecanica en la zona, es importante
mencionar la participacion de cada uno de los paises en la produccién regional,
pudiendo de esta manera identificar cuéles son los paises lideres de la region en esta

industria y cuales son los menos competitivos en la misma.

Tabla 2 Produccién por pais

Brasil 52%
México 27%
Argentina 8%
Venezuela 4%
o
Peru 1%
Guatemala 1%
Ecuador 1%
Cuba 1%
Colombia 1%
Chile 1%
Paraguay 0,80%
Uruguay 0,60%
El Salvador 0,60%
Total 100,00%

Fuente: (Asociacion Latinoamericana del Acero, ALACERO, 2012)
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Trinidad y
Tobago; 1%
Uruguay; 0,6%
Venezuela; 4%

Gréfico 2 Produccion por pais
Fuente: (Asociacion Latinoamericana del Acero, ALACERO, 2012)
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El Salvador; | /
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Guatemala; 1%
Mexico; 27%
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El grafico 2 muestra que el pais que mayor participacion posee en la industria
metalmecénica es Brasil, debido a sus grandes fuetes naturales de hierro primario y del
grado de industrializacién que este posee, lo que permite no solo explotar y exportar
materiales primos sino también contribuir de gran manera a la produccion de partes y
piezas derivadas de metales primarios para toda la region y el mundo.

México y Argentina son paises con una produccidn representativa, ademas de Brasil,
debido a que también poseen un nivel de industrializacion mayor que el resto de paises
de la zona, los mismos que alcanzan una infima participacién en toda la produccion
latinoamericana.

En el Ecuador este valor alcanza apenas el 1% lo que indica que la industria

metalmecénica en el pais se encuentra en sus etapas iniciales de crecimiento y que



ademas requiere de una amplia inversion y desarrollo tecnoldgico e industrial para llegar
a ser significativa en América latina.

La metalmecanica en la zona se compone de tres sub grupos que son: bienes de
consumo, materias primas e intermedios y bienes de capital. Estan incluidos en las dos
primeras clasificaciones - bienes de consumo y materias primas e intermedios - los
articulos que se adquieren para ser utilizados inmediatamente por el usuario final o para
ser incorporados en la fabricacidn de otros bienes.

Los bienes de capital incluyen los articulos que directa o indirectamente contribuyen
a la produccion de maquinaria y equipo o, a generar rentas de produccion.

La Cadena Metalmecéanica se plantea de acuerdo a la red basica estructural que
conforman los diferentes subsectores, de la siguiente manera:

. Industrias basicas del hierro, el acero y metales no ferrosos
. Productos Elaborados

. Bienes de Capital

o Construccion de Equipo y Material de Transporte

. Industrias de apoyo al sector Metalmecanico

En el Ecuador el sector es aun de caracter artesanal mas que industrial, basado en
gue mas del 80% de trabajadores del area pertenecen a PYMES como muestran los
siguientes datos; es por ello que su participacion en la produccién regional es baja.

Segun la encuesta de empleo y desempleo del Instituto de estadisticas y censos
(INEC, 2010) existe un total de 94.465 empleados en la industria metalmecénica, siendo
el 90% hombres y la diferencia mujeres, los mismos que estan repartidos de la siguiente

manera segun el tamafio de la empresa.



Tabla 3 Distribucion de mano de obra en la industria Metalmecanica

Micro 75,80% 71604
Pequefa 11,75% 11100
Mediana 0,56% 529

Grande 11,89% 11232

Total 100% 94465

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)
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Grafico 3 Distribucion de mano de obra en la Industria Metalmecanica
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

El gréfico anterior nos permite ver la distribucion laboral en el &rea metalmecénica
en el Ecuador, la alta concentracién en la micro y pequefia empresa ratifica el caracter
artesanal de la industria en el pais, ya que las PYMES no poseen el capital ni la
capacidad tecnoldgica para una produccidon en escala que permita una mayor
contribucion a la produccion de Latinoamérica.

A pesar de ello, en el pais la industria no deja de ser importante considerando que la

mayoria de partes y piezas producidas requiere un alto grado de valor agregado, ya que



gran parte de ellas son elaboradas bajo estrictos requerimientos y necesidades

especificas para cada cliente, es por esta razon en el pais se ha presentado un

crecimiento a lo largo de los afios el cual se puede evidenciar con los siguientes datos:
Tabla 4 Produccion metalmecéanica en el Ecuador

Miles de toneladas 352 472,8 7744 5842 5043 7026 8633 958,8  1033,8
Fuente: (Asociacion Latinoamericana del Acero, ALACERO, 2012)
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Grafico 4 Produccion Metalmecanica en el Ecuador
Fuente: (Asociacion Latinoamericana del Acero, ALACERO, 2012)

En Ecuador la tendencia es la misma que en la region, considerando que coincide su
crecimiento mas notable a partir del afio 2009 hasta la actualidad. Cabe denotar la
importancia del sector en el pais, ya que es un eje de apoyo para la industria
manufacturera en las areas de produccion de: alimentos, bebidas, papel, vidrio, cauchos,
plasticos, vehiculos y productos metalicos; las mismas que requieren de los productos
que una de las ramas de la metalmecéanica ofrece, como son los productos elaborados y

la construccidn de equipos y transporte.



Estos dos subsectores de la metalmecanica son los de mayor importancia en el pais 'y
tomando en cuenta que la produccion interna de acero primario es escasa, se requiere de
importaciones de materiales primos para satisfacer las exigencias del mercado y al igual
que la produccion estas importaciones han ido en aumento en los Gltimos afios.

Tabla 5 Importaciones de hierro primario y laminados del Ecuador

Miles de toneladas 519 856 694 762 1127 744 1296 1386 1388
Fuente: (Asociacion Latinoamericana del Acero, ALACERO, 2012)
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Grafico 5 Importaciones de hierro primario y laminados del Ecuador
Fuente: (Asociacion Latinoamericana del Acero, ALACERO, 2012)

1.2. Problema

La empresa “TIEC” centra su oferta en el subsector de productos elaborados, la
misma que incluye: reparaciones industriales, repuestos industriales, fabricaciones
metalmecanicas y montajes de maquinaria industrial. Este subsector al que pertenece la

empresa resulta muy atractivo ya que la mayor parte de las industrias manufactureras del



pais utilizan maquinaria extranjera y los repuestos no estan disponibles internamente
por lo que se requiere que la industria metalmecanica elabore de manera personalizada
estos repuestos para que sean reemplazados en las maquinas que lo requieren. Otro
motivo por el cual el sub sector es atractivo es la necesidad de realizar montajes
industriales y estructuras metalicas dentro de las industrias y que TIEC esta en capacidad
de ofrecer este servicio al mercado; dado que existen pocas empresas con la capacidad
de realizar este tipo de trabajos a cabalidad es un mercado que ofrece buenas
oportunidades a la empresa.

A pesar de ello TIEC no ha podido aprovechar dichas oportunidades debido a que
posee problemas internos que no le permiten alcanzar su maximo potencial y crecer en
el mercado, para definir estos problemas es necesario utilizar una de las herramientas de
control de calidad que permitira determinar facilmente el problema central y sus
principales causas. Esta herramienta es el diagrama de Ishikawa o espina de pescado.

El diagrama de Ishikawa fue concebido por el licenciado en quimica japonés Dr.
Kaoru Ishikawa en el afio 1943 como un medio para recolectar la informacion sobre
todas las caracteristicas de calidad y esquematizarlas ordenadamente en categorias. El
diagrama de Ishikawa o diagrama de causa y efecto se construye para ilustrar con
claridad cuales son las posibles causas que producen el problema. (Heizer & Render,
2004, pag. 70)

El proceso para construir un diagrama de Ishikawa es el siguiente:

a) Elegir el servicio o proceso que sera objeto de estudio.

b) Colocar el nombre del servicio o proceso en el extremo derecho de la flecha

central.



c) Hacer una lista de los procesos que intervienen en el proceso central y

ordenarlas cronologicamente

d) Dibujar flechas diagonales (ramas) sobre las que se presentaran los procesos

antes ordenados.

e) Dibujar sub ramas y apuntar las acusas que alimenta a cada proceso.

f) Verificar que todas las casas fuero tomada en cuenta y agrupadas segun su la

cronologia del proceso. (Acufia, 2005, pag. 82)

La aplicacion del diagrama de Ishikawa en la empresa nos permitird conocer cuéles
son las principales causas por las que la empresa no ha podido alcanzar un crecimiento
sostenido en los Gltimos afos, siendo este su problema central, el mismo que se alimenta
de otros problemas de gestion, los mismos que de detallan a continuacién en diagrama

de causa y efecto:
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A continuacién se detalla a profundidad el grafico 6, donde se muestran las causas
del problema central.

La ausencia de crecimiento sostenido en los Gltimos afios se ha evidenciado desde el
afio 2011 donde empezaron a suscitarse problemas que no han permitido que la empresa
llegue a realizar nuevas inversiones en maquinaria y su capacidad operativa se ha
limitado a la capacidad instalada hasta ese afio. Este problema estd dado por varias
causas que son:

Sistema de produccion
En esta area podemos identificar problemas en los siguientes componentes:
e Proceso productivo
o Falta de programacion de la produccion.
0 No existe control de tiempo de produccion.
e Materias primas e insumos
0 No existen inventarios de materiales e insumos.
o0 Alto nivel de desperdicio.
e Maquinaria y herramientas
o0 Capacidad operativa limitada a la instalada al inicio del negocio.
0 Niveles de gastos elevados para reemplazar herramientas perdidas, rotas y
obsoletas.
Sistema de gestion
En este sistema se encuentras problemas en las siguientes areas:

e Direccion
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o Concentracion de poder de decision en manos del gerente-propietario de la
empresa.
0 Administracion basada solo en experiencia mas no en formacion
profesional.
e Organizacion
o Estructura organizacion centralizada y piramidal.
o0 No existe una identificacion clara del rol que cada empleado debe cumplir
en la empresa.
e Planificacion
0 No posee un proceso de planificacion formal.
0 No existe direccionamiento estratégico en la empresa.
e Recursos financieros
0  No posee un presupuesto para gestionar la empresa.
o No existen planes de inversion.
Procesos
e Procesos no definidos, ningin puesto en la empresa posee tareas especificas
definidas.
e Los procesos actuales no poseen ningun control de cumplimiento.
e Los responsables de cada proceso no ejercen poder para velar por su
cumplimiento.
e Los procesos actuales son lentos, poseen cuellos de botella y tareas repetidas.
Sistema de talento humano

e Reclutamiento y seleccion
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0 Proceso de reclutamiento por fuentes internas.
0 Proceso de seleccion poco especificado.
e Capacitacion
0 Ausencia de programas de capacitacion para el personal.
e Bienestar y motivacion
o Personal poco motivado y comprometido con la empresa.
o0 Sistema de seguridad industrial poco planificado.
e Evaluacion del desempefio
o0 Falta de instrumentos de medicion del desempefio.
0 Ausencia de medios de recompensa para motivar a los empleados.
Sistema de marketing
e Conocimiento del mercado
0 No existen investigaciones de la industria y el mercado al que se puede
atender.
0 Se atienden solo clientes locales.
o0 Poco conocimiento de la competencia directa e indirecta.
e Generacion de la oferta
0 Los productos y servicios suelen tener atrasos en la entrega la cliente final
e Comunicacion
0 La empresa no realiza ningun tipo de publicidad o difusién de sus
productos y servicios.

o El servicio al cliente es limitado y solo cubre garantia.
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1.3.0bjetivos

1.3.1. Objetivo General
Disefiar un modelo de gestién para empresa “TIEC” que sustente su crecimiento

dentro de la industria metalmecéanica.

1.3.2. Objetivos Especificos

e Elaborar el analisis del mercado para identificar las oportunidades de negocio
que ofrece la industria metalmecanica.

e Formular la estrategia de la empresa y su operacionalizacién para el 2014 que
definan su orientacion de futuro.

e Mejorar los procesos agregadores de valor, que permitan elaborar productos y
servicios con los mayores niveles de eficiencia, eficacia y calidad.

e Proponer una estructura organizacional por procesos de la empresa y
especificamente del sistema de marketing, que garantice la implementacion de
la estrategia y procesos.

e Desarrollar una propuesta de comunicacién comercial e institucional como

aporte para la implementacion de las estrategias de marketing.
1.4.Marco tedrico

1.4.1. Teorias existentes sobre modelos de gestion

1.4.1.1. Teoria de administracion cientifica

La administracion cientifica nace a finales del siglo XIX y su fundador es el ingeniero
mecanico Frederick W. Taylor, el mismo que la desarrolla como la solucién para

los problemas de baja produccién en las industrias; estd fundamentada en una
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estructura formal y en los procesos de las organizaciones. En primer lugar la
estructura formal permite establecer primero los objetivos y, a continuacion
dividir el trabajo en unidades menores (tareas) que seran colocadas en forma de
un sistema coordinado para alcanzar mayores niveles de eficiencia. (Da Silva,

2002, pag. 117)

La teoria administrativa de Taylor se caracteriza por los siguientes aspectos:

a) Andlisis del trabajo, que incluye el estudio de tiempos y movimientos, es decir, trata
de encontrar el mejor proceso para a ejecutar el trabajo, en el menor tiempo
posibles, y la reduccion del trabajo a reglas y formulas matematicas, por medio
del andlisis y experimentos realizados con rigor cientifico;

b) Estandarizacion de herramientas, cuyo fin era armonizar los métodos de ejecucion
y uniformar el “modo de hacer las cosas” de los obreros;

c) Seleccion y entrenamiento de los trabajadores, con base en la aptitudes y en la idea
de que cada persona debe ejecutar aquellas tareas para las cuales revele mayor
propension o inclinacion;

d) Supervision y planeacion, cuya consecuencia fue el surgimiento de una
“supervencion funcional”, gracias a la cual la “planeacion” y la “ejecucién”
fueron separadas; y

e) Pago por produccion, sistema que establecia que le obrero que obtuviese una
produccion superior a la cantidad fijada, ademas de su salario normal (igual para
todos), debera recibir un bonificacion, proporcional al aumento productivo. (Da

Silva, 2002, pag. 118 y 119)
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Los Cuatro principios basicos de la administracion cientifica de Taylor son: 1) Estudiar
cientificamente cada parte de cada tarea, y desarrollar el mejor método para
alcanzar el resultado propuesto. 2) Seleccionar cuidadosamente el trabajador y
formarlo para alcanzar las metas propuestas, usando para ellos el método
cientifico. 3) Cooperacidn total con los trabajadores para asegurarnos de que
utilizan el método adecuado. 4) Dividir el trabajo y la responsabilidad de tal
manera que la direccion sea responsables de planificar los métodos de trabajo,
usando principios cientificos, y los trabajadores sean responsables para ejecutar

el trabajo de acuerdo a estos. (Mejia & Balkin, 2003, pag. 10).

1.4.1.2. Teoria de la direccion administrativa

Esta teoria se centra en las aportaciones de Henry Fayol el cual examina a la
organizacion desde la perspectiva de los directivos responsables de coordinar las
actividades de diferentes grupos y unidades a lo largo de toda la organizacion; es
una vision de la direccion como profesion, que se desarrolla gracias a una serie
de principios basico que hasta hoy en dia las empresas intentan incorporar a su

cultura empresarial. Los principios de la direccion administrativa son:

a) Division del trabajo.- el trabajo debe ser dividido en tareas especializadas y
asignadas a un solo individuo.

b) Autoridad.- la autoridad debe ser designada con cada responsabilidad.

c¢) Disciplina.- mantener las expectativas claras y sefialar las consecuencias.

d) Unidad de mando.- cada empleado debe responder directamente a un supervisor.

e) Unidad de direccion.- los objetivos de la organizacion debe ser el centro de las

actividades del trabajador.
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f) Subordinacion de los intereses individuales a los generales.- los intereses de la
organizacion deben tener preferencia sobre los de los individuos.

g) Remuneracion.- los esfuerzos que suponen los objetivos de la organizacion deben
ser compensados.

h) Centralizacion.- el papel del superior y de los subordinados debe ser claramente
determinado.

i) Cadena escalar.-las comunicacion deben seguir la cadena de mandos.

j) Orden.- la organizacion de los materiales y actividades debe realizar en funcion de os
objetivos del a organizacion.

k) Equidad.- tratar a todos los empleados igual, con justicia y respeto.

I) Estabilidad y permanencia.- debe ser fomentada la fidelidad del empleado vy el
desarrollo de un servicio continuo.

m)Iniciativa.- debe ser fomentada la iniciativa de los empleados cuando esta persiga los
objetivos de la organizacion.

n) Espiritu corporativo.- tanto los empleados de la organizacion como la direccion
deben compartir la persecucion de los objetivos organizacionales. (Mejia &

Balkin, 2003, pag. 14)

1.4.1.3. Teoria de sistemas

La teoria sistémica surgié con los trabajos del aleman Ludwing Von Bertalanffy,
publicados entre 1950 y 1968; esta teoria no buscaba solucionar problemas o
intentar soluciones practicas, pero si producir teorias y formulaciones
conceptuales que pueden crear condiciones de aplicacion en la realidad empirica.

La teoria general de sistemas afirma que las propiedades de los sistemas no
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pueden separar sus elementos, ya que la comprension de un sistema se da so6lo
cuando se estudian globalmente, involucrando todas las interdependencias de sus
partes.

La Teoria de los sistemas se fundamenta en tres premisas basicas:

a) Los sistemas existen dentro de los sistemas.

b) Los sistemas son abiertos.

C) Las funciones de un sistema dependen de su estructura.

La teoria de sistemas penetrd rapidamente en la teoria administrativa por dos razones
fundamentales:

a) Debido a la necesidad de sintetizar e integrar mas las teorias que la precedieron,
llevandose con éxito cuando se aplicaron las ciencias del comportamiento al
estudio de la organizacion.

b) La cibernética y la tecnologia informatica, trajeron inmensas posibilidades de
desarrollo y operacion de las ideas que convergian hacia una teoria de sistemas
aplicada a la administracion. (Paniagua, 2005, pags. 101-105)

Principios de la teoria sistematica

a) Expansionismo.- todo fendmeno es parte de un fenémeno mayor. Vision orientada
hacia el todo.

b) Pensamiento sintético.- el fendmeno que se quiere explicar es visto como parte de
un sistema mayor y es explicado en términos del papel que desempefia en dicho
sistema.

c) Teleologia.- estudio de los fines o propdsitos o la doctrina filosofica de las causas
finales. Atribucion de una finalidad u objetivo a procesos concretos. La causa es una

condicion necesaria mas no siempre suficiente para que se produzca el efecto.
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Definicion de sistema

El sistema es un todo organizado o complejo; un conjunto o combinacion de cosas 0
partes que forman un todo complejo o unitario. El sistema total esta representado
por todos los componentes para la consecucion de un objetivo. No hay sistemas
fuera de un medio especifico, son condicionados por el ambiente.

Caracteristicas de los sistemas

Propdsito u objetivo.- todo sistema tiene uno o varios propdsitos u objetivos. Los
elementos asi como las relaciones, definen una distribucion que trata siempre de
alcanzar un objetivo.

Globalismo o totalidad.- Cualquier estimulo en cualquier unidad del sistema afectara a
todas las demas unidades debido a la relacion que existe entre ellas. Existe una
relacion de causa-efecto. El sistema experimenta cambios y el ajuste sistémico es

continuo. (Da Silva, 2002, pags. 350-355)

1.4.1.4. Teoria de la competitividad

La teoria de la competitividad de Michael Porter (1985) es capaz de captar de qué forma
se generan y mantienen ventajas competitivas, examinando como un conjunto la
empresa y su entorno competitivo. En consecuencia, el papel de la estrategia se
define en generar y mantener una ventaja competitiva sostenible a largo plazo,

que permita producir rentas empresariales superiores a las de los competidores.

La competitividad debe ser entendida como la capacidad que tiene una organizacion,
publica o privada, lucrativa o no, de obtener y mantener ventajas comparativas
que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una determinada posicion en el

entorno socioeconémico.
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Asimismo, Michael Porter establece cuatro factores que pueden ser determinantes en la

1.4.1.5.

competitividad: 1) La dotacion del pais, en términos de cantidad y calidad de los
factores productivos bésicos (fuerza de trabajo, recursos naturales, capital e
infraestructura), asi como de las habilidades, conocimientos y tecnologias
especializados que determinan su capacidad para generar Yy asimilar
innovaciones. 2) La naturaleza de la demanda interna en relacion con la oferta
del aparato productivo nacional; en particular, es relevante la presencia de
demandantes exigentes que presionan a los oferentes con sus demandas de
articulos innovadores y que se anticipen a sus necesidades. 3) La existencia de
una estructura productiva conformada por empresas de distintos tamarios, pero
eficientes en escala internacional, relacionadas horizontal y verticalmente, que
aliente la competitividad mediante una oferta interna especializada de insumos,
tecnologias y habilidades para sustentar un proceso de innovacion generalizable a
lo largo de cadenas productivas. 4) Las condiciones prevalecientes en el pais en
materia de creacion, organizacion y manejo de las empresas, asi como de
competencia, principalmente si esta alimentada o inhibida por las regulaciones y
las actitudes culturales frente a la innovacion, la ganancia y el riesgo. (Hitt,

Ireland, & Hoskinsson, 2008, pags. 111-118)

Teoria del neoliberalismo

La palabra liberalismo es, sin duda, una de las m&s ambiguas, tanto en el vocabulario

politico como en el vocabulario econdémico; designa una filosofia politica,
fundada en el valor de la libertad individual, describe asi mismo un conjunto de

principios ideoldgicos de una serie de partidos politicos en el mundo occidental e
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identifica una perspectiva de analisis frente a los mecanismos rectores del
funcionamiento de la economia. Todos estos significados, sin embargo, tienen su
fundamento en el Ilamado "liberalismo clésico”, caracteristico de un modo de
observar el mundo de la economia politica que se remonta por lo menos hasta

Adam Smith.

Basado en ellos y desde una perspectiva moderna, el neoliberalismo puede ser definido
como la creencia en que la intervencion gubernamental usualmente no funciona y
que el mercado usualmente si lo hace. El fracaso del gobierno en la consecucion
de sus metas (fallo del gobierno) es predecible y segun los neoliberales ha sido
confirmado por la experiencia. EI mercado, el intercambio voluntario de bienes y
servicios satisfara habitualmente los requerimientos de los individuos con mucha
mayor eficacia que el gobierno dentro de las restricciones de recursos limitados.

(Harvey, 2005, pags. 25-28)

Principios del Neoliberalismo

Los principios ideolégicos del neoliberalismo rednen los antiguos principios del
liberalismo econdmico y politico del siglo pasado con caracteristicas propias
como el pensamiento Unico, sucesor del postmodernismo filosofico y valedor
principal de los llamados "pensamientos débiles™" en contraposicion con aquellas
"doctrinas totalizadoras” -como el marxismo- que intenta encontrar una

explicacion general a la existencia humana. Sus principios fundamentales son:
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Propiedad privada.- El liberalismo defiende la propiedad privada sin limites.
Esto conlleva necesariamente la concentracion de riqueza en una pequefia
minoria privilegiada que actua a nivel planetario.

Libertad.- la libertad como valor absoluto, pero en manos de esa minoria.
Libertad, fundamentalmente, de los mercados de capitales para decidir el sentido
de la opinidn publica; para comprar, vender o competir sin trabas burocraticas ni
fronteras; para adquirir los maximos beneficios e invertirlos donde plazca.
Predominio del mercado.- se defiende la no intervencion del estado en la
economia, desmontando el Estado del bienestar y las politicas de proteccion
social. Se quiere evitar que el estado fije los precios y de subsidios. Esto debe
estar regulado por las propias leyes del mercado. Sin embargo, si se requiere al
estado como salvavidas de los capitalistas que mediante mecanismos como la
deuda publica se protegen. Ademas, se exigen ayudas de todo tipo y garantias a
las inversiones de las empresas.

Orden.- se exige a los gobiernos mantener una situacion que no entorpezca los
negocios ni la vida econdmica. Se considera alteradores del orden publico y
subversivos a todos aquellos que exijan cosas que estén en contra de los que mas
tienen. El orden exige un fortalecimiento del estado: mas policias, ejércitos
eficaces -profesionales-, control de los medios, limitacion de  derechos,
endurecimiento de las leyes, etc.

Individualismo.- no importan los intereses colectivos, sino los de los individuos.
El neoliberalismo no cree que uno y uno sumen dos. Siempre va a haber
diferencias irreconciliables entre uno y otro. Por ello es imposible la lucha de

clases. Tampoco es posible encontrar una explicacion global a lo que pasa en el
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mundo. El individuo es el principio y el final de todas las leyes. (Universidad

Interamericana de Panama4, 2003, pag. 4)

1.4.1.6. Teoria de modelos comunitarios o solidarios

Economia de solidaridad es un concepto que si bien aparecié hace pocos afios esta ya
formando parte de la cultura latinoamericana. Las palabras "economia" y
"solidaridad"”, siendo habituales tanto en el lenguaje comdn como en el
pensamiento culto, formaban parte de "discursos" separados. "Economia”, inserta
en un lenguaje factico y en un discurso cientifico; "solidaridad", en un lenguaje
valdrico y un discurso ético. La separacion entre la economia y la solidaridad
radica en el contenido que suele darse a ambas nociones. Cuando hablamos de
economia nos referimos espontaneamente a la utilidad, la escasez, los intereses,
la propiedad, las necesidades, la competencia, el conflicto, la ganancia. Y aunque
no son ajenas al discurso econémico las referencias a la ética, los valores que
habitualmente aparecen en €l son la libertad de iniciativa, la eficiencia, la
creatividad individual, la justicia distributiva, la igualdad de oportunidades, los
derechos personales y colectivos. No la solidaridad o la fraternidad; menos auln la
gratuidad.

