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RESUMEN

El plan estratégico desarrollado en el presente trabajo se basa en la empresa
SERVICIONSTRUCTION, empresa ligada al sector de la construcciéon por

varios afos y que presta servicios en 4 lineas principales de negocio.

En la actualidad se debe realizar un analisis preliminar del entorno macro y el
sector en el que se desenvuelve la organizacion para saber a qué se enfrenta
la empresa y como mitigar los impactos internos y externos que afecten a la

misma.

Los cambios en tecnologia, estrategias y el mercado hacen que las empresas
de hoy necesiten de una idea clara sobre como proyectarse en la actualidad y a
futuro. La nueva tendencia sobre el servicio al cliente y el mercado tiene cada
vez mas complejidad en cuanto a las necesidades y sugerencias que los
clientes tienen para satisfacer sus necesidades, es por esto que las empresas
de hoy deben tener un concepto perspicaz sobre como satisfacer esas
necesidades y llegar de una mejor manera a los clientes meta. Asimismo la
competencia en la actualidad obliga a que cada organizacién tenga estrategias

para saber como enfrentarse a una contienda cada vez mas fuerte.

Este plan estratégico cumple con darle una vision objetiva a la organizacién
SERVICONSTRUCTION, que intenta mejorar su posicionamiento de mercado
e incentivar la supervivencia en el mismo. Para esto se realizan estrategias
como una visién Unica de como llegar a los objetivos y metas planteadas.
Gracias a varias herramientas de analisis interno y externo, algunas para
estudiar la competencia, se desarrollan estrategias y con estas inversiones
que llevan a desarrollar un plan financiero que arroje cifras reales sobre como

se va a manejar la organizacion en los proximos 5 afos.

El plan estratégico concluye con varios descubrimientos sobre como
enfrentarse al mercado en los proximos afios y también como se van a cumplir
los objetivos principales planteados de aumentar ventas y la participacion en el

mercado en un 10%.



ABSTRACT

The strategic plan developed in this work is based on the company
SERVICIONSTRUCTION, a company linked to the construction sector for

several years and which provides services in 4 main lines of business.

At present, a preliminary analysis of the macro environment and the sector in
which the organization operates must be carried out in order to know what the
company is facing and how to mitigate the internal and external impacts that
affect it.

Changes in technology, strategies and the market make today's companies
need a clear idea about how to project now and in the future. The new trend in
customer service and the market is increasingly complex in terms of the needs
and suggestions that customers have to meet their needs, which is why today's
companies must have an insightful concept on how to satisfy those needs. And
arrive in a better way to the target customers. Likewise, competition nowadays
forces each organization to have strategies to know how to face an ever

stronger battle.

This strategic plan complies with giving an objective vision to the
SERVICONSTRUCTION organization, which tries to improve its market
positioning and encourage survival in it. For this, strategies are carried out as a
single vision of how to reach the objectives and goals set. Thanks to several
tools of internal and external analysis, some to study the competition, strategies
are developed and with these investments that lead to develop a financial plan
that yields real figures on how the organization will be managed in the next 5

years.

The strategic plan concludes with several discoveries on how to face the market
in the coming years and also how they will meet the main objectives of

increasing sales and market share by 10%.
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1 CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 Antecedentes que permiten comprender el tema

La empresa SERVICONSTRUCTION, domiciliada en Quito, cuenta con cuatro
lineas de negocio establecidas: alquiler, venta, mantenimiento y fabricacién de
maquinaria y equipos para la construccion. Tiene mas de 20 afos en el
mercado y fue fundada de forma familiar con una idea clara de brindar
soluciones al sector de la construccion ecuatoriano. Desde sus inicios ha tenido
cambios intuitivos en sus productos y servicios, pero sin una idea clara de

como enfrentarse a los préximos afios.

En Ecuador, segun un estudio de la Empresa Familiar de Ecuador realizado por
la Universidad de Especialidades Espiritu Santo (UEES), el 90,5% de las
empresas ecuatorianas registradas en la Superintendencia de Compaifias,
Valores y Seguros tienen una estructura de tipo familiar. Un 7,9% de las
empresas son de propiedad dispersa no familiar y el 1,7% de propiedad
desconocida. Adicionalmente, del conjunto de grandes empresas un 65,9% son
de propiedad familiar, mientras que, en el segmento de empresas medianas,
este tipo de estructura representa un 88%. Finalmente, las empresas
pequefias y microempresas representan mas del 90% como familiares.
(Camino & Bermudes, 2018).

En Ecuador es notoria la importancia de las empresas familiares: en el 2016,
las empresas de propiedad familiar representaron un 51% del PIB, segun la
empresa consultora Fambusiness. Este tipo de empresas participan
principalmente en sectores economicos como el comercio, actividades
profesionales, sector inmobiliario, construccion, transporte, manufactura,

servicios y agricultura. (Camino & Bermudes, 2018).



1.2 Pertinencia del tema a desarrollar

En los ultimos afios, la dinamica del sector de la construccion en Ecuador se ha
caracterizado por la aparicion de nuevos competidores, cambios en las leyes y
politicas de gobierno que han afectado al mismo, redundando en su
decrecimiento desde el 2015, donde sufre una caida en ventas del 30% en
relacion al afio 2014. Desde ese afio no se observa elevacién significativa de
sus ventas. (EKOS, 2018)

1.3 Diagnostico del entorno actual

En la actualidad, se observa que el desarrollo de multinacionales y grandes
empresas esta apalancado en estrategias corporativas que les facultan para
tener un norte y objetivos claros que favorezcan sus decisiones. En adicion,
surgen nuevos competidores que procuraran ganar participacion en el mercado
de Quito, por lo que se hace imprescindible un plan estratégico, que promueva

Su supervivencia con mayor participacion de mercado y competitividad.

1.4 Objetivo general y especifico del plan

Disefiar un plan estratégico que contribuya a mejorar su participacion de

mercado.

e Revisar la mision, vision, valores corporativos y objetivos estratégicos.

e Desarrollar una investigacién de mercado, para conocer y satisfacer las
nuevas necesidades de los clientes

e Realizar un levantamiento de procesos dentro de la empresa, para
verificar la optimizacién de recursos.

e Identificar los atributos culturales que mejor pueden acompafar la

estrategia trazada.



2 CAPITULO Il. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

2.1 Entorno macroeconémico y politico

El Ecuador estd situado en América del Sur y paises vecinos, tales como
Colombia y Pera, gozan de economias mas estables y mayor incidencia de
inversion extranjera. Debido a problemas econdmicos y politicos, el Ecuador

no ha podido llegar a ser un referente en desarrollo y crecimiento en el

continente.
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Figura 1. PIB TRIMESTRAL 2014-2018.
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2019)

El PIB en Ecuador aumenta en el tercer trimestre del 2018, pero no se llega a
recuperar como en el afio 2014.

La economia ecuatoriana mejora en el segundo trimestre del 2018, no supera
al 2017 debido a que se desacelera por la disminucion del gasto publico. Con
una economia dependiente al gasto publico es normal que baje el nivel de la

economia.



La ley de fomento productivo busca mejorar las condiciones de la construccion
y atraer nuevos inversionistas, debido al tamafo del estado anteriormente se

necesita reducir el gasto corriente, con esto disminuiria el déficit fiscal.

Tabla 1
Principales indicadores coyunturales
ECONOMIA REAL Ultimo Dato Anterior T‘;';:“;I',ﬁ""

PIB (% cto.) 18.11 0.4 1,0 Positiva
indice Actividad Econémica (% cto.) Sep.18 48 0.7 Positiva
Precios al Consumo - IPCA (% cto.) Oct.18 03 0,1 Megativa
Indice Confianza Consumidor (% cto)  Sep.18 6.4 11,3 Megativa
Exportacion Barriles Petroleo (% cto.)  Sep. 18 4.6 14 Negativa
Reservas (M. M. 5) Oct.18 43,2 278 Negativa
Inv. Extranjera Directa (M.§) 18.11 205 325 Negativa
Tasa de Paro (%) Sep.18 5.2 54
Deuda Publica Externa (M. M.$) Sep.18 239 14,5 Megativa

Tasas de vanackin inleranuales para PIB, IDEAC, IPCA y exportacion de bamiles de pelnioo.
M Saadn vanacion observada en Gitmos 12 meses.

. . .. Crecimiento en
Datos Financieros Ultimo dato

3 meses 1 afio
Bolsa (Ecu index) 16 Nov. 18 1399 2,9% 14,7%
Tipo interés basico BCE 11 Nov. 18 02 0.2() 0.2(7
EMBI 16 Nov. 18 765 721 (%) 557 ("
Tipo de cambio $/€ (*) 16 Nov. 18 1,1 0,2% -3,6%
(") Dalo hace 3 meses y 1 afto respecivaments.
{**) La monada estd dolarizada.

Tomado de (Cesla, 2018)
Varios de los ratios generales estan en negativo en el afio 2018.

El elevado endeudamiento y la baja de los precios del petréleo, preocupan a
expertos, observando un riesgo de desdolarizacién ante la imposibilidad de

conseguir la consolidacion fiscal.

“El gran déficit fiscal y la dependencia a una costosa deuda hacen que se
carguen los intereses. Esto conlleva a que sea mas dificil contener la deuda

publica y obtener fuentes de financiacion”. (Cesla, 2018)



Tabla 2
Prevision
2018 2019 2020

Producto Interior Bruto (% Cto.) 19 1,9 1,2
Inflacin (% promedio) 05 1.4 1.8
Balanza Cuenta Corriente (% PIB) 0,1 0,5 02
Tipo interés depdsitos (% promedio) 78 8.4 8.4
Tasa Paro(% promedio) 42 4.4 4.8
Tipo de Cambio $/€ 1.2 1.2 12

Tomado de (Cesla, 2018)

Las previsiones para los préximos afios, no son las mejores, en 2020 baja el

PIB y la inflacion sube y la balanza cuenta corriente baja con relacién al 2019.
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Figura 2. Inflaciéon anual de IPC a Diciembre cada afio.
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2019)

En cuanto a la “inflacion mensual en diciembre 2018, respecto a noviembre
2018, fue de 0,10%. La inflacion anual de precios de diciembre de 2018,
respecto a diciembre de 2017, alcanz6 0,27%; como referencia, en diciembre
de 2017 fue del -0,20%. Finalmente, en diciembre de 2018 el costo de la
Canasta Familiar Basica (CFB) se ubicé en USD 715,16, mientras que, el
ingreso familiar mensual de un hogar tipo fue de USD 720,53, lo cual
representa el 100,75% del costo de la CFB.” (INEC, 2019).



Argentina (GBA) | 1 47,96
Unnguay —— 7.9 Promedio: 5.57
México ——— 483
Honduras [—— 4,22
Bragl (INPC) — 343
Paraguay [— 3,20
Colombia 7 348
Chile — 2,60
Guatemala 1 2,31
Pend (Lima) 3 219
Costa Rica ™ 2,03
EEUU = 190
Bolvia 3 1,51
Rep.Dominicana 3 1,47
El Salvader [ 043
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0.0 10,0 200 300 400 500 60,0

Figura 3. Inflacion internacional.
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2019)

De los 16 paises analizados, el Ecuador registra la menor inflacion

internacional en América.

Debido a que la principal actividad econémica de exportacion en Ecuador es el
petréleo, el precio ha sufrido caidas desde hace algunos afios, sumado a la
estrategia de bajar la produccion de barriles anuales desde el 2017, nos da

resultados negativos en produccion.

Tabla 3
Produccién Petrolera

Millones de Barriles Tasa de Crecimiento

Enero - Diciembre | Enero - Noviembre Enero - Diciembre Enero - Noviembre
2015 | 2016 | 2017 | 2016 | 2017 | 2018 |2016/2015 | 2017/2016 | 2017/2016 | 2018/ 2017

Produccién Nacional Crudo en Campo 198.2 2007 1939 1838 1778 1727 13% -3.4% -3.3% -29%
Empresas Publicas 1543 1581 1521 1447 1307 1338 25% -3.8% -3.5% -4.2%
Petroamazonas EP(B 15) 127.3 1427 1521 1293 1397 1338 121% 6.6% 8.0% -4.2%
Operadora Rio Napo (Sacha) 210 154 00 154 0.0 00 -428% -1000%  -100.0% 0.0%
Compariias Privadas (gxcl. B15) 439 426 418 391 382 389 -3.0% -1.8% -2.4% 2.0%

Miles de Barriles

Enero - Diciembre | Enero - Noviembre

2015 2016 2017 [ 2016 2017 201§
Produccion Promedio Diaria Crudo en Campo 543 548 531 549 532 517

Empresas Publicas 423 432 M7 432 418 400
Petroamazonas EP (B15) 349 390 417 386 418 400
Operadora Rio Napo (Sacha) T4 42 0 46 0 0

Compariias Privadas (gxcl. B15) 120 116 115 117 114 17

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2019)



Solo las empresas privadas aumentaron la produccion de petréleo para el afio
2018 en un 2%.

En cuanto a la deuda externa por pais, los mayores acreedores de Ecuador
son: la Republica Popular China con el 18,3%, Estados Unidos el 2,9% y Reino
Unido el 2,0%. Mientras que los mayores acreedores en cuanto a organismos
internacionales son: el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) con el 14,1%
y la Corporacion Andina de Fomento (CAF) con el 9.2% de la deuda externa
total. (Garcia & Correa, 2018)

En relacion al empleo, para septiembre de 2018 la tasa de desempleo en
Ecuador fue de 4,0%, la de empleo adecuado 39,6% y la de empleo no
adecuado 55,7%, ninguna de las cifras presenta cambios estadisticamente
significativos en relaciébn con septiembre de 2017, lo que evidencia el
estancamiento que a traviesa la economia del pais, la falta de generacion de
empleo desde el sector privado y la falta de impacto de las politicas laborales

aplicadas durante los dos ultimos afios. (Garcia & Correa, 2018)
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Figura 4. Variacion anual del indice de precios al productor IPP a Diciembre
cada afo.
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2019)

Este indice nos ayuda a verificar la variacion de los precios al productor, esta

con tendencia a la baja.