Algo similar nos ocurre cuando hablamos de la solidaridad. La idea de solidaridad se
inserta habitualmente en el llamado ético y cultural al amor y la fraternidad
humana, o hace referencia a la ayuda mutua para enfrentar problemas
compartidos, a la benevolencia o generosidad para con los pobres y necesitados
de ayuda, a la participacion en comunidades integradas por vinculos de amistad y

reciprocidad. (Razeto, 1999, pags. 25-27)
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En el Ecuador la economia solidaria es uno de los ejes del modelo de gobierno y esta
fundamentada en la ley de economia popular y solidaria, la misma que define a la
economia solidaria como: “Se entiende por economia popular y solidaria, al
conjunto de formas y practicas economicas, individuales o colectivas, auto
gestionadas por sus propietarios que, en el caso de las colectivas, tienen,
simultaneamente, la calidad de trabajadores, proveedores, consumidores o
usuarios de las mismas, privilegiando al ser humano, como sujeto y fin de su
actividad, orientada al buen vivir, en armonia con la naturaleza, por sobre el
lucro y la acumulacion de capital.” (Ley de la Economia popular y solidaria,

2010, pag. Art 1).

1.4.2. Experiencias de modelo de gestion para la industria metalmecanica
1.4.2.1. Modelo de gestion estratégica para la empresa ‘“Jayco
representaciones y servicios Cia. Ltda.”
Introduccion

Jayco Representaciones y Servicios CIA. LTDA., es actualmente uno de los
proveedores de productos y servicios mas importantes en el area industrial,
metalmecanica y automotriz de nuestro pais. La empresa maneja tres lineas principales
de productos que son linea industrial, linea automotriz y pintura automotriz. La
problemética de la empresa se centra en la falta de una planificacion que le permita
alcanzar mayor crecimiento en el mercado y el posicionamiento de la empresa.
Estructura del modelo

Diagnostico situacional.- el diagnostico situacional es el proceso de investigacion

que trae como resultado la identificaciobn de factores positivos y negativos que
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influencian directamente a la empresa, asi como también la clasificacion de las
influencias directas e indirectas de interés de la de la misma.
Analisis FODA .- El analisis FODA es una herramienta de analisis estratégico, que
permite analizar elementos internos o externos de la organizacion.
e Las fortalezas y debilidades son detectadas en el andlisis interno de la
organizacion, aspectos sobre los cuales se tiene algin grado de control.
e Las oportunidades son aquellas que ofrece el mercado y las amenazas son

aquellas que debe enfrentar la organizacion en el mercado seleccionado.

Direccionamiento estratégico.- El direccionamiento estratégico se fundamenta en
la obtencion de un criterio comun en la organizacion, que permita unificar criterios y
prosperar, a su vez que permite aprovechar las oportunidades futuras apoyandose en el
razonamiento y la experiencia.

Balanced Scorecard.- EI BSC es un sistema de Control de Gestién que traduce la
estrategia y la mision en un conjunto de objetivos relacionados entre si, medidos a través
de indicadores y ligados a planes de accidn que permiten alinear el comportamiento de

todos los miembros de la organizacion

Evaluacion financiera.- La evaluacidon financiera de una empresa consiste en
construir los flujos de dinero proyectados que en un horizonte temporal serian
hipotéticamente generados, para después descontarlos a una tasa adecuada de manera tal
que podamos medir (cuantificar) la generacion de valor agregado y su monto.
1.4.2.2. Modelo de gestion para el funcionamiento del taller mecanico de la
empresa municipal de movilidad y obras publicas de Quito y su impacto economico

y financiero
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Introduccion

El presente documento es una investigacion que tiene por objetivo disefiar un plan
de gestion para el funcionamiento del Taller Mecanico de la Empresa Municipal de
Movilidad y Obras Puablicas de Quito y su impacto economico y financiero. La
informacion se la obtuvo a través de investigacion en el Taller Mecanico de la misma
empresa y de las Areas involucradas, es decir, Unidad Financiera, Unidad
Administrativa y obviamente de los clientes internos: chéferes, operadores, ayudantes,

jefes y responsables de vehiculos.

Estructura del modelo

Investigacion.- se detalla la investigacion, determinando el disefio, tipo de estudio,
métodos, operacionalizacion de las variables, poblacion, tamafio de la muestra,
instrumentos de investigacion, tabulacion, codificacion, presentacion de resultados y la
comprobacion de las hipotesis.

Analisis interno.- abarca el andlisis financiero, administrativo, comercial y
productivo de la empresa, al final del anélisis se resumen los resultados en un FODA
con los aspectos mas trascendentes de la empresa.

Direccionamiento estratégico.- establece definitivamente la mision, vision, valores
y principios en la empresa, asi como el cambio en la relacion de dependencia que la
proporcione mayor autonomia administrativa y de gestion.

Procesos.- describe los procesos agregadores de valor tanto en produccion como en
atencion al cliente, esto con la finalidad de determinar cuéles son las tareas de cada
proceso y sus responsables, de esta manera de eliminan cuellos de botella y tareas

doblemente ejecutadas.
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Evaluacion e indicadores de gestion.- elaboracién de documentos de uso interno

que permitan evaluar la gestion de cada miembro de la empresa. En cuanto a los

indicadores abarcan todos los aspectos de la empresa tanto productivos como de servicio

al cliente y de administracion.

Cuadro 1 Resumen de experiencias de Modelo de Gestion

Taller mecanico de la empresa
Publica municipal de movilidad y obras
publicas de Quito

“Jayco representaciones y

Privada servicios Cia. Ltda.”

Investigacion
Analisis interno
Direccionamiento estratégico

Procesos

Evaluacion e indicadores de
gestion

Diagnostico Situacional
Andlisis FODA
Direccionamiento estratégico
Balanced Score Card
Evaluacion financiera

1.5.1dentificacion de la empresa

1.5.1. Razo6n social

La empresa se encuentra constituida bajo la razon social Edwin Miguel Caiza Arico,

es una entidad privada con fines de lucro formada por una persona natural obligada a

Ilevar contabilidad bajo el RUC 1708203912001 y su nombre comercial es “Talleres de

Ingenieria Edwin Caiza TIEC”.

Talleres de Ingenieria Edwin Caiza TIEC nace en sociedad en el afio 2003 gracias al

emprendimiento de dos amigos que conocian acerca de la industria metalmecéanica. En

sus inicios se constituyd como una microempresa con menos de 5 trabajadores y 2

maquinarias, que buscaba dar soluciones a sus clientes en las necesidades de

mecanizados de precision.
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Més tarde, en el afio 2009 se decide disolver la sociedad y de esta decision se
desagregan dos empresas, TACMET a cargo del Sr. Hugo Carrera y Talleres de
Ingenieria Edwin Caiza TIEC bajo el mando del Ing. Edwin Miguel Caiza Arico en
calidad de gerente-propietario. A partir de esta separacion, la empresa TIEC crece en su
oferta de productos y servicios al mercado, especializa sus productos y alcanza una
mayor cobertura de mercado.

Actualmente la empresa cuenta con 12 empleados entre el area de administracion y
produccion y 10 maquinarias que son el capital de trabajo que permite a la empresa

desarrollar sus actividades y satisfacer las necesidades de sus clientes.

1.5.2. Actividad economica

“TIEC” forma parte del sector manufacturero seccion “C”, de la Clasificacion
Nacional de las actividades econémicas CIIU 4, basado en el Clasificador Internacional
Industrial Unico, que permitira clasificar las actividades economicas de las empresas y
establecimientos.

Segun el CIIU 4, la empresa se ubica en el acapite C25 que corresponde al a
fabricacion de productos elaborados de metal y dentro de este acépite las siguientes
secciones:

C2511 Fabricacion de productos metalicos para uso estructural
e (C2511.01 Fabricacion de estructuras de metal marcos o armazones para
construccién y partes de esas estructuras: torres, mastiles, armaduras, puentes,
etcétera; marcos industriales de metal: marcos para altos hornos, equipos de

elevacion y manipulacion, etcétera.
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e (C2511.02 Fabricacion de edificios prefabricados principalmente de metal:
casetas, modulos de exhibicion de elementos, cabinas telefonicas, etcétera.

e (C2511.03 Fabricacion de puertas y ventanas de metal y sus marcos (incluso
enrollables), postigos (puertas) y portales, balcones, escaleras, rejas, tabiques de
metal para fijar al suelo, etcétera.

e (C2511.04 Servicios de apoyo a la fabricacion de productos metalicos para uso
estructural a cambio de una retribucion o por contrato.

e (2513.04 Servicios de apoyo a la fabricacion de generadores de vapor, excepto
calderas de agua caliente para calefaccion central a cambio de una retribucién o
por contrato.

Esta clase no comprende:

e (2599.91 Fabricacion de accesorios para vias de ferrocarril o tranvia por
ejemplo: carriles ensamblados, plataformas giratorias, potros de contencion,
etcétera.

e (C3011.04 Construccion de estructuras flotantes: pantalanes flotantes, pontones,
diques flotantes, embarcaderos flotantes, boyas, depésitos flotantes, barcazas,
gabarras, gruas flotantes, balsas inflables distintas de las de recreo, etcétera,
construccién de plataformas de perforacion flotantes o sumergibles,

aerodeslizadores (excepto los de recreo), secciones para buques.

C2512 Fabricacion de tanques, depositos y recipientes de metal
. C2512.0 FABRICACION DE TANQUES, DEPOSITOS Y RECIPIENTES DE

METAL.
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o C2512.01 Fabricacion de tanques, depdsitos y recipientes similares de metal,
del tipo habitualmente utilizado para almacenamiento y elaboracion.

o C2512.03 Fabricacién de calderas y radiadores para calefaccion central, partes
y piezas.

o C2512.04 Servicios de apoyo a la fabricacion de tanques, depdsitos y
recipientes de metal a cambio de una retribucion o por contrato. (Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos, 2010, pags. 59-60)

1.5.3. Oferta de productos

Cuadro 2 Catalogo de productos y servicios de TIEC

Reparaciones Repuestos Fabricaciones Montajes Maquinarias
S industriales industriales  metalmecéanicas
k= Reparacion de Engranajes Estructuras Maguinas Refiladoras y
o partes de Rodillos y eslotadoras
= maquinas ejes
8 Reparacion de Cuchillas Tanques Forradoras de
5 instalaciones Bridas Estructuras papel
S Reparacion de Barras Silos Descartonadoras
'S plantas roscadas
o industriales Manzanas y

acoples

Fuente: Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC)

1.5.4. Cobertura de mercado

La empresa atiende principalmente a clientes ubicados en la provincia de Pichincha,
principalmente en la ciudad de Quito y sus alrededores como Sangolqui, Amaguafria,
Conocoto y Tambillo. Sin embargo la empresa esta en capacidad de atender a otras areas
del pais por medio de visitas técnicas para recopilar necesidades de posibles clientes

fuera de la provincia.

Los sectores que principalmente cubre actualmente son: industria de papel y

elaborados de papel, industria lactea, industria alimenticia, industria de bebidas, metales
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comunes, vehiculos y transporte de equipos e industria metalmecanica en general. La

cartera actual de clientes de la empresa es:

Cuadro 3 Cartera de clientes actuales de TIEC

Metales comunes

GRUPO CARVAJAL (BICO
Y FESAECUADOR)

INMEPAV

CORRUGADORA Quito
Papel y elaborados de NACIONAL CRANSA S.A. .
papel INDUCARTON Quito
FAVALLE Sangolqui
SUCESORES J. PAREDES Quito
Alimentos (TOSCANA)
PRODUCTOS MINERVA Quito
_ LECHERA ANDINA Sangolqui
Bebidas i
ILSA Quito
CONDUIT/KUBIEC Quito

Conocoto y Quito

IDEAL ALAMBREC S.A. Quito
: TEXTILES EL RAYO Quito
Textiles
NOVATEX C.A. Amaguafia
Vehiculos y equipos AYMESA Quito
de transporte
Otros ETERNIT ECUATORIANA Quito
LINDE ECUADOR Quito

Fuente: Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC)

1.5.5. Estructura organica

Talleres de Ingenieria Edwin Caiza TIEC es una empresa unipersonal con una
estructura totalmente centralizada, debido al tamafio de la empresa no se cuenta con
departamentos establecidos de manera explicita, posee 3 personas en el area de
administracion y ventas y 9 personas en el area de produccion. La estructura de la

empresa es la siguiente:
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Gerente
General
|
| 1 | |
Ventas y Af A2
- Administracion .,
Secrl\iltlac;:?eal y contabilidad Produccion

Gréfico 7 Estructura Organizacional TIEC
Fuente: Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC)

La empresa se desenvuelve dentro de un mercado que se posee un nivel de
industrializacion menor al resto de Latinoamerica, sin embargo, esta realidad no limita
las oportunidades que la industria puede ofrecer a la empresa. Teniendo esto en cuenta y,
para poder aprovechar dichas oportunidades, la empresa debe resolver sus problemas de
administracion integral; este es el objetivo que persigue el presente proyecto por medio
de la propuesta de un modelo de gestion para la industria metalmecanica que le permita

a la empresa crecer en el mercado y cumplir con sus objetivos y metas corporativas.
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CAPITULO II

2. ANALISIS SITUACIONAL

2.1. Analisis del Entorno

Conocer el entorno en el cual se desempefia una empresa es de vital importancia
para la formulacién de estrategias y planes ya que permite determinar cuales son las
condiciones reales y actuales de la organizacion y del mercado en el cual se desenvuelve
y en base a ello poder adaptar las fortalezas de la empresa a las situacion que presenta el

entorno y aprovechar de mejor maneras las oportunidades que este ofrece a la industria.

La finalidad del analisis situacional es la valoracion general del entorno por medio
de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) existentes en el medio

en que se desenvuelve la empresa.

2.1.1. Analisis Externo

El andlisis externo lo comprenden todas las fuerzas del macro y micro entorno que
sean significativas para la empresa y que influyan en el desarrollo de sus actividades. El
objetivo principal de este analisis es descubrir las principales oportunidades y amenazas
que el entorno ofrece a la empresa y de este modo buscar las mejores opciones para

aprovechar la situacion actual del mismo.

2.1.1.1. Factor econémico
El factor econdémico en el macro ambiente estda compuesto por las politicas
economicas dispuestas en el Plan Nacional del Buen Vivir 2013.2017 que afecten

directamente a la industria manufacturera del pais.
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La Constitucion establece la construccion de un “sistema econdmico justo,
democratico, productivo, solidario y sostenible, basado en la distribucion igualitaria de
los beneficios del desarrollo” (art. 276), en el que los elementos de transformacion
productiva se orienten a incentivar la produccién nacional, la productividad y
competitividad sistémicas, la acumulacion del conocimiento, la insercion estratégica en
la economia mundial y la produccién complementaria en la integracion regional; a
asegurar la soberania alimentaria; a incorporar valor agregado con eficiencia y dentro de
los limites biofisicos de la naturaleza; a lograr un desarrollo equilibrado e integrado de
los territorios; a propiciar el intercambio justo en mercados y el acceso a recursos
productivos; y a evitar la dependencia de importaciones de alimentos (art. 284). (Plan

Nacional del Buen Vivir, 2013-2017, pag. 292).

En este plan se tomara parte del objetivo 10 impulsar la transformacion de la matriz

productiva, en el cual existen politicas que afectan a la industria como son:

10.1. Diversificar y generar mayor valor agregado en la produccion nacional

Literal c. “Consolidar la transformacion productiva de los sectores prioritarios
industriales y de manufactura, con procesos de incorporacion de valor agregado que
maximicen el componente nacional y fortalezcan la capacidad de innovacion y de

aprendizaje colectivo.” (Plan Nacional del Buen Vivir, 2013-2017, pag. 300)

Esa politica o lineamiento estratégico incide de manera favorable en la industria y se
convierte en una oportunidad ya que le estado busca apoyar a la manufactura para que
genere productos de mayor valor agregado; esto, en el sector de metalmecéanica permitira

en el mediano plazo ofrecer al mercado repuestos y fabricaciones con estandares
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internacionales lo que sustituird las importaciones de los mismos por consumos de
productos nacionales, ya que estos presentan el mismo nivel de rendimiento con una

mayor disponibilidad en el mercado.

10.2. Promover la intensidad tecnoldgica en la produccién primaria, de bienes

intermedios y finales.

a. Articular la investigacion cientifica, tecnologica y la educacion superior con el
sector productivo, para una mejora constante de la productividad y competitividad
sistémica, en el marco de las necesidades actuales y futuras del sector productivo y el

desarrollo de nuevos conocimientos.

e. Fomentar la sustitucion selectiva de importaciones, considerando la innovacion y
tecnologia como componentes fundamentales del proceso productivo, con vision de
encadenamiento de industrias basicas e intermedias. (Plan Nacional del Buen Vivir,

2013-2017, pag. 301).

Las nuevas innovaciones tecnoldgicas en el sector metalmecénico permiten
aumentar la productividad del mismo ofreciendo al mercado productos de mayor nivel
de dificultad técnica y con mejores estandares de calidad igualando incluso a los
repuestos importados. Es por ello que la politica 10.2 en sus literales a) y e) hacen
referencia directa al aumento tecnoldgico sea por medio de la investigacion orientada al
sector productivo o por medio de la sustitucion selectiva de importaciones de modo que

aumenten las importaciones de alta tecnologia aportando a la competitividad del sector.
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10.6. Potenciar procesos comerciales diversificados y sostenibles en el marco de

la transformacion productiva

b. Impulsar la oferta productiva de los sectores prioritarios, incluido el cultural, para
potenciar sus encadenamientos productivos, diversificar los mercados de destino,

fortalecer el comercio electronico, los servicios postales, la integracion regional.

c. Incrementar, mejorar y diversificar la oferta exportable de bienes y servicios, con
la incorporacion de nuevos actores, especialmente de las Mipymes y de la EPS. (Plan

Nacional del Buen Vivir, 2013-2017, pag. 303).

La diversificacion de mercados y productos tiene una incidencia positiva en el sector
metalmecanico sobre todo porque le permite desarrollar su potencial cubriendo mas
areas de mercado nacional e internacional con sus productos de mayor especializacion.
Esta oportunidad puede ser aprovechada utilizando las nuevas tecnologias de
informacién y comunicacion (TICs) que permitiran que varias empresas del sector se
vinculen y se den a conocer por medio de ellas con su oferta de productos y servicios y

de este modo participar mas activamente en el mercado.

Ademas del plan del buen vivir podemos tomar un extracto de la constitucion de la
Republica del Ecuador que en los articulos 283 y 284 del titulo VI Régimen de
desarrollo, capitulo cuatro, seccion primera determina el sistema econdémico y la politica

econdémica que rige el pais actualmente y dispone lo siguiente:

Art. 283.- El sistema economico es social y solidario; reconoce al ser humano como
sujeto y fin; propende a una relacion dinamica y equilibrada entre sociedad,

Estado y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo garantizar
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la produccién y reproduccion de las condiciones materiales e inmateriales que

posibiliten el buen vivir.

El sistema econdmico se integrara por las formas de organizacion econémica publica,
privada, mixta, popular y solidaria, y las demés que la Constitucion determine.
La economia popular y solidaria se regulara de acuerdo con la ley e incluira a los

sectores cooperativistas, asociativos y comunitarios.
Art. 284.- La politica econdémica tendra los siguientes objetivos:
1. Asegurar una adecuada distribucion del ingreso y de la riqueza nacional.

2. Incentivar la produccién nacional, la productividad y competitividad sistémicas, la
acumulacién del conocimiento cientifico y tecnoldgico, la insercion estratégica
en la economia mundial y las actividades productivas complementarias en la

integracion regional.

4. Promocionar la incorporacion del valor agregado con méxima eficiencia, dentro de los

limites biofisicos de la naturaleza y el respeto a la vida y a las culturas.

8. Propiciar el intercambio justo y complementario de bienes y servicios en mercados
transparentes y eficientes. (Constitucion de la Repuablica del Ecuador, 2009, pag.

140)

En este primer acépite de la constitucion ecuatoriana se establece que el sistema
econdmico vigente es el de economia popular y solidaria, este sistema se fundamente en
la ley de economia popular y solidaria es cual establece en su articulo primero que “se

entiende por economia popular y solidaria, al conjunto de formas y practicas
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econdmicas, individuales o colectivas, auto gestionadas por sus propietarios que, en el
caso de las colectivas, tienen, simultaneamente, la calidad de trabajadores, proveedores,
consumidores o usuarios de las mismas, privilegiando al ser humano, como sujeto y fin
de su actividad, orientada al buen vivir, en armonia con la naturaleza, por sobre el lucro

y la acumulacién de capital.” (Ley de la Econémia Popular y Solidaria, 2009, pag. 1).

El sistema de economia popular y solidaria establece al ser humano sobre el capital,
buscando generar su bienestar. Especificamente para el sector metalmecanico este
sistema econdémico propicia la generacion de mas empresas que puedan hacer que el
sector crezca y se vuelva mas representativo a nivel industrial, buscando de este modo su
desarrollo y fortalecimiento como proveedor interno de bienes y servicios que integran

la cadena productiva.

2.1.1.2. Factor politico legal
En entorno politico legal incluye todas las leyes y normas a las cuales esta regida la
industria en el pais. Estas leyes deben ser cumplidas sin excepcién alguna y delinean el

camino de la legitimidad en el cual se desenvuelve una empresa.

Dentro de este aspecto politico-legal es importante tomar en cuenta el Cddigo
Organico de la produccion, comercio e inversiones, el mismo que enmarca todas
politicas, estrategias y facilidades que otorga el estado para llegar garantizar el ejercicio
libre de comercio y productividad en el pais. Dentro de este codigo podemos tomar en
cuenta los siguientes articulos 34, 35 y 36 literal b que corresponde al acapite de las
zonas especiales de desarrollo econdémico (ZEDE), las cuales gozan de apoyo

gubernamental ya que constituye un eje de la transformacion industrial, esto es un
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ventaja para el sector ya que al ser potencialmente un destino aduanero puede propender

mayormente a la exportacion de bienes y al apoyo del gobierno para desarrollarlo y

hacerlo crecer como un sector de apoyo para la transformacién de la matriz productiva.

2.1.1.3. Factor tecnoldgico

La industria metalmecanica ha sufrido varios cambios a lo largo del tiempo y ha

pasado de la elaboracién netamente manual a la manufactura totalmente automatizada,

esto se da debido a las exigencias cada vez mayores que el mercado, al cual esta

industria atiende, demanda de la misma, estos son cada vez mas exigentes en cuanto a

calidad, lotes de produccién exactitud de medidas, plazos de entrega mas cortos y

productos hechos a la medida. A nivel de producto el mercado exige:

El aumento de la precisién y complejidad en todas las caracteristicas de las
piezas como son las dimensionales, superficiales, geométricas y de integridad
con el objeto de aumentar la fiabilidad de las mismas.

La reduccion de los tamafios de los lotes. Estos son cada vez més cortos e
incluso unitarios lo que hace que para ser competitivos hay que tener los
medios productivos mas apropiados y flexibles.

El tamafio de la pieza con la aparicion de dos nuevos sectores cada vez mas
importantes y opuestos como son el de las piezas grandes y el de las piezas
pequenas.

La entrada de nuevos materiales cada vez mas habituales como pueden ser
titanio, niquel, fibras de carbono, fibras de vidrio, etc, con dificil

maquinabilidad o consistencia.
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Entre los avances tecnoldgicos que permiten a la industria llegar a cubrir estas
necesidades estan las maquinas de control numérico computarizado (CNC), las mismas
que tan solo requieren de la programacion del producto final, dejando a la mano del
hombre aislada de todo el proceso de produccion.

En una maquina CNC, a diferencia de una maquina convencional o manual, una
computadora controla la posicion y velocidad de los motores que accionan los ejes de la
maquina. Gracias a esto, puede hacer movimientos que no se pueden lograr
manualmente como circulos, lineas diagonales y figuras complejas tridimensionales.
Entre las maquinas CNC principales tenemos:

Torno CNC.- se refiere a una maquina herramienta del tipo torno que se utiliza para
mecanizar piezas de revolucion mediante un
software de computadora que utiliza datos
alfa-numéricos,  siguiendo  los  ejes
cartesianos X,Y,Z. Se utiliza para producir

en cantidades y con precision porque la (3 cancELARICH

computadora que lleva incorporado controla Gréfico 8 Torno CNC

la ejecucion de la pieza. Un torno CNC puede hacer todos los trabajos que normalmente
se realizan mediante diferentes tipos de torno como paralelos, copiadores, revélver,
automaticos e incluso los verticales. Su rentabilidad depende del tipo de pieza que se

mecanice y de la cantidad de piezas que se tengan que mecanizar en una serie.

Centro de mecanizado CNC.- Es una maquina herramienta automatizada y
controlada por computador, capaz de realizar multiples operaciones en una misma pieza,

utilizando herramientas rotativas de multiples filos de corte y con la minima
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intervencion del hombre durante el proceso de mecanizado, incrementando la
produccion, flexibilidad y precision. A diferencia del torno CNC, el centro de
mecanizado mueve las diferentes herramientas en tres dimensiones para dar forma a la
pieza, mientras que en el torno el movimiento tridimensional se da en la pieza y las
herramientas se mantienen inmoviles. Sus aplicaciones estan presentes en todo tipo de
industrias principalmente en al matricaria e industria del grabado.

A continuacion se presenta un cuadro comparativo de la capacidad de la tecnologia

actual con la que la empresa posee.

Cuadro 4 Comparacion de tecnologias de produccion

Eje 200 mm largo, 2 Torno manual 4 Muy Bueno  Muy Bueno
ajustes para
rodamiento y 2 Torno CNC 10 Excelente Excelente
chaveteros
Cuchilla circular 200 ToCrr;cr)]t:r;agsal 6 Bueno Bueno
diametro x 8 mm
Mecanizado CNC 15 Muy Bueno Muy Bueno
Cuchilla eslotadora Fresadora 3 Bueno Bueno
aserrada 150 x 50 x 8 Centro de
mm Mecanizado CNC 15 Muy Bueno  Excelente
. . Fresadora 4 Bueno Bueno
Dientes de engranaje
z25 m5 Centro de 20 Excelente Excelente
Mecanizado CNC
Pastillas trefilado 25 x Torno manual 60 Bueno Bueno
8 mm Torno CNC 300 Muy Bueno  Muy Bueno
Mordazas de corte Torrg)eil:‘rrssdaedora 0,5 Bueno Bueno
diametro 50mm
Mecanizado CNC 4 Muy Bueno  Excelente

*La cantidad producida esta basada en una jornada laboral de 8 horas
**|_a escala de medida es: deficiente, malo, bueno, muy bueno y excelente.

Como muestra el cuadro anterior la productividad de la maquinarias CNC es
superior a la productividad de la maquinaria manual superandola en un 325%

aproximadamente, estos avances son una oportunidad para la empresa puesto que de
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adquirir alguna de ellas su nivel de competitividad aumentaria significativamente en
términos de tiempos de entrega y de complejidad de piezas, pudiendo de este modo
ingresar al mercado de productos en serie, el cual a largo plazo permitird un mejor

manejo de inventarios y una reduccion importante de desperdicio.