Desde el punto de vista politico, el actual presidente Lenin Moreno, ha
mostrado una actitud conciliadora, procurando integrar a todos los sectores y
stakeholders® del pais a través del didlogo. El partido al que pertenece y que
gobernd al pais por mas de doce afos, enfrenta cambios y disrupciones

internas.

A pesar de la complejidad del desafio que afronta, el deterioro de las finanzas,
la incidencia de corrupcion en el anterior gobierno y el comportamiento del
riesgo pais, el sector privado ha celebrado el mensaje de union para sacar al
pais adelante, pese a que decisiones del gobierno, tales como la eliminacién de
los subsidios de los combustibles extra, super y ecopais generaron
controversia.

“El aumento del riesgo pais hace mas dificil la obtencién de fuentes de
financiacion por parte del sector publico, es por esto que es preciso incentivar

la inversion y reducir el gasto corriente”. (Cesla, 2018).

“Pese a varios inconvenientes internos, el importante acuerdo con la Unién
Europea hace que el volumen comercial del Ecuador aumente en un 20% con

los paises europeos”. (Cesla, 2018).
2.2 Andlisis del sector
La empresa SERVICONSTRUCTION, se ubica en el sector de la construccion,

aportando con servicios y comercializacion de productos en la ciudad de Quito.

Las 4 lineas de negocio que tiene la empresa son:

Alguiler de maquinaria y equipos para la construccion

Venta y comercializacion de maquinaria y equipos para la construccion

Fabricacion de maquinaria y equipos para la construccion

Mantenimiento de maquinaria y equipos para la construccion

! Stakeholders: Personas interesadas o parte interesada, misma que es afectada por las decisiones de la
empresa.



Uno de los factores que ha incidido en el bajo crecimiento de la construccion es
la aprobacion de la Ley de Herencia y Plusvalia. Como consecuencia, varios
proyectos inmobiliarios dejaron de trabajar, 1o que significo una disminucion del
30% de ventas en 2014, hasta ahora el sector de la construccion no se
recupera totalmente. Se espera que, con la derogacién de la ley de Plusvalia,
el sector empiece a fortalecerse y crear nuevas oportunidades. (EKOS, 2018).

Tabla 4
Ventas Enero a Agosto 2017-2018

\!entaﬁ.E.NERQ..A.__a@.@.sm.%912;.291@._.._.._..__._Er.ﬂn g_,/h\ﬁ
I

-En millones de ddlares- - &

Ny

oy~ — ™" 2018

Comercio 39.673,5 434741 + 38006
Industrias manufactureras 142047 151356 + 9309
Actividades profesionales 47763 45369 s -239,4
Agricultura, ganaderia 44088 4560 + 2099
Transporte, almacenamiento 4,018,2 4.2781 ' -180,7
Construccion 37422 3.023 s -719,2
Informacidn y cormunicacion 30354 31712 L 1358
Explotacion de minas vy canteras 2.586.5 2.6954 [ | 1089
Actividades financieras y de seguros 25282 2.747.4 + 219,2
Suministro de electricidad 20763 1.959,4 [ 7 -116,9
Actividades inmobiliarias 1.3829 1.4259 $ 43
Actividades de atencién de la salud 15753 1.661,4 L 86,1
Actividades de alojamiento vy de servicio de comidas 1.537.3 1.647.6 4 110,3
Actividades servicios administrativas 1.460,1 1.506,2 L 46,1
Otras actividades de servicios 1.4679 1.486,1 L 18,2
Ensefianza 59941 1.108,8 $ 14,7
Administracién publica 5405 624,68 + 84,1
Distribucién de agua, alcantarillado 3526 3895 L | 369
Artes, entretenimiento 2242 210 LA -14,2
Actividades de los hogares como empleadores 181 17.6 & -0,5
Fuente: Market\Watch EL UNIVERSC

Tomado de (El Universo, 2018)

La falta de confianza en el sector hace que no se recupere totalmente. Aunque
se elimind la Ley de Plusvalia, y el gobierno quiere que el sector vuelva a
confiar, se necesitan politicas claras que se traduzcan en comunicarle
confianza al inversionista, constructor y comprador. En 2017 el sector
representd alrededor del 6,4% de empleo, pero la crisis redujo
considerablemente los puestos de trabajo en el sector. En este afio se prevé

gue aumente la demanda de empleo.
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El comportamiento del sector el siguiente afio serd un indicador de lo que
puede venir en el siguiente quinquenio. Sin embargo, el desarrollo de éste
también dependera de las politicas que ird implementando el Gobierno para la

reactivacion econémica. (EKOS, 2018).

2.2.1 Tamaio de laindustria

2018 &:g;gg?ﬂ:m@g#;:s t:s:iﬁlggﬁﬁ&mﬁ. ALA 2018.11l, TASAS DE VARIACION (t/t-1) DEL VAB POR INDUSTRIA
0.2 01 o0 01 02 03 04 -30 0.0 30 60 90 120 18,0
I o1 Refinacién de Petrileo . 13,2
I oo Actividades de servicios financieros | 2.4
[ K Petrileo y minas 20
. 0,02 Alogarmiento y sarvicios de comida 1.1
I o7 Transpare 1 10
I 0,01 Acwcultura y pesca de camardn 07
| 0,00 Senvicio doméstico | 07
B oo Ensefianza y Servicios sociales y de salud 06
M o0 Actividades profesionales 1 o0a
I 0.01 Correo y Comunicaciones 03
- 0,05 Comercio . 0,5
002 Agricultura 02
B oo Otras Sarvicios * 02
. 0,02 Manufactura (exc. refinacidn de patrileo) | 0,2
| 0,00 Construccibn 0.0
0.00 I Pagca (excepto camardn | 03 1
0,04 - Administracion plblica y defensa 05
0,04 - Suministro de electricidad y agua 1,5

Figura 5. VAB por actividad econémica trimestral t-1.

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2019)

La construccién es uno de los sectores que mas puestos de trabajo genera y
aporta al crecimiento econémico de un pais. Segun algunos clientes de
SERVICONSTRUCTION, en afos pasados “la construccion reflejaba la

estabilidad de un pais en crecimiento”.

Respecto a la contribucion del sector al PIB, en estos momentos representa el

0.1% del PIB.

Esta condicion se obtuvo por la disminucion de inversion publica y por la falta
de incentivos desde las leyes ecuatorianas, hasta la inseguridad de proteger a

los inversionistas y compradores de bienes.
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2018.11I, CONTRIBUCION DEL VAB POR INDUSTRIAA LA

2018.11l, TASAS DE VARIACION (t/t-4) DEL VAB POR INDUSTRIA
VARIACION INTERANUAL (t/t-4) DEL PIB

06 04 02 00 02 04 06 50 0,0 50

- 0,08 Acuicultura y pesca de camaron I | : 74
- 0,10 Suministro de electricidad y agua 36
_ 0,30 Ensefianza y Servicios sociales y de salud 34
- 0,06 Alojamiento y servicios de comida 33
- 0,09 Actividades de servicios financieros 28
_ 0,28 Comercio 27
_ 0,15 Transporie 1 21
- 0,06 Correo y Comunicaciones 1,7
- 0,09 Administracidn plblica y defensa 14
B 008 Actividades profesionales ] 13
- 0,10 Construccidn 12
| 0,00 Senvicio doméstico 11
- 0,08 Agricultura 1 1,0
- 0,09 Manufactura (exc. refinacion de petroleo) 08

-0,01 I Otros Servicios * 02

20,01 I Refinacion de Petroleo 4.0

001 | Pesca (excepto camardn) -1

0,30 _ Petréleo y minas 31

Figura 6. VAB por actividad econ6mica interanual t-4.
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2019)

La variacion del trimestre 4 del 2018 presenta un incremento de 1.2%, lo que

significa que el sector se recuperd un poco.

®

Destino de créditos de vivienda
(BIESS Enero - Agosto 2018)  rFuente: Biess- Apive

& 0
T7,4% 10,6%

Wivienda Temenos y
terminada constiuccitn |

— *,

A ri%
& & &
6,8% 3,8% 0,7%
Construccién Vivienda Otros bienes
de vivienda hipotecads . inmuehles

[
0,6%

Sustitucidn de
hipateca
Compra cartera

0,1%
Remodelacicn y
ampliacién

Figura 7. Destino de créditos de vivienda — Biess.

Tomado de Biess — Apive
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El reporte de mercado de vivienda de Julio de 2018 de la Asociacion de
Promotores Inmobiliarios de Vivienda del Ecuador (Apive) sefala que el sector
inmobiliario se repone lentamente a pesar de que las reservas de vivienda

decrecieron un -4% con respecto a Junio, que tuvo un aumento del 11%.

El 67% de las 16 empresas que conforman Apive sefalaron que sus ventas

fueron buenas o aceptables.

“En 2018 el Biess, principal emisor de créditos de vivienda, otorgo 66.2
millones de ddlares en crédito a los compradores, mejorando con relacion al
2017 que se otorgaron 55.3 millones”. (Ekos, 2018).

CICLO INDUSTRIA CICLO COMERCIO
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Figura 8. Ciclo del indice de confianza empresarial por sectores.
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2019)

Este grafico nos dice como ha aumentado el indice de confianza en el sector
de la construccién, que fue golpeado varias veces por leyes y decretos que
terminaron por bajar la inversion y la confianza de los inversionistas,
compradores, constructoras, profesionales y personas ligadas a este sector.

Este es un punto positivo para mejorar las oportunidades dentro del sector.
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Tabla 5
Numero de empresas por ciudad . _
Ciudad 2013 2014 2015
GRANDES | MIPYMES | GRANDES | MIPYMES | GRANDES | MIPYMES
GUAYAQUIL b1 1.771 62 1947 58 1748
QuiTo 77 992 77 1109 72 1182
PORTOVIEJO 3 285 3 304 2 234
MANTA Pl 118 2 134 1 122
TOTAL 143 3166 144 3494 133 3286

Tomado de (Superintendencia de Compafiias, 2017)

Para el afilo 2015 se registraron en Quito 72 empresas grandes y 1182
empresas MIPYMES, esto dentro del andlisis del sector nos da una idea clara

de cuantas empresas dedicadas a la construccién existen en Quito.

2.2.2 Ciclos econémicos

La construccion va ligada directamente proporcional al PIB, en paises en
desarrollo sus economias estan estrechamente ligadas a la construccion, ya
gue un pais en desarrollo tiene que generar carreteras, viviendas, edificios, etc.

Para poder crecer en desarrollo.

Entonces, dada su estrecha vinculacion respecto a las condiciones
macroecondémicas en las que se desarrolla, el sector de la construccion se
caracteriza por ser pro-ciclico. Resulta comun identificar oscilaciones en su
evolucion registrando altas tasas de incremento en épocas de crecimiento
econdémico y profundas depresiones durante los periodos recesivos o de crisis
de una economia. Los factores de temporalidad y estacionalidad también
varian, pues existen temporadas altas o0 bajas afectadas por fluctuaciones
climatologicas, o eventos institucionales (Superintendencia de Compainiias,

Valores y Seguros, 2018).

Segun datos de la Superintendencia de Compafias, Valores y Seguros
(SCVS), los ingresos por ventas de este sector alcanzan en promedio los 5,393
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millones de USD durante el periodo 2013—2017, representando un 5.0% del
total de ingresos generados en el sector empresarial formal. En el 2013, el
sector de la construccion representd un 5.5% del ingreso total por ventas de
todos los sectores econdmicos; para ese entonces, la construccion registré una
tasa de crecimiento del 7.4%, situdndose por encima del crecimiento del PIB
(4.9%). Asi mismo, en el 2014, el sector de la construccion presenté un
crecimiento superior (4.7%) al crecimiento del PIB (3.8%), sin embargo, a partir
de este afio, las tasas de crecimiento del sector se ubicaron por debajo del
crecimiento del PIB. (Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros,
2018)



2.2.3 Anaélisis Porter

Tabla 6

Anélisis 5 Fuerzas Porter

Lineas de negocio

Existen varias opciones de

Existen muchos
competidores informalesy
empresas competidoras
gue bajan sus precios.

Varios nuevos

Comercializacién

marcas alemanas reconocidas son
los proveedores mas fuertes en el
mercado

varios clientes buscan
precios mas bajos en
maquinariay equipos

Varias maquinas de
diferente procedenciay
marca llegan al pais

empresas reconocidas y
marcas que venden en gran
volumen sus productos

Alquiler Poder de negociacién alto con Poder de negociacién bajo, [marcas Chinas dentro del |Existen empresas competidores estan
varios proveedores de diferentes |con varios clientes que mercado que hacen que los [reconocidas en alquiler de |tratando de entrar al
marcas, aunque solo las mejores |buscan el precio mas bajo en |precios de alquilery el encofrados y andamios con [negocio y competir por
se mantienen en le mercado alquiler servicio bajen tecnologia precio
Poder de negociacién alto con Varios competidores tratan
varias marcas que intentan tener de comercializar productos

Venta/ presencia en el mercado, aunque |Poder de negociacidn bajo, de diferentes marcas, hay [Varias empresas nuevas

intentan comercializar la
maquinariay equipos
para la construccién.

Mantenimiento

Poder de negociacién alto con
precios de repuestos de
magquinaria, aunque algunas veces
los proveedores no tienen
repuestos en stock

Poder de negociacién alto
con un buen asesoramiento a
los clientes del sectory
calidad en el trabajo

No existen

Existen pocos
competidores en
mantenimiento de
magquinaria

Empresas nuevas que
buscan dar
mantenimiento a
equipos y maquinaria

Produccién/
fabricacion

Poder de negociacidn alto, varios
proveedores de acero y piezas
para fabricacion de equipos y
magquinaria

Poder de negociacién bajo,
varios de los clientes
compran por precio, varias
marcas Chinas se implantan
en el mercado

Varias marcas ingresan al
mercado, mas baratas y con
mejor tecnologia

Empresas reconocidas
productoras de maquinaria
y equipos por afos,
compiten por precioy
mercado. Importadores
directos de varias marcas

Varios productores de
maquinaria pequefos,
intentan ganar mercado

15
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Dentro del esquema 5 fuerzas de Porter podemos observar que uno de los
principales problemas son los competidores, son empresas que llevan varios
afios en el mercado y que prestan servicios similares. Otro de los problemas es
el bajo poder de negociacion con los clientes que buscan precios cada vez mas
bajos, encontrando varias marcas que bajan sus precios y personas informales

gue ofrezcan servicios mas baratos.

Existen nuevos competidores cuya estrategia de ingreso al mercado es a
través de precios bajos, también hay nuevos competidores informales. Los
productos sustitutos hacen que la produccion de maquinaria y el precio de

venta cada vez sea mas competitivo.

En la fuerza de proveedores se encuentra un alto poder de negociacion, lo que
ayuda a buscar mejores precios en materia prima, repuestos y madquinaria,
pero el incremento generalizado de precios en el pais hace que le resulte

costoso producir.

2.3 Anadlisis del mercado

2.3.1 Analisis de la competencia

Para poder tener una vision mas clara sobre cémo se desarrolla el mercado y
la competencia, se deben observar los grupos de interés que participan en la

empresa, siendo estos los que ayuden a obtener estrategias sobre como captar

y ganar mayor mercado.
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Accionistas

Comunidad

Gobierno :
Competencia

Medio
ambiente Proveedores

Colaboradores

Figura 9. Stakeholders que participan en la organizacién

El grafico muestra los principales grupos de interés que influyen en la empresa.
Se analizan aspectos importantes de la competencia y estrategias de cémo
mitigar el riesgo a partir de un benchmarking.
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Tabla 6
Benchmarking principales competidores

SERVICONST|  SAMECO RILEIVA | BARANT | IMPORTADORA | CONCRETRAS
RUCTION RICURDO MARITZA
Nivel de MEDIO MEDIO BAJO | ALTO MEDIO MEDIO
Infraestructura
LML IO ALTO MEDIO MEDIO | ALTO ALTO ALTO
maquinaria
Calidad en
ALTO MEDIO BAJO | ALTO ALTO MEDIO
productos
UL ALTO MEDIO BAJO | ALTO ALTO MEDIO
Servicios
Aceptacion marca ALTA MEDIO ALTO ALTO ALTA ALTA
Nivel de precio MEDIO BAJO MEDIO | BAJO ALTO BAJO
productos
Nivel de precio MEDIO BAJO MEDIO | BAJO BAJO MEDIO
servicio
SEIMEELICE BAJO MEDIO BAJO | ALTO MEDIO MEDIO
trabajadores
Fuerza de ventas BAJO BAJO BAJO | ALTO MEDIO MEDIO
Publicidad y BAJO BAJO BAJO | ALTO ALTO ALTO
promocion
Tecnologia MEDIO MEDIO BAJO | ALTO ALTO MEDIO
Ventade SI NO SI S| SI sl
maguinaria
Alquiler de SI NO SI NO NO s
madgquinaria
Al (e SI S| SI S| NO sl
equipos
Venta de equipos Sl Sl NO Sl NO Sl
RIS sl S| NO S| NO sl
maquinaria
L EEINEE sl NO NO NO NO sl
maqgquinaria
Ubicacién Quito NORTE NORTE NORTE | NORTE NORTE SUR

El grafico muestra la fuerte competencia existente y sus diferencias en

servicios, productos y competencias de cada uno.

Se puede determinar la posicion de SERVICONSTRUCTION frente a la

competencia encontrando como resultado lo siguiente:

e Con relacion a infraestructura, necesita innovar e invertir para subir su
nivel de infraestructura y bodegas.
e En cuanto a la cantidad de maquinaria, puede competir al tener una

cantidad importante con relacidon a otros competidores.
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¢ En cuanto a calidad de productos y de servicios, se obtiene un nivel alto
frente a la competencia.

e SERVICONSTRUCTION tiene una buena aceptacién de marca debido a
la trayectoria, pero esta caracteristica es compartida con algunos de sus
principales competidores.

e Sobre el precio de los productos y servicios tiene un nivel medio, debe
mejorar el costo de produccion para disminuir los precios y ser mas
competitivo en el mercado.

e Con relacion a la cantidad de trabajadores, fuerza de ventas y
publicidad, tiene un valor bajo, por lo que se debe disefiar una estrategia
marketing integral, para poder ganar mayor participacion en el mercado.

e En cuanto a la tecnologia, debe subir el nivel en todos los ambitos. Se
pueden considerar inversiones en tecnologia para abaratar los costos de
produccién.

e En cuanto a la cantidad de lineas de negocio y servicios, se nota una
ventaja sobre la competencia en general, aunque existe un competidor

con la misma ventaja.

2.3.2 Investigacion de mercados y andlisis del cliente

Para la correcta recopilacion de datos y formulacion de resultados necesarios
para la creacibn de este plan estratégico, se aplicara una investigacion
descriptiva, cuyo objetivo consiste en “llegar a conocer las situaciones,
costumbres y actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las
actividades, objetos, procesos y personas” (Corporacion en Red

Euroamericana para el Desarrollo Sostenible, 2012).

La investigacion cualitativa y cuantitativa presenta técnicas practicas como
entrevistas y encuestas respectivamente, que logran recopilar la informacion
concreta y directa de las personas involucradas, presentan la situacion actual
del tipo de negocio a estudiar y el comportamiento del consumidor (Merino,
Pintado, Sanchez, Grande, & Estévez, pag. 21).
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Mediante encuestas y entrevistas cortas podremos conocer diferentes
aspectos, gustos y caracteristicas de las personas. El trabajo se realizara con
el universo de clientes que son parte de la empresa y que han realizado alguna
actividad comercial mas de 2 veces, dentro de todas las lineas de negocio dos

afos atras.

El universo es de 100 empresas 0 personas que representan al sector y que
han tenido relacién comercial con SERVICONSTRUCTION.

La encuesta va a buscar saber todos los aspectos importantes dentro del
mercado y las necesidades de los clientes que utilizan varias o cada una de las
lineas de negocio de la empresa SERVICONSTRUCTION, ademas de conocer

las ventajas y lo que los clientes valoran de la empresa.

Para encontrar la muestra necesaria y aplicar las técnicas de investigacion de

encuestas se aplico la siguiente formula:

N*Zz*p*q
T e2(N—1)+Z%2+p=xq

n

En donde:

n=tamafno de la muestra

N= tamafio de la poblacién (100 personas)

Z= nivel de confianza (95% - 1.96)

e= error (6%)

p= probabilidad de que el evento ocurra (0.50)
g= probabilidad de que el evento no ocurra (0.50)

La férmula se interpreta de la siguiente manera:

B 100 * 1.962 * 0.50 * 0.50
~0,062(5000 — 1) + 1.962 % 0.50 * 0.50

n

n=73

De acuerdo a la encuesta realizada se detallan los valores en el anexo 1y se

observan los siguientes resultados:
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El 88,7% de los clientes son hombres y el 11.3% son mujeres.

El 31% de los clientes tienen entre 26 a 35 afios de edad, le sigue el
28,2% de 45 a 55 afos de edad y el 23,9% tienen 36 a 45 afios.

De los clientes encuestados, el 42,4 % son ingenieros civiles, el 24,2%
son Arquitectos y el 10,6% pertenecen al Depto. Compras de
constructoras.

Las tres principales actividades para la construcciéon que realizan los
clientes en su mayoria son obra civil hormigon, obra civil estructura
metalica y acabados para la construccion.

El mayor porcentaje de clientes utilizan maquinaria y equipos como
insumos principales para la construccion, seguido de materiales de
construccion y después herramientas.

El 66,2% de los encuestados respondieron que prefieren alquilar los
equipos o0 maquinaria, mientras que el 33,8% respondieron que les gusta
comprar.

En el caso de comprar los insumos prefieren algunas marcas como
SERVICONSTRUCTION, Barant, KILLY. La mayoria tiene varios
proveedores a la hora de comprar sus insumos.

En el caso de alquilar los insumos que ocupan en la construccion los
clientes dijeron que la mayoria le gusta trabajar con
SERVICONSTRUCTION.

En la encuesta los clientes respondieron que les gustaria alquilar la
maquinaria por 7 dias 30,8%, seguido de 30 dias 25%, 15 dias 19,2% y
mas de 30 dias 17,3%.

Los clientes prefieren marcas extranjeras de maquinaria 82,5% y marcas
nacionales el 17,5%.

Las 3 principales marcas con las que les gusta trabajar son Dewalt,
Bosch y Hilti en herramientas y SERVICONSTRUCTION y Weber en
maquinaria y equipos.

El 85,9% de los clientes si conoce los servicios que ofrece
SERVICONSTRUCTION.
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La mayoria de clientes han utilizado la linea de negocio alquiler como la
mas importante, le sigue la venta y comercializacion, después el
mantenimiento y por ultimo la fabricacion.

Los 4 principales atributos que valoran los clientes al utilizar los
servicios de SERVICONSTRUCTION son entrega rapida, calidad en el
servicio, variedad de productos y el precio como el mas bajo de los 4
atributos.

Las 6 principales maquinas/equipos que utilizarian los clientes para su
actividad de trabajo son: vibradores, rotomartillos y martillos
demoledores, concreteras, vibroapisonadores sapos, andamiaje Yy
plancha compactadora.

En la pregunta califique el servicio recibido por parte de
SERVICONSTRUCTION, el 39,4% de los clientes siente que ha tenido
un excelente servicio (5 puntos), el 50,7% un servicio muy bueno (4
puntos), el 7% ha tenido un servicio bueno (3 puntos) y el 2,8% ha
tenido un servicio regular (2 puntos). No hubo frecuencia en la categoria
“servicio malo” (1 punto).

Las 3 principales caracteristicas que conducen a los clientes a comprar
o alquilar un producto para la construccion son precio, calidad en el
servicio y calidad en el producto.

Los 3 medios méas importantes en el que los clientes desearian recibir
publicidad son redes sociales, pagina Web y revistas de construccion,
siendo redes sociales el mas alto 55,7%.

El lugar donde los clientes quisieran que se encuentren las oficinas,
taller o lugar de venta son 33,8% Norte de Quito Occidental y el 31%
Norte de Quito Eloy Alfaro.

Se consideraron algunas de las recomendaciones que los clientes hacen
hacia el servicio integral, tales como: mejorar los precios, mejorar el
servicio de alquiler y que los equipos no fallen, mejorar la tecnologia y
seguridad de la maquinaria, brindar mayor asesoria en alquileres y a los

clientes, etc.



2.4 Anédlisis FODA

Tabla 7
Matriz FODA CAME

Fortalezas

F1. Varias lineas de
negocio.

F2. Servicio técnico
personalizado y
respuesta inmediata.
F3. Transporte de
magquinaria con
vehiculos propios.
F4. Asesoria y

capacitacion
F5. Stock variado de
maquinas y equipos
de alquiler y venta.
F6.
reconocida

Marca
por
varios afios en el
mercado
F7. Clientes
Importantes
varios afios
F8.
capacitado
F9. Calidad y
garantia en la
maquinaria.
F10. Distribucion de
marcas alemanas de
maquinaria de
calidad.
F11. Variedad
productos.

fieles
de

Personal

de

Oportunidades Estrategia FO
OEE o chle e elcl - Aprovechar  las
Aelepliilezeleng s cil varias lineas de

sector
0O2. Clientes nuevos
0O3. Varias

negocio para brindar
una solucion integral
Siecesizss a los  clientes  del
sector de la
construccién 'y sus
Nnuevos proyectos.

- Ganar mercado con
nuevos clientes,

han cerrado por crisis
2016
O4. Plan de fomento

productivo
construccion.

para
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Debilidades
D1. No existe plan
estratégico.

D2. Falta de espacio en
bodegas y taller.

D3. Falta de stock en
andamiaje y
encofrados de alta
tecnologia

D4. Poca tecnologia en
maquinaria para
fabricacién de equipos
D5. Ausencia de
procesos establecidos
D6. Reproceso cuando
se dafan las maquinas
D7. Precios elevados
en comercializacién
D8. Inexistencia de
sucursales en varios
lugares de Quito vy
Ecuador.

D9. Ausencia de una
marca propia de
importacion.

D10. Ausencia
ejecutivos de ventas
D11. Ausencia de plan
de marketing.

D12. Ausencia de
espacio de exhibicién
de maquinaria.
Estrategia DO

de

- Invertir en nueva
tecnologia, tecnificacion
y sistemas de
andamiaje, para ofrecer
mejor servicio a los
nuevos clientes.

- Inversion en
infraestructura de
ventas, bodegaje vy

alquileres para poder




Amenazas

Al.
competidores.
A2. Subida
impuestos.

A3. Eliminacion
SEWELEIGIES
A4,
sustitutos.
A5. Competidores con
fuerte trayectoria.