2.2.  Analisis de mercado

2.2.1. Estructura del mercado de metalmecénica

Un mercado tradicionalmente era aquel lugar donde vendedores y compradores se
reunian para comprar y vender bienes. Los mercadologos utilizan el término mercado
para referirse a distintas agrupaciones de consumidores, asi entienden que los
vendedores constituyen la industria y los compradores el mercado. (Kotler & Keller,

2006, pag. 10)

El estudio del mercado para el presente proyecto abarca no solo a los grupos de
clientes sino también a los vendedores como parte integral del mismo. Para analizar el
mercado metalmecénico se requiere la identificacion y analisis de variables tales como
cantidad de empresas oferentes y demandantes, tamafio y tipo de empresas que lo
conforman, estudio de clientes y competencia que se encuentran participando en dicho
mercado e identificacion de la situacion actual de este mercado en el entorno local. Este
estudio permitird medir el potencial y oportunidades que el mercado puede ofrecer a la
empresa y ademas obtener informacion relevante que permita posteriormente realizar
una propuesta mercadologica para que dichas oportunidades puedan ser aprovechadas

por la empresa.
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2.2.2. Dimensiones de las empresas del sector
2.2.2.1. Cantidad de empresas segun su tamafio en el mercado.

El mercado metalmecéanico esta compuesto principalmente por dos grupos en el pais
que son productos elaborados y construccion de equipos y transporte, dentro de estas
categorias el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), en el censo econémico
del afio 2010, ha obtenido informacion que permite conocer la cantidad de empresas que

pertenecen al sector seguin su tamario, estos datos se presentan en los siguientes graficos:

Tabla 6 Distribucion de empresas del sector metalmecanico de la
provincia de Pichincha

Quito 2360 89,7%
Rumifiahui 118 4,5%
Cayambe 61 2,3%
Mejia 56 2,1%
Pedro Moncayo 14 0,5%
Pedro Vicente Maldonado 10 0,4%
Puerto Quito 6 0,2%
San Miguel de los Bancos 6 0,2%
Total 2631 100,0%

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)
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Grafico 9 Distribucion de empresas del sector metalmecéanico de la provincia
de Pichincha
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

En el grafico 9 muestra una alta concentracion de empresas en la canton de Quito,

esto se debe a que es el cantdn con mayor densidad poblacional y que ademas posee un
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nivel de industrializacion mas alto que en el resto de cantones. En el canton Rumifahui
existe un 4.5% de concentracion de empresas metalmecanicas debido a que se
encuentran cerca del cantén Quito y ademas porque ha tenido un desarrollo industrial
mas amplio que el resto de cantones en los Gltimos afios. Otro factor importante para que
existan un nimero tan elevado de empresas en estas areas es porque en estas dos zonas
es donde mayor cantidad de clientes para esta industria existen, por lo que la oferta debe
amentar para satisfacer las necesidades de los mismos. El resto de cantones poseen una
participacion muy baja debido a que su nivel de industrializacién es mucho menor que

en los dos cantones antes mencionados.

El siguiente cuadro muestra la estructura del mercado en cuanto al tamafio de las

empresas que conforman la industria.

Tabla 7 Tamano de las empresas del sector

Cantidad 2485 113 25 8 2631
Porcentaje 94% 4% 1% 0% 100%

Grafico 10 Tamafio de empresas del sector
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)
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El grafico y tabla mencionadas anteriormente muestran una predominancia de la
micro y pequefia empresa dentro del mercado, el porcentaje de PYMES en la provincia
concuerdan con la estructura empresarial del pais donde el 95% son Pymes y tan solo un
5% son grandes empresas. Esta estructura de tamafio de empresas predomina no solo en
la industria de manufactura que es a la que pertenece la metalmecéanica, sino en todas las
industrias que existen en el pais, donde PYMES poseen un mayor numero de empresas y

ofrecen mayor oportunidad de empleo.

Esta estructura empresarial muestra el bajo nivel de industrializacion de este tipo de
mercado, que se encuentra ain enmarcado en una estructura familiar o cerrada como lo
indica el Plan Nacional del buen vivir en su diagnéstico de micro, pequefia y mediana

industria.

Segun lo indica el Plan Nacional de buen vivir el grado de automatizacion de la
maquinaria utilizada corresponde a la siguiente estructura: el 29.1% del equipamiento es
de accionamiento manual; el 43.6%, semiautomatico; el 23.6%, automatico y el
3.7% computarizado. La innovacion tecnoldgica se distribuye en forma mas o menos
homogénea, destacandose rubros como mejoramiento de productos (10.2%) y procesos
(8.9%), desarrollo de nuevos productos (7.3%) y de control de la calidad (8.3%) que
tienen mayor relevancia. Sectorialmente se ubica en la vanguardia la industria
metalmecanica, seguida por alimentos, quimicos y cuero y calzado.” (Plan Nacional del

Buen Vivir, 2009).

Tomando en cuenta que la mayor parte de empresas son PYMES, es importante

conocer cuales de estas empresas poseen una calificacion artesanal lo que permitird
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conocer mas a fondo la estructura juridica de esta industria; estos datos se muestran a

continuacion:

Tabla 8 Calificaciéon artesanal

Quito 546 1814 2360
Rumifahui 37 81 118
Cayambe 15 46 61

Mejia 19 37 56

Pedro Moncayo 2 12 14
Pedro Vicente Maldonado 9 10
Puerto Quito 0 6 6
San Miguel de los Bancos 0 6 6

Total 620 2011 2631

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

San Miguel de los Bancos
Puerto Quito

Pedro Vicente Maldonado
Pedro Moncayo

Mejia

Cayambe

Rumufahui

Quito
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80%

100%
m Sj posee calificacion artesanal

m No posee calificacion artesanal

Gréfico 11 Calificacion Artesanal
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

El grafico 11 destaca un nivel de empresas que no poseen calificacion artesanal del

74% contra un 26% de empresas que si poseen calificacion artesanal, esta estructura es
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inusual tomando en cuenta que la gran mayoria son PYMES y podrian acceder a
calificarse artesanalmente para poder obtener beneficios tributarios y laborales que les
permitan reducir sus gastos y de esta manera alcanzar un mejor nivel de ingresos que a
su vez traera mayores oportunidades de crecimiento en el largo plazo. Uno de los
principales motivos por los que muchas de estas empresas no buscan obtener la
calificacion artesanal es por la falta de conocimiento del proceso de calificacion y de los

beneficios que podria obtener si se califica como tal.

2.2.2.2. Concentracion de mercado o libre competencia.
Para determinar el tipo de mercado bajo el cual se desenvuelve esta industria se

requiere definir cuales son las caracteristicas de cada uno de estos escenarios.

Concentracion de mercado.- se conoce como concentracion de mercado cuando
pocas empresas poseen altas participaciones de mercado, los tipos de concentracion de
mercado son monopolio y oligopolio. EI monopolio indica que una sola empresa posee
toda la participacién del mercado, siendo esta quien controla los precios y las cantidades
gue se ofertan al mismo. El oligopolio es la existencia de un pequefio grupo de empresas
que controlan la oferta de mercado e influyen directamente en el. (Zorilla, 2004, pags.

134-135)

Libre competencia.- se da libre competencia de mercado con vendedores y
compradores ilimitados, con absoluta libertad para ofertar bienes o servicios a precios
controlados por la oferta y la demanda, ademas no existen restricciones para la entrada o
salida de empresas y el estado no puede intervenir en la regulacion de este mercado.

(Maza Zabala, 2002, pag. 46)
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Una vez definidos ambos conceptos se concluye que el mercado se encuentra en
libre competencia ya que no existen un monopolio u oligopolio que domine el mercado
ni en precios ni en oferta de productos ni en proceso de negociacion. Esto se da debido a
que casi el 90% de las industrias son micro empresas y no tiene la capacidad
administrativa ni productiva para conseguir un dominio de mercado como monopolio u
oligopolio. Ademas la oferta de productos y servicios es libre y se encuentra sujeta a las

necesidades de los clientes.

2.2.2.3. Cobertura de mercado

Seguln datos del Plan Nacional para el Buen Vivir el 55% de las empresas del sector
metalmecénico posee un mercado basicamente local, para el 31%, seria de alcance
regional, el 8% extiende su radio de accién a las provincias limitrofes, solamente el 6%

de estaria sosteniendo un flujo exportable.

m Local
Regional/provincial
= Limitrofe

m Exterior

Grafico 12 Cobertura de Mercado
Fuente: (Plan Nacional del Buen Vivir, 2009)
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Que exista una predominancia de cobertura local de mercado solo responde a la
estructura anterior en cuanto al tamafio de las empresas, ya que las PYMES no tienen la
capacidad de cubrir de manera regional o nacional el mercado puesto que sus
instalaciones no le permiten llegar hasta esas instancias. El bajo porcentaje de empresas
con cobertura exterior corresponde al reducido nimero de grandes empresas que estan
en capacidad de exportar sus productos y ademas de cubrir en su totalidad el mercado

nacional.

2.2.2.4. Ciclo de vida del mercado
El mercado puede encontrarse en cuatro etapas de su ciclo de vida que son

introduccion, crecimiento, madurez o declive.

Etapa de introduccion.- Es el momento en el que el mercado comienza, es una

etapa de incertidumbre acompafiada de expectativas de futuro. Sus caracteristicas son:

Surge una nueva necesidad por satisfacer.

e Existe un alto nivel de incertidumbre.

e El crecimiento es moderado.

e Existen pocos segmentos y poca competencia.

e Bajo nivel de rentabilidad.

La empresa que incursione en esta etapa debera estimular la demanda.
Etapa de crecimiento.- En esta la necesidad a cubrir esta plenamente identificada y
los productos y servicios que la satisfacen han conseguido el nivel técnico suficiente

para cumplir ese objetivo. Sus caracteristicas son:

e Los segmentos han crecido y también la competencia.
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Existen altos cambios técnicos para adaptarse a la demanda.

Se presenta un crecimiento constante del mercado y su demanda.

Existen altas expectativas de rentabilidad.

Es relativamente sencillo adquirir una cuota de mercado al ser una etapa de

expansion.

Etapa de madurez.- EI mercado ha vivido un fuerte crecimiento en su etapa de

desarrollo y tiende a estabilizarse o crecer moderadamente.

Los cambios técnicos son reducidos.

Los segmentos y la competencia pueden ser pocos 0 muchos dependiendo del
desarrollo de la etapa de crecimiento

La rentabilidad puede ser alta para aquellos que hayan aprovechado la curva de
la experiencia.

La cuota de mercado en esta fase es dificil de adquirir ya que el mercado esta

repartido.

Fase de declive.- En todo mercado llega un momento de declive que puede estar

causado por factores como los avances técnicos, los cambios culturales, las modas, etc.

El mercado se reduce y pierde participantes tanto del lado de los oferentes
como del de los consumidores.

Se reducen los segmentos y la rentabilidad.

Es el momento de plantearse la permanencia en dicho mercado y optar por el re

lanzamiento o el abandono del mismo.
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e Es dificil relanzar un mercado por lo que la opcion mas frecuente es el
abandono del mismo. (Patifio, 2010)
Tomando en cuenta la teoria del ciclo de vida mercado podemos definir que el
mercado de la industria metalmecanica en la provincia de Pichincha se encuentra en
etapa de crecimiento, dado que requiere de un alto nivel de inversion para desarrollarlo y

del crecimiento de competidores y de segmentos que definan mejor el mercado.

Introduccion Crecimiento Madurez Declive
Ventas

-

Tiempo

Gréfico 13 Ciclo de vida del Mercado

2.2.3. Limites del mercado-Producto

Un mercado puede ser estrecho cuando su vision se limita a atender solo a los
clientes que puede satisfacer y cuando no se presta atencion a las necesidades no
expresadas de dichos clientes; o puede ser amplia cuando explora mas alla de lo que
conoce Y busca encontrar nuevas necesidades antes no identificadas. Es decir los limites
del mercado estaran dados por la capacidad de visualizar las nuevas oportunidades y
adaptarlas a las capacidades de la empresa para asi satisfacer a mayor cantidad de

clientes.
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Para definir el mercado metalmecanico se deben conocer cudles son las lineas de

producto y su profundidad.

e Numero de lineas de productos.- en el sector metalmecanico se distinguen las

siguientes lineas de productos:

o Metales comunes.

o0 Fabricacidn de metales excepto maquinaria y equipo.

0 Equipos de transporte y vehiculo.

0 Reparacion e instalaciones de maquinarias.

De estas cuatro lineas de productos se despliegan los subproductos que pertenecen a

cada una de ellas y se detallan a continuacion.

e Numero de productos por lineas.

Cuadro 5 Profundidad de linea de productos

Metales comunes

Fabricacion de metales
excepto maquinarias y equipo

Equipos de transporte y

vehiculos

Reparacién e instalacién de
maquinaria

Fabricacion de productos primarios de metales preciosos y
metales no ferrosos.

Industrias basicas de hierro y acero

Fundicion de metales

Fabricacion de articulos de cuchilleria, herramientas de mano y
articulos de ferreteria.

Fabricacion de otros productos elaborados de metal
Fabricacion de productos metalicos para uso estructural.
Fabricacion de tanques, depdsitos y recipientes de metal.
Forja, prensado, estampado y laminado de metales;
pulvimetalurgica.

Tratamiento y revestimiento de metales; maquinado.
Fabricacion de carrocerias para vehiculos automotores;
fabricacion de remolques y semirremolques.

Fabricacion de equipo de transporte

Fabricacion de partes, piezas y accesorios para vehiculos
automotores.

Fabricacion de vehiculos automotores.

Instalacién de maquinaria y equipo industriales.
Reparacion de productos elaborados de metal, maquinaria y
equipo.

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)
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Dentro de las lineas de fabricacion de metales excepto maquinarias y equipo y

reparacion e instalacion de maquinarias tenemos un ancho de linea mas profunda que se

despliega en el siguiente cuadro:

Cuadro 6 Ancho de linea de productos

Cuchillas para reciclaje de plasticos
Cuchillas para corte de metales
Cuchillas para textiles
Sierras
Serruchos

Playos y Alicates
De sujecién Llaves

De corte

Pinzas y prensas
Martillos
Combos
Cinceles
Buriles

Destornilladores

Grapadoras

Cepillos y limas

. De golpe
Herramientas de mano golp

De fijacion

L, Palas
De terminacion
Machetes

Bailejos
Candados
Garruchas y ruedas
Bisagras y picaportes
Soportes
Tornillos y clavos
Tuercas
Abrazaderas
Alambres
Mallas
Cadenas
Griferia
Anclajes
Tuberia
Ductos
Otros productos Puertas
elaborados de metal Escaleras
Ventanas
Andamios

Articulos de ferreteria




Productos metalicos para
uso estructural

Tanques, depdsitos y
recipientes de metal.

Pulvimetalurgia

Tratamiento y
revestimiento de
metales

Maquinado

Reparacion de productos
elaborados de metal,
maquinaria y equipo.

instalacion

Reparacion
e
maguinaria

Cerramientos
Perfiles
Correas
Canales
Varillas
Tubos
Angulos
Tes
Cubiertas metdlicas
Soldadura
Placas metalicas
Flejes y pletinas
Tanques
Silos
Tanqueros
Cajones metalicos
Tambores metalicos
Recipientes metalicos (latas)
Insertos para corte
Dados de perfilacion
Dados de estampado
Bujes autolubricantes
Repuestos automotrices
Metalizaciones superficiales
Tratamiento térmico
Tratamiento quimico
Recubrimiento galvanico
Niquelado, cromad, tropicalizado
Engranajes
Peines
Cremalleras
Rodillos
Ejes
Bridas
Barras
Manzanas
Acoples
Levas
Ufas
Mordazas
Camisas

Instalacion de maquinaria y equipos industriales.

Reparacion de partes de maquinas
Reparacion de instalaciones
Reparacion de plantas industriales

54
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e Marcas de productos
Dentro de la industria metalmecanica las marcas de los productos estan definidas por
el nombre del fabricante, es decir de la competencia directa de TIEC. Las marcas mas

importantes dentro de la industria son:

Cuadro 7 Marcas de productos

Reparaciones industriales Retena Solpac Coral TIEC
. . . Maquinarias
Repuestos industriales Dipac Itme Solpac TIEC Henriques
Fabricaciones metalmecanicas Itme Talleres T.C.A TIEC
Montajes e instalaciones TIEC Ofinsa Indumatic Talleres T.C.A
Metalizaciones IMETCA TIEC Galvano
L Engineering
Matriceria TIEC Center Solpac Gordon
Otros (productos a inyeccion) Coelin

Como muestra el cuadro 7 varias de las marcas se repiten para algunas lineas de

productos como es el caso de Talleres de Ingeniera Edwin Caiza (TIEC), Solpac, Itme y

Talleres TCA, esto se debe a que las marcas estan representadas por el nombre de su

fabricante el cual no se dedica a la produccion de una sola linea de produccion sino de

varias lineas al mismo tiempo.

2.2.4. Mercado actual

Para Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC) el mercado actual esta compuesto

por todas las empresas que han adquirido aunque sea una sola vez los productos de la

empresa. Su mercado actual asciende a 16 empresas de pequefio, mediano y gran

tamafo.



Cuadro 8 Mercado Actual de TIEC

Papel y elaborados de papel

Alimentos

Bebidas

Metales comunes

Textiles

Vehiculos y equipos de transporte

Otros

Corrugadora Nacional Cransa S.A.
Inducarton
Favalle
Sucesores J. Paredes (Toscana)
Productos Minerva
Lechera Andina
llsa
Conduit/Kubiec
Grupo Carvajal (Bico Y Fesaecuador)
Inmepav
Ideal Alambrec
Textiles El Rayo
Novatex
Aymesa
Eternit Ecuatoriana
Linde Ecuador

56

Fuente: Base de datos de clientes TIEC

2.2.5. Mercado potencial

El mercado potencial lo conforman todos los consumidores que estan en capacidad

de adquirir los productos y servicios de Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC) pero

que aun no lo han hecho, dentro de este grupo se encuentran las industrias

metalmecanicas, alimenticias, de bebidas, textiles, de vidrio, caucho, madera, pléstico,

transporte, mantenimiento y reparaciones que sean de mediano y gran tamafio ya que
cuentan con la capacidad productiva y econdémica para adquirir los productos que la

empresa ofrece; aquellas otras empresas de menor tamafio; para satisfacer sus

necesidades de reparacion y mantenimiento; acuden a las micro empresas que pueden

satisfacer esta necesidad.
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Tabla 9 Mercado Potencial de TIEC

Textiles 62 33%
Alimentos 54 29%
Papel 14 8%
Caucho y plastico 15 8%
Vehiculos y equipo de transporte 7 4%
Bebidas 5 3%
Metales comunes 5 3%
Madera 5 3%
Reparacion y mantenimiento 5 3%
Otros 5 3%
Cueros y productos conexos 4 2%
Tabaco 1 1%
Coque y refinacién del petréleo 1 1%
Equipo eléctrico 2 1%
Magquinaria y equipo 1 1%
Total 186 100%

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

Grafico 14 Mercado Potencial de TIEC

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

Existen un total de 186 empresas a las cuales la empresa podria satisfacer con su
oferta de productos y servicios, el grupo mas representativo lo conforman la industria

textil con un 33% del total de empresas seguida de la industria alimenticia con un 29%
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de empresas. Las industrias menos representativas son las del tabaco, coque y productos
de refinacion del petréleo y maquinarias y equipos que poseen solo una empresa por

cada industria.

Tanto el mercado actual como el mercado potencial de la empresa pertenecen al
mercado con necesidad conocidas y exploradas, sin embargo existe otro mercado de
clientes con necesidades no exploradas que crece en relacién al crecimiento que tenga la
industria en el tiempo, la suma de estos tres tipos de mercados nos permiten tener una

vision amplia del mercado total con perspectiva de crecimiento.

OPORTUNIDADES DE MERCADO NO

EXPLORADAS

MERCADO

necesidades de cliente

ATENDIDO

Mercado

Grafico 15 Vision del Mercado

2.2.6. Clientes

Para realizar un estudio de clientes se procedera a realizar una investigacion de
mercado a todos los clientes actuales que posee la empresa con el fin de conocer cuéles
son sus necesidades y su comportamiento de compra empresarial y en base a la
informacién obtenida poder proponer acciones que permitan aprovechar las

oportunidades que el mercado ofrece.
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2.2.6.1. Objetivos

Objetivo general

Conocer la situacién actual de los clientes de TIEC en cuanto a sus necesidades y a
su comportamiento de compra en el area metalmecanica y de mantenimiento industrial
para sus plantas de produccion, con la finalidad de obtener informacidén que permitan

desarrollar estrategias que aporten al modelo de gestion.

Objetivos especificos

Determinar las caracteristicas generales de los clientes actuales de TIEC.

e Conocer su comportamiento de compra industrial en cuanto a frecuencia de
compra, ocasiones de compra, tipo de compra y monto de compra.

e ldentificar las necesidades y requerimientos en cuanto a reparaciones,
mantenimiento y productos metalmecénicos.

e Conocer cuél es el nivel de satisfaccion de los clientes con respecto a los

servicios y productos que recibe de la empresa.

2.2.6.2. Metodologia de la investigacion

Investigacion Descriptiva

Como su nombre lo indica este tipo de investigacion tiene por objetivo describir
algo, por lo general caracteristicas o funciones del mercado, posee las siguientes

caracteristicas:

e Pertenece al tipo de investigacion concluyente es decir que arroja resultados

finales para la toma de decisiones.
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e Su disefio es planificado y estructurado.

e Puede utilizar los siguientes métodos: datos secundarios, encuestas, grupos

focales, datos de observacion.

Para el levantamiento de datos se utilizara el método de encuesta personal, ya que
posee una alta variedad de preguntas, se puede controlar de mejor manera a la muestra,
la tasa de respuesta es muy alta, la cantidad de datos es alta y la tasa de rechazo es
menor. A pesar de que su costo es mas elevado que otras técnicas es importante

reconocer que la informacidn obtenida serd menos sesgada y mas confiable.

La encuesta en un cuestionario estructurado que se da a los encuestados y que esta
disefiado para obtener informacién especifica. El cuestionario es preparado de manera
formal y las preguntas con colocadas en un orden establecido para que el acopio de datos

sea légico y valido. (Malhotra, 2004, pags. 168-169).

Para la elaboracion de la encuesta, como instrumento para el levantamiento de datos
primarios, se requiere realizar una matriz de necesidades de informacién que nos
permitan identificar que datos se obtendran de la encuesta y que datos se procesaran o
ser obtendra por medio de otros medios (fuente secundaria). Una vez definidas las
necesidades de informacion y llevadas a la matriz de procedera a realizar la matriz de
encuesta, la misma que definira el tipo de variable, la escala, la pregunta y las opciones
de respuesta; esta matriz es la base para el disefio de la encuesta piloto la misma que sera
evaluada por dos expertos en el mercado metalmecanico para conocer si el disefio del
instrumento es adecuado o requiere de e ajustes antes de proceder con el trabajo de

campo.
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La elaboracion de este instrumento requiere tener establecidos los objetivos de la

investigacion de mercados y las variables que componen cada uno de ellos a fin de

definir claramente cuéles son los datos especificos que se requieren para satisfacer

dichos objetivos, la fuente de la cual se obtendra la informacién y el instrumento que se

utilizara para el levantamiento de datos.

Esta matriz de detalla a continuacion:

Cuadro 9 Matriz de necesidades de informacion

Determinar las
caracteristicas
generales de los
clientes actuales de
TIEC

Conocer su
comportamiento de
compra industrial en
cuanto a frecuencia

de compra, ocasiones
de compra, tipo de
compra y monto de
compra.

Identificacion de
la empresa

Estado de
mantenimiento y
madquinaria

Frecuencia de
compra

Volumen de
compra

Competencia

Nombre de la
empresa

Direccion

Ndmero de
teléfono

Sector industrial

Tipo de
maquinaria por
lineas de
productos

Tipo de
mantenimiento

Frecuencia de
compra por lineas
de producto de
TIEC
Frecuencia de
compra de otros
productos
Volumen de
compra por linea
de producto

Plazo de pago

Principal
proveedor por
linea de producto
Beneficios que
recibe de la
competencia

Secundaria

Secundaria

Secundaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Secundaria

Secundaria

Primaria

Primaria

Documentacion
interna

Documentacién
interna

Documentacion
interna

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Documentacion
interna

Documentacion
interna

Encuesta

Encuesta
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Objetivo

Identificar las
necesidades y
requerimientos en
cuanto a
reparaciones,
mantenimiento y
productos
metalmecanicos.

Conocer cuél es el
nivel de satisfaccion
de los clientes con
respecto a los
servicios y productos
gue recibe de la
empresa

Variable General

Oferta de
productos
Oferta de
servicios
centrales

Oferta de
servicios
complementarios

Calidad del
producto

Entrega del
producto

Oferta recibida

Competencia

Precio

Variables
Generales

Oferta de nuevos
productos

Oferta de nuevos
servicios

Oferta de servicios
antes de la
entrega de

producto

Oferta de servicios

durante de la
entrega de
producto

Oferta de servicios

después de la
entrega de
producto
Precisién de
medidas

Acabados finales
del producto
Cantidad de

productos
devueltos

Plazo de entrega

Puntualidad de
entrega

Garantia de
cumplimiento
Oferta de
productos
servicios y
servicios
complementarios
Sustitucién por
otros proveedores
Satisfaccion con
respecto a precios

Fuente

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Instrumento

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta
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Determinar las
caracteristicas
generales de los
clientes actuales
de TIEC

Cuadro 10 Matriz de operacionalizacion de Variables

Nombre de la
empresa

Sector industrial

Identificacién de la
empresa

Grado de
automatizacion por
tipo de maquinaria

Demogréfica
e d_e qz2 Nominal
organizacion
Caracteristicas de la Nominal

organizacion

Indique el sector
industria al que
pertenece su
empresa

Sefiale el tipo de
maquinaria que
posee su empresa
por cada linea de
producto.
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Bebidas
alimentos

Papel y elaborados de
papel

Plasticos
Cauchos

Textiles

Metales comunes
Equipos eléctricos
Vehiculos

Otros

Manual
Semiautomatica
Automatica
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Objetivo

Conocer su
comportamiento
de compra
industrial en
cuanto a
frecuencia de
compra, ocasiones
de compra, tipo de
compra y monto
de compra.