A6. Pueden cambiar
leyes gubernamentales
A7. Maquinaria de bajo
costo importada.

A8. Subida de precios
en materia prima para
produccion.

A9. MDO cara, altos
sueldos para
produccion.

Nuevos

de

de

Productos
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tecnificar la asesoria
en alquiler y venta,
tener fuerza de ventas
que ataque el
mercado sin explotar.

Estrategia FA

- Buscar dar
soluciones con todas
las lineas de negocio
para poder ganar mas
mercado y mitigar el

riesgo de nuevos
competidores.
- Mantener una

relaciéon
personalizada con los
clientes fieles y tratar
de ganar mayor
mercado con clientes
nuevos y los clientes
gue las empresas de
la competencia
dejaron de percibir.

- Utilizar el stock
variado y los afios de
servicio en el
mercado para mitigar
la entrada de varios
productos de bajo
precio importados.

dar un servicio mas
rapido a los clientes vy
bajar los costos de
produccién y de
servicios.

- Hacer una estrategia
de precios y costos,

para poder ser mas
competitivos en el
mercado.

- Analizar importar una
marca de maquinaria y
equipos de buena
calidad.

Estrategia DA

- Mantener a los clientes
fieles, bajar costos de

produccién, mitigar el
gasto en reproceso y
buscar nuevos

proveedores con buenos
precios que ayuden a
bajar los costos.

- Realizar una
reorganizacion de
espacios 'y lugares
dentro del taller vy
bodegas para

aprovechar el espacio y
ser mas eficientes, tener
un buen servicio que
permita mitigar a los
competidores nuevos y
ganar mercado a los
grandes competidores.

Ademas, se crea la estrategia genérica de Porter con el fin de saber como

llegar de mejor forma al mercado mediante una ventaja competitiva sostenida.
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Estrategia genérica Porter

o
(] - = 3
2 £4 DIFERENCIACION LIDERAZGO
£ 3§  DEPRODUCTO EN COSTES
=
w
@
S
2 o | 4
2 8% SEGMENTACION SEGMENTACION
g g = ENFOCADA A ENFOCADA A
& 5 DIFERENCIACION LIDERAZGO EN COSTES
$ S
Exclusividad percibida Posicionamiento de
bajo coste

Ventaja competitiva

Figura 10. Estrategia genérica Porter.

Tomado de (Peiro)

Dentro de la estrategia genérica de Porter, segun las encuestas, se verifica que
los valores mas importantes que aprecian los clientes son la variedad de
productos y servicios, ademas de la entrega rapida de los mismos, también
buscan la calidad en el servicio, por lo que la estrategia escogida es la
diferenciacion, ya que los clientes perciben un mejor servicio y la cantidad de

productos y servicios que se ofrecen cumplen las expectativas de los clientes.

2.5 Conclusiones del capitulo

e El mercado de la construccion ha afrontado condiciones desfavorables
en los ultimos afos, por lo que la estrategia trazada debe contemplar los
factores claves fruto del analisis.

e Debido a la competencia en el sector, se debe desarrollar una ventaja
competitiva que pueda dar valor a la empresa. El analisis Porter
muestra la conveniencia de una diferenciacion y variedad en los
servicios y productos, ademas de un servicio personalizado y asesoria

de calidad.
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Los clientes evidenciaron los atributos mas valorados en el servicio tales
como entrega rapida, calidad en el servicio y variedad de productos, por
lo que se desarrollaran estrategias para mantener dichos atributos.

La mayoria de clientes han utilizado la linea de negocio alquiler por lo
gue es la linea mas fuerte y representativa para la empresa.

Dentro del analisis FODA y la matriz CAME, se observaron las
estrategias que van a ser utilizadas para ganar el 10% de mercado
anualmente. La inversion necesaria tendra en cuenta todos los aspectos
de taller, bodegas y sala de ventas para dar un mejor servicio a los

clientes.
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3 CAPITULO lll. ESTRATEGIA GENERICA Y ESTRATEGIA
DE MERCADEO

3.1 Estrategia genérica de ingreso al mercado
Para saber la estrategia de mercado apropiada, se aplicara la matriz de Ansoff
(ver figura 11), la cual sirve para determinar en qué lugar se encuentran

productos y servicios:

e Productos actual en mercado actual

e Servicios actuales en mercado actual

PRODUCTOS

w
ol DESARROLLO DE
a ACT NUEVOS PRODUCTOS
<
@
Ao DESARROLLO DE .
g NUEVOS NUEVOS MERCADOS DIVERSIFICACION

Figura 11. Matriz de Ansoff. T
Tomado de (Espinosa, 2015)

Segun la matriz, la empresa se ubica en el primer cuadrante, penetracion de
mercados en la cual se busca aumentar el consumo de los clientes, atraer
clientes potenciales (publicidad y promocion) y atraer clientes de nuestra

competencia.

Esta estrategia se alinea a la variedad de productos y servicios que se ofrecen,
ademas de la estrategia de marketing para mejorar la publicidad, fuerza de
ventas y promocion. Con esto se busca aumentar la participacion de mercado,

ganar clientes y atraer clientes de los competidores.
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3.2 Naturalezay filosofia del negocio

SERVICONSTRUCTION es una empresa familiar dedicada a brindar
soluciones a los constructores, cuenta con una experiencia de varios afios,
buscando siempre el mejor servicio al cliente y la eficiencia en la entrega de los
productos y servicios que ofrece en las 4 lineas de negocio.

La filosofia del negocio esta enfocada al cliente, brindar una solucion completa
al constructor, que va desde las personas relacionadas con la construcciéon
como maestros hasta ingenieros, arquitectos y constructoras que tienen
necesidades en todos los ambitos donde nos desarrollamos. Es la completa
satisfaccion del cliente y la comprensién de que el cliente tiene varias formas

de trabajar y no solo necesita de una linea de servicio, sino varias.

Los valores corporativos que se van a desarrollar con todos los stakeholders

son:

e Servicio al cliente
e Integridad

e Respeto

e Confianza

e Eficiencia en el servicio

3.3 Estilo corporativo e imagen

La imagen corporativa que se va a desarrollar tiene que ver con la experiencia
de varios afios en el mercado, la calidez y calidad en el servicio que han sido
fundamentales a lo largo de los afos, dentro de los colores que se han

manejado por mucho tiempo como son el azul, negro y blanco.

Para la inversion en la infraestructura se requiere desarrollar un local que

conjugue el area especifica para cada linea de negocio, con espacios que
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permitan tener un desarrollo completo para cada linea pero a la vez unir todas

entre si.

Como parte de la estrategia de marketing, la percepcion de la imagen
corporativa y la imagen se va a mejorar en redes sociales, invirtiendo en una
plataforma web con mayor impacto en los clientes y un mayor seguimiento de

la imagen proyectada en las redes sociales.

El logotipo de la empresa se mantendra, con los colores principales azul,
negro y blanco, haciendo una conjugacion de los colores para poder llegar a

tener una mayor penetracion en los clientes.

SERVICONSTRUCTION

Figura 12. Logotipo empresa

Tomado de: SERVICONSTRUCTION CIA. LTDA.

Las maquinas, servicios y productos van a tener este logo, asi como toda la
informacion de la empresa. Haciendo que una mayor cantidad de personas
observen el logo y tenga una mejor percepcion de la marca.
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3.4 Impacto social, enfoque comunidad

eAcercamiento con la comunidad
para realizar planes de ayuda
comunitaria en viviendas y
necesidades de la comunidad

eBuen trato y planes de desarrollo
para los colaboradores.

eCapacitacién constante a los
colaboradores.

Responsabilidad
social

eCumplimiento de leyes de
tributacién e impuestos de
Quito y del pais.

eInversion de las utilidades en
nuevos proyectos locales.

ePrograma de recompensa
econdmica a los
colaboradores.

Responsabilidad
econémica

eProgramas de manejo de desechos
organicos y materiales inorganicos en
alianza con empresas externas.

ePrograma de manejo sustentable de
recursos (agua, energia, gas).

eUtilizacion de aparatos tecnoldgicos
que mitiguen el desperdicio de
recursos.

Responsabilidad
medio ambiente

Figura 13. Impacto social, enfoque comunidad

3.5 Misiény Vision

Mision:

Somos una empresa que ofrece soluciones a los constructores, desde una
perspectiva complementaria de servicios, con calidez, calidad y confianza hacia

nuestros clientes, haciendo de SERVICONSTRUCTION un aliado al momento

de construir.
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Visioén:

Ser la empresa ecuatoriana lider en servicios para la construccion para el 2025,
buscando la excelencia en el servicio, la mas alta calidad en nuestra
magquinaria y forjando una lealtad incomparable de nuestros clientes, a traves

de su completa satisfaccion.

3.6 Objetivos de crecimiento y financieros

El objetivo principal es fidelizar a los clientes que tiene varios afios trabajando
con la empresa y ganar mercado con los clientes nuevos, ganar clientes de la
competencia, segun el plan se prevé aumentar la participacion en el mercado

en un 10% anual.

En la parte financiera se prevé aumentar las ventas y subir los ingresos en un

10% anual.

3.7 Informacion legal

3.7.1 Tipo de empresa

Desde el punto de vista juridico y tributario, SERVICONSTRUCTION es
persona natural, obligada a llevar contabilidad. Asi, se propondra transformarla
en una compafiia limitada, debido a las inversiones que se van a realizar, la
constitucion y el proceso sera regulado por la Superintendencia de Compaiiias.
Actualmente los socios responden solamente por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales. En el futuro se adheriran a
las regulaciones de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, asi
como a los estatutos establecidos en la empresa. Para la constitucion se

destinaran 400 ddlares, y cada socio va a realizar aportaciones de:



Tabla 8
Aportacion de capital de los socios
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SOCIO

APORTACION

Socio 1(representante legal)

$25.000 — 25%

Socio 2 $25.000 — 25%
Socio 3 $25.000 — 25%
Socio 4 $25.000 — 25%
Debido a los cambios propuestos, el nombre de la empresa es

SERVICONSTRUCTION CIA. LTDA.

3.8 Estructura Organizacional

Gerente General

[
Departamento de
ventas

L Vendedor (1)

Departamento
operativo

Jefe de taller

Departamento
administrativo

Asistente contable]

(1)

Departamento de
alquileres

k Chofer (1)
Jefe Bodega (1)

Figura 14. Estructura Organizacional

Departamento de
produccion

soldador y pintor

Asistente
administrativo (1)

|
Departamento de
mantenimiento
L Mecanicos (2)

tornero(1)

(1)

Operador (1)
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3.8.1 Descripcion detallada

Tabla 9

Descripcion detallada

CARGO

FUNCION

Gerente

general

Administrador

-Negociacién con proveedores

-Adquisicion de la materia prima

-Lider directo de los colaboradores que le reportan
directamente

-Disefio y ejecucién de la estrategia general de la compaiiia
-Toma de decisiones con los socios

-Lider de la cultura

Jefe

Ventas

de

-Estrategia, presupuesto, proyecciones y reportes de ventas
--Negociacion con clientes

-Establecer promociones y descuentos

-Control base cartera de clientes

-Revisar quejas y atencion al cliente

-Disefio de nuevos servicios y productos para ofrecer
-Visitar a los proyectos y constructoras mas grandes

-Visitar a los distribuidores de maquinaria mas grandes

Vendedor

-Visitar clientes
-Identificar y vincular nuevos clientes
-Vender las 4 lineas de negocio

-Visitar obras de construccion

Jefe

taller

de

-Revisar todo el taller

-Revisar stock de inventarios
-Dirigir al personal operativo
-Reportes de cada linea de negocio
-Planificar logistica

Jefe

Bodega

de

-Revisar inventarios de bodega
-Despachar maquinaria y equipos

-Cargar y descargar maquinaria
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Tornero -Realizar piezas para maquinas

-Realizar corte de piezas para fabricacion

Soldador/ -Soldar piezas para fabricacion
Pintor -Pintar maquinas y equipos
-Ensamblar méquinas y equipos

Operador -Operar las maquinas de corte

-Ayudar a soldador y tornero

Mecanico Mecanico 1
-Mantenimiento de maquinaria de alquiler
Mecénico 2

-Mantenimiento de maquinaria de clientes

Chofer -Movilizar toda la maquinaria de alquiler y la maquinaria de
venta

-Realizar rutas de entregas

Asistente -Pagar a proveedores
contable -Pagar sueldos
-Realizar facturas a clientes
-Declarar al SRI
-Pagar IESS

Secretaria -Atender llamadas

-Recibir clientes
-Agendar citas
-Ayudar a Gerente General

-Ayudar con cotizaciones e informes de mecéanica

3.9 Ubicacién

De acuerdo a la encuesta realizada se verificO que la mayoria de clientes
guieren que las oficinas, taller y sala de ventas se encuentren en la Av.
Occidental norte de Quito, por lo que se buscara un terreno para mudar las

oficinas.
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3.10 Ventaja competitiva
3.10.1. Cadena de valor
Para el desarrollo de la cadena de valor, se utilizé la matriz cadena de valor de

Porter, para establecer las actividades primarias y secundarias dentro de las

lineas de negocio y como cobrara valor para el cliente.

INFRAESRUCTURA DE LA EMPRESA
Se cuenta con cinco inversionistas, lo demas se financiara con bances. En la infraestructura se llevara a cabo una inversién
que ayudara a tener mayor esacio en taller, bodegas v sala de ventas de maguinaria.
w g GESTION DE RECURSO HUMANO
ur = Realizar una medicion sobre como se toma la nueva estrategia dentro del personal, capacitaciones trimestrales para mejorar la ,;’
9 %_‘ eficiencia v desarrollo del personal, hacer que el personal este alineado a la nueva estrategia. ‘719
g % DESARROLLO DE TECNOLOGIA Gf“-‘%’
= O Adquirir maquinas y equipos con mayor tecnologia para el alquiler, adquirir maguinas de nueva tecnologia para la produccion,
g % desarrollar nuevas tecnologias en maquinaria y egquipos para la construccién.
COMPRAS
Materiales para fabricacion, repuestos para maguinas de alguiler, repuestos para maguinaria y equipos en mantenimiento,
compra de equipos de tecnologia y maguinas de tecnologia para fabricacion de maguinaria. Hacer comparativos de precios de
T proveedores.
LOGISTICA INTERNA. OPERACIONES LOGISTICA EXTERNA. MARKETING % VENTAS POST WENTA
Contrel de inventarios, Coordinacion de | Alianzas con proveedores | Mejorar fuerza de ventas, Programa de
compra de materia prima, | lineas de negocio, y empresas afines ala |llegar a mas clientes en Quito | fidelizacidn al cliente
control mantenimientos determinar construccion, coordinar | v los Valles. Promociones y mediante puntos =
magquinaria, procesos de transporte de maguinaria | publicidad en redes sociales, (acumulados. Soporte (gr"
mantenimiento preventive produccion, de alquiler y venta, ferias. Cambio completo de | al manejo de quejas. és?
de maguinaria y equipos, mantenimiento, alianzas con proveedores |imagen corporativa en pagina | Programa de manejo
Control de inventarios en alquiler y de transporte externos WEB. satisfaccion del
bodegas, sincronizacion | fabricacion. Puesta | para llegar a todo Quito. cliente.
entre las lineas de en marcha
negocio. estrategias.
| J
I

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 15. Cadena de Valor de Porter
3.10.2. Ventaja competitiva y propuesta de posicionamiento
Para la propuesta de valor y ventaja competitiva se realiza una estrategia

modelo Canvas, en la cual se toman todos los aspectos importantes en la

ventaja competitiva.



Tabla 10
Matriz Canvas

ACTIVIDADES

Transporte de maquinaria y equipos a
tiempo.

Compra de materiales para fabricacion a
tiempo para produccion.

Resolucion de problemas en
mantenimiento de  maquinaria  de
clientes.

Venta y entrega de maquinaria y

equipos.

RECURSOS

Infraestructura en bodegas, taller y sala
de ventas.

Maquinaria en stock para alquiler y
venta.

Vehiculos de transporte de la empresa
SERVICONSTRUCTION.

Infraestructura y maquinaria para la
produccién de maquinaria y equipos.
Personal capacitado en atencién y

asesoria.

COSTOS: Costos de mantenimiento de maquinaria y equipos, costos fijos de
produccion y administracion, sueldos de colaboradores. Marketing, costo de
mantenimiento de vehiculos de envios.

RELACION CON LOS CLIENTES

Servicio al cliente personalizado y
asesoria.
Variedad en servicios para cliente.

Manejo de quejas y atencion.

CANALES
Canal de distribucion directa en la linea de

alquiler, con transporte de maquinaria y
equipos a cargo de la misma empresa.
Canal de distribucién fabricacion a través
de empresas que venden maquinaria como
KILLY, RINTURAC, ferreterias mas
grandes, etc. y también venta directa de las
oficinas de SERVICONSTRUCTION.
Canal de venta directa en la linea de
comercializacion.

Canal de linea directa a clientes que
necesiten mantenimiento de maquinaria y

equipos.

INGRESOS: Ventas de las distintas lineas de negocio, el mayor porcentaje de alquiler de maquinaria y equipos.

36
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3.11 Estrategias de mercadeo

Para lograr posicionar esta empresa en el mercado y dirigirse a un mercado
meta que considere que el producto responde a sus necesidades vy
preferencias, se aplicard como estrategia el mix de marketing, que segun Kotler
y Armstrong (2013, p. 52), es el conjunto de herramientas tacticas de
marketing: producto, precio, plaza y promocion, que la empresa combina para

producir la respuesta que desea el mercado meta.

3.11.1 Concepto del producto o servicio

Los productos y servicios, tangibles e intangibles son el mecanismo de
intercambio con los clientes, su posicionamiento influye en la toma de
decisiones de adquisicion o compra frente a la competencia, por lo que el
esfuerzo por mejorar la percepciéon de los clientes contribuye a incrementar su

valor.

Para la planeaciéon de los productos, se establecen tres niveles: valor
fundamental para el cliente, producto real y producto aumentado. Cada nivel

agrega mas valor al cliente.

El valor fundamental para el cliente es el nivel mas basico, en el cual la
empresa determina ¢qué es lo que en realidad va a adquirir el cliente?. Se
definen los beneficios necesarios que resuelven un problema y que el

consumidor busca (Kotler y Armstrong 2013, p. 198).

En el segundo nivel, los planificadores del producto se encargaran de
transformar el beneficio escencial en un producto real (Kotler y Armstrong
2013, p. 197).

En el tercer y dltimo nivel, se crea un producto aumentado alrededor de los

beneficios escenciales para el cliente de permanecer conectado. Es decir,
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ofecer beneficios y servicios adicionales al consumidor (Kotler y Armstrong
2013, p. 198).

Tomando en cuenta el producto que ofrece esta empresa, se analizan los tres

niveles del producto y sus variables de acuerdo a nuestras necesidades.

Tabla 11

Valor fundamental para el cliente
VALOR FUNDAMENTAL PARA EL CLIENTE

Los servicios y productos de la empresa satisfacen las necesidades de los clientes, por esto
se existen 4 lineas de negocio establecidas alquiler, venta, fabricacion y mantenimiento de
magquinaria y equipos para la construccion, con esto buscamos dar un servicio integral y

brindar soluciones a los clientes dedicados a la construccion.

Tabla 12
Producto real
PRODUCTO REAL

Nombre de la | SERVICONSTRUCTION CIA LTDA.

empresa

Logotipo

SERVICONSTRUCTION
! ..

Nivel de calidad Personal capacitado para brindar asesoria y soluciones en todos los
servicios a los constructores, con productos de calidad y un servicio
personalizado.

Disefio Infraestructura con una inversién en bodegas, taller y sala de ventas
que conjugan todo para poder brindar una asesoria de calidad sobre
soluciones de construccion.

Manejo de maquinaria tecnoldgica en alquiler y para la produccion de
maquinaria y equipos para la construccion.

Caracteristicas Servicios y productos que satisfagan las necesidades del constructor,
con una variedad de productos y asesoria en todas las estapas de
construccion.




Tabla 13
Producto aumentado
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PRODUCTO AUMENTADO

Entrega y crédito

En alquiler, entrega directa al consumidor, con vehiculos de
transporte y convenios con transportes de la cuidad para
entrega mas rapida.

En venta indirecta con distribuidores grandes de maquinaria
como KILLY, RINTURAC, etc.

En mantenimieto, entrega directa en los talleres y visitas
técnicas en los lugares de obra y en las bodegas de clientes.
Crédito de 30, 60, 90 y hasta 120 dias a empresas con crédito
previamente aporbado dependiendo del volumende compra.
Uso de tarjetas de credito para pagos y diferido dependiendo

de la tarjeta a usar.

Soporte para el producto

Atencion al cliente y manejo de quejas in situ. Ademas los
clientes pueden contactarse con la empresa a través de la
pagina web, redes sociales, correo electrénico, aplicacién o
via telefénica para resolver cualquier duda acerca del

servicio.

Garantia

El cliente puede saber todo acerca del producto o servicio que
va a adquirir por la informacion y asesoria previamente dada,
la maquinaria de venta tiene una garantia de 3, 6 meses
hasta 1 afio contra defectos de fabricacion dependiendo de
cada producto.

Los clientes tienen la opcion de sugerir mejoras y comentarios
sobre el servicio que se le esta ofreciendo, ademas de que si
pasa algo en el servicio de alquiler, se le cambiara
inmediatamente la maquinaria o equipo, siempre tratando de
satisfacer todas las necesidades del cliente.

En cuanto al mantenimiento se generan ordenes de garantia
por el trabajo realizado de 1, 2 y hasta 3 mese depdendiendo

el mantenimiento y arreglo que se realizo.

Servico post venta

Después de haber vendido el producto, se realizaran
encuestas de satisfaccion al cliente para saber sus
sugerencias. Ademas se mantendrd informado al cliente
sobre los nuevos productos y promociones, via e-mail, redes
sociales, ferias. Se acepta todas las sugerencias de los

clientes y resolvemos sus inquietudes.
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3.11.2 Estrategias de distribucién

Para las estrategias de distribucion se utilizaran diferentes canales dentro de

cada linea de negocio:

e Alquiler: La distribucion del producto se realizara de forma directa, es
decir, del productor al consumidor, con transporte interno de la empresa,
vehiculos que lleven directamente el servicio de alquiler solicitado por el
cliente.

e Venta: La venta o comercializacion se realizara de forma directa a los
clientes que vayan a las oficinas, llamadas telefénicas o correos de
pedidos, se comercializara todas las marcas mas reconocidas y de
mejor percepcion para los clientes.

e Fabricacion: Para la fabricacién se realizar4 una estrategia de alianza
con distribuidores a través de concesion, los cuales venderan en sus
tiendas las principales maquinas y equipos producidos, dentro de estos
pueden estar KILLY, RINTURAC, las ferreterias mas importantes y
centrales de maquinaria y equipos para la construccion.

e Mantenimiento: El mantenimiento de maquinaria se realizar4 de forma
directa con el cliente, a través de inspecciones en obra, bodegas de
clientes, conduciéndola posteriormente al taller para la realizacion del
mantenimiento correspondiente.

e En el caso de ser necesario, se estudiara la alianza con empresas de

transporte.

Para cumplir con el objetivo trazado, se contrataran 1 vendedor.

3.11.3 Estrategias de precios

Para Kotler y Armstrong (2013, p. 257 ) el precio es la cantidad de dinero que

se cobra por un producto o servicio, la suma de valores que los clientes

intercambian por los beneficios de tener o usar el producto o servicio. Una
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estrategia de precio correcta es la que ofrezca tanto valor para el cliente como

utilidades a para la empresa.

Se busca aumentar una participacion del 10% anual del mercado por lo que se

busca tener una estrategia de precios para cada una de las lineas de negocio:

Alguiler: De acuerdo a la competencia y a los costos sobre cada linea de
negocio se estableceran precios de alquiler que vayan de acuerdo a
tratar de ganar el 10% del mercado, sin sacrificar el servicio, por la
estrategia de diferenciacion que buscamos.

Para asegurar los equipos y maquinaria es necesario un seguro sobre la
magquinaria, esto asegurara pérdidas y dafios por parte de los clientes.
Venta: Se deben realizar estudios sobre la competencia y los precios
gue manejan los principales comercializadores de maquinaria y equipos
para la construccion, se busca ser competitivos en el mercado.

Para mejorar ventas, se incluirdn mantenimientos en MDO gratuita por lo
menos 1 vez a partir de comprar la maquina. Los precios de venta seran
competitivos e intentaran ganar mayor niumero de clientes.

Fabricacion: Se fabricaran productos con mejor tecnologia y bajando los
costos de produccion, con lo que se dara el 15 % de descuento a los
distribuidores para que puedan negociar los productos. Se debe cuidar
el precio del mercado por lo que aplicaran convenios de venta que no
dafien el precio del mercado de cada maquina fabricada.

Mantenimiento: En cuanto al mantenimiento, se estableceran precios
hora/taller, con el que se tratara de dar precios competitivos de
mantenimiento de maquinaria pero con un servicio de calidad. Se deben
realizar bases de precios de mantenimiento preventivos dependiendo de
cada maquina, asi como observar los precios de mantenimiento del
mercado. En cuanto a los precios de mantenimientos correctivos, se

realizaran proformas en cuanto a hora taller de cada mantenimiento.

A partir de la investigacion de mercado realizada se puede concluir que el

cliente valora mas la calidad del servicio, entrega rapida y variedad de
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productos. Esto nos permite jugar con precios mas elevados que cubran la

calidad del servicio que los clientes valoran.

3.11.4 Estrategias de promocion

Para poder llegar a los clientes se deben realizar estrategias de promocion que
favorezcan a realzar los atributos de los servicios y productos que se van a

comercializar.

Para motivar los pedidos de los distribuidores se entregaran ofertas de

maquinaria y equipos a mejores precios.

Para llegar al nicho de mercado propuesto se tomardn en cuenta el mix de

promocion de Kotler y Armstrong.

Tabla 14

Estrategias de promocion
ESTRATEGIA APLICACION

Publicidad Con el apoyo de un especialista en medios digitales se consideraran
alternativas como contenidos pagados que conduzcan a una alta
difusion. Esta estrategia se hara la primera y Ultima semana de cada

mes, es decir se activaréa la publicidad por 14 dias.

Ventas personales Visitas a las empresas constructoras para dar a conocer los servicios y

promociones para cada cliente.

Promocién de ventas Para atraer mas clientes se realizaran promociones para cada linea de
negocio en las que puedan acumular puntos para después canjear en
servicios gratis 0 promociones de maquinaria.

Con los 4 mejores clientes se realizardn desayunos trimestrales para

saber las nuevas necesidades y fidelizar a los clientes.

Relaciones publicas La imagen corporativa de la empresa sera renovada y presentada en
formatos profesionales con el objetivo de colocar a la marca en la mente
del cliente desde el principio.

Se participara en 1 feria anual desarrollada para las personas ligadas a

la construccion.