Variable General

Mantenimiento

Frecuencia de
compra

Competencia

Variables Generales

Tipo de
mantenimiento

Frecuencia de
compra por lineas de
producto de TIEC

Frecuencia de
compra de otros
productos

Principal proveedor
por linea de producto

Beneficios que recibe
de la competencia

Variable especifica

Caracteristicas de la
organizacion

Caracteristicas de la
organizacion

Caracteristicas de la
organizacion

Caracteristicas de la
organizacion

Beneficios buscados

Escala

Ordinal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Preguntas

Ordene del 1 al 3
(siendo 3 el de
mayor frecuencia y
1 el de menor
frecuencia) el tipo
de mantenimiento
que utiliza en su
empresa

Sefiale, ¢ Con qué
frecuencia requiere
usted cada una de
las lineas de
productos/servicios
de TIEC?

Sefiale, ¢ Con qué
frecuencia requiere
usted cada una de
las lineas de
productos/servicios
de la
competencia?
Indique, ¢Quién es
su principal
proveedor por
cada una de estas
lineas de
productos?

Enumere ¢ Cudles
son los beneficios
que recibe de
estos
proveedores?

Opciones de
respuesta

Mantenimiento
correctivo
Mantenimiento
preventivo
Mantenimiento
predictivo

Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

Abierta

Abierta
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Objetivo Variable General

Oferta de
productos

Oferta de servicios
centrales

Identificar las
necesidades y
requerimientos en
cuanto a
reparaciones,
mantenimiento y
productos
metalmecanicos.

Oferta de servicios
complementarios

Variables Generales

Oferta de nuevos
productos

Oferta de nuevos
servicios

Oferta de servicios
antes de la entrega
de producto

Oferta de servicios
durante de la entrega
de producto

Oferta de servicios
después de la entrega
de producto

Variable especifica

Beneficios buscados

Beneficios buscados

Beneficios buscados

Beneficios buscados

Beneficios buscados

Escala

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Preguntas

Mencione que
nuevos productos
desea recibir para
satisfacer sus
necesidades de
mantenimiento
industrial

Mencione que
NUEvos Servicios
desea recibir para
satisfacer sus
necesidades de
mantenimiento
industrial

Indique los
servicios
complementarios
que desea recibir
antes de la
entrega central de
producto/servicio

Indique los
servicios
complementarios
que desea recibir
durante de la
entrega central de
producto/servicio

Indique los
servicios
complementarios
que desea recibir
después de la
entrega central de
producto/servicio

Opciones de
respuesta

Maquinados
mecanicos a la medida
Productos metalicos de
uso estructural
Productos de
pulvimetalurgica

Tratamientos y
revestimientos de
metales
Metalizaciones
Montajes e
instalaciones
Asesoria técnica

Evaluacion preventiva
de maquinaria
Informacién técnica
Planificacion de
mantenimiento

Recepcion domiciliaria
de trabajos

Pronta entrega de
cotizaciones
Informacion oportuna
de avances de trabajo

Entrega in house de
productos terminados
Asesoria de instalacion
asesoria de
explotacion de la pieza
Seguimiento de
desempefio del
producto o servicio
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Objetivo

Conocer cual es el
nivel de
satisfaccién de los
clientes con
respecto a los
servicios y
productos que
recibe de la
empresa

Variable General

Calidad del
producto

Entrega del
producto

Oferta recibida

Competencia

Precio

Variables Generales

Precision de medidas

Acabados finales del
producto

Cantidad de
productos devueltos

Plazo de entrega

Puntualidad de
entrega

Garantia de
cumplimiento
Oferta de productos
Servicios y servicios
complementarios

Sustitucion por otros
proveedores

Satisfaccién con
respecto a precios

Variable especifica

Beneficios buscados

Beneficios buscados

Beneficios buscados

Beneficios buscados

Beneficios buscados

Beneficios buscados

Beneficios buscados

Intensidad de las
relaciones

Intensidad de las
relaciones

Escala

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Preguntas

Sefiale su nivel de
satisfaccién con
respecto a cada
una de las
variables a evaluar

Mencione la
cantidad de
productos
devueltos por
deficiencias de
calidad

Sefiale su nivel de
satisfaccién con
respecto a cada
una de las
variables a evaluar

Adquiere
productos/servicios
que TIEC puede
ofrecer, a otros
proveedores
(indique sus
razones)

Sefiale su nivel de
satisfaccién con
respecto a cada
una de las
variables a evaluar

Opciones de
respuesta

1 Muy deficiente
2 Deficiente

3 Correcto

4 Bueno

5 Muy bueno

Abierta

1 Muy deficiente
2 Deficiente

3 Correcto

4 Bueno

5 Muy bueno

Si
No

1 Muy deficiente
2 Deficiente

3 Correcto

4 Bueno

5 Muy bueno




2.2.6.5. Encuesta Piloto

ENCUESTA DE IDENTIFICACION DE NECESIDADES DE CLIENTES ﬁ

OBJETIVO: Recopilar informacion primaria de los clientes actuales de la empresa, para poner en marcha el proyecto
"Modelo de Gestion de la indusiria Metalmecanica TIEC".

La informacion recopilada en esta encuesta sera utilizada exclusivamente para los fines del presente proyecto.

INSTRUCCIONES:

1.-RESPONDA CON SINCERIDAD A LAS SIGUIENTES PREGUNTAS QUE SE PLANTEAN A CONTINUACION
2.-LOS RESULTADOS DE ESTA ENCUESTA SERAN ANALIZADOS CON ABSOLUTA RESERVA

3.- SEFALE COM UNA "<" EN EL LUGAR QUE CORRESPONDA

FECHA: CODIGO:

DATOS DE IDENTIFICACION

1) Razdn Social de la empresa

2} Indigue 2l sector indusirial al que perienece su empresa

|:| Bebidas ] Textiles

[ alimentos lMetales Comunes
I:I Papel y elaborados de papel Equipos eléciricos
[ piasticos Wehiculos

I:' Cauchos Otros

3) Sefale el tipo de maguinaria que posee su empresa por cada linea de producto

a) b) cl
|:| Manua I:l Manual |:| Manua
I:I Semi automatica I:l Semi automatica I:I Semi automatica
[ automatica ] sutomatica 1 Automatica

COMPORTAMIENTO DE COMPRA

4} Ordens del 1al 3 {siende 2 el de mayeor frecusnecia y 1 el de menor frecugencia) el tipo de mantenimiento que utiliza en su empresa
|:| Mantenimiento comrectivo
|:| Mantenimiento preventive
D Mantenimiento predictivo

5) Sefiale el estado actual de =u maguinaria por cada linea de productos

a) b) cl
| Dariada | Dafada | Dafiada
[] Descompuesta [1 Descompuesta — Descompuesta
I:l Disponible I:l Disponible |:| Disponible
CJEnuso ] En usa [ Enuso
) Sefiale, i Con qué frecuencia requiere usted cada una de las lineas de productosfzervicios ds TIEC?
Linea de producto/servicio Semanal MMensual Trimestral Semestra Anual
Reparacicnes industriales
Repuestos industriales
Falricacién metalmecanica
Montajes e instalaciones
7) Sefiale, ;Con qué frecuencia requiers usted cada una de las lineas de productosizervicios de la compstencia?
Linea de producto/servicio Semanal Mensual Trimestral Semestra Anual

Reparacicnes industriales

Repuestos industriales

Fabricacion metalmecanica

Montajes e instalaciones

Metalizaciones

Productos de matriceria

Oiros
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8) Indigue, ;Quién es su principal provesdor por cada una de estas lineas de preductos?

Linea de productofzervicio Proveedor

Reparaciones industriales

Repuestos industriales

Fabricacion metalmecanica

Montajes e instalaciones

Metalizacicnes

Productes de matriceria

otros

9) Enumere ; Cudles zon log bensficios gue recibe de estos provesdores?

Proveedor 1 Froveedor 2 Provesdor 3 Froveedor 4 Proveedor 5

Froveedor §

Beneficios

IDENTIFICACION DE NECESIDADES

10) Mencions que nuevos productos desea recibir para satisfacer sus necesidades de mantenimiento industria

|:| Maquinados mecanicos de precision Cual?

[ Productos metalicos de uso estructural  Cudl?

D Productos de pulvimetalurgia Cual?

11) Mencions que nuevos servicios desea recibir para satisfacer sus necesidades de mantenimisnto industrial

l:l Tratamientofrevestimiento de metales  Cual?

[ metalizaciones Cudl?
D Montajes 2 instalaciones Cual?
| Asesoria tecnica Cual?

12) Indigue los servicios complementarios gue desea recibir antes de la entrega central de productofservicic
D Evaluacion preventiva de maquinaria
[ informacisn técnica
(I Planificacion de mantenimiente

13) Indigue les servicios complementanos gue desea recibir durante |a entrega del producta/servicio central
D Recepcion domiciliaria de trabajos
l:l Proceso agil de propuesta economica y proceso de negociacion
I:l Seguimimisnto y avances del frabajo

14) Indigue los servicios complementarios gue desea recibir despues de la entrega del preducto/servicio central
I:l Entrega a domicilic de productos terminados
[ Asesoria de instalacion
l:l Asesoria de explotacion de la pieza

El Seguimiento del desemperio del producto/zervicio
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CALIFICACION DEL SERVICIO

15) Sefiale su nivel de satisfaccion con respecto a cada una de las variables a evaluar
1 Muy deficiente 2 Deficiente 3 Correcto 4 Bueno 5 Muy bueno

w

Variable 1 2 3 4

Precision de medidas

Acabados finales

Garantia de cumplimiento

Variedad de oferta de
producto/servicio

Plazo de entrega

Puntualidad de entrega

Precios

16) Mencione |la cantidad de productos devueltos por deficiencias de calidad

17) Adqmere pI'OUUCtOS."SerVIC\OS que TIEC puede ofrecer, a otros prcweedores (lndlque sus razones)
Csi O no

Porque

GRACIAS POR SU COLABORACION

2.2.6.6. Encuesta final
Después de someter la encuesta a dos clientes de la empresa, se realizaron algunas
modificaciones que facilitaran la recoleccidn de datos. La encuesta final se muestra de la

siguiente manera.
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ENCUESTA DE IDENTIFICACION DE NECESIDADES DE CLIENTES =g

OBJETIVO: Recopilar informacién primaria de los clientes actuales de la empresa, para poner en marcha el proyecto
"Modelo de Gestidn de la industria Metalmecanica TIEC".

La informacion recopilada en esta encuesta sera utilizada exclusivamente para los fines del presente proyecto.

INSTRUCCIONES:

1.- RESPONDA CON SINCERIDAD A LAS SIGUIENTES PREGUNTAS QUE SE PLANTEAN A CONTINUACION
2.- LOS RESULTADOS DE ESTA ENCUESTA SERAN ANALIZADOS COM ABSOLUTA RESERVA

3.- SEFIALE CON UNA "X" EN EL LUGAR QUE CORRESPONDA

FECHA: CODIGQ:

DATOS DE IDENTIFICACION

1) Razon Social de la empresa

2) Indique el sector industrial al que pertensce su empresa

[ Bebidas [ Textiles

|:| Alimentos Metales Comunes
El Papel y elaborados de papel Equipos eléctricos
[ piasticos ehiculos
DCauchos Otros

3) Indique el fipo de maguinaria gue posee su empresa para la elaboracién de productos y margue con una X
el grado de automatizacion de cada una.

w
I
wm

Maguinaria 1 2

Manua

Semi automatica

Automatica

COMPORTAMIENTO DE COMPRA

4) Crdene del 1 al 3 (siendo 3 el de mayor frecuencia v 1 el de menor frecuencia) 2l tipo de mantenimisnto que utiliza en su empresa
[] Mantenimiento correctivo
] mantenimiento preventivo

D Mantenimiento predictiva

5) Senale, ; Con qué frecuencia requiere usted cada una de |as lineas de productosiservicios de TIECT

Linea de producto/servicio Semanal Mensual Trimestral Semestral Anual

Reparaciones industriales

Repuestos industriales

Fabricacion metalmscanica

Mentajes e instalaciones

B) Sefale, ; Con qué frecuencia requiere usted cada una de |as lineas de productosiservicios de la competencia?

Linea de producto/esrvicio Semanal Mensual Trimestral Semestral Anual

Reparacionss industriales

Repuestos industriales

Fabricacion metalmscanica

Mentajes e instalaciones

Metalizaciones

Productos de matriceria

Ofros

7) Indigue, ; Quien es su principal proveedor por cada una de estas lineas de productos?

Linea de preducto/servicio Provesdor

Reparaciones industriales

Repusstes industriales

Fabricacién metaimecanica

Montajes & instalaciones

Metalizaciones

Productes de matriceria

otros
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8) Enumere j Cuales son los beneficios que recibe de estos proveedores?

Provesdor 1 Proveedor 2 Proveedor 3 Provesdor 4 Proveedor 5

Provesdor 6

Beneficios

T ———— =
IDENTIFICACION DE NECESIDADES

EI Maguinados mecanicos de precision Cual?
[] Productas metélicos de uso estructural  Cudl?
|:| Productos de pulvimetalurgia Cual?
10) Mencicne que nueves servicios desea recibir para satisfacer sus necesidades de mantenimiento industrial
I:I Tratamiento/revestimiento de metales Cual?
[] Metalizacionss Cual?
I:l Montajes & instalacionss Cual?
[] Asesoria t&cnica Cual?

11) Indigue los servicios complementarics que desea recibir antes de la entrega del preducto/servicic centra
[] Evaluacion preventiva de maguinaria
[] informacion técnica
I:l Planificacién de mantenimisnto

12) Indigue los servicios complementarios que desea recibir durante la entrega del producto/servicio central
|:| Recepcion domiciliaria de frabajos
|:| Proceso agil de propussta econdmica y proceso de negociacion
I:I Seguimimiento y avances del trabajo

13) Indigue los servicios complementarios que desea recibir despuss de la entrega del producto/servicio central
|:| Entrega a domicilio de productos terminados
[] Asesoria de instalacian
|:| Asesoria de explotacion de la pisza

EI Seguimiento del desempefic del producto/gervicio

T
CALIFICACION DEL SERVICIO

14) Sefale su nivel de satisfaccion con respecto a cada una de las variables a evaluar
1 Muy deficiente 2 Deficients 3 Corrscto 4 Bueno 5 Muy bueno

Variabls 1 2 3 4

o

Precision de medidas

Acabados finales

Garantia de cumplimiento

Variedad de oferta de
productoiservicio

Plazo de enfrega

Puntualidad de entrega

Precios

151 Mencione el porcentaje de productos han sido devueltos a TIEC, por deficiencias de calidad

16) Adquiere productos/servicios que TIEC puede ofrecer, a otros proveedores (indique sus razones)
Csi O ne

Pargue

GRACIAS POR SU COLABORACION
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2.2.6.7. Muestreo estadistico
Para esta investigacion no se realizara un muestreo, sino un censo, ya que esta
dirigida solo a los clientes actuales de la empresa que como se especificd antes son

apenas 16 empresas, es ello que se tomara el total de la poblacidn para ser encuestada.

2.2.6.8. Matriz de codificacion de la encuesta

Cuadro 11 Matriz de codificacién

Numérica Alfanumérica  Abierta Cerrada  Semiabierta ~ Multiple
Razén Social X X Nominal
Bebidas 1
Alimentos 2
Papel y 3
elaborados
Pléasticos 4
Cauchos 5
Sector industrial X X Nominal .
Textiles 6
Metales 7
comunes
Equipos 8
eléctricos
Vehiculos 9
Otros 10
Manual 1
T|p_0 dg X X Nominal Senj'. 2
magquinaria 1 automatica
Automética 3
Manual 1
Tipo de ] Semi
magquinaria 2 X X pee automatica 2
Automatica 3
Manual 1
T|pp du_a X X Nominal Sen’u' 2
magquinaria 3 automatica
Automatica 3
Manual 1
Tipo de ] Semi
maquinaria 4 X X Nl automatica 2
Automatica 3
Manual 1
Tipo de . Semi
magquinaria 5 X X Nominal automatica z
Automética 3
Tlpq d_e Correctivo 1,2,3
mantenimiento
X X Nominal Preventivo 1,2,3

Predictivo 12,3




Reparaciones
industriales fr
TIEC

Repuestos
industriales fr
TIEC

Fabricacion
metalmecanica
fr TIEC

Montajes e
instalaciones fr
TIEC

Reparaciones
industriales fr
comp

Repuestos
industriales fr
comp

Fabricacion
metalmecanica
fr comp

Montajes e
instalaciones fr
comp

Numérica Alfanumérica  Abierta Cerrada  Semiabierta ~ Mdltiple

X X Nominal
X X Nominal
X X Nominal
X X Nominal
X X Nominal
X X Nominal
X X Nominal
X X Razén

Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual
Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual
Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual
Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual
Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual
Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual
Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral

Anual

Semanal

Mensual

Trimestral

Semestral

Anual

N

a » w

N

a » w

N

a » w
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Numérica Alfanumérica  Abierta Cerrada  Semiabierta ~ Mltiple
Semanal 1
Mensual 2
Metalizaciones X X Nominal ~ Trimestral 3
fr comp
Semestral 4
Anual 5
Semanal 1
Mensual 2
Matriceria fr . .
atriceria X X Nominal Trimestral 3
comp
Semestral 4
Anual 5
Semanal 1
Mensual 2
Otros fr comp X X Nominal Trimestral 3
Semestral 4
Anual 5
Proveedor
reparaciones X X Nominal -
industriales
Proveedor
repuestos X X Nominal -
industriales
Proveedor
fabricacion X X Nominal -
metalmecénica
Proveedor
montajes e X X Nominal -
instalaciones
Pr i
oveedor o X Nominal -
metalizaciones
Proveedor .
o X X Nominal -
matriceria
Proveedor otros X X Nominal -
Beneficios X X Nominal -
proveedor 1
Beneficios 52 X Nominal -
proveedor 2
Beneficios X X Nominal -
proveedor 3
Beneficios 52 X Nominal o
proveedor 4
Beneficios X X Nominal -
proveedor 5
Beneficios 52 X Nominal o
proveedor 6
Magquinados de . .
orecision X X Nominal Si-No 1,2
Magquinados de 52 X Nominal -
precisién cual?
Productos uso . .
iy, X X Nominal Si-No 1,2
Productos uso 52 52 Nominal o
estructural
Productos X X Nominal Si-No 1,2
pulvimetalurgica !
Productos
pulwmetlalurglca X % Nominal S
cual?
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Numérica Alfanumérica  Abierta Cerrada  Semiabierta ~ Mdltiple
Tratamiento . .
metales X X Nominal Si-No 1,2
Tratamiento X " N )
metales cual?
Metalizaciones X X Nominal Si-No 1,2
Metalizaciones .
CUAlR X X Nominal -
. Montaj_es € X X Nominal Si-No 1,2
instalaciones
Montajes e
instalaciones X X Nominal -
cual?
Agespna X X Nominal Si-No 1,2
técnica
Asesoria .
técnica cuél? X X Nl :
Evaluacllon X X Nominal Si-No 1,2
preventiva
Informacion . .

Gt X X Nominal Si-No 1,2
Planlflce}cu_)n de X X Nominal Si-No 1,2
mantenimiento

Recepcion
domiciliaria de X X Nominal Si-No 1,2
trabajos
Proceso agil de . .
negociacin X X Nominal Si-No 1,2
Seguimiento de . .
trabajos X X Nominal Si-No 1,2
Entrega in . .
housg de X X Nominal Si-No 1,2
Asesoria de . .
rselEetn X X Nominal Si-No 1,2
Asesoria de
explotacién de X X Nominal Si-No 1,2
la pieza
Seguimiento de
desempefio del X X Nominal Si-No 1,2
producto
Precision de . Muy
medidas X X Nominal deficiente 1
Aqabados X X Nominal Deficiente 2
finales
Gararjtlg de X X Nominal Correcto 3
cumplimiento
Variedad de
oferta de X X Nominal Bueno 4
prod/serv

Plazo de X X Nominal Muy 5

entrega Bueno
Puntualidad de 5 5 Nt

entrega

Precios X X Nominal

% de
devoluciones a
por defectos de X X R :
calidad
Adquiere
productos que . .
TIEC puede X X Nominal Si-No 1,2
ofrecer a otros
Adquiere
productos que
TIEC puede X X Nominal -
ofrecer a otros
porque?

Fuente: (Malhotra, 2004, pag. 405)
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2.2.6.9. Analisis de resultados
Para efectuar el analisis individual de resultados de datos primarios se utilizé el
programa estadistico SPSS version 18, estos resultados al igual que sus graficos y

analisis se encuentran detallados en el anexo 1.



Necesidades de informacién obtenidas por fuentes secundarias

Volumen de compra

Tabla 10 Volumen de compra
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Cransa 20.550,59 51.359,66 2.355,00 22.052,60 96.317,85 35,11%
Ideal Alambrec 1.125,00 16.171,50 17.296,50 6,30%
Sucesores J. Paredes 1.905,00 6.404,00 8.309,00 3,03%
Eternit Ecuatoriana 2.035,00 6.986,48 100,00 1.370,00 10.491,48 3,82%
Textiles el Rayo 2.038,19 3.088,73 5.126,92 1,87%
Productos minerva 200,00 4.865,00 1.173,25 6.665,00 12.903,25 4,70%
Bico Internacional 6.720,60 6.778,00 13.498,60 4,92%
Lechera Andina 12.432,00 7.414,20 1.460,00 4.355,00 25.661,20 9,35%
Conduit 4.745,00 29.224,70 33.969,70 12,38%
Inducarton 310,00 1.420,00 1.730,00 0,63%
Novatex 502,00 740,00 1.242,00 0,45%
Linde Ecuador 4.823,50 4.823,50 1,76%
Fesaecuador 440,00 1.460,00 1.900,00 0,69%
Otros 12.700,00 17.167,04 2.070,00 3.960,00 5.200,00 41.097,04 14,98%
TOTAL 65.703,38 153.079,31 7.158,25 43.226,10 5.200,00 274.367,04 100,00%

Fuente: Base de datos de Ventas de TIEC




78

50.000,00

40.000,00
30.000,00
20.000,00

10.000,00

CRANSA

IDEAL ALAMBREC
CONDUIT

TEXTILES EL RAYO
OTROS

INDUCARTON
NOVATEX

ETERNIT ECUATORIANA
LECHERA ANDINA

SUCESORES J. PAREDES
PRODUCTOS MINERVA
BICO INTERNACIONAL
LINDE ECUADOR
FESAECUADOR

uREPARACIONES INDUSTIALES ®RESPUESTOS INDUSTRIALES =FABRICACIONES METALMECANICAS mMONTAJES =MAQUINARIAS

Gréfico 16 Volumen de compra por cliente y por linea de producto
Fuente: Base de datos de Ventas de TIEC
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Gréfico 17 Volumen de compra por cliente
Fuente: Base de datos de Ventas de TIEC
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Gréfico 18 Volumen de compra por linea de productos
Fuente: Base de datos de Ventas de TIEC
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Analisis: como muestran los graficos anteriores la empresa que mayor volumen de
compra tiene es Cransa S.A. con un 35% del total de ventas en el afio solicitando
principalmente de TIEC repuestos industriales por un monto aproximado de $51.300 al
afio. Este es principal cliente de la empresa ya que su monto total de aportacion entre
todas las linea de productos es de $96.000 aproximadamente, seguido de esta empresa se
encuentran Conduit S.A. y Lechera Andina con el 12% y 9% de participacion
respectivamente. Ademas los graficos no muestran que la linea de productos que
mayores ingresos deja a la empresa son repuestos industriales seguidos de reparaciones
industriales que son las areas fuertes de la empresa, las demas lineas son de baja
frecuencia y de menor aporte econOmico sin que esto represente darle menos
importancia, sino que por el contrario se deberia tratar de impulsar méas estas lineas de
menor participacion entre los clientes actuales y potenciales de Talleres de Ingenieria

Edwin Caiza (TIEC).

El resto de clientes no son despreciables de ninglin modo ya que su porcentaje de
aportacion esta entre el 2 y 6% siendo los potenciales clientes a explotar para aumentar
los ingresos de la empresa y a los que mayor interés le debe colocar la administracion

para sacar el mayor provecho posible de ellos.

Asimismo es importante analizar que todos los clientes de Talleres de Ingenieria
Edwin Caiza (TIEC) trabajan a crédito en su mayoria, el 90% de ellos, en un plazo de
30 dias de pago a partir de la emision de la factura y tan solo Cransa S.A. y Eternit

Ecuatoriana manejan un plazo mas amplio de 45 y 60 dias respectivamente.
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Estos datos de pago son importantes conocer puesto que en base a ellos se pueden
aplicar estrategias de mercadotecnia que le permitan a la empresa obtener ventajas en el

mercado Yy la preferencia del cliente.

2.2.6.9.1. Informe de resultados

Después de realizar el analisis de la informacién obtenida de la investigacion de
mercados a los clientes actuales de la empresa se concluye que el sector industrial que
mayormente atiende Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC) es el sector de papel y
elaborados de papel que especificamente corresponde a empresa que elaboran cartén o
convertidores de carton y papel higiénico, siendo seguida por el sector de alimentos.
Ademaés de ellos el casi el 61% de los clientes poseen maquinarias semiautomaticas para

realizar sus procesos de manufactura.

En cuanto al comportamiento de compra que manejan los clientes de la empresa se
determind que la linea de productos de mayor frecuencia de compra esta a la par entre
reparaciones industriales y repuestos industriales con una frecuencia acumulada
promedio del 88%, siendo de forma mensual la frecuencia mas comun entre los clientes
con un 50% aproximadamente. Los montajes e instalaciones es la linea de menor
frecuencia de compra con un porcentaje acumulado de 69%, tomando a la compra

trimestral como la frecuencia mas comun.

Las diversas lineas de productos que la empresa ofrece al mercado genera un
importe monetario a la empresa siendo el mas prioritario el 56% proveniente de los
repuestos industriales seguido de las reparaciones industriales con un 24% que juntas

suman aproximadamente $219.000 en ventas anuales, dejando a fabricaciones
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metalmecanicas, montajes y maquinarias un porcentaje acumulado del 20% que
corresponde a $55.000 aproximados en ventas a anuales para Talleres de Ingenieria

Edwin Caiza (TIEC).

Entre las nuevas necesidades que poseen los clientes, identificadas por medio de la
investigacion de mercados, las mas relevantes son en maquinados de precision buscan
repuestos de importacion, es decir partes de maquinas de mayor nivel de exactitud que
se importan a los fabricantes de la maquinaria directamente debido a su complejidad de
fabricacion y a su costo, en la linea de montajes desean que la empresa implemente un
equipo de montaje especial para salidas de campo e instalaciones en planta y finalmente
en servicios complementarios buscan el envio de planos digitales de la pieza, el
seguimiento de avance del trabajos, el seguimiento de desempefio del trabajo y la

recepcion y entrega in house de los trabajos.

En cuanto a los niveles de satisfaccion se concluye que el nivel de la empresa esta en
un promedio de 4 es decir satisfecho, sin embargo los criterios de plazo de entrega,
puntualidad de entrega y acabados finales del producto presentan valores bajo el 3 es
decir el nivel medio de satisfaccion, por lo que requiere énfasis de la empresas para
mejorar en estos aspectos. Las devoluciones son importantes puesto que en un
porcentaje acumulado, el 61.5% de los clientes han devuelto por lo menos una vez algin
producto por deficiencias en la calidad, esta cifra es importante tomarla en cuenta y
procurar reducirla al menos a un 10% ya que las devoluciones no solo le restan
profesionalismo a la empresa sino que se convierten en uno de los motivos por los que el

cliente decide optar por la oferta de la competencia.
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En general la empresa se encuentra en una posicion ideal para generar un cambio no
solo en su oferta sino también en sus servicios complementarios para de este modo
poder cubrir mayor cuota de mercado y ganar presencia no solo a nivel local sino a nivel

regional.

2.2.7. Competencia

Para realizar el estudio de la competencia se utilizo la herramienta de investigacion
de clientes, encuesta, para determinar cudles son los principales beneficios que el cliente
percibe de dichos competidores y saber cuales son sus fortalezas y debilidades frente a
Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC). En la siguiente tabla se muestra el cuadro de

competidores y su posicion en la mente de los clientes.

Cuadro 12 Anélisis de Competencia

Repuestos y .
) . . L . Promedio .
Inme reparaciones industriales | Importacién bajo del Rapidez en la entrega
. pedido del productos
Importacion de repuestos mercado
Productos de uso Variedad de productos
estructural )
. Medio
Idmacero Materiales Entrega in house bai i
; ajo Rapidez en la entrega
complementarios de del productos
construccion P
i Construccion de _ Promedio _
Coral Cia. estructuras Metélicas Reparaciones a del Rapidez en la entrega
Lta ; estructuras d del productos
Montajes mercado
Repuestos y Tercerizacion de Rapidez en la entrega
reparaciones industriales metalizaciones Sobre el del productos
Solpac promedio Adaptacion de sellos
- -~ £ - del mecénicos a medida del
ellos mecanicos ntrega in house | mercado cliente
Servicio amable
Sobre el
SN Repuestos industriales Entrega in house el Personall_zamon e
Center del necesidades
mercado
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2.3. Analisis Interno

El diagnostico a nivel interno se refiere al anélisis de aquellas variables que al ser
parte de la empresa, son probablemente modificables y por lo tanto de mayor facilidad
de ser manejadas en términos estratégicos, por ejemplo la capacidad productiva de la
empresa, la calidad de los insumos que utiliza, el nivel de capacitacion de sus

funcionarios o la idoneidad de su tecnologia. (Salazar, 2008, pag. 59).

El analisis de aquellos factores internos y controlables de la empresa nos permitira
obtener las fortalezas y las debilidades que esta posee para poder reaccionar a las
exigencias de mercado; dentro de analisis interno se encuentra la capacidad, financiera,

productiva y de comercializacion de Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC).



2.3.1. Capacidad Financiera

85

Para realizar un analisis de la capacidad financiera de la empresa se requiere datos como rentabilidad, evolucion de

cuentas por pagar y variaciones de utilidades y ventas que nos permitan tener una idea de la situacion real de la empresa en el

aspecto financiero. Esto se analiza en la siguiente tabla.

Tabla 11 Capacidad Financiera

ANALISIS FINANCIERO

INDICADORES ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 Analisis
VENTAS 246.003,08 263.910,97 262.000,45 Los niveles de ventas en el afio 2011 aumenta en un 7% esto debido al
incremento de oferta en el mercado, en el 2012 las ventas disminuyen en
EVOLUCION 7.28% -0,72% menos del 1% lo que puede ser debido a la pérdida de clientes o0 a
problemas en la entrega del producto
UTILIDADES 33.712,63 28.598,42 14.017,79 Ladisminucion en las utilidades es alarmante para la empresa, ya que en
el ultimo afio bajaron mas del 50%, lo que indica que la empresa debe
EVOLUCION - -15,17% -50,98% tomar acciones para revertir los resultados y evitar tener pérdidas en los
siguientes periodos.
INDICES
Rentabilidad sobre capital A lo largo de los tres afios la utilidad ha ido disminuyendo de manera
Utilidad neta/capital 33.712.63  28.598.42 14.017.79 Cconsiderable, del 2010 al 2011 bajo en un 14% y de 2011 al 2012 en un
B o B 13%, esto indica que el capital de la empresa cada vez rinde menos y
83.201,68 106.743,21 102.453,45 genera menos utilidad. Es decir para el afio 2010 por cada délar de
capital se obtenian 41 centavos de utilidad neta, para el afio 2011, 27
RESULTADO 0,41 0,27 0,14 centavos y para el 2012 apenas 14 centavos con respecto al capital.
Rentabilidad sobre ingresos
Utilidad neta/ventas brutas 33.712,63  28.598,42 14.017,79 Este indice indica que por cada dolar vendido la empresa obtiene 14, 11
y 5 centavos para los afios 2010, 2011 y 2012 respectivamente, estos
246.003,08 263.910,97 262.000,45 valor coincidente con las diminuciones que se han presentado tanto en
utilidades brutas como en la rentabilidad sobre el capital, debido a que el
aumento en las ventas no es equiparable con el incremento en las
RESULTADO 0,14 0,11 0,05

obligaciones de la empresa.
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Ingresos sobre capital
ventas brutas / capital

RESULTADO

Evolucion de Cuentas por
Cobrar

Ventas / Cuentas por cobrar

RESULTADO

PORCENTAJE DE COBRO

Evolucién de Cuentas por
Pagar

Compras / Cuentas por Pagar

RESULTADO
PORCENTAJE DE PAGO

246.003,08
83.201,68

2,96

246.003,08
104.507,85

2,35

42,48%

76.406,27

98.546,43

0,78
128,98%

263.910,97
106.743,21

2,47

263.910,97
139.202,40

1,90

52,75%

81.599,14
97.026,66
0,84
118,91%

ANALISIS FINANCIERO

262.000,45
102.453,45

2,56

262.000,45
77.731,19
3,37

29,67%

105.716,13
49.329,66
2,14
46,66%

El movimiento de las ventas sobre el capital tiene un desenvolvimiento
homogéneo a lo largo de los afios, este indice quiere decir que por
cada dolar de capital se vende $1,96 para el afio 2010, $1,47 para el
2011y $1,56 para el 2012, sin embargo se considera ideal cuando
este indicador es mayor o igual a 5 segun criterios financieros

Las cuentas por cobrar son uno de los indicadores mas importante de
igual manera se considera positivo cuando el indicador es mayor a 5
es decir cuando el valor de cuentas por cobrar sea bajo el 20% del
total de las ventas, en el caso de la empresa este valor es menor, lo
que quiere decir que existe una mala gestion de cobro o un plazo de
crédito muy alto. El afio 2010 las cuentas por cobrar representaron un
42,48%, en el 2011 52,75% y en el 2012 un 29,67% con relacién a las
ventas.

La evolucion de cuentas por pagar ha sido satisfactoria ya que se
considera positivo cuando es igual o mayor a 1, y este valor se ha ido
aproximando a lo largo de los tres afios, en el 2010 se puede observar
un sobre endeudamiento del 28% para el afio 2011 disminuye a 19% y

en el 2012 se elimina y se mantiene un pago el 47% de la deuda.

Fuente: Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC)
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2.3.2. Capacidad Productiva
Para llevar a cabo el andlisis de la capacidad productiva se tomaran en cuantas las
variables de materias primas, tecnologia, capacidad de produccion y de mano de obra,

las mismas que seran detalladas en la siguiente tabla.

Cuadro 13 Capacidad de produccién

Limitada cartera de proveedores
Stock cero de materias primas
Materias Primas No existe control de materias primas ni herramientas
Niveles elevados de desperdicios

Calidad 6ptima de materias primas
Magquinaria de control manual
Nivel de tecnologia bajo
No existen procesos de produccion
Capacidad de No existe control de produccion

Tecnologia

produccion Capacidad limitada por la disposicién de trabajar de la mano de obra
Desconocimiento de la capacidad real del area de produccion

No existe definicion de actividades y responsabilidades de cada
trabajador
Alto nivel de experiencia del personal

Control limitado de su capacidad productiva

Mano de obra Actitud negativa de los colaboradores con respecto a los objetivos de la
empresa

Exceso de horas extras para cumplir con el trabajo

Poca colaboracion en situaciones emergentes por parte de los
empleados

Fuente: Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC)

De esta tabla se puede resaltar la falta de control del proceso de produccion que
desencadena muchos problemas como el exceso de horas extras, el alto nivel de
desperdicio, la poca definicidn de tareas del personal, ademas el nivel tecnolégico de la
empresa es relativamente bajo por lo que los procesos se realizan en mas tiempo y con

menos eficiencia.
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2.3.3. Capacidad de comercializacion

El analisis de la capacidad comercial de la empresa esta divida en tres grandes areas
que son el mercado, la generacion de oferta y la comunicacion que la empresa ofrece.
Para esto se realiz6 un cuadro de los ultimos tres afios fiscales completos y se obtuvo la

siguiente informacion:

Cuadro 14 Capacidad comercial de TIEC

2010 2011 2012
Cantidad de
clientes ZE 2 =
Variacion de
cantidad de - 1 0
M q clientes
ercado Ventas $245.700 $266.000 $262.000
Variacion de $20.300 $-4.000
ventas ' '
Cobertura de
mercado Local Local Local
Reparaciones Reparaciones Reparaciones
metalmecanicas metalmecanicas metalmecanicas
Repuestos Repuestos
Prod Repuestos metalmecanicos metalmecanicos
roductos y metalmecanicos
Servicios Montajes Montajes
(Cj;er;era]\ccmt)n Productos de Productos de
€ la oterta Productosde ;g estructural  uso estructural
uso estructural i .
Cuchillas Cuchillas
Entrega/ Entrega/ Entrega/
o recepcion in recepcion in recepcion in
Servicios house house house
complementarios Personalizacion  Personalizacién  Personalizacion
de productos de productos de productos
. Medios de . . .
Comunicacion ST Ninguno Tripticos Ninguno

Fuente: Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC)

El cuadro anterior muestra en el area de mercado una variacion muy pequefia en el
area de clientes aumentando solo en una unidad con en el afio 2011 con respecto al 2010

y manteniendo sin cambios ese valor para el aflos 2012. En cuanto al valor monetario



89

solo aumento en el afio 2011 en un 8% y ha disminuido en un 0,0004% en el 2012. Estas
cifras son preocupantes, ya que el mercado de la empresa no ha crecido en los tres
ultimos afios y la expectativas para este afio son de quedarse estaticos igualmente, por lo
la empresa debe tomar acciones estratégicas para aumentar el valor de ventas y la
cantidad de clientes y asi llevar la cobertura de mercado de local a regional. En cuanto a
la generacion de oferta ha existido un aumento interesante, en cuanto a linea de producto
pasando de tener 3 lineas de productos en el 2010 a cuatro lineas en el 2012 y a la
fabricacion de cuchillas industriales como parte de los repuestos especiales de
importacion que se propone a ofrecer la empresa. El area mas débil de la empresa es la
comunicacion, puesto que tanto el 2010 como en el 2012 los esfuerzos de difusion han
sido nulos, realizando solo en el 2011 la entrega de tripticos que tuvieron poco impacto

en el mercado a causa de una mala planificacion de reparticion del material.

Una vez realizado el analisis interno y externo de la empresa se procede a realizar la
sintesis FODA de la misma la cual nos permitird conocer cuales son las principales
oportunidades y fortalezas que la empresa puede utilizar y las amenazas y debilidades

que debe superar para gestionar con mayor eficiencia.

2.3.4. Sintesis FODA

El analisis FODA es un instrumento de planificacion estratégica que puede utilizarse
para identificar y evaluar las fortalezas y debilidades de la organizacion (ambiente
interno), asi como las oportunidades y amenazas (ambiente externo). Es una técnica
sencilla que puede emplearse como instrumento para presentar el panorama actual de

una empresa. (Borello, 1994, pag. 156)
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La palabra FODA estd compuesta por las siglas de fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas; que son todos los componentes que se buscan analizar del

entorno de la empresa. A continuacién una definicion de cada componente de FODA.

Fortalezas.- se denominan fortalezas o puntos fuertes, aquellas caracteristicas

propias de la empresa que la facilitan o favorecen el logro de objetivos.

Oportunidades.-se denominan oportunidades aquellas situaciones que se presentan

en el entorno de la empresa y que podrian favorecer el logro de objetivos.

Debilidades.- se denominan debilidades aquellas caracteristicas propias de la

empresa que constituyen obstaculos internos al logro de objetivos.

Amenazas.- son aquellas situaciones que se presentan en el entorno y que podrian
afectar negativamente las posibilidades de lograr objetivos. (Borello, 1994, pags. 158-

159)

El FODA de la empresa se presenta a continuaciéon como un resumen de todo el

analisis del entorno interno y externo y del analisis del mercado anteriormente realizado.

Esta sintesis sera la base para el desarrollo de las estrategias y proyectos que la

empresa deberé llevar a cabo para lograr sus objetivos corporativos.
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Cuadro 15 Sintesis FODA

Las ventas se mantiene un nivel ideal de
crecimiento.

Las cuentas por cobrar han ido
evolucionando favorablemente.

El movimiento de cuentas por pagar esta
tendiendo a normalizarse con el tiempo.
Aumento de la generacién de oferta al
mercado.

Personalizacién de piezas a las
necesidades del cliente.

Alto nivel de experiencia de la mano de
obra.

Calidad de materias primas Optima.
Niveles de satisfaccion de los clientes
sobre el promedio.

Bajo porcentaje de devoluciones

DEBILIDADES

Niveles de utilidad y rentabilidad que
tienden a la baja.

Incremento de gastos superior al
incrementos de ingresos.

Alto nivel de desperdicio.

No existe procesos de produccion.
Nivel de tecnolégico bajo /control
manual de maquinarias.

Exceso de horas extras.

Actitud negativa de los empleados del
area de produccion.

Cobertura local de mercado.

Esfuerzos inexistentes de comunicacion.
Bajo crecimiento de cartera de clientes.
Quejas con respecto a tiempos de
entrega.

Apoyo del gobierno en el area de
produccion que busca generar mas
valor agregado a los productos.
Incentivos a la importacion de
tecnologia que permita mejorar
procesos.

Diversificacion del mercado.

Apoyo a la industria de bienes de
capital por medio de la creacion de
zonas especiales de desarrollo
economico.

Mayor nivel tecnoldgico que permite
mayor competitividad.

El sector de metalmecanica esta en
etapa de crecimiento.

Amplio mercado potencial.

AMENAZAS

Variedad amplia de competencia.
Poca cantidad de proveedores
calificados para entregar materia
prima de calidad.

Exigencias de precision cada vez mas
altas por parte del mercado.
Busqueda de mayor cantidad de
servicios complementarios pro parte
del cliente.

Desarrollo nacional menor que el
resto de la region latina

Vision artesanal de la industria
metalmecéanica

Fuente: Andlisis Situacional

En términos generales existe un panorama positivo para la empresa puesto que el

creciente del mercado y las nuevas tecnologias podrian aportan oportunidades de

expansion interesantes para Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC), sin embargo es

imperante tomar en cuenta que las necesidades de los clientes asi como las principales
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falencias de la empresa pueden ocasionar que su desarrollo se siga estancando y que

pierda cada vez participacion en el mercado.

Ademas no se puede menospreciar la presencia de la competencia porque si bien es
cierto la empresa posee una buena posicion entre los clientes, la competencia puede
detectar las ventajas del mercado y tomar acciones rapidas para desplazar a Talleres de

Ingenieria Edwin Caiza (TIEC) y de este modo fortalecerse ain maés.

Es por ello que se requiere tomar decisiones estratégicas basadas en la situacion
actual de la empresa para poder sacar provecho de la misma y de este modo generar un
crecimiento sostenido a lo largo del tiempo y paulatinamente ir corrigiendo los
problemas internos de la empresa hasta alcanzar la mayor eficiencia posible de los

recursos que posee la misma.
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CAPITULO III

ESTRATEGIA 2014-2017

Direccionamiento estratégico

El direccionamiento estratégico estd definido por los principios, valores, mision,

vision y objetivos propuestos en el desarrollo de este documento y adicionalmente se

plantearan las estrategias que se espera utilizar para el cumplimiento de dichos objetivos.

3.1.1. Principios de gestion gerencial

Para la propuesta de principios corporativos se toma en cuenta la teoria de direccion

administrativa propuesta por Henri Fayol ya que mira a la organizacion desde la

perspectiva de una direccién como eje coordinador de la actividades de la empresa, esta

teoria administrativa es altamente aceptada y muchos de sus principios son aplicables

hasta el dia de hoy, por este motivo se toman algunos de ellos como parte de la cultura

organizacional de la empresa.

a)

b)

d)

Equidad.- tratar a todos los empleados igual, con justicia y respeto.
Estabilidad y permanencia.- debe ser fomentada la fidelidad del empleado y
el desarrollo de un servicio continuo.

Iniciativa.- debe ser fomentada la iniciativa de los empleados cuando esta
persiga los objetivos de la organizacion.

Espiritu corporativo.- tanto los empleados de la organizacion como la
direccion deben compartir la persecucion de los objetivos organizacionales.

Disciplina.- mantener las expectativas claras y sefialar las consecuencias.
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3.1.2. Valores

Al igual que los principios, los valores son parte fundamental de la cultura
organizacional ya que permitiran a los integrantes de la empresa guiar su
comportamiento en bases éticas y morales. Los valores propuestos para Talleres de

Ingenieria Edwin Caiza son:

a) Respeto.- crear un ambiente de trabajo adecuado, fomentando el respeto entre
jefes y subalternos en un mismo nivel.

b) Honestidad.- promover un comportamiento transparente y honesto entre todos
los que colaboran con el trabajo de la empresa.

¢) Puntualidad.- cumplir las metas y objetivos de manera puntual de modo que se
convierta en una caracteristica destacada del personal de la empresa.

d) Responsabilidad.- realizar de manera eficiente y eficaz todas las tareas
propuestas por la empresa, optimizando los recursos y obteniendo los mejores

resultados.

3.1.3. Vision

La Vision es un mapa de rutas del futuro de la empresa, de la direccion que lleva, de
la posicion que pretende ocupar y de las capacidades que planea desarrollar. (Thompson
& Strickland, 2001, pag. 5). La vision propuesta para la empresa posee los siguientes

elementos:

a) Posicion en el mercado: Lideres
b) Tiempo: 4 afos

¢) Ambito de mercado: Local
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d) Productos y/o servicios: Repuestos industriales

e) Valores: Innovacién y responsabilidad

f) Principios organizacionales: Mejora continua

Ser lider
industriales, mejoran
y responsabilidad a fin de supera

de nuestros clientes.

3.1.4. Mision
Es la expresion del propdsito de una organizacién: lo que desea lograr en el entorno
mas amplio. Actda como una mano invisible que guia al personal de la organizacion.

(Kotler, 2003, pag. 54). Los elementos que conforman la mision son:

a) Naturaleza del negocio: fabricantes de repuestos industriales

b) Raz6on de ser: ofrecer soluciones integrales en el area de mantenimiento

industrial
¢) Mercado: empresas manufactureras
d) Caracteristicas del producto o servicio: precision y calidad

e) Valoresy principios: honestidad, compromiso y puntualidad en el trabajo.
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calidad, ofre
mantenimiento de e
productos, trabajando con ho

necesidades del cliente y puntualidad.

3.1.5. Objetivos

La formulacion de objetivos es uno de los componentes medulares de toda estrategia
empresarial. Un objetivo es el resultado especifico que la empresa intenta lograr al
cumplir con su mision, son indispensables para lograr el éxito, puesto que establecen la

direccion a seguir, ayudan a evaluar los resultados y a controlar la gestion.

Los objetivos deben ser faciles de medir, claros, consistentes y a un plazo

determinado.

Para la empresa objeto de estudio los objetivos se formularan basados en los ejes
estratégicos propuestos por Kaplan y Norton y en los resultados del FODA obtenidos del

analisis situacional realizado en el capitulo anterior. Los ejes estratégicos seran:



Cuadro 16 Ejes estratégicos

Financiera Productividad Rentabilidad

Cliente Atributos del Relaciones
producto/servicio

Procesos Produccion Innovacion

Internos

Crecimiento y Talento Humano Comunicacion e

desarrollo Informacion

Crecimiento de

ingresos
Imagen

Marketing

Cultura

Organizacional
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Fuente: (Kaplan & Norton, 2002)

El cruce de estos ejes con las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades

determinadas en el FODA permitiran definir los objetivos en términos alcanzables y con

indicadores que permitan su posterior evaluacion.

Los objetivos estratégicos de Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC) son los

siguientes:

Cuadro 17 Objetivos Estratégicos

1 Incrementar la rentabilidad sobre capital

2 Incrementar el nivel de satisfaccion del cliente

3 Incrementar la eficiencia productiva

4  Desarrollar productos con estandares internacionales

5 Fortalecer las relaciones con los clientes

Proveer a la empresa talento humano involucrado con la
mision organizacional

7  Optimizar los sistemas de informacion

Desarrollar una cultura organizacional con eficacia y
eficiencia

Financiera

Clientes

Procesos internos

Procesos internos

Procesos internos

Crecimiento y
desarrollo
Crecimiento y
desarrollo

Crecimiento y
desarrollo




3.2. Estructura estratégica 2014-2017

3.2.1. Mapa estratégico

Incrementar la
rentabilidad sobre

Mejorar la it Incrementar el nivel
productividad. capital de ingresos.
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CLIENTES Incrementar el nivel de

satisfaccion del cliente.

PROCESOS INTERNOS Incrementar |a eficiencia

productiva.

Desarrollar productos con
estandares internacionales.

Fortalecer 1as relaciones
con los clientes.

Desarrollar una cultura
organizacional con eficacia
y eficiencia

Proveer a la empresa talento
humano involucrado con la
mision organizacional.

Optimizar los sistemas de
informacian.

CRECIMIENTO Y
DESARROLLO

Gréfico 19 Mapa estratégico TIEC
Fuente: (Kaplan & Norton, 2009, pag. 40)




3.2.2. Catélogo de objetivos

1.
1.1.

12

2.1

2.2.

3.1.

1.1.1.

1.1.2.

1.2.1.
1.2.2.
1.2.3.

2.11.

2.1.2.

2.2.1.
2.2.2.

3.1.1.

Tabla 12 Catalogo de Objetivos

Incrementar la rentabilidad sobre capital

Incrementar el nivel de ingresos
Incrementar los ingresos de productos existentes

Incrementar los ingresos de nuevos productos

Mejorar la productividad

Disminuir el nivel de costos de la empresa

Disminuir el nivel de gastos de la empresa

Mejorar la utilizacion de los activos

Incrementar el nivel de satisfaccion de los clientes
Mejorar e incrementar la oferta central de productos

Mejorar las caracteristicas fisicas y técnicas de los productos
actuales de la empresa

Desarrollar nuevos productos que demanden los clientes

Mejorar e incrementar la oferta de servicios complementarios
Mejorar los servicios complementarios antes de la venta
Mejorar los servicios complementarios después de la venta

Incrementar la eficiencia productiva

Incrementar el nivel tecnolégico de produccion

Incrementar los recursos tangibles de produccion

Porcentaje

Porcentaje Ventas
Porcentaje Ventas

Porcentaje Ventas

Porcentaje
Porcentaje
Porcentaje
Liquidez
Porcentaje

Satisfaccion

Reduccion
devoluciones

Cantidad nuevos
productos

Satisfaccion
Satisfaccion
Satisfaccion
Porcentaje

Reduccion tiempos
de entrega

Cantidad de
madquinarias

60%
60%

45%

15%

40%
15%
10%
20%
80%

70%

5%

60%
20%
40%

40%

40%

2017
2017

2017

2017

2017

2017
2017
2017
2017

2017

2017

2017

2017
2017
2017

2017

2017

2017

100%
60%

35%

25%

40%

15%
15%
10%
100%

65%

35%

30%

35%
15%
20%

100%

60%

30%
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3.2.1.

3.2.2.

4.1.

4.1.1.

4.1.2.

4.2.

4.2.1.

4.2.2.

5.1.

Objetivos

Incrementar los recursos intangibles de produccion

Incrementar la eficiencia del proceso productivo

Controlar los factores internos que intervienen en el proceso
de produccion

Incrementar las relaciones con los factores externos que
intervienen en el proceso de produccion

Desarrollar productos con estandares internacionales

Desarrollar una nueva linea de productos

Desarrollar cuchillas industriales para el mercado actual

Adaptar las cuchillas industriales a un nuevo mercado

Desarrollar los complementos de la nueva linea de produccién

Desarrollar productos complementarios para el mercado actual

Adaptar productos complementarios para nuevos mercados

Fortalecer las relaciones con los clientes

Fortalecer la comunicacién externa

Indicador

Porcentaje obreros
calificados

Porcentaje de
cumplimiento de
entrega

Reduccién de
desperdicio

Dias de respuesta
proveedores

Cantidad nuevos
productos

Nuevos productos
por linea

Tipos de cuchillas

Cantidad de
adaptaciones

Nuevos
complementos

Nuevos
complementos

Cantidad de
adaptaciones

Porcentaje de
recompra

Cantidad de
recursos de
comunicacion

Meta

90%

95%

10%

30%

Tiempo

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

Ponderacién

30%

40%

30%

10%

100%

60%

40%

20%

40%

25%

15%

100%

60%
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Caod.