Marketing directo Beneficios de consumo para el grupo de los stakeholders: proveedores,
socios y colaboradores, a cambio de la publicidad que se pueda difundir

mediante este grupo de personas.
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Los costos que genera aplicar la estrategia de promocién son los siguientes:

Tabla 15

Costos

Detalle Precio Alcance

Publicidad Facebook. $28,00 Alcance estimado entre 730000

Esta estrategia se hara
la primera semana de
cada mes, es decir se
activara la publicidad por
7 dias.

personas con intereses establecidos

entre ingenieros civiles, arquitectos,

personas ligadas a la construccion.

Publicidad Instagram. $28.00 Alcance estimado entre 730000
Esta estrategia se hara personas con intereses establecidos
los dUltimos 7 dias de entre ingenieros civiles, arquitectos,
cada mes, es decir se personas ligadas a la construccion.
activara la publicidad por

7 dias.

-Contrato mensual con $200 -Creacion de publicidad, fotos de los
empresa externa de productos, disefos y artes para publicar
relaciones publicas, en redes sociales cada mes.

creacion y entrega de la

imagen corporativa.

-Contrato de hosting $80 -La duracion de dicho servicio es de un

para el mejoramiento de
pagina web y dominio de

correos electronicos.

ano.

Participacion en 1 feria $2600 Se participara en 1 feria anual con la

anual.

finalidad de dar a conocer la empresa,

productos y servicios.

La inversion mensual en publicidad de redes sociales es $58.00 tomando en

cuenta que Facebook e

publicaciones, es

decir,

Instagram son plataformas que vinculan sus

Si se activa

la publicidad en Facebook
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autométicamente se difunde en Instagram y viceversa. Al afio representa $696
dolares.

Se realizara un desayuno trimestral con los 4 mejores clientes costara 25
dolares por cliente, al afio representa $400 ddlares. Este desayuno tendra la

finalidad de tener un acercamiento mas fuerte con los mejores clientes.

La creacién de fotos y publicidad para redes sociales, asi como toda la
actualizacion de plataformas digitales, tiene un costo de $200.00 dolares
mensuales. Al afio representa $2400 doélares.

El contrato de hosting, es anual por lo que el precio mensual es de $6.66

délares mensuales.

La participacion en la feria tiene un costo de $2600 ddlares.

El total de la inversién anual de la publicidad es de 6176 dolares.

3.11.5 Estrategias de comunicacion

Méas de 700 millones de personas visitan Facebook todos los dias en sus
teléfonos y tabletas, y cuando lo hacen, ven anuncios de Facebook junto con
historias de familiares y amigos. Es mas probable que las personas vean los
anuncios de Facebook y realicen alguna accién, porque estos se encuentran en
el centro de la informacién que ven. Facebook ademas permite obtener
resultados comerciales reales mediante el administrador de anuncios

(Facebook para empresas, 2016).

Instagram fue comprado por Facebook, debido a su gran crecimiento. Debido a
esa fusion, podemos conectarlo a nuestro perfil y pagina de Facebook. Si se
plantea manejar Facebook, es Optimo también manejar Instagram. Las

personas que tienen su propia marca, deben estar en Instagram, sobre todo
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porque esta red aun no estd muy saturada de competencia empresarialmente
hablando. No obstante, esta red social tiene mas de 150 millones de usuarios y
las grandes marcas mundiales han visto un gran potencial a esta red social y
es una oportunidad de comunicarse con esta gran comunidad de usuarios. El
perfil mas habitual en Instagram es mujer, personas tecnolégicamente activas y

menores de 40 afios (Daniel Matesa, 2015).

Dentro de la comunicacion se realizaran publicidad en medios masivos, redes
sociales, ferias y mejorar la pagina WEB. Segun la encuesta de los clientes se
tiene que desarrollar en estas areas la comunicacion. Se participara en 1 feria
anual por lo menos para dar una mejor imagen corporativa, ganar mayor

cantidad de clientes y tener mayor impacto en el mercado.

Para tener un mejor impacto en la publicidad hacia los clientes, se aplicara la
estrategia comunicacional de atracciéon, donde el consumidor final es atraido a
comprar el producto o servicio. Para que la estrategia funcione se realizaran los

siguientes pasos:

Identificar el mercado meta
Determinar objetivos de comunicacion
Disefar el mensaje

Escoger los medios

Escoger la fuente del mensaje

o gk wbd e

Obtener retroalimentacion

3.11.6 Estrategia de servicio

La empresa se dirige a un segmento de profesionales, maestros constructores,
constructoras y personas que se dedican a la construccibn como su ocupacion
habitual, ademas de cualquier persona que necesite de los servicios que
ofrecemos. Se pretende dar un servicio personalizado y con asesoria de
calidad a todos los clientes. Para esto se va a realizar una estrategia de

servicio por cada linea de negocio:
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e Alquiler: El servicio de alquiler es el principal servicio dentro de la
empresa, por lo cual representa un porcentaje alto de los ingresos para
la misma, debido al trato personalizado, entrega rapida y productos de
calidad. El servicio de alquiler ha llegado a satisfacer las necesidades de
clientes que no buscan comprar maquinaria o que desean alquilar por
poco tiempo la maquinaria para sus proyectos.

El proceso se puede observar en el flujo de procesos indicado mas
adelante.

e Venta: El servicio de venta y comercializacion se realiza con varias
marcas en el mercado de las que la empresa es distribuidor autorizado.
Para tener precios competitivos, se realizan estudios y se verifican los
precios del mercado y de la competencia.

El proceso de venta se puede observar mas adelante en el flujo del
proceso.

e Fabricacion: El servicio de fabricacion de maquinaria esta ligado a
satisfacer las necesidades de comprar maquinaria de los clientes o para
desarrollar equipos y maquinaria especifica para cada proyecto.
Mediante planos o disefio se puede fabricar la maquina especifica para
cada proyecto.

El proceso de fabricacibn se puede observar mas adelante en el
diagrama de flujo de proceso.

¢ Mantenimiento: El servicio de mantenimiento es importante para la
atraccion del cliente, gracias a los mantenimientos de maquinaria se
puede obtener fidelidad de los clientes que compran maquinaria y
necesitan realizar mantenimientos de la misma.

El proceso de mantenimiento se detalla mas adelante en el diagrama de

flujo del proceso.

Para mejorar el servicio se realizara la inversion en infraestructura, maquinaria
y equipos, tecnologia que ayuden a brindar un servicio mas eficiente y que los
clientes puedan observar la maquinaria que se produce. Esto consiste en la

adquisicion de un nuevo terreno en el cual se va a proyectar la construccion de
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las nuevas oficinas, taller, bodegas y almacén de la empresa, con el objetivo de
mejorar la atenciéon al cliente de asesoria de venta, mejorar los tiempos
reaccion en alquiler, tener una sala de exhibicion de maquinaria y tener un
ambiente mejor para los clientes. La inversion en infraestructura, tecnologia,

taller y sala de ventas de la compafiia a va ser de USD$300.000,00

Los métodos de pago para las 4 lineas de negocio seran:

e Crédito 30, 60, 90 hasta 120 dias dependiendo del volumen de compra
previamente aprobados.

e Pago con tarjeta de crédito con diferido dependiendo la tarjeta e
intereses.

e Para Pagos en efectivo se realiza un descuento del 3% hasta el 6%

dependiendo el volumen de compra.

Para el servicio postventa se realizaran llamadas para saber la satisfaccion con

el servicio y las sugerencias de los clientes.

3.11.7 Presupuesto

Para saber el presupuesto de estrategias, se toman en cuenta todas las
estrategias y los costos que se incurren al afio.

Tabla 16
Costos de las estrategias de marketing

COSTOS ESTRATEGIA DE MARKETING
Mensual Anual

Publicidad $514,66 $6176,00
Mejoramiento imagen corporativa $1000,00
Terreno, bodegas, taller, etc. $300000,00
TOTAL COSTOS $514,66 $307176

Solo en publicidad se realizaran pagos mensuales, las demas se realizaran

como inversion inicial.
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3.11.8 Proyecciones de ventas

Para determinar la proyeccion de ventas, se utiliza la informacién de historicos
de ventas de los afios anteriores dentro de la empresa
SERVICONSTRUCTION, lo cual nos da un promedio de ventas dentro de los
altimos 5 afos, ademas de los promedios mensuales de ventas desde el 2014
hasta el 2018.

Tabla 17
Ventas afios 2014 al 2018

2014 2015 2016 2017 2018

mes ventas mes ventas mes ventas mes Ventas mes Ventas

Enero $28,144 Enero $19,733 Enero $ 32,141 Enero § 42,281 Enero $ 46,579
Febrero $28,113 Febrero §25283 Febrero  $ 20,163 Febrero S 32,108 Febrero  $ 38,252
Marzo $31,067 Marzo $27,798 Marzo § 25977 Marzo $ 32,745 Marzo $ 37373
Abril $34,726 Abril $30,423 Abril S 24115 Abril S 42,99 Abril $ 26,438
Mayo $27,448 Mayo $43,737 Mayo § 31,516 Mayo § 45128 Mayo S 28,187
Junio $30,369 Junio $ 65,768 Junio § 21,146 Junio $ 66,749 Junio $ 52,228
Julio $24,223 Julio $32,964 Julio S 26,126 Julio $ 37,892 Julio $ 34271
Agosto $37,927 Agosto $30,772 Agosto § 27,253 Agosto § 54,213 Agosto S 40,830
Septiembre $22,491 Septiembre  $30,095 Septiembre $ 40,719 Septiembre § 37,868 Septiembre $ 50,330
Octubre $41,610 Octubre §28,195 Octubre  $ 34,531 Octubre S 49,214 Octubre  $ 50,875
Noviembre $31,681 Noviembre ~ $30,535 Noviembre $ 37,097 Noviembre $ 32,302 Noviembre § 48,195
Diciembre $39,785 Diciembre §22,106 Diciembre  $ 52,482 Diciembre S 26,319 Diciembre S 50,043

TOTAL $377,584 TOTAL $387,409 TOTAL $ 373,266 TOTAL S 499,815 TOTAL $ 503,601
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Tabla 18
Promedio de ventas desde 2014 hasta 2018

2014-2018
Enero S 33,776
Febrero S 28,784
Marzo S 30,992
Abril S 31,740
Mayo S 35,203
Junio S 47,252
Julio S 31,095
Agosto S 38,199
Septiembre $ 36,301
Octubre S 40,885
Noviembre S 35,962
Diciembre S 38,147
TOTAL

PROMEDIO $ 428,335

El objetivo principal del plan estratégico es aumentar la participaciéon de

mercado y las ventas en un 10% anual.

Se presenta la proyeccion de ventas a 5 afios, se tomé el promedio de ventas
de los ultimos 5 afios. Con esto buscamos tener una media real de ventas en

los préximos afnos.

Tabla 19
Proyeccion de ventas

ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANO5

2019 2020 2021 2022 2023
Enero S 37,153 Enero S 40,868 Enero S 44,955 Enero S 49,451 Enero S 54,396
Febrero S 31,662 Febrero S 34,828 Febrero S 38,311 Febrero S 42,142 Febrero S 46,357
Marzo S 34,091 Marzo S 37,500 Marzo S 41,250 Marzo S 45,375 Marzo S 49,913
Abril S 34,914 Abril S 38,405 Abril S 42,245 Abril S 46,470 Abril $ 51,117
Mayo S 38,724 Mayo S 42,596 Mayo S 46,855 Mayo $ 51,541 Mayo $ 56,695
Junio S 51,977 Junio S 57,175 Junio S 62,892 Junio S 69,182 Junio S 76,100
Julio S 34,205 Julio $ 37,625 Julio S 41,388 Julio S 45,526 Julio $ 50,079
Agosto S 42,019 Agosto S 46,221 Agosto S 50,843 Agosto $ 55,927 Agosto S 61,520
Septiembre $ 39,931 Septiembre S 43,924 Septiembre $ 48,316 Septiembre $ 53,148 Septiembre $ 58,462
Octubre S 44,974 Octubre S 49,471 Octubre S 54,418 Octubre S 59,860 Octubre S 65,846
Noviembre $ 39,558 Noviembre S 43,514 Noviembre $ 47,865 Noviembre §$ 52,652 Noviembre S 57,917
Diciembre $ 41,962 Diciembre S 46,158 Diciembre $ 50,774 Diciembre $ 55,851 Diciembre S 61,436

TOTAL S 471,169 TOTAL $ 518,285 TOTAL $ 570,114 TOTAL $ 627,125 TOTAL S 689,838
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Tabla 20
Resumen proyeccion ventas anuales

ANO 1 $471,169
ANO 2 $518,285
ANO 3 $570,114
ANO 4 $627,125
ANO 5 $ 689,838

La proyeccion de ventas toma en cuenta el crecimiento del 10% anual en

ventas para los 5 afios.

3.12 Conclusiones del capitulo

e Mediante la matriz de Ansoff se pudo determinar la estrategia de
penetracion de mercado, ya que existen productos sustitutos,
procurando potenciar el consumo, atraer clientes potenciales, incluso de
la competencia.

e De acuerdo al objetivo planteado de mejorar la participacién y ventas en
el orden del 10%, se conciben varias inversiones como mecanismo para
obtener este resultado. Dichas inversiones estan dirigidas a publicidad y
promocién, mejoramiento del servicio al cliente, terrenos de oficinas,
talleres y bodegas.

e La ventaja competitiva es la variedad de servicios y productos ofrecidos,
asi como la rapidez y la calidad en el servicio. Por ende, las estrategias
estan asociadas al servicio y a la diferenciaciéon, que conducen al
fortalecimiento de los atributos mas valorados por los clientes.

e Otra forma de llegar al mercado es buscar alianzas estratégicas con
intermediarios que sean distribuidores de los productos y servicios de
SERVICONSTRUCTION. Asi, se realizaran alianzas con los principales
ferreterias y establecimientos de venta de maquinaria.

e Las proyecciones de ventas tanto anuales como mensuales indican la
necesidad de invertir en la cualificacion de la fuerza de ventas actual, asi
como en el aumento de vendedores que permitan cubrir mayor cuota en

el mercado.
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4 CAPITULO IV. OPERACIONES

4.1 Estado de desarrollo

El actual proyecto se desarrollara en una empresa ya constituida, cuya vision
de futuro involucra ser mas competitiva y ganar participacion de mercado. El
plan estratégico tiene como finalidad darle un norte a la empresa, establecer

mecanismos de permanencia y crecimiento en el tiempo.