5.1.1.

5.1.2.

5.2.

5.2.1.
5.2.2.

6.1.

6.1.1.

6.2.

6.2.1.

6.2.2.

6.3.

6.3.1.

6.3.2.

Objetivos
Desarrollar un plan de comunicacion de la empresa

Establecer relaciones publicas

Incrementar el flujo de informacion cliente-empresa

Determinar las caracteristicas de los clientes
Mantener un flujo de informacién constante con el cliente

Proveer a la empresa talento humano involucrado con la
misién organizacional

Fortalecer las capacidades y habilidades de los empleados

Implementar un plan de capacitacion para el personal de la
empresa en el area que lo requiera

Disponer de talento humano motivado y comprometido con la
empresa

Difundir la cultura corporativa entre el personal de la empresa

Incrementar el rendimiento adecuado del personal

Disponer de talento humano en condiciones ideales de salud e
higiene

Adecuar las instalaciones de la empresa bajo normas de
seguridad industrial

Ofrecer al personal las condiciones ideales de seguridad y
salud

Indicador

Conocimiento total
de la oferta

Presencia en la
comunidad

Tasa de respuesta

Porcentaje de
personal
satisfecho

Porcentaje de
personal
capacitado
Cantidad de

capacitaciones
anuales

Porcentaje de
personal
comprometido

Porcentaje de
empleados que
conocer la filosofia
empresarial
Cantidad de
personal de
excelencia
Porcentaje de
personal sano

Cantidad de
accidentes de
trabajo anual

Meta

80%

50%

80%

100%

100%

100%

100%

70%

100%

Tiempo
2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

Ponderacién

40%

20%

40%
20%
20%

170%

40%

40%

30%

15%

15%

30%

15%

15%
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7.1.

7.1.1.

7.1.2.

7.2.

7.2.1.

7.2.2.

8.1.

8.1.1.
8.1.2.

8.2.

8.2.1.
8.2.2.

Objetivos

Optimizar los sistemas de informacion

Dar mantenimiento a los sistemas de informacion

Dar mantenimiento al software de la empresa

Mantener actualizado el software de la empresa

Implementar redes de comunicacion

Implementar redes de comunicacion internas

Implementar redes de comunicacion externas

Desarrollar una cultura organizacional con eficacia 'y
eficiencia

Innovar el modelo de gestién de la empresa

Disminuir la ineficacia administrativa

Redisefar la estrategia empresarial
Generar informacion financiera para la toma de decisiones

Generar informacion financiera contable
Generar informacién del area de produccién

Indicador

Cantidad de fallas
de sistema

Cantidad de fallas
de software

Cantidad de
mantenimiento

Cantidad de
actualizaciones

Cantidad de redes

Cantidad de redes
internas integrales

Cantidad de redes
externas integrales

Porcentaje de
productividad
Porcentaje de
Reduccioén de
tiempos de
respuesta

Porcentaje de uso
de indicadores
financieros

Meta

N

[N

40%

50%

100%

Tiempo

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

Ponderacién

100%

60%

30%

30%

40%

25%

15%

100%

60%
40%
20%

40%

20%
20%




3.2.3.

1.1.

1.1.1.
1.1.2.
1.2

1.2.1.
1.2.2.
1.2.3.

2.1.
2.1.1.
2.1.2.
2.2.

2.2.1.
2.2.2.

3.1.
3.1.1.
3.1.2.
3.2.

3.2.1.
3.2.2.

Matriz de involucrados

Cuadro 18 Matriz de involucrados

Incrementar la rentabilidad sobre capital
Incrementar el nivel de ingresos

Incrementar los ingresos de productos existentes
Incrementar los ingresos de nuevos productos
Mejorar la productividad

Disminuir el nivel de costos de la empresa

Disminuir el nivel de gastos de la empresa

Mejorar la utilizacion de los activos

Incrementar el nivel de satisfaccion de los clientes
Mejorar e incrementar la oferta central de productos

Mejorar las caracteristicas fisicas y técnicas de los
productos actuales de la empresa

Desarrollar nuevos productos que demanden los clientes

Mejorar e incrementar la oferta de servicios
complementarios

Mejorar los servicios complementarios antes de la venta
Mejorar los servicios complementarios después de la venta
Incrementar la eficiencia productiva

Incrementar el nivel tecnolégico de produccion

Incrementar los recursos tangibles de produccién
Incrementar los recursos intangibles de produccién
Incrementar la eficiencia del proceso productivo

Controlar los factores internos que intervienen en el
proceso de produccion

Incrementar las relaciones con los factores externos que
intervienen en el proceso de produccion

Produccién
X

X X X

X X X X

X X X X X X

X

Marketing
X

X
X
X

X X

X X X X

Ventas
X

X
X
X
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Administracion
X

X X X X X X X




4.1.
4.1.1.
4.1.2.
4.2.

4.2.1.

4.2.2.

5.1
5.1.1.
5.1.2.
5.2.
5.2.1.
5.2.2.

6.1.

6.1.1.

6.2.

6.2.1.
6.2.2.

Produccién

Desarrollar productos con estandares internacionales X
Desarrollar una nueva linea de productos
Desarrollar cuchillas industriales para el mercado actual

Adaptar las cuchillas industriales a un nuevo mercado

Desarrollar los complementos de la nueva linea de
produccion

Desarrollar productos complementarios para el mercado
actual

Adaptar productos complementarios para nuevos
mercados

X X X X

X

Fortalecer las relaciones con los clientes

Fortalecer la comunicacién externa

Desarrollar un plan de comunicacién de la empresa
Establecer relaciones publicas

Incrementar el flujo de informacién cliente-empresa
Determinar las caracteristicas de los clientes

Mantener un flujo de informacion constante con el cliente

Proveer a la empresa talento humano involucrado con
la mision organizacional

Fortalecer las capacidades y habilidades de los empleados
Implementar un plan de capacitacion para el personal de la
empresa en el area que lo requiera

Disponer de talento humano motivado y comprometido con
la empresa

Difundir la cultura corporativa entre el personal de la
empresa

Incrementar el rendimiento adecuado del personal

Marketing
X

X X X X

X

x

X X X X X X X

Ventas
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Administracion

X X X X




6.3.

6.3.1.

6.3.2.

7.1.
7.1.1.
7.1.2.
7.2.
7.2.1.
7.2.2.

8.1.
8.1.1.
8.1.2.
8.2.
8.2.1.
8.2.2.

Disponer de talento humano en condiciones ideales de
salud e higiene

Adecuar las instalaciones de la empresa bajo normas de
seguridad industrial

Ofrecer al personal las condiciones ideales de seguridad y
salud

Optimizar los sistemas de informacion

Dar mantenimiento a los sistemas de informacion

Dar mantenimiento al software de la empresa

Mantener actualizado el software de la empresa
Implementar redes de comunicacion

Implementar redes de comunicacion internas
Implementar redes de comunicacion externas
Desarrollar una cultura organizacional con eficaciay
eficiencia

Innovar el modelo de gestién de la empresa

Disminuir la ineficacia administrativa

Redisefar la estrategia empresarial

Generar informacion financiera para la toma de decisiones
Generar informacion financiera contable

Generar informacién del area de produccién

Produccién

X

X X X X X

Marketing

Ventas
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Administracion

X

X

X X X X X X X X X X X X X X X




3.2.4. Matriz de acciones y metas

FINANCIERA

CLIENTES

1. Incrementar
la rentabilidad

2. Incrementar
el nivel de
satisfaccion del
cliente

Cuadro 19 Matriz de Acciones y Metas

1.1. Incrementar
los ingresos

1.2. Mejorar la
productividad

2.1. Mejorar e
incrementar la
oferta central de
productos

2.2. Mejorar e
incrementar la
oferta de servicios
complementarios

1.1.1. Incrementar las ventas de
productos existentes

1.1.2. Incrementar las ventas de
nuevos productos

1.2.1. Disminuir el nivel de
costos de la empresa

1.2.2. Disminuir el nivel de
gastos de la empresa
1.2.3. Mejorar la utilizacion de
los activos

2.1.1. Mejorar las caracteristicas
fisicas y técnicas de los
productos actuales de la

empresa

2.1.2. Desarrollar productos que
demanden los clientes

2.2.1. Mejorar los servicios
complementarios antes de la
venta

2.2.2. Mejorar los servicios
complementarios después de la
venta

1.1.1.1. Incrementar ingresos de los clientes
actuales

1.1.1.2. Incrementar ingresos de nuevos
clientes

1.1.2.1. incrementar ingresos de nuevos
productos para clientes actuales

1.1.2.2. Incrementar ingresos de nuevos
productos para nuevos mercados

1.2.1.1. Reducir el costo fijo de repuestos
metalmecanicos de la empresa

1.2.1.2. Reducir el costo variable (mano de
obra) de repuestos metalmecanicos de la
empresa

1.2.2.1. Reducir los gastos administrativos
(impuestos)

1.2.3.1. Incrementar el flujo de efectivo
1.2.3.2. Reducir el ciclo de caja

2.1.1.1. Mejorar los productos existentes para
mercados existentes (reducir defectos de
calidad)

2.1.1.1. Adaptar los productos existentes para
nuevos mercados

2.1.2.1. Disefar productos nuevos para
mercados existentes

2.1.2.1. Adaptar productos nuevos para
mercados nuevos

2.2.1.1. Mantener el servicio de recepcion
domiciliaria de trabajos

2.2.2.1. Mantener el servicio de entrega
domiciliaria de producto terminado

2.2.2.2. Reducir el tiempo de retraso en la
entrega de productos

2.2.2.3. Incrementar el servicio de asesoria
técnica
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2014
2015
2014
2016

2015

2015

2015

2016
2017

2014

2015

2015

2016

2014

2014
2015

2015
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PROCESOS INTERNOS

3.1. Incrementar el
nivel tecnolégico
de produccion

3. Incrementar
la eficiencia
productiva

3.2. Incrementar la
eficiencia del
proceso productivo

4.1. Desarrollar
una nueva linea
de productos

4. Desarrollar
productos con
estandares
internacionales

4.2. Desarrollar los
complementos de
la nueva linea de

productos

3.1.1. Incrementar los recursos
tecnologicos tangibles de
produccion

3.1.2. Incrementar los recursos
intangibles de produccion

3.2.1. Controlar los factores
internos que intervienen en el
proceso productivo

3.2.2. Incrementar las relaciones
con los factores externos que
intervienen en el proceso
productivo

4.1.1. Desarrollar cuchillas
industriales para el mercado
actual (cartonero)

4.1.2. Adaptar las cuchillas
industriales a un nuevo mercado
(plasticos)

4.2.1. Desarrollar productos
complementarios para mercados
actuales

4.2.2. Adaptar productos
complementarios para nuevos
mercados

3.1.1.1. Adquirir maquinaria de tecnologia de
control numérico computarizado (CNC)

3.1.1.2. Adquirir herramientas compatibles con
la tecnologia CNC

3.1.2.1. Capacitar al recurso humano en el uso
de la nueva tecnologia (CNC)

3.2.1.1. Implementar un sistema de control de
rendimiento del personal de produccion

3.2.1.2. Implementar un control de materias
primas e insumos por medio de inventarios

3.2.1.3. Implementar un sistema de control de
calidad que reduzca los productos defectuosos

3.2.2.1. Incrementar el flujo de proveedores de
materias primas e insumos

3.2.2.2. Incrementar el flujo de proveedores de
servicios especializados

4.1.1.1. Desarrollar cuchillas refiladoras
circulares

4.1.1.1. Desarrollar cuchillas refiladoras
eslotadoras y contra cuchillas

4.1.1.3. Mejorar los acabados finales
(presentacion) del producto

4.1.2.1. Adaptar cuchillas refiladoras circulares

4.1.2.2. Adaptar cuchillas refiladoras
eslotadoras y contra cuchillas

4.2.1.1. Desarrollar porta cuchillas y
separadores
4.2.1.2. Desarrollar grafadores y arrastradores

4.2.2.1. Adaptar porta cuchillas y separadores
a la industria del plastico

4.2.2.2. Adaptar grafadores y arrastradores a
la industria del plastico

2014

2015

2014

2014

2015

2015

2016

2016

2014

2015

2016

2015

2016

2015
2016

2016

2017
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CRECIMIENTO Y

DESARROLLO

5. Fortalecer las
relaciones con
los clientes

6. Proveer a la
empresa talento
humano
involucrado con
la misién
organizacional

5.1. Fortalecer la
comunicacion
externa

5.2. Incrementar el
flujo de
informacion
cliente-empresa

6.1 Fortalecer las
capacidades y
habilidades de los
empleados

5.1.1. Desarrollar un plan de
comunicacion de la empresa

5.1.2. Establecer relaciones
publicas

5.2.1. Determinar las
caracteristicas de los clientes

5.2.2. Mantener un flujo de
informacién constante con el
cliente

6.1.1. Implementar un plan de
capacitacion para el personal de
la empresa en el area que lo
requiera

5.1.1.1 Desarrollar un plan de comunicacion
comercial de la empresa via web

5.1.1.2. Establecer presencia en redes sociales

5.1.1.2. Desarrollar un plan de comunicacion
institucional de la empresa por medios
impresos

5.1.2.1. Involucrar a la empresa con
actividades de la comunidad

5.1.2.2. Establecer presencia en espacios
publicos

5.2.1.1. Actualizar la base de datos de toda la
cartera de clientes

5.2.1.2. Establecer macrosegmentos de
clientes basado en sus necesidades

5.2.2.1. Mediante via web comunicar
periédicamente al cliente sobre innovaciones

5.2.2.2. Realizar de manera periédica una
evaluacion del servicios

5.2.2.3. Utilizando redes sociales mantener al
cliente informado sobre las actividades en las
que participa la empresa

6.1.1.1. Implementar un plan de capacitacién
del personal de produccién basado en los
niveles técnicos que poseen

6.1.1.2. Implementar un plan de capacitacién
para el personal administrativo y de ventas de
acuerdo a las nuevas necesidades de la
empresa

2015

2014

2016

2017

2017

2014

2014

2014

2015

2015

2015

2015
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6.2 Disponer de
talento humano
motivado y
comprometido con
la empresa

6.3 Disponer de
talento humano en
condiciones
ideales de salud e
higiene

7.1. Dar
mantenimiento a
los sistemas de

informacion

7. Optimizar los
sistema de
informacion

7.2 Implementar
redes de
comunicacion

6.2.1. Difundir la cultura
corporativa entre el personal de
la empresa

6.2.2. Incentivar el rendimiento
adecuado del personal

6.3.1. Adecuar las instalaciones
de la empresa bajo normas de
seguridad industrial

6.3.2. Ofrecer al personal las
condiciones ideales de
seguridad y salud

7.1.1. Dar mantenimiento al
software de la empresa

7.1.2. Mantener actualizado el
software de la empresa

7.2.1 Implementar redes de
comunicacion internas

7.2.2. Implementar redes de
comunicacion externas

6.2.1.1. Comunicar por medio escrito la nueva
filosofia empresarial

6.2.1.2. Mantener al personal informado sobre
los logros alcanzados por la empresa via web
y mediante el uso de una cartelera

6.2.2.1. Implementar un sistema de evaluacion
al personal

6.2.2.2. Establecer un plan de incentivos para
el personal de excelencia

6.3.1.1. Colocar en las instalaciones de la
empresa todos los implementos necesarios
para reaccionar ante una emergencia

6.3.1.2. Calificar a la empresa bajo las
condiciones municipales de seguridad

6.3.2.1. Dotar al personal de la empresa de
todos los implementos de seguridad industrial
para realizar su trabajo

6.3.2.2. Desarrollar un plan anual de control
médico para el personal

7.1.1.1. Prepara un plan anual de
mantenimiento para el area de administracion

7.1.1.2. Preparar un plan cuatrimestral de
mantenimiento del area de produccién

7.1.2.1. Actualizar anualmente los sistemas
informaticos que utiliza la empresa

7.2.1.1. Desarrollar un médulo de software
empresarial para finanzas y ventas

7.2.1.2 Desarrollar un software empresarial
integral

7.2.2.1. Desarrollar un médulo de integracion
con clientes

7.2.2.2. Desarrollar un médulo de integracion
con proveedores

2014

2015

2015

2015

2014

2014

2014

2017

2016

2015

2015

2016

2017

2016

2017
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8.1.1.1. Redisefiar la estructura organizacional

8.1.1. Disminuir la ineficacia y de posicion de la empresa 2014
administrativa L
8.1.1.2. Disefiar un manual de procesos 2014
8.1. Innovar el - - .
modelo de gestion g.l.z(.jl. Propcl)ner una filosofia (czjorporat\.tl'va 2014
L _ asada en valores y principios de gestion
8. Desarrollar de la empresa 8.1.2. Redisefiar la estrategia  agministrativa
una.cultl.Jra empresarial lanificacié ..
organizacional 8.1.2.1. Proponer una planificacion estratégica ., 4
basada en la basada en perspectivas
eficaciay la 8.2.1.1. Establecer presupuestos de ingresosy .,
eficiencia 8.2 Generar 8.2.1. Generar informacion egresos e indicadores de gestién
informacién para financiera contable 8.2.1.2. Establecer un area especifica de 2016
la toma de contabilidad y finanzas
CEGETNES 8.2.2. Generar informacion del ~ 8.2.2.1. Colocar metas de produccion e 2017

area de produccion indicadores de gestion
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3.3. Operacionalizacidn estratégica

La operacionalizacion estratégica estara compuesta por el desarrollo de los
proyectos de mayor ponderacion y prioridad que se espera realizar en el 2014. EI primer
paso de la operacionalizacién es la priorizacion de actividades, seguido de la
programacion de proyectos y finalmente el presupuesto de ejecucion de los mismos. Esta
operacionalizacion contemplara tiempos y unidades encargadas para facilitar su control

y posterior evaluacion.

3.3.1. Matriz de priorizacion de actividades 2014

Cuadro 20 Matriz de priorizaciéon de actividades 2014

1. Incrementar la 1.1. Incrementar los 1.1.1.1. Incrementar el 2014
rentabilidad ingresos volumen de ventas de los
clientes actuales
1.1.2.1. Incrementar ingresos 2014
de nuevos productos para
clientes actuales
2. Incrementar el nivel  2.1. Mejorar e 2.1.1.1. Mejorar los 2014
de satisfaccion del incrementar la oferta productos existentes para
cliente central de productos mercados existentes (reducir
defectos de calidad)
2.2. Mejorar e 2.2.1.1. Mantener el servicio 2014
incrementar la oferta de recepcion domiciliaria de
de servicios trabajos
complementarios 2.2.2.1. Mantener el servicio 2014
de entrega domiciliaria de
producto terminado
3. Incrementar la 3.1. Incrementar el 3.1.1.1. Adquirir maquinaria 2014
eficiencia productiva nivel tecnologico de de tecnologia de control
produccion numérico computarizado
(CNC)
3.1.2.1. Capacitar al recurso 2014
humano en el uso de la
nueva tecnologia (CNC)
3.2. Incrementar la 3.2.1.1. Implementar un 2014
eficiencia del proceso  sistema de control de
productivo rendimiento del personal de
produccion
4. Desarrollar 4.1. Desarrollar una 4.1.1.1. Desarrollar cuchillas 2014
productos con nueva linea de refiladoras circulares
estandares productos
internacionales




Objetivos

5. Fortalecer las
relaciones con los
clientes

6. Proveer a la
empresa talento
humano involucrado
con la misién
organizacional

8. Desarrollar una
cultura organizacional
basada en la eficacia y
la eficiencia

Estrategias

5.1. Fortalecer la
comunicacion externa

5.2. Incrementar el
flujo de informacién
cliente-empresa

6.2 Disponer de
talento humano
motivado y
comprometido con la
empresa

6.3 Disponer de
talento humano en
condiciones ideales
de salud e higiene

8.1. Innovar el modelo
de gestién de la
empresa

Proyectos

5.1.1.2. Establecer presencia
en redes sociales

5.2.1.1. Actualizar la base de
datos de toda la cartera de
clientes

5.2.2.1. Mediante via web
comunicar periddicamente al
cliente sobre innovaciones

6.2.1.1. Comunicar por
medio escrito la nueva
filosofia empresarial

6.3.1.1. Colocar en las
instalaciones de la empresa
todos los implementos
necesarios para reaccionar
ante una emergencia
6.3.2.1. Dotar al personal de
la empresa de todos los
implementos de seguridad
industrial para realizar su
trabajo

8.1.1.1. Redisefar la
estructura organizacional y
de posicion de la empresa

8.1.1.2. Disefiar un manual
de procesos

8.1.2.1. Proponer una
filosofia corporativa basada
en valores y principios de
gestion administrativa
8.1.2.1. Proponer una
planificacion estratégica
basada en perspectivas

Tiempo

2014

2014

2014

2014

2014

2014

2014

2014

2014

2014
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3.3.2. Programacion de proyectos prioritarios

A continuacion se presenta la programacion de los tres proyectos principales a realizarse en el afio 2014.

I. INFORMACION GENERAL
Perspectiva estratégica Procesos internos
Objetivo Incrementar la eficiencia productiva
Estrategia Incrementar el nivel tecnolégico de produccion
Proyecto Adquirir maquinaria de tecnologia de control numérico computarizado (CNC)
1l. OBJETIVOS

Mediante la adquisicién de maquinaria CNC mejorar la productividad, a fin de reducir tiempos de fabricacion e

Objetivo del proyecto . : )
) proy incrementar la calidad final de los productos que ofrecer la empresa

Responsables Administracion y Produccion
11l CURSOS DE ACCION
CONTENIDO SN CI20°8
ENE-FEB MAR-ABR MAY-JUN JUL-AGO SEP-OCT NOV-DIC

1. Determinar necesidades de nueva tecnologia I
a) Investigar tipos de maquinaria disponibles en el mercado. _

b) Determinar caracteristicas técnicas y fisicas de la
magquinaria que mejor se adapte al tipo de productos de la
empresa

2. Adquisicién de nueva tecnologia

a) Definir posibles proveedores y cotizar la maquinaria
b) Obtener financiamiento para la compra

c) Adquirir nueva maquinaria

3. Arranque de produccién con nueva maquinaria

a) Adecuar las instalaciones de la empresa para el montaje
de la nueva maquinaria

b) Iniciar la produccion
* Fecha inicial ene-14

* Fecha final jun-14
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Perspectiva estratégica
Objetivo
Estrategia

Proyecto

Objetivo del proyecto

Responsables
11l CURSOS DE ACCION

CONTENIDO

1. Determinar las caracteristicas del nuevo producto
a) Investigar tipos de cuchillas que requiere el mercado de
cartéon

b) Definir las necesidades de los clientes actuales y
potenciales

2. Disefiar y probar el prototipo del producto

a) Producir diferentes cuchillas con variaciones de dureza y
medidas

b) Someter a prueba los prototipos

c) Determinar cual es el mejor prototipo para lanzar al
mercado

3. Probar el nuevo producto entre los clientes

a) Enviar muestras gratis del producto a clientes actuales
para que sean probadas

b) Recopilar datos de rendimiento por parte de los clientes

4. Realizar las mejoras al producto final y lanzarlo al
mercado

a) Definir medidas y dureza finales para el producto
b) Iniciar la produccién

c) Contactar a clientes actuales y potenciales y ofrecer el
producto

* Fecha inicial

* Fecha final

PROYECTO N2 2
I. INFORMACION GENERAL
Procesos internos
Desarrollar productos con estdndares internacionales
Desarrollar una nueva linea de productos
Desarrollar cuchillas refiladoras circulares
1l. OBJETIVOS

Ofrecer al mercado actual repuestos de consumo masivo como son las cuchillas refiladoras circulares con el objetivo de
incrementar su volumen de compra y cubrir mayor cantidad de mercado con los nuevos productos

Produccién y marketing

ANO 2014

ENE-FEB MAR-ABR MAY-JUN JUL-AGO SEP-OCT NOV-DIC

mar-14

oct-14
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Perspectiva estratégica
Objetivo

Estrategia

Proyecto

Objetivo del proyecto

Responsables
11l CURSOS DE ACCION

CONTENIDO

1. Definir los procesos agregadores de valor de la empresa
a) Determinar el objetivo del manual de procesos

b) Determinar cudl es el valor fundamental para el cliente
2. Diagramar los procesos principales

a) Definir el proceso y sus procedimientos

b) Diagramar los procesos y los procedimientos

3. Elaborar y difundir el manual de procesos

a) Recopilar la informacién en el manual de procesos

b) Difundir el manual de procesos entre los empleados de la
empresa

* Fecha inicial
* Fecha final
IV. OBSERVACIONES

PROYECTO N2 3
I. INFORMACION GENERAL

Desarrollo y aprendizaje
Desarrollar una cultura organizacional basada en la eficacia y la eficiencia

Innovar el modelo de gestién de la empresa
Disefiar un manual de procesos

Il. OBJETIVOS

Reducir los cuellos de botella y la toma centralizada de decisiones por medio de la creacién de un manual de procesos que
defina los procesos centrales y auxiliares de los agregadores de valor de la empresa

Administracion

ANO 2014
ENE-FEB MAR-ABR MAY-JUN JUL-AGO SEP-OCT NOV-DIC

may-14
ago-14
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A continuacion se presentan los presupuestos desglosados por cada proyecto y

finalmente el presupuesto consolidado para el 2014.

Empresa:

Proyecto:

ACTIVIDADES

1. Determinar necesidades de
nueva tecnologia

2. Adquisicién de nueva
tecnologia

3. Arranque de produccién con
nueva maquinaria

TOTAL

Talleres de Ingeniera Edwin Caiza (TIEC)

Adquirir maquinaria de tecnologia de control numérico computarizado (CNC)

RECURSOS
Recursos Recursos Recursos
Costo . Costo i
Humanos Materiales Tecnolégicos
! $ 500,00
Administrador ’
1 Maquinaria
1 Jefe de $700,00
produccion
$1.200,00 S -

Costo

$50.000,00

$50.000,00

Empresa:

Proyecto:

ACTIVIDADES

1. Determinar las caracteristicas de
nuevo producto

2. Disefiar y probar el prototipo del
producto

3. Probar el nuevo producto entre |
clientes

4. Realizar las mejoras al producto
final y lanzarlo al mercado

TOTAL

Talleres de Ingeniera Edwin Caiza (TIEC)

Desarrollar cuchillas refiladoras circulares

RECURSOS
S I R S
e
45kgdeacero S 495,00
s Movilizacién ~ $ 50,00
$ 650,00 $ 545,00 s -
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Empresa: Talleres de Ingeniera Edwin Caiza (TIEC)
Proyecto: Disefiar un manual de procesos
RECURSOS
ACTIVIDADES Recursos Recursos Recursos
Costo . Costo ot Costo
Humanos Materiales Tecnoldgicos

1. Definir los procesos agregadores
de valor de la empresa

2. Diagramar los procesos principales

3. Elaborar y difundir el manual de
procesos

TOTAL S = S 40,00 S -

Material impreso 40

El direccionamiento estratégico de Talleres de Ingenieria Edwin Caiza esta
orientado a dar solucion a los problemas administrativos y de produccion que
actualmente posee la empresa y que no le permiten crecer ni desarrollarse. La propuesta
gue aqui se expuso dara la pauta sobre todas las estrategias que la empresa debera
implementar en las diferentes areas para llegar a cumplir con los objetivos de corto plazo

y con la vision a plazo medio.

La estrategia 2014-207 esta basada en las perspectivas del Balance Score Card y
abracan a todas las areas de la empresa de manera integral, buscando llegar a trabajar
con sinergia y complementariedad de modo que el trabajo de un area sirva de apoyo para
el trabajo de otra llegando a ser interdependientes entre si, rompiendo la centralizacién

de la toma de decisiones que actualmente se maneja en la empresa.

De todos los programas propuestos hasta el afio 2017 los de mayor prioridad
incluyen la adquisicién de nueva tecnologia de produccion que permita elaborar nuevos
productos con mayor eficiencia, el disefio de un nuevo producto con caracteristicas

internacionales que cubran las necesidades un mercado existente y la elaboracion de un
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manual de procesos que permita reducir los cuellos de botella sobre todo en el area de

produccion.

Con esta propuesta estratégica se espera que el proceso de administracion mejore
sustancialmente, se reduzcan los problemas de atencion al cliente y al mediano plazo se

pueda evidenciar un crecimiento sostenido de la empresa.
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CAPITULO IV

4. GESTION DE PROCESOS

4.1. Mapa de procesos

El Mapa de Procesos ofrece una visién general del sistema de gestidn, en él se
representan los procesos, procedimientos, actividades y tareas que componen el sistema
institucional, asi como principales relaciones de coordinacion. EI mapa de procesos de la

empresa estd compuesto de la siguiente manera:

MAPA DE PROCESOS TALLERES DE INGENIERIA EDWIN CAIZA

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO
Planificacion | Organizacién Direccion Control y
Evaluacion
PROCESOS OPERATIVOS

PROCESO DE PRODUCCION

I KACQUINADOS DE PRECISION >
ENTRADAS | MIETALME CANICA DE USO ESTRUCTURAL > SALIDAS
PROCESO DE MARKETING >
PROCESO DE PROCESO DE PROCESO DE PROCESO DE
GESTION GESTION TALENTO
DOCUMENTAL FINANCIERA LOGISTICA HUMANC

Grafico 20 Mapa de Procesos TIEC
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A continuacion se mostrara un despliegue mas detallado de los macro procesos,

haciendo énfasis en el sistema de marketing.

4.2. Despliegue de procesos agregadores de valor

4.2.1. Procesos operativos

Los procesos operativos son el eje de la empresa y son aquellos que le dan el valor
al cliente y diferencian a la empresa de su competencia. En Talleres de Ingenieria Edwin
Caiza (TIEC), los procesos operativos que agregan valor son el proceso de produccién
donde se ejecuta la actividad central de la empresa y el proceso de marketing donde se

obtiene toda la informacion trascendental para determinar como atender al mercado.

4.2.1.1. Procesos de produccion

El proceso productivo es transcendental dentro del giro de negocio, ya que es en esta
area donde los requerimientos del cliente toman forma por medio del uso de tecnologia
que trasformara las materias primas e insumos en productos terminados de calidad. El
proceso productivo de Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC) consta de dos macro
procesos que son: a) maquinados de precision, que incluye la produccion de todo tipo de
repuestos o reparaciones industriales y b) metalmecanica de uso estructural, que va

desde la elaboracion de silos, tanques, contenedores y todo tipo de estructuras metalicas.

Para llegar a cumplir con los requerimientos del cliente estos macro procesos se dividen
en tres procesos cada uno; a continuacion se presenta el macro proceso de produccién de

maquinados de precision:

Disefio.- comprende las actividades de seleccion de materiales, elaboracion de

planos, digitales e impresos, y el plan de operaciones el cual consiste en definir el orden
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de maquinado segun el tipo de productos y la cantidad de tareas por las que deberan
pasar los insumos hasta llegar a control de calidad como producto terminado; dentro de
este plan de operaciones se incluye el tiempo estimado de produccion y los responsables

del mismo.

Fabricacion.- la fabricacion es un proceso que esta sujeto a cambios en el orden de
las tareas ya que depende del tipo de producto que se va a realizar para poder definir
dicho orden, es también importante recalcar que no todos los productos pasan por todas
las tareas sino que dependera de sus acabados y de su estructura para determinar qué tipo
de tareas seran las indicadas para llegar a obtener el producto deseado. Este proceso es el
corazén del area productiva pues es por medio de estas tareas que los insumos se
convierten en producto final por medio de la intervencion de diferentes etapas de

maquinado.

Control de Calidad.- el control de calidad esta sujeto a las especificaciones técnicas
del producto final que incluyen precision de medidas, tipo de material, tratamientos

superficiales, acabados finales, limpieza y empacado del producto.
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DESPLIEGUE DE MACRO PROCESO DE PRODUCCION DE MAQUINADOS DE PRECISION

_ P - . Control d
Disefio Fabricacidn i -
Calidad
[ {Code /’
s * Seleccion de * Torneado * Verificacion de AT
materiales * Fresado forma
v Materias primas * Elaboracion de * Cepillado * Verificacion de v Repuestos
v Insumos planos ¢ Taladrado medidas industriales
¥ Requerimientos * Plan de * Soldadura* * Verificacion de 7 Reparaciones
de los clientes operaciones l * Rectificado ajustes industriales
/ * Operaciones de bancos/l /
¥ Planos digitales ¥ Producto
¥ Planos impresos terminado para
¥ Orden de inspeccién de
trabajo calidad

Grafico 21 Macro proceso de Produccion Maquinados de Precision

*Soldadura puede repetirse varias veces durante el proceso y en diferente orden de ejecucion
segun las necesidades de produccién.

El macro proceso de metalmecanica de uso estructural esta compuesto de los

siguientes procesos:

Disefio.- al igual que para la produccion de maquinados de precision, la
metalmecanica de uso estructural también posee un proceso de disefio en la cual se
realiza el plano del proyecto basado en las caracteristicas fisicas del terreno donde se
ubicard, el espacio disponible y caracteristicas técnicas del proyecto, para levantar esta
informacion el técnico asignado debe ir hasta las instalaciones donde se construira la
estructura para determinar todas las especificaciones del proyecto; una vez levantada la
informacion se procede al célculo estructural, la seleccion de materiales, dibujo de

planos y la elaboracién del plan de produccion.

Fabricacion.- para productos de uso estructural el proceso es méas corto en cuanto a

cantidad de tareas, estas incluyen el corte de los materiales, el ensamble de partes y
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piezas, que se lo realiza mediante varios procesos de soldadura, las actividades de banco
que incluye la limpieza, lijado y preparacion para pintura y finalmente la pintura del

proyecto segun las especificaciones del cliente.

Control de Calidad.- este proceso dependera de las necesidades del cliente, abarca
el control de materiales seleccionados, control de ensamble, preparacion de superficies,

color y tipo de pintura, medidas finales y funcionalidad estructural.

DESPLIEGUE DE MACRO PROCESO DE METALMECANICA DE USO ESTRUCUTURAL

Disefio Fabricacién Control de
Calidad

® Seleccién de o Cort ® Verificacidn de
ENTRADAS iz 5 SALIDAS
i orma
materlalt.e‘s ® Ensamblado . -
v Materias primas * Elaboracion de (soldadura) Ver;-l:acmn S v Silos
" medidas
Insumo.s . planes * Operaciones de banco . . ¥’ Estructuras
v Requerimientos ® Plande i ® Verificacion de metalicas
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Gréfico 22 Macro proceso de produccién de metalmecénica de uso estructural

4.2.1.2. Procesos de marketing

El sistema de marketing, al igual que el de produccion, es un agregador de valor
para la empresa. En el area de marketing se desarrollan todas las actividades necesarias
para satisfacer los requerimientos del mercado, iniciando por el conocimiento de las
necesidades del cliente, la determinacion del comportamiento de compra y las
estrategias que se utilizaran para llegar al mercado. Para ello se realizan tres subprocesos

que se explicaran méas detalladamente en las siguientes graficas.



124

ENTRADAS

¥ Necesidad
de

promocidn,

difusion y
venta de
productos

DESPLIEGUE DE MACRO PROCESO DE MARKETING

Conocimiento
del mercado

* Andlisis de
mercado

+ Segmentacion de
mercado

* Posicionamiento

4

Generacion de la
oferta

Comunicacién >

/

¢ Desarrollo de
Producto,/servicio

* Precio

* Distribucion

* Servicios adicionales

e

* Publicidad

* Relaciones
publicas

* Fuerza de ventas

4

A

¥ Definicién del
mercado meta
para la empresa

¥ Productos/
servicios segun
las necesidades

del mercado

SALIDAS

¥ Satisfaccion
de las
necesidades
del publico
objetivo

Grafico 23 Macro proceso de Marketing

Como muestra el mapa anterior, el macro proceso de marketing consta de tres

subprocesos: a) conocimiento de mercado b) generacion de la oferta y ¢) comunicacion.

El desarrollo de cada sub proceso se muestra a continuacion:

Conocimiento de mercado.- incluye todas las actividades de mercadotecnia

orientadas a conocer al mercado donde se desarrolla la empresa, esta busqueda de

informacién envuelve el conocimiento del micro entorno, determinacion de proveedores

y su posicion en el mercado, analisis de clientes actuales y potenciales y definicion de

segmentos de mercado que sean atractivos para la empresa. Para obtener este resultado

Andlisis de mercado

Segmentacién de mercado

Posicionamiento

existen tres actividades que se deben desarrollar y son:
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El resultado de este proceso es el informe de investigacion de mercados y en el
informe de conocimiento de la competencia y posicionamiento. Estos resultados se

convierten en las entradas para el desarrollo del siguiente proceso de marketing.
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ENTRADAS s Determinar mercado s Determinanie distintivas de la [SALIDAS
actual y potencial .
v Necesidad de « Deman i caracteristicas del Stz e ¥ Informe de
informacian . segmento meta * Conocerla IEETE e
¥ Informacion Rl + Definirnecesidades posician de la mercado
documental * Cuota delmercado del segments meta competencia ¥ Informe de
v Informacion s Analisis de clientes « Deterniae e Dt rminey posicionamiento y
empirica » Analisis de caracie R, oo competencia
competencia consumo | en elmercado
¥ Conocimiento de v'segmento meta al
clientesy que se dedicaran los
competencia esfuerzosde
marketing

Gréfico 24 Sub proceso de conocimiento de mercado

Generacion de la oferta.- abarca todo lo relacionado con el disefio del producto
integral que incluye el precio de venta, el canal de distribucion y los servicios
adicionales que se ofrece al mercado conjuntamente con el producto principal. El disefio
del producto abarca las caracteristicas, atributos, beneficios y empaque del mismo. Para
la determinacion de las estrategias de precio se establece una comparacion entre calidad
y precio, de modo que el precio sea justo y coherente con el producto y obviamente con
lo que el mercado esta dispuesto a pagar. La distribucion se manejara por medio de
estrategia in house, es decir recepcion y entrega de productos en las instalaciones de la

empresa. Finalmente los servicios adicionales son el complemento que la empresa
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entrega para diferenciarse de la competencia e incluyen servicios antes, durante y

después de la venta.

La generacion de oferta se retroalimenta de la informacion obtenida en el
conocimiento del mercado para adaptar el producto a las necesidades del cliente y a su

comportamiento de compra; y las salidas de este subproceso se convierten en las

entradas del proceso de comunicacion.

DESPLIEGUE DE SUB PROCESO DE GENERACION DE LA OFERTA
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Grafico 25 Sub proceso de generacion de la oferta

Comunicacion.- este subproceso encierra todo lo relacionado con los esfuerzos,
estrategias, técnicas y métodos que la unidad de marketing utilice para dar a conocer al
mercado no solo la oferta de productos, sino la imagen de la empresa de manera integral.

Para ello se vale de diferentes estrategias como son:

° Publicidad

o Relaciones publicas
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o Fuerza de ventas

La publicidad esta netamente orientada a dar a conocer la oferta de productos y
servicios al mercado objetivo, exaltando sus atributos, beneficios, servicios y variedad.
Las relaciones publicas se enfocan en involucrar a la empresa con la sociedad por medio
de actividades que beneficien a la colectividad. Y la fuerza de ventas se centra en
adquirir nuevos clientes, mantener clientes actuales e incrementar los voliumenes de

venta actuales, en resumen busca obtener resultados econémicos con su gestion.

En el siguiente cuadro se detallara mas especificamente cada una de estas

actividades.

DESPLIEGUE DE SUB PROCESO DE COMUNICACION
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Grafico 26 Sub Proceso de comunicacion

4.2.2. Procesos de apoyo
4.2.2.1. Procesos de gestion documental
La gestion de documental dentro de la empresa serd utilizada para administrar todo

el flujo de documentos de la organizacién, determinar el tiempo que los documentos se
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deben guardar, cuales se deben desechar y asegurar la conservacion de documentos e
informacidn relevante para la empresa. El proceso de gestion documental en Talleres de
Ingenieria Edwin Caiza (TIEC), tiene como finalidad alimentar al resto de unidades, de
la informacion necesaria para la toma de decisiones y para el desarrollo de las
actividades, de manera oportuna y eficiente, procurando reducir al maximo el envio

fisico y tardio de documentos innecesarios.

Para cumplir con este objetivo se hara uso de las herramientas tecnoldgicas como
software y redes, que no solo reducen el tiempo de transmisién de la informacion sino
disminuyen el desperdicio de recursos innecesarios. Para desarrollar esta actividad se

debe realizar los siguientes procesos:

Produccion de informacion.- incluye todo el proceso de la creacion de
documentos, o recepcion de documentos, en el caso de que se reciba de agentes
externos, para ello se inicia con la planificacion de necesidades, es decir determinar la
clase de informacion que requiere cada unidad y los plazos en que las necesitan,
posteriormente se produce o se realizan toda la informacion necesaria dejandola lista

para su organizacion y posterior transferencia.

Organizacion de la informacion.- una vez producida o receptada toda la
informacidn se procede a clasificar por orden de prioridad y luego por unidad de destino,
se determina la informacion que se desechara, es decir lo que sea indtil para la empresa y

aquella informacion de validez se la archiva o conserva en caso de ser necesaria.

Transferencia de la informacion.- este proceso incluye la administracion del

software y hardware requerido para la transferencia de informacion electronica, o el
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manejo de archivo en caso de informacion fisica. También incluye la administracion de
las redes necesarias para establecer comunicacion interna y externa y por ultimo la

trasferencia propiamente dicha de informacion.

Feedback.- la retroalimentacion de la informacion es trascendental desde el punto
de vista del seguimiento, dependiendo de la respuesta que se tenga a lo que se trasmite
tanto interna como externamente se puede evaluar la eficiencia del proceso de gestion

documental.

DESPLIEGUE DE MACRO PROCESO DE GESTION DOCUMENTAL
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Grafico 27 Macro proceso de gestion documental

4.2.2.2. Procesos de gestién financiera

El macro proceso de gestion financiera esta compuesto de cuatro subprocesos que le
permitirdn a la empresa obtener informacion oportuna que sirva de soporte para la toma
de decisiones, para llegar a este producto final, el proceso que se debe seguir es el

siguiente:
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Manejo de recursos financieros.- consiste en la planificacion del uso de los
recursos financieros de la empresa para un periodo de tiempo determinado,
generalmente anual, las tareas principales de este subproceso consisten en la

planificacién de presupuesto anual y la proyeccion del flujo de efectivo.

Procesamiento de transacciones.- es la actividad contable propiamente dicha, que
va desde el registro, analisis e interpretacion de todos los movimientos de la empresa
para obtener como producto final los estados financieros al cierre de cada periodo, que
seran la base para realizar en lo posterior el analisis econdmico por medio de indicadores

financieros.

Tesoreria.- comprende el manejo del efectivo circulante de la empresa, 1o que
incluye pagos a terceros, recuperacion de cartera y administracion de efectivo
(caja/bancos). De este proceso tenemos como resultado el flujo de ingresos y egresos,
indicador de liquidez y el ciclo de efectivo ideal para que la empresa utilice sus recursos

de un modo eficiente.

Funcion tributaria.- son todas las actividades orientadas al cumplimiento de los
tributos tanto municipales (patentes y permisos de funcionamiento), como nacionales
(impuestos, tasas y contribuciones al estado), esto funcion es transcendental y debe ser
ejecutada dentro de los plazos establecidos para evitar multas o sanciones que dificulten

el funcionamiento de la empresa.
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DESPLIEGUE DE MACRO PROCESO DE GESTION FINANCIERA
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Gréfico 28 Macro proceso de gestion financiera

4.2.2.3. Procesos de Talento Humano

El macro proceso de talento humano es trascendental en el desarrollo de las
actividades de la empresa, ya que proveera el personal mas idéneo segun el perfil que la
compafiia requiera. Para llegar a este resultado final el proceso contiene los siguientes

subprocesos:

Obtencién de talento humano.- este proceso incluye todo el proceso de
planificacion de puesto, donde se define el perfil del candidato ideal segun las
responsabilidades del puesto; reclutamiento, seleccion y decision de contratacion de
personal, el resultado de este proceso sera el candidato que cumpla con todos los

requerimientos que se defienden el perfil de puesto.

Empleo de talento humano.- abarca las actividades de contratacion legal del
nuevo colaborador, el proceso de induccién y el inicio de actividades, empleo

propiamente dicho, del reciente contratado.
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Desarrollo de talento humano.- el desarrollo de talento humano tiene que ver
con el sistema de planificacion de capacitacion para todo el personal de la empresa y con
el sistema de seguridad industrial que abraca toda la adecuacion de instalaciones para
garantizar la seguridad del personal y la provision de los elementos de seguridad

industrial para facilitar y garantizar el trabajo seguro de cada empleado.

Evaluacion de talento humano.- incluye las actividades de evaluacion del
desempefio del personal de la empresa y en base a esta evaluacién se preparan el sistema
de compensaciones que pueden ser monetarias y no monetarias para el personal de
excelencia en la empresa a modo de motivacion para llegar a comprometerlo con la

mision institucional.

DESPLIEGUE DE MACRO PROCESO DE TALENTO HUMANO
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Grafico 29 Macro proceso de talento humano

4.2.2.4. Procesos de Logistica
La logistica para Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC) juega un papel

importante ya que el desarrollo de este macro proceso asegura un abastecimiento
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oportuno de todas las unidades de la empresa, un funcionamiento adecuado de
maquinarias y sistemas empresariales y un control de recepcion-entrega de productos y
suministros que garantice un servicio de calidad para el cliente. Para llegar a obtener

estos resultados se requiere los siguientes procesos.

Abastecimiento.- contiene todos los subprocesos que permitiran dotar a todas
las areas de la empresa del material y suministros necesarios para desarrollar
eficientemente sus actividades, para ello primero se requiere realizar un plan de
necesidades por cada area que establezca el listado de productos necesarios, la
periodicidad de abastecimiento y el costo de los mismos; una vez definido el plan se
procede a buscar el proveedor mas adecuado para abastecer a la empresa, esto se decide
segun la calidad, cantidad y disponibilidad de productos y a los servicios adicionales que
puedan ofrecer a la empresa; se realiza en primera instancia una convocatoria a todas
aquellas empresas que estén en capacidad de proveer a la empresa, luego se analiza las
propuestas individuales y basado en ello se toma la decision de contratacion por aquel

proveedor mas idéneo.

Una vez elegido el proveedor se realiza el pedido, se recepta la mercaderia
verificando las caracteristicas de lo recibido con lo solicitado y finalmente se lleva a

bodega donde se ingresa la mercaderia al sistema y se controla su despacho y uso.

Mantenimiento.- el objetivo de este proceso es mantener en condiciones 6ptimas
de uso a las maquinarias, equipos, vehiculos y sistemas que se utilizan en la empresa.
Inicialmente se realiza una planificacion de mantenimiento anual, luego se programa el

mantenimiento por areas, después se procede a ejecutar el mantenimiento procurando no
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obstaculizar el proceso de produccion y finalmente se realiza un seguimiento y
evaluacion de este proceso medido en la cantidad de fallas que presente el sistema o las

maquinarias una vez realizado el mantenimiento.

Transporte.- el transporte tiene que ver con todo el proceso de distribucion de
la empresa. Basado en un servicio in house para recepcion y entrega de trabajos, se debe

disponer siempre de un vehiculo que permita cumplir con este servicio a los clientes.

Ademas de ello es importante prever la movilizacion de materias primas y de
productos en proceso a otras locaciones como parte del proceso de transporte, puesto

que no todos los proveedores realizan la entrega del material en la empresa.

DESPLIEGUE DE MACRO PROCESO DE LOGISTICA

Abastecimiento > Ma ntenimiento> Transporte >

['» Plan de necesidades 4
» Convocatoria de * Plan de necesidades » Recepcion in house SALIDAS
ENTRADAS proveedores » Programacion de de pedidos
' NEcEsae= » Anglisis y mantenimiento de - Tremssae 1t ¥ Entrega
de adjudicacién a TIC 'S, maquinaria y materias primas Dpor’ct_ma de
suministros / proveedores equiposy activos Siersrie e /E"nitr:rgl:h:
materiales y » Contratacion de fijos productos house de
2l producto/se rvicio * Ejecucion de semielaborados productos
el g *+ Recepcidn de mantenimie nto s Entrega in house de finales
mercaderia * Anglisis de productos
» Administracion de Resultados terminados
bodega l

v'Software, hardware,

maquinarias y vehiculos

v Suministros,

materiales e
insumos en condicionesideales

de trabajo

Grafico 30 Macro proceso de logistica

La definicion de procesos de la empresa son el primer paso para la elaboracién de un

manual de procesos, esta propuesta sera la base para definir y diagramar en lo posterior,
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las tareas especificas que cada subproceso posee y que se deben realizar para cumplir

con la entrega de los productos finales.

Los procesos centrales o agregadores de valor aqui definidos son produccion y
marketing y se realizd un despliegue mas extenso del area de marketing. El resto de
procesos, es decir los de apoyo, son igualmente importantes ya que de su correcto

desempefio dependera el desarrollo de los procesos operativos.
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CAPITULO V

5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

5.1. Estructura organica de la empresa

La estructura organizacional no es mas que un sistema formal de tareas y relaciones
de autoridad que sirve para controlar como las personas coordinan sus acciones y
utilizan los recursos para lograr las metas de la organizacion.

Para Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC) la estructura propuesta esta basada
en procesos, es decir un modelo que promueve la flexibilidad tomando en cuenta todas
las actividades que se realizan en la empresa, procurando que las personas involucradas
en dicha tarea inicien cambios y tomen la iniciativa para solucionar conflictos, las
caracteristicas organizacionales que determinan el uso de este tipo de estructura son:

e La organizacion requiere generar descentralizacion en la toma de decisiones,
delegando la responsabilidad por areas de manera que cada persona pueda
alimentar la toma de decisiones gerenciales de manera eficiente y oportuna.

e Los trabajos en la empresa se ejecutan por medio de equipos que coordinan su

trabajo para llegar a un objetivo final.

La estructura organica propuesta para la empresa es la siguiente:
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Grafico 31 Estructura organica de la empresa basada en procesos

El grafico 31 muestra la estructura organica propuesta para la empresa, esta basada

en procesos Y responde a las condiciones actuales y a las esperadas de la empresa.

Para el nivel directivo se muestra una sola posicién, gerencia general, no existe una

junta directiva debido a que la empresa es unipersonal. En el nivel asesor existe una
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variacion por medio de la ubicacion de dos unidades que no existian en la estructura

anterior, auditoria externa y juridico, las mimas que por ser de baja carga laboral seran

contratadas en el momento en que se requiera de los servicios de dichos profesionales.

En el nivel de apoyo se agrupé a los anteriores departamentos de contabilidad y

finanzas y recursos humanos junto con la gestion logistica en una sola unidad

administrativa-financiera. Y finalmente en el nivel operativo se denotan las unidades de

marketing y de produccién que son las generadoras de valor dentro de la empresa.

Para sustentar esta propuesta se tomd en cuenta la siguiente informacion

organizacional.

Cantidad de personal.- la empresa cuenta con 12 personas en toda la
organizacion, dividas de la siguiente manera: a) Gerencia general (1 persona);
b) Recursos Humanos (1 persona); ¢) Produccion (7 personas); d) Marketing y
ventas (1 persona); e) Contabilidad y finanzas (1 persona) y f) logistica (1
persona).

Lineas de produccién.- la empresa cuenta con dos lineas de produccién
principales que estan desglosadas en el organigrama dentro del departamento de
produccidn, en estas dos lineas de productos se distribuyen las 7 personas que
pertenecen al departamento productivo.

Delegacion de autoridad.- en cada unidad existe un encargado de gestionar
todas las actividades y es responsable de lo que desarrolla dentro de ellas. Esta
descentralizacién de poder permite a la gerencia general tomar decisiones

correspondientes a su cargo y a su nivel de responsabilidad.
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Principales procesos de la empresa.- todos los procesos descritos en el
capitulo anterior tienen un lugar dentro del organigrama estructural, agrupados

segun la disponibilidad del personal y el tamafio del a empresa.

Estructura organica del sistema de marketing

Coordinacion de
Marketing

omunicacion
mercado oferta

Grafico 32 Estructura organica del sistema de Marketing

Para plantear la estructura del area de marketing se tomaron en cuenta los siguientes

aspectos principales:

Actualmente en la empresa la Unica actividad de marketing que se realiza es
ventas directas y atencion al cliente.