Para esto se determinan las operaciones principales del proceso:

Tabla 21

Estado de desarrollo
Operacion Descripcion Responsable
Externa Distribucién materia prima e insumos Proveedores
Interna Pedidos, almacenaje y control inventario Jefe taller,

Bodeguero

Interna Cotizaciones y aprobaciones Personal operativo
Interna Produccion Personal operativo
Interna Entrega pedidos y servicio al cliente Chofer, vendedores

Se necesita complementar todas las lineas de negocio en funcion de la
satisfaccion del cliente, por lo que se debe disefiar una estrategia basada en
los atributos mas valorados, que son rapidez, calidad en el servicio y variedad
de productos. Asi, se debe conseguir una sinergia en todas las lineas y cumplir

la promesa de servicio.



En tal sentido, se desarrollan los siguientes diagramas de valor:

Cadena de valor venta maquinaria y equipos

Publicidad por redes
sociales, feria, pagina
Web, revistas.

Enlazar contacto con el
Servicio post venta cliente via correo,
llamadas, cotizaciones

Entrega de la Asesoria al cliente
magquinaria seglin su necesidad

Fabricacion o pedido a Verificacidn de stock de
importadores maquinaria

Orden de compra o
orden de pedido
aporbado por cliente

Entrega de cotizacion
de equipos

Figura 16. Cadena de valor venta/comercializacion de maquinaria
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Cadena de valor alquiler maquinaria y equipos

Publicidad por redes
sociales, feria, pagina
Web, revistas
Llamada de calidad
de servicio

Retiro/recepcion de
magquinaria

Entrega de
INELTIGENE]

Recepcion del pago

Facturacion

Verificacion de
informacion
cliente/garantias
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Enlazar contacto con
el cliente voa correo,
llamadas,
cotizaciones, visitas

Asesoria al cliente
segun su necesidad

Verificacion de stock
de maquinaria

Entrega de cotizacion
de maquinaria/
equipos

Recepcion de
garantias de alquiler
y contrato

Figura 17. Cadena de valor alquiler maquinaria y equipos
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Cadena de valor fabricacién maquinaria y equipos

Publicidad por
redes sociales,

feria, pagina distribuidores
Web, revistas maquinaria o

Control de calidad el Ao eries

disefo

Disefio de

Pintura S
magquinaria

Orden de

Armado de piezas )
produccion

Verificacion de
stock de
materiales

Suelda y pulido de
piezas

Magquinado de Compra de
materiales materiales

Corte de
materiales

Figura 18. Cadena de valor fabricaciébn de maquinaria
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Cadena de valor mantenimiento maquinaria y equipos

Verificacion de
magquinaria en
bodegas, obra del
Encuesta cliente
satisfaccion
cliente

Recepcion de
magquinaria

Revision de

INEIIERY

entrega de
informe tecnico

Entrega

Revision de
respuestos en
stock

Pago del cliente
por trabajo

Cotizacion de

Facturacion
arreglo

mantenimiento o Aprobacion de
reparacion de arreglo por parte
maquina cliente

Figura 19. Cadena de valor mantenimiento maquinaria y equipos
4.2 Descripcién del proceso

La empresa SERVICONSTRUCTION, es una empresa ya constituida, con
todos los permisos, certificados y licencias para operar. De acuerdo a la
estrategia se va a cambiar la empresa a persona Juridica
SERVICONSTRUCTION CIA. LTDA. Como compafia limitada ya que en la
actualidad es representada por una persona natural, se realizaran los procesos
de cambio como consta en la Superintendencia de Compafias Valores y
Seguros. A través del Sistema de Constitucién Electrénica y Desmaterializada,

este proceso se puede observar en el Anexo 3.

El documento habilitante de caracter privado requerido para justificar la
condicion o calidad en el ambito de este proceso es el Registro Unico de
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Contribuyente como Persona Juridica Nacional, por lo que sera representante

legal.

Los requisitos que se necesitan para la puesta en marcha de la empresa se

describen en el anexo 4.

La empresa trabajara en el terreno que se proyecta la inversion, mismo que
contara con el disefio y las especificaciones de una planta que unifique todos
los espacios de las 4 lineas de negocio. Cumpliendo con la normativa de
funcionamiento de la misma. Para la construccién de los espacios se utilizaran
materiales de construccién, maquinaria de produccion y sistemas modernos,
innovadores y amigables con el medio ambiente. Se tomara en cuenta las
nuevas tecnologias con el objetivo de optimizar recursos y conseguir un mejor
producto terminado, ademas de mejorar el servicio al cliente y los tiempos de

respuesta para cada linea de negocio.



El disefio para el nuevo proyecto es el siguiente:

ORMNO/FRESA SUELDA CORTE
AREA: AREA: AREA:
38.58 38.583 38.58

TALLER DE MAMTEMIMIENTO BODEGA DE ALQUILER
AREA: 20266 AR EMN: 201.33 I
BODEG A DE
FRODLUCCION PRODUCCTION
AREN: F3.21 AREA: 44.2
——
BODEGA DE .
REPUESTOS OFICINAS
ARE MA: 53.45 ARE A: 124,26
AREA DE MANIOBRAS
ARE A: 380.16
PARQUEADEROS
AREA: FTE.O1 5 HOW RO

AREA: 17708

Figura 20. Plano de la empresa
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Para observar como se va a desarrollar cada linea de negocio, se realiza el

diagrama de flujo de proceso de cada una:

Diagrama de flujo Alquiler de maquinaria y equipos.

Solicitud alquiler cliente (llama,
cotizacion por correo, s dirige a
oficina)

2

Se busca en baze datos =i
ez clientz nueve o antizue

Firma contrato,
garantia,
solicitud de R

credito.

Se factura

Compasca entrega b magquinaria s
emite Guia de Femision (zalida de
bodega)

Ocupa
maz diaz

\_r/f

Se cambia maquina con Guia de
Remizion (ingreso de bodega)
-
Se emite Guia de Remision
(zalida de bodega)
—\_\—,_:—'_'_'_'_'_'—
Cliente devnelve la maquinaria | —la
ge emite Guia de Remizion - N
(igrese de bodega)
Se factura la maquinaria alquilada
(cantidad*dias®precio)

Clisnte cancela facturas \\
pendisntes _/_/:'

Figura 21. Diagrama de flujo alquiler maquinaria y equipos



Diagrama de flujo venta de maquinaria y equipos

Solicitud de cotimmciones cliente (cotizacionss

F

via correo, llamada telefonica, visita en
oficinas, etc)

¥
Aszezoria magquinatia o
EqUipes

no

Se realiza una

ieion de e
oferta.

Se realiza orden de pedido

SERVICONS TRUCTION entrega la
maquitiaria ss emite Guia de Remision
(salida de bodega VENTA)

Q Cliente cancela factura D

Figura 22. Diagrama de flujo venta de maquinaria y equipos
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Diagrama de flujo mantenimiento de maquinaria y equipos

Inspeccion maquinaria’equiposen bodega de
clientes, obra construccion, cliente lleva al taller
SERVICONS TRUCTION
|
¥

Nota de Reparacion
(ingreso bodega)

¥

Sereparala s

Se factura

Nota de Reparacion >4 clisme solicita

ik
| TEEEE o
( Cliente cancela factura _/_)'

Figura 23. Diagrama de flujo venta de maquinaria y equipos
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Diagrama de flujo fabricacion de maquinaria y equipos

Solicitud de cotizaciones cliente (cotizaciones
via comreo, llamada telefonica, visita en -
oficinas, etc)

Asesoria maquinaria o
equipos

no

Se realiza una
revision de precios v
oferta.

no

Serealiza orden de pedido
u orden de produccion

.

SERVICONSTRUCTION entrega la
maquinaria se emite Guia de Remision
(salida de bodega VENTA)

C Cliente cancela factura >

Figura 24. Diagrama de flujo fabricacion de maquinaria y equipos.

El horario de trabajo en la empresa sera de 8 horas laborables, desde las 7:30

horas a 16:30 horas, tomando en cuenta 1 hora de almuerzo.

En las 8 horas laborables la planta tiene la capacidad de receptar entre 8 y 12
pedidos de alquiler, ademas recepta entre 2 a 5 pedidos de venta diarios. En
cuanto al mantenimiento la planta puede receptar hasta 4 pedidos. Para la
fabricacion la planta puede producir 2 a 4 maquinas semanales.
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4.3 Necesidades y requerimientos

La empresa tiene varios equipos, maquinaria, muebles, decoracion, vehiculos y
otros, por lo que se realizard una inversion en los equipos e insumos que

hagan falta para la nueva planta.

Para conseguir el 10% de mercado y dar un mejor servicio a los clientes, se

preveé realizar inversiones en maquinaria y tecnologia.

En el anexo 5 se observan los equipos y tecnologia que debe ser instalada, en

el siguiente cuadro se observan los totales de inversion.

Tabla 22
Presupuesto tecnologia, maquinaria e insumos
TECNOLOGIA, MAQUINAS E INSUMOS REQUERIDOS

Tecnologias $500.00
Muebles, insumos, decoraciéon $6,940.00
Equipos y maquinas $62,130.00

TOTAL $69,570.00

El mantenimiento de la maquinaria se realizar4d segun los manuales de los
fabricantes, se mediran los mantenimientos por horas de uso y se realizaran

mantenimiento preventivo de las mismas.

Para operar y manejar la maquinaria se cuenta con personal capacitado e
instruido en la operacion, mantenimientos y seguridad para el equipo. De
acuerdo a los planes de capacitacion se buscara realizar charlas trimestrales

sobre la seguridad y manejo de las maquinas.

4.4 Plan de produccion

Actualmente la capacidad de produccion de la empresa en una planta de 1200

m2 es la siguiente:
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Tabla 23
Plan de produccion
Linea de Cantidad Tiempo Recursos Encargado
negocio
Alquiler 10 pedidos 8 horas Vehiculos 1 Bodeguero
Maquinas 1 Chofer
Venta 4 pedidos 8 horas Vehiculos 1 Vendedor
Maquinaria 1 Chofer
Fabricacion 3 maquinas 40 sueldas, 1 Soldador/pintor
horas Maquinaria 1 Mecanico
fabricacion 1 Tornero

Mantenimiento 4 maquinas 8 horas

Herramientas 1 Mecanico

Para lograr aumentar la participacién en el mercado y tener un 10% mas en

ventas anuales, la capacidad de produccion asciende a lo que se indica a

continuacion, en una planta de 1500 m2:

Tabla 24
Plan de produccion
Linea de Cantidad Tiem Recursos Encargado Tecnologia
negocio po
Alquiler 11 pedidos 8 Vehiculos 1 Bodeguero
hora Maquinari 2 Chofer
S a
Venta 5 pedidos 8 Vehiculos 1 Vendedor 1 Publicidad
hora Maquinari 1 Chofer Web, redes
s a sociales
Fabricacio 4 40 sueldas, 1 Soldador/ 1 Torno CNC
n maquinas  hora Maquinari pintor 1 Sierra
S a 1 Mecanico metal
fabricacion 1 Tornero 1 Dobladora
Tol
Mantenimi 5 8 Herramien 1 Mecéanico 1
ento maquinas  hora tas Herramienta
s s

mantenimien
to
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La eficiencia del plan de produccion va ligada a las politicas de inventario que
maneja la empresa, con el objetivo de optimizar recursos y ser mas eficientes

en los tiempos de respuesta.

Se manejan politicas de inventario para cada linea de negocio:

e Alquiler:
- Renovar la maquinaria y equipos que se encuentren en mal estado.
- Realizar mantenimientos periddicos a la maquinaria de alquiler.
- Verificar la existencia de por lo menos 3 maquinas listas para alquiler
de cada producto.
- Reparar los motores y maquinas que necesiten mantenimiento
correctivo.
- Tener una respuesta rapida a los pedidos de los clientes.
- Cambiar inmediatamente si existen fallas en la maquinaria o equipos
alquilados.
e \Venta:
- Tener en stock por lo menos 1 maquina de las mas solicitadas por
los clientes.
- Tener una respuesta rapida en pedidos de maquinaria de venta.
- Verificar tiempos de entrega de maquinaria bajo pedido.
- Registrar en el sistema ERP las entradas y salidas de maquinaria el
momento de la venta.
- Una vez vendida la maquina se debe proceder a realizar el pedido de
la misma para existencias en stock.
- Tener los repuestos mas usados para la venta.
e Fabricacion:
- Tener en stock por lo menos 1 maquina de las mas solicitadas por
los clientes.
- Se debe tener la materia prima para fabricar 1 maquina en el menor

tiempo.
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Se debe pedir el material inmediatamente aprobado los planos de
fabricacion de maquinas o equipos.
Se debe tener la maquinaria para fabricacion en buenas condiciones

y con los mantenimientos correctos para su utilizacion.

e Mantenimiento:

Tener las herramientas en buenas condiciones para realizar los
mantenimientos en el menor tiempo posible.