Las actividades que en este momento se realizan las lleva a cabo una sola
persona.

No existen actividades orientadas a conocer el mercado, clientes y competencia,
asi como tampoco existen actividades de promocion, publicidad o relaciones
publicas.

A pesar de la poca aplicacion que el area de marketing tiene por el momento la
empresa, es necesario ampliar las actividades y es por ello que se propone una

estructura donde se requiere de dos personas que manejen el area.
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En la estructura de posicion se detalla la cantidad de personal que cada posicion del

organigrama estructural requiere para el desarrollo de sus actividades.
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Grafico 33 Estructura de posicion de la empresa

*El coordinador de marketing actualmente no esta vinculado a la empresa y se requiere

contratar a este profesional
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La estructura de la empresa que se propone se espera ayude a distribuir el poder, de
modo que el gerente general pueda realizar actividades de mando, esta delegacion de
autoridad permitird a la empresa trabajar en grupos designando responsabilidades a cada
unidad logrando resultados de forma sinérgica e involucrando a todos los miembros de

la empresa para que lleguen a comprometerse con los objetivos organizacionales.
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CAPITULO VI

6. PROPUESTA COMUNICACIONAL

6.1 Estrategia de comunicacion
La estrategia de comunicacion de una empresa puede estar basada en varias
opciones que puestas en marchas buscan a dar a conocer a la empresa y a los productos

que esta ofrece. Las diferentes estrategias en el area de comunicacion son:

. e Institucional
| o Comercial

Personal
Empresarial
Gubernamental

Consumidores
Intermediarios
Fuerza de

\qw// venta

e Grupos de
referencia

/ o Entorno en
general

CONUMi@ACiON

~ Promocion

Gréfico 34 Estrategias de Comunicacion
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Definir la estrategia de comunicacion depende en primera instancia del analisis del
modelo de ventas AIDA y después la determinacién del ciclo de vida del producto para,
una vez teniendo claro el panorama, sean mas especificas las estrategias que se

adoptaran en el area comunicacional

Modelo AIDA

El analisis del modelo AIDA nos permite proponer objetivos promocionales claros,

este modelo se resume en el siguiente grafico:

Atencién eCaptar la atencién de los clientes potenciales

eDespertar el interés en el producto demostrando

Interes sus caracteristicas, usos y beneficios.

| levar a los clientes mas alla del interés, estimular

Deseo el deseo de compra.

Accidn *Buscar la compra concreta del producto /servicio.

N A e P

Gréfico 35 Modelo AIDA

El modelo AIDA no es mas que una serie de pasos que llevaran a la empresa a
cerrar las ventas de productos, es la base para proponer las estrategias de comunicacion,
tomando en cuenta que la idea central de este modelo es promover los beneficios y
ventajas del producto y ademas llevar al cliente no solo al interés por el mismo sino a

concretar la compra, se deben buscar estrategias que cumplan con estos objetivos.
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Ciclo de vida del producto

El ciclo de vida del producto es trascendental para definir las estrategias de
comunicacion ya que para cada etapa se debe aplicar un enfoque distinto de
comunicacion. El ciclo de vida de los productos de la empresa se detalla en el siguiente

cuadro:

Cuadro 21 Ciclo de vida del producto

Maquinados de precision Publicidad y relaciones publicas que

. ayudan a crear lealtad de marca.
£ Crecimiento S . ;
Metalmecanica de uso Disminuye la importancia de la
estructural promocion de ventas.

Una vez analizado el modelo AIDA Yy el ciclo de vida de las principales lineas de

producto se definiran las siguientes estrategias comunicacionales para la empresa

Estrategias de comunicacion

e Publicidad.- institucional y comercial, la primera busca promover la imagen de
la empresa y la segunda esta orientada a dar a conocer los beneficios reales los
productos y servicios que se ofrecen al mercado.

e Ventas personales.- es el contacto directo del personal de ventas con el cliente,
la finalidad es por medio de un servicio personalizado obtener una ventaja
competitiva sobre la competencia.

e Relaciones publicas.- son acciones que buscan lograr el reconocimiento de
grupos de interés, es decir aquellos relacionados con el entorno de la empresa,
como municipios, organizaciones sectoriales, grupos empresariales y

comunidad en general.
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El despliegue de cada una de estas estrategias globales se presenta a continuacion:

Publicidad
institucional

Publicidad
pionera de
productos

Ventas
personales

Relaciones
Publicas

Cuadro 22 Estrategias de comunicacion

Clientes
actuales y
potenciales

Clientes
actuales y
potenciales

Clientes
actuales y
potenciales
y sociedad

Promover la
imagen, ideas y
cultura empresarial

Estimular la
demanda de
productos,
buscando crear
conciencia de
marca e
incrementar el
tamafio del
mercado

Mantener clientes
satisfechos, por
medio de servicios
adicionales que
comprometan el
interés e
incrementen la
fidelidad del
mercado actual

Mejorar la
conciencia general
de la sociedad con
respecto a la
empresay a su
posicion actual

Cambio de nombre
de la empresa

Material impreso
corporativo

Presencia en redes
sociales

Catalogo de
productos digital

E-mailing

Dar servicio in
house a los
clientes

Brindar servicio de
asesoria técnica

Brindar soporte
post venta

Informes técnicos

Colocacion de
marca

Llegar al mercado con
un nombre que tenga
coherencia con el giro
del negocio, que
demuestre crecimiento y
de una imagen sélida 'y
profesional

Difundir el nombre de la
empresa

Llegar a consumidores
potenciales fuera del
area de cobertura
habitual de la empresa
Dar a conocer a
consumidores actuales y
potenciales la cartera
completa de productos y
servicios de la empresa
Mantener el contacto
constante con los
clientes para difundir la
marca

Proporcionar comodidad
al cliente al momento de
requerir un producto o
servicio de TIEC

Dar un servicio adicional
sin costo extra a los
clientes para diferenciar
a la empresa de la
competencia

Llegar a grupos de
interés técnico con un
documento de uso
comUn que demuestre el
interés de la empresa
por aportar con el sector,
déandole un nuevo nivel
de posicionamiento

Colaborar con el entorno
ayudando a satisfacer
sus requerimientos en
conjunto con la directiva
del sector, generando un
posicionamiento
empresarial de ayuda
con el entorno
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Presupuesto

El presupuesto de comunicacion esta contemplado para las acciones de corto y
mediano plazo, las acciones restantes se cubriran con los costos fijos del departamento
de marketing, siempre y cuando se reestructure el mismo por medio de la contratacion

de un profesional del area.

Tabla 13 Presupuesto de Comunicacién

o ] Disefio de material corporativo $ 20,00
Material impreso corporativo o

Impresion $ 300,00

Catalogo de productos Disefio de material $ 500,00

digital

Investigacion $ 200,00

Informes técnicos Disefio y publicacion del material $ 300,00

Impresion $ 3.000,00

TOTAL $ 4.320,00

6.2 Definicion de la audiencia meta
La audiencia meta es el publico objetivo ideal para enfocar todos los esfuerzos
comunicacionales de la empresa, direccionados hacia el cumplimiento de dos objetivos

principales.

e Difundir la cartera de productos y servicios que ofrece la empresa al mercado,
dando a conocer los beneficios, caracteristicas y ventajas técnicas de los
mismos.

e Dar a conocer la imagen institucional de la empresa como una entidad

fortalecida y comprometida con el desarrollo propio y con el de la comunidad.
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En Talleres de Ingenieria Edwin Caiza (TIEC) la audiencia meta, son aquellas
empresas del sector manufacturero que ademas de presentar la necesidad de consumir

productos metalmecénicos tengan las siguientes caracteristicas:

Cuadro 23 Perfil de audiencia meta

Tipo Manufacturera

Tamario Mediana y grande

Ubicacién Zona centro norte del pais

Beneficios buscados Servicios complementarios y procesos formales de
compra

Intensidad de las Clientes nuevos, antiguos, esporadicos y por primera

relaciones vez.

6.3 Definicion del medio de difusion
Cada una de las estrategias antes descritas utilizan un medio de comunicacion
diferente para llegar a la audiencia meta, puesto que su objetivo y modo de ejecucion

son distintos. Los medios de difusion se muestran en el cuadro a continuacion:

Cuadro 24 Medios de difusion

Material impreso corporativo Impreso, personal
. Presencia en redes sociales
Publicidad , - .
Catéalogo de productos digital Virtual
E-mailing
Dar servicio in house a los
clientes
Ventas personales Brindar servicio de asesoria Personal
técnica
Brindar soporte post venta
. . Informes técnicos Impreso, virtual
Relaciones Publicas . .
Colocacion de marca Impreso, virtual, personal

e Impreso.- es parte de los medios de difusion convencionales, puede ser

impreso en prensa o en documentos internos de la empresa.
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e Virtual.- es un medio no convencional, incluye mail, redes sociales, paginas
web y motores de busqueda.

e Personal.- implica una entrega del producto comunicacional directa por parte
del personal de la empresa.

6.4 Disefo del producto comunicacional

Los productos comunicacionales que se presentan a continuacion son aquellos que
estan previstos para el corto y mediano plazo, ya que en el largo plazo es imposible
conocer el tipo de informacion que se requiere comunicar puesto que el mercado es

cambiante y se debe adaptar la estrategia a la coyuntura del momento.

Publicidad Institucional
La publicidad institucional buscan dar a conocer a la empresa como entidad y
transmitir una imagen y una posicion de la misma entre los grupos de interes, las
acciones especificas para realizar la publicidad institucional de la empresa son:
e Material impreso corporativo
o] Redisefio del logotipo de la empresa y nombre de la empresa
o] Disefio e impresidn de tarjetas de presentacion para gerencia general y los
jefes de area.
o  Disefio e impresion de papel institucional.
e Presencia en redes sociales
Logotipo de la empresa
Se propone el disefio de un nuevo logotipo que muestre una imagen corporativa mas
seria y que al mismo tiempo que sea facil de recordar, se conservaran la gama de colores

azules como tonos principales para la nueva propuesta, se cambiara el nombre y se
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adherira un nuevo color que armonice con los tonos actuales, no se utilizara ninguna
imagen representativa pues se busca posicionar a la empresa como entidad que brinda
una gama de productos y servicios variados no como una empresa que limita sus

acciones a una sola linea de productos.

Gréfico 36 Logotipo Actual de la empresa

El logotipo y nombre anterior de la empresa es limitado en su imagen y nombre, el
significado de las iniciales TIEC Talleres de Ingenieria Edwin Caiza, denotan un
negocio que no va mas alla de la vision anterior de la industria metalmecénica, un taller
de barrio, una cerrajeria 0 un pequefio sitio de reparaciones minimas, no un empresa con
una amplia gama de servicios y productos metalmecanicos capaces de solventar las

necesidades mas exigentes de reparacion, creacion e ingenieria metalmecanica.
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SOLIMET

SOLUCIONES INTEGRALES METALMECANICAS

Grafico 37 Propuesta de logotipo y nombre de la empresa

El nuevo nombre y logotipo de la empresa conforman la marca propiamente dicha y

estd compuesta de los siguientes elementos:

Nombre de la empresa.- SOLIMET es el nombre comercial de la empresa, el
nombre  juridico propuesto es SOLUCIONES INTEGRALES
METALMECANICAS.

Slogan.- el mismo nombre de la empresa cumple el papel de slogan, ya que
expresa la razon de ser la misma, los diferentes grupos a los que la empresa
atiende no requieren producto especifico para satisfacer su necesidad, sino de
una solucion a su problema actual, el servicio real de la empresa y es brindar esa
solucion de manera integral sea por medio de la asesoria, reparacion o
modificacion de un repuesto o creacion de un producto.

Logotipo.- el logotipo es la ola azul que se muestra al fondo de la imagen, su
presencia busca dar un idea de adaptacion a los requerimientos de los clientes,

flexibilidad de acciones y variedad de respuestas.

En esta nueva marca se conservd el tono azul como predominante, ya que sugiere

responsabilidad, confianza y frescura y se incorpora el color naranja que busca expresar

accesibilidad y confianza en las capacidades empresariales. Se retir0 la imagen de un

pifidn ya que actla como condicionante y se pensd en un nuevo significado que
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demuestre la integridad de las actividades que la empresa desempefia y ofrece al

mercado.

Tarjetas de presentacion

Conforme el disefio del nuevo logotipo y nombre de la empresa sean aprobados sera
necesario realizar tarjetas de presentacion que estén en armonia con la nueva imagen que
la empresa desea proyectar, este producto comunicacional basico debera contener
informacidn relevante de la empresa como el logotipo, direccion, teléfonos de contacto,
correo electronico, enlaces a redes sociales, nombre y cargo de cada gerente de area y un

disefio conforme a la gama de colores institucionales.

SOLUCIONES INTEGRALES METALMECANICAS

Ing. Edwin Caiza A.

Gerente General

Pasaje Flores E1-125 y Av. Maldonado
Quito-Ecuador

Telf: (02) 2673968

Celular: 0992744225

email: caizae_solimet@hotmail.com

Grafico 38 Tarjetas de Presentacion

Papel institucional
El papel institucional u hojas membretadas tiene la finalidad de oficializar los

documentos enviados por la empresa, el disefio propuesto es el siguiente:
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SOLIMET

/:m Pasie Flors E1-125 y fov Mabdoado # TeE (02) 2673966 # emuil: sobmes_solimetizhecrmail om

Grafico 39 Papel institucional

Redes sociales

La presencia en redes sociales es un instrumento de comunicacién muy utilizado en
la actualidad, debido a que su costo de implementacion es minimo, puede llegar a tener
un impacto internacional y posee un espacio ilimitado para comunicar al entorno las
noticias, novedades, innovaciones y actividades de la empresa. Es por ello que se

propone crear perfiles institucionales en Facebook y twitter.
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Gréafico 40 Perfil de Facebook

Publicidad pionera de productos

La publicidad pionera de productos tiene como finalidad incrementar el interés de
los clientes en el producto, creando conciencia de la existencia de los mismos por medio
de la difusion de sus usos, beneficios y ventajas, las acciones propuestas para este fin
son:

e Catalogo de productos digital

e E-mailing
Catalogo de productos digital

El catalogo de productos tendra como finalidad informar sobre toda la oferta que la
empresa dispone para el mercado, el catadlogo esta compuesto de las siguientes

secciones.
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Informacidn institucional.- contendrd toda la informacién de contacto de la
empresa, direccion, teléfonos, correo electronico, enlaces a redes sociales, mapa
de ubicacion, ademas contara con un resumen del giro del negocio y sus lineas
de produccion, sus principales clientes y su trayectoria en el mercado.

Oferta de productos/servicios.- esta seccion se detallara con la toda la
informacion de la oferta de la empresa dividida por sus principales lineas de
productos. La estructura para la descripciéon individual de producto es la
siguiente: a) nombre del producto, b) Variedad de produccion c¢) Caracteristicas
técnicas y d) material de fabricacion, esta informacién ira acompafada de
fotografias generales del producto.

Galeria fotografica.- en esta seccion se podra encontrar informacion visual
sobre los principales proyectos que la empresa ha realizado, asi como sus
productos mas representativos, imagenes de la capacidad instalada y la

tecnologia de produccion.

SOLUCIONES INTEGRALES METALMECANICAS




155

Latdlige Wnscivasianal

INTRODUCCION

Dnr m conocas W ofars de pORucior §oericing qUA W AEOTeSS pOne B o
powciin dal marcadn, K4 cuBles sStEs wiBniadas 0 sSlEBCM 1a8 necesidades
qua fom cdamnles saciores ges ln empres ede an capacided de o sender

B colhlogo pokdd aEl CORSCRALY 08 JAE BIEASNE BeolRA

8 Iefarmoclan Geners!
® Ofarte 4o producissisarvicios
® Galaria Fatagrafices

Infermocién Gengral

Em psta secclin se pressnin @ ifnmmanids de rostacts de |a empress, shann.
cina pesgeafice,gis Sa neporio. plncipses lneas da praseccitn, prissipales
Chasien ¥ e irapecinris e mesadn

Oferte de

Eaty sercitn tontasm can infarmacien o4 08 poductosisareion que ofern &
ainprasa divisidos o Besan de produccida.

Golerio Fotografico

Muesira las foioprafias de %es producios, serviclos y peoyecios en los gee
ampresa ha paricpado y nue demuesiia b CapacSad dn fesbessla arciens
awa BOLIMET posss

24
£arilage institesional

INFORMACION GENERAL

SOLIMEY o una smpress eosaiorasa dodca A provesr sohucones ieegrales en.dl dmbita

Arkclheit o lub Biziantes vectones de QU FRGUIRTE F |3 I vancan de ests
Inustriy para cubie s necorsdades de mantenimientn, reparacidn y prowsiin de grductas y
memchon metabmacieicon.

Paci G B8 7005, gracias 2l eeprendimiants de Un prodesional de i metaimecinica, 2on o objetho
de brindar productos ¥ sereidos de coliod gee pucdos salistocer b cecente demonds del
mErend.

ACHIEH R TLE SR SO 2 FIETE Brin clsd ke O producdon que o
= Maguinsdos de precisdn
® Matabecinics de wn sxtuchiral

Las el @ 5U vz perseen sub Feas de predu o gae o¢ detalan a continadin:
= Magunzdos de pracisan
* Heparackones indusiriales
# Aagraitos induitriali
* Falelcadims e taim e nicas
® Megabmecanica de wo sstructural
* Fatrizacion, montaje # nstalackdn de sstrusiuras metilicas y somtenerone.
Mbanded virid i nduilsie doma carboner, dbmintc, balbidi, e, vahikn, melsimedd v,
el Erere s prncipales chenies esidn emgeesas comn (DEAL ALAMEREC, ETERMIT
ECUATORIANA, LECHERA ANDINA, AYMESA, TENTILES EL RAWD, CRANSA, INMERAY, SUMESORES
1 PAREDES, CRUPD CARVA AL, KINHEL CORTILET, INDUICARTON, sntre pirss.
Lk mien i e oo por [ Sciancia i servickon fan it s corfiensa i SOLMET pea
T o OERTS y EeOEE U ) S (N 8 PG | Co caliiaed WL CHeA,

BATOS OF CONTACTO

Solediones intagraios Metabmoed s SOLIMET

ing. Eddwmin Calza

Paspe Flomes Eruzt p Ae, Maldorado, sector Gy sjeld; Quits
(o

calran_subme@hamaiiom




156

Canilogs

MAQUINADOS DE PRECISION 1

TIFOS DE ENGRAMAJE
Cdmicos

Rectos

tealicgidales
Hellcoldales dobles

Sin firs

Tranemisgn sl

L
3
¥
-
a"

Transmision compuesia

CARACTERISTICAS TECHICAS
W Disntas de un angransjs

B #ddule

W Circunferencia primitiva

"
"
B Himero de dientes

o elreular

spasgr el dianis

B Dlimetro sxtarior
B iimeiro Infarior

MATERIAL DE FABRICACION
B pcaro Fumdido

B Acere de Construccin

8 icero Bonificado

& farg de niimurasion

B gerc de cementacidn

B intaticen

= Hyon

Catstagn Inctituch £3tslaga Inctitusional

MAQUINADOS DE PRECISION METALMECANICA DE USQO ESTRUCTURAL
Cuchillai para & s de alma

TIRFOS DE CUCHILLAS . TIPOS DE SILOS

Refadara W Para plides
Eslotadara m Fara liguides
Contracuchilla eslotadora

CARACTERISTICAE TECNICAS CARACTERISTICAS TECNICAS

W Resisitentes al cecgaste por abrasidn W alta capacidad de almacenamiento

W alta durezn W Eajo mantenimients

® paja fragilidad ® sistema de funcionamiento sencillo ¥
eficaz

MATERIAL DE FABRICACION X MATERIAL DE FABRICACION

W Acera tumplado grada [ W Acere inoxidable
herramienta ; - W Tratamlento suparficial - segdn

demenda.

Tianes Intcgrales




157

METALMECANICA DE USD ESTRUCTURAL

TIPOE DE ESTRUGCTURAS

Parn galpones

#arn puentes

[
]

W jrara torret
% Poro soporte
]

Barp viviends

CARAGTERISTICAS TECNIGAS

B Focistants

MATERIAL DE FABRICACIGN

m acero sl carbono

Gréfico 41 Demo de catalogo institucional
E-mailing

La campaiia de e-mailing busca llegar a aquellos clientes fuera de la zona de
influencia directa de la empresa y que por razones geograficas no pueden disponer de la
informacion empresarial y comercial de la empresa de manera fisica. Para ello todo el
material publicitario como catalogo, cartas de presentacion, documentos oficiales,
informes técnicos y ofertas serdn enviados via mail a los contactos de interés de la
empresa. Para arrancar con la campafia de e-mailing es necesario en primera instancia
contar con el resto de material publicitario para que pueda ser trasferido de manera

eficiente.
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Relaciones publicas

Las relaciones publicas estan enfocadas a fortalecer la imagen de la empresa en el
medio donde se desarrolla por medio de actividades que enriquezcan al sector y a la
sociedad. Las estrategias propuestas para relaciones publicas son:

¢ Informes técnicos

e Colocacion de marca
Informes técnicos

Esta estrategia esta enfocada a los profesionales del area metalmecanica, y consiste
en realizar un estudio técnico sobre algun tema de interés comun y de actualidad que
aporte en la generacion de mayores conocimientos sobre el tema, de modo que la
empresa se empiece a posicionar como una generadora de conocimientos para la
industria y como un referente importante en temas técnicos.

Colocacion de marca

La colocacion de marca se dard por medio de vinculacion directa con la sociedad, la
empresa buscard apoyar proyectos sociales de acuerdo a su capacidad economica de tal
forma que la empresa pueda aportar al crecimiento del sector donde desarrolla sus
actividades, esta actividad esta prevista a largo plazo y dependera del tipo de

administracion del sector y de los proyectos disponibles para que la empresa participe.

La estrategia comunicacional es parte fundamental de la estrategia corporativa, pues
es por este medio que se comunicara al publico objetivo la informacion institucional y
comercial de la empresa, por este motivo debe ser vista como una inversion para darse a

conocer y posicionarse en el mercado. Actualmente la empresa no posee un estrategia de
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comunicacion lo que ha dificultado ampliar su cobertura y por lo tanto incrementar la
cuota de mercado, es importante tomar en cuenta que las estrategias aqui propuestas son
solo el inicio de una estrategia comunicacional fortalecida a largo plazo que debera ir de

la mano con el crecimiento empresarial y un mejor posicionamiento en el mercado.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

La industria metalmecanica ecuatoriana posee un desarrollo menor a la media
de Latinoamérica, sin embargo la creciente atencién que gobierno central esta
dando a esta industria permitira en un mediano y largo plazo desarrollar esta
area como eje de encadenamiento productivo hacia los demas sectores de la
economia.

El entorno més cercano de la empresa presenta oportunidades de desarrollo con
respecto a nuevas tecnologias y a un mercado con crecientes necesidades que
puede aprovecharse al tomar acciones oportunas y apropiadas en la empresa. La
situacion actual de los clientes si bien se encuentra en un nivel aceptable de
satisfaccion, se puede mejorar considerablemente si se toman acciones dirigidas
a los principales problemas administrativos, de mercadeo y de produccién de la
empresa.

El direccionamiento estratégico propuesto en el presente proyecto es el eje
principal sobre el cual se pretende lograr a mediano plazo un crecimiento
sostenido de la empresa, un cambio de posicionamiento en el mercado y una
administracion basada en procesos que permita controlar el logro de resultados
y medir el alcance de objetivos son algunas de las estrategias que se detallan en
este proyecto.

Se propone un sistema de procesos sinérgico donde todos los procesos estan

entrelazados entre si. Aquellos procesos que agregan valor son produccion y
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marketing; y los procesos de apoyo que se toman en cuenta en este proyecto
son gestion documental, talento humano, logistica y contabilidad y finanzas.

La estructura organica empresarial basada en procesos responde a las
necesidades de la empresa, a los procesos que esta posee y a las caracteristicas
fisicas de la misma, es una estructura que busca en su aplicacion el
involucramiento de todos los miembros de la empresa como partes importantes
y responsables de los resultados que la empresa obtenga; el resultado esperado
de esta estructura es la desconcentracion de poder y la descentralizacion de la
toma de decisiones.

La propuesta comunicacional estd orientada a proyectar una nueva imagen
empresarial, es por ello que este proyecto propone un cambio integral de
imagen, ademas se pretende realizar nexos mas cercanos con clientes actuales y
potenciales por medio de acciones de publicidad, relaciones publicas y ventas

personales.

Recomendaciones

Profundizar en la investigacion sobre proyectos estratégicos que el gobierno
central posee y en los que la empresa pueda participar para aprovechar las
oportunidades coyunturales que el entorno ofrece.

Aprovechar la nueva tecnologia, debera ser uno de los objetivos primordiales
de la empresa por medio de la adquisicion de maquinaria que le permita
incrementar su productividad y aprovechar de mejor manera sus recursos, de
modo que la oferta final sea con estandares internacionales de calidad y puedan

suplantar a los actuales productos importados.
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Se recomienda seguir el plan estratégico propuesto en este documento con el fin
de trabajar para obtener resultados especificos, ademas en el area
administrativa-financiera se deberia tomar en cuenta la posibilidad de cambiar
la estructura juridica de la empresa con el fin de limitar la responsabilidad de su
propietario y poseer una figura juridica de mayor peso en la industria.

La gestion por procesos propuesta en este proyecto es solo la base de un amplio
estudio de procesos de la empresa, tomando esto en cuenta se recomienda
realizar en el mediano plazo un manual de procesos a detalle que permita
identificar las tareas de cada subproceso, los cuellos de botella y las tareas
repetitivas que le restan eficiencia a la organizacion.

Se recomienda vincular con la empresa un profesional en el area de marketing
que pueda ocupar el puesto que la nueva estructura propone, asi como capacitar
al personal administrativo actual en las &reas de manejo de talento humano y
gestion documental para que este en capacidad de cumplir a cabalidad con las
responsabilidades que el puesto exige. En el area de produccién se propone
nombrar mandos medios de cada linea de producto que ayuden a controlar la
produccién y a generar informacion del area de manera oportuna.

Es recomendable iniciar con las actividades comunicacionales en el corto plazo
ya que es una actividad que actualmente la empresa no realiza y que le resta
varias oportunidades de difusion y crecimiento en el mercado en el que se

desarrolla.
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