Realizar un control de las herramientas dentro del taller cada 15 dias.
Tener los repuestos mas usados para la maquinaria de
mantenimiento.

Realizar el pedido inmediato de repuestos para la maquinaria de
mantenimiento, en caso de no tener, realizar el pedido a los

distribuidores.

4.5 Plan de compras

Los proveedores son aliados estratégicos de la empresa, ya que son parte

fundamental del trabajo en equipo y el servicio al cliente. Para poder mejorar

ventas y participacién en el mercado se desarrollara un plan de acuerdos en

politicas de entrega y rapidez en el servicio.

Para realizar pagos a proveedores, se tienen convenios de pago a crédito,

desde los 30 dias hasta los 120 dias dependiendo los volimenes de compra y

las facilidades de pago.

Tabla 25
Plan de compras
PROVEEDOR PRODUCTO/ IMPORTANCIA ABASTECIMIENTO
SERVICIO
Ipac, Dipac, Materia prima Alta Cada 15 dias
Proviaceros acero
Ivan Bohman, Materia prima ejes, Media Cada 7 dias
Bohler, Aceros barras.
HG
Impar, Hilti, Maquinaria Alta Cada 7 dias

Bosch, Dewalt

lvan

Bohman, Motores Alta Cada 20 dias
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Honda
Ofines Papeleria Baja Cada 30 dias
Ivan Bohman, Repuestos Alta Diario

Arthur Fried,
Impar
Hilti, Bosch, Consumibles para Media Cada 15 dias
Promesa maquinaria
Promesa, Herramientas Media Cada 20 dias
Ferrecons

Tabla 26

Pasos para concretar una compra
ACTIVIDAD RESPONSABLE
Revisar stock Bodeguero, jefe taller
Pedido lista de materiales Jefe taller
Pedido de cotizacion Asistente administrativo
Revision cotizaciones Asistente administrativo, Gerente
Orden de compra Asistente administrativo
Recepcion de pedido Bodeguero, Jefe taller

Para garantizar la calidad de los productos vy servicios de
SERVICOSNTRUCTION, se aplican los principios de Deming, que es un
circulo de mejora continua o también llamado PHRA (planear, Hacer, Revisar,
Actuar).
Donde:

- Planificar: Significa hacer planes de los mejoramientos, usando
herramientas estadisticas, tales como las siete herramientas:
diagramas de Pareto, diagrama causa y efecto, histogramas, cartas
de control, gréficas y lista de comprobacion.

- Hacer: es la aplicacion del plan.

- Revisar: verificar si se alcanzé la mejoria deseada.

- Actuar: prevenir que se presente el problema, estandarizar.

Para poder medir la calidad de las diferentes lineas de negocio, se van a
realizar algunas de las herramientas propuestas por Ishikawa para poder
verificar y capacitar al personal en el desarrollo de los objetivos propuestos.

Dentro de las herramientas que se utilizaran son:



e Cuadro de Pareto

e Diagrama de causa y efecto

e Estratificacion

e Hoja de verificacion

e Histograma

Con estas herramientas se buscaran

indicativos e

informacién sobre
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los

procesos productivos y desarrollar la mejora en calidad de productos y

servicios.

4.6 KPI's de desempefio del proceso productivo

Tabla 27
KPI's de desempefio del proceso productivo
Proceso Actividad KPI Responsable Frecuencia Meta
de célculo
Alquiler Alquiler de Aumento de Jefedeventas Semanal 100%
maquinaria y ventas en
equipos alquiler
Venta Venta/ Aumento de Jefedeventas Semanal 100%
comercializacion venta de
de maquinaria maquinaria
Mantenimiento Mantenimiento de Aumento de Jefe de ventas Semanal 100%
magquinaria mantenimiento
de maquinaria
Fabricacién Fabricacién de Aumento de Jefedeventas Semanal 100%
maquinaria y venta de
equipos magquinaria
Servicio al Encuestas de Resultados Vendedor, Semanal 100%
cliente atencion y encuestas y recepcionista,
servicio evaluacion secretaria
Mercadeo Visita a Total de Vendedor Mensual 80%
constructoras, negocios
obras, Ingenieros, cerrados con
etc. clientes
Inventarios Actualizacibn de Resultados de Jefe de taller, Semanal 90%
stock diario indices de Bodeguero
rotacion
inventario
Calidad del Seleccion de Total de Administrador Diario 100%
producto proveedores cumplimiento de
los proveedores
Publicidad Contratacion Resultados de Jefe de ventas Semanal 100%
redes sociales publicidad pagada la  aceptacién vy empresa
del publico en externa
redes sociales
Compras Cumplimiento de Materia prima Administrador Semanal 90%
cronogramas optimizada

compras
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4.7 Conclusiones del capitulo

e La innovacion e inversidn en maquinaria y sistemas tecnolégicos es uno
de los caminos para aumentar la eficiencia y optimizar los recursos. En
tal sentido, se decidio realizar inversiones en tecnologia. Las inversiones
se detallan en el anexo 5.

e Dado que el aumento de la produccion es un elemento clave para
conseguir la meta de ventas, se realizan planes de produccion en todas
las lineas de negocio, en aras de aumentar la oferta en cada una de las
mismas.

e Se requiere analizar el comportamiento de la calidad de cada unidad de
negocio, con el fin de identificar las barreras frente al objetivo de ganar
participacion de mercado. Posterior a dicho analisis, aplicar los sistemas
de calidad.

e Se realizaron diagramas de flujo de procesos y creacion de valor para
poder verificar los pasos de servicio, con el fin de optimizar los tiempos y
realizar mejoras en procesos a futuro.

e Los proveedores son aliados estratégicos en la consecucion de los
objetivos de desarrollo de la compafiia, es por esto que se realizaran
convenios con los principales proveedores para mejorar las relaciones y

las condiciones de crédito.
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5 CAPITULO V. PLAN FINANCIERO

5.1 Supuestos a considerar

Para la ejecucion del proyecto que consiste en el plan estratégico para
aumentar la participacion en el mercado, se van a realizar inversiones en la
planta, tecnologia, maquinaria, recursos que van a ayudar a cumplir los
objetivos. De acuerdo a esto los socios van a realizar un aporte de USD
100.000 délares para aumentar el capital de trabajo e invertir directamente,
ademas se va a realizar un préstamo de USD 270.000 délares a la Corporacion
Financiera Nacional (CFN) a 5 afios plazo. Ver tabla de amortizacion del crédito
en el anexo 6. Para cubrir las cuotas del crédito, la empresa se compromete a
aumentar el 10% de ventas anual. El total de la inversion inicial va a ser de
USD 371085,00 ddlares. Se observa el total de la inversion inicial en el anexo
7.

Tabla 28
Costos fijos

COSTOS FJOS

Mensual Anual

Gasto salarios $12,570.00 $150,839.94
Gasto honorarios profesionales (abogada) $60.00 $720.00
Gasto senicios basicos $750.00 $9,000.00
Gastos y mantenimiento Maquinaria y vehiculos $1,000.00 $12,000.00
Gasto publicidad $514.67 $6,176.00
Gasto mejoramiento imagen corporativa $83.33 $1,000.00
Gasto combustible vehiculos $1,000.00 $12,000.00
Gasto seguro vehiculos $200.00 $2,400.00
Gasto suministros oficina y limpieza $100.00 $1,200.00
Gastos \iaticos $100.00 $1,200.00
TOTAL $16,378.00 $196,535.94

Para el andlisis a anual de los costos fijos se tomara en cuenta el aumentos del

1% de los mismos.
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Tabla 29
Costos variables

COSTOS VARIABLES
Mensual Anual
Costo ventas (25%) $9,816.01  $117,792.13

En el sector de la construcciéon se considera el 25% del costo de ventas como

el indicador ideal para considerar la diferencia que es el margen bruto.

Se consideran también los resultados de las ventas reflejados en la proyeccion
de ventas del punto 3.11.8 en las cuales se hizo un incremento de ventas del
10% anual tomando en cuenta que las estrategias consideradas en el proyecto
son estrategias de crecimiento comercial y mejor posicionamiento en el

mercado.

Tabla 30
Total proyeccion ventas anuales

ANO 1 $471,169
ANO 2 $ 518,285
ANO 3 $570,114
ANO 4 $627,125
ANO 5 $ 689,838

La depreciacion que se va a considerar para el proyecto consta de equipos de

oficina, muebles, vehiculos estos insumos se van a depreciar a 10 y 20 afios

respectivamente.
Tabla 31
Depreciacion de activos

DETALLE VALOR ANOS DEPRECIACION 1 ANO
Depreciacién equipos de oficinay maquinas $68,130.00 10 $6,813.00
Depreciacion mueblesy enseres $11,240.00 10 $1,124.00
Depreciacion vehiculos $63,000.00 5 $12,600.00
Depreciacion Oficinas, taller, bodegas $105,800.00 20 $5,290.00

TOTAL DEPRECIACION ANUAL $25,827.00
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5.2 Estados financieros proyectados

5.2.1 Estado de resultados

Tabla 32
Estado de resultados
ESTADO DE RESULTADOS

DETALLE Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $471,168.50 $518,285.35 $570,113.89 $627,125.27 $689,837.80
(-)Costo de entas (25%) $117,792.13 $129,571.34 $142,528.47 $156,781.32 $172,459.45
TOTAL VENTAS $353,376.38 $388,714.01 $427,585.41 $470,343.96 $517,378.35
GASTOS
Gasto salarios $150,839.94 $152,348.34 $153,871.82 $155,410.54 $156,964.65
Gasto honorarios profesionales (abogada) $720.00 $727.20 $734.47 $741.82 $749.23
Gasto senvcios basicos $9,000.00  $9,090.00 $9,180.90  $9,272.71  $9,365.44
Gastos y mantenimiento Maguinaria y vehiculos $12,000.00 $12,120.00 $12,241.20 $12,363.61 $12,487.25
Gasto publicidad $1,200.00  $1,212.00 $1,224.12  $1,236.36  $1,248.72
Gasto desayunos con clientes $396.00 $399.96  $403.96 $408.00 $412.08
Gasto combustible vehiculos $12,000.00 $12,120.00 $12,241.20 $12,363.61 $12,487.25
Gasto seguro vehiculos $2,400.00  $2,424.00 $2,448.24  $2.472.72  $2,497.45
Gasto suministros oficina y limpieza $1,200.00  $1,212.00 $1,22412  $1,236.36  $1,248.72
Gastos \iaticos $1,200.00 $1,212.00 $1,224.12  $1,236.36  $1,248.72
TOTAL GASTOS $190,955.94 $192,865.50 $194,794.15 $196,742.10 $198,709.52
UTILIDAD NETA $162,420.44 $195,848.51 $232,791.26 $273,601.86 $318,668.83
(-)Participacion laboral 15% $24,363.07 $29,377.28 $34,918.69  $41,040.28 $47,800.33
(-)Impuesto a la renta 25% $40,605.11 $48,962.13 $58,197.81  $68,400.46 $79,667.21
UTILIDAD DEL EJERCICIO $97,452.26 $117,509.11 $139,674.76 $164,161.12 $191,201.30

Se observa que existe utilidad en los ejercicios de los cinco primeros afos de la

empresa.



5.2.2 Estado de situacion o balance general

Tabla 33
Estado de situacion y balance general
ANO 1

ACTIVOS
Bancos $3,000.00
Cuentas por cobrar clientes $86,293.96
Inventarios $3,300.00
Vehiculos $63,000.00
Depreciacion (-) $12,600.00
Mueblesy enseres $11,240.00
Depreciacion (-) $1,124.00
Terreno $200,000.00

Bodegas, Oficinas, taller infraestructura $105,800.00

Depreciacion (-) $5,290.00
Sistemas tecnoldgicos $1,500.00
TOTAL ACTIVOS $455,119.96
PASIVOS

Cuentas por pagar $26,400.00
Cuentas por pagar tarjetas crédito $35,000.00
Saldo insdlito préstamo $225,177.46
TOTAL PASIVOS $286,577.46
PATRIMONIO

Capital social $100,000.00
Utilidad del ejercicio $65,194.50

TOTAL PATRIMONIO $165,194.50
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $451,771.96

5.2.3 Estado de flujos de caja
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Tabla 34

Estado flujos de caja

CONCEPTO ANO O ANO 1 ANO 2 ANO4 ANO 5
Inversién $371,085.00 10% 10% 10% 10% 10%
Ventas $471,168.50 $518,285.35 $570,113.89 $627,125.27  $689,837.80
Costos fijos $190,955.94 $192,865.50 $194,794.15 $196,742.10  $198,709.52
Costos variables $117,792.13 $129,571.34 $142,528.47 $156,781.32  $172,459.45
Cuota anual del prestamo $44,822.54 $49,002.87 $53,573.09  $58,569.56 $64,031.97
Depreciaciones (-) $16,907.00 $16,907.00 $16,907.00 $16,907.00 $16,907.00
Utilidad antes de impuestos $100,690.90 $129,938.64 $162,311.17 $198,125.30 $237,729.86
Utilidades trabajadores (15%) $15,103.63 $19,490.80 $24,346.68  $29,718.79 $35,659.48
Impuestos sobre la renta (25%) $25,172.72 $32,484.66 $40,577.79  $49,531.32 $59,432.47
Utilidad neta $60,414.54 $77,963.19 $97,386.70 $118,875.18  $142,637.92
Depreciaciones (+) $16,907.00 $16,907.00 $16,907.00  $16,907.00 $16,907.00
FLUJOS EFECTIVO -$371,085.00 $77,321.54 $94,870.19 $114,293.70 $135,782.18  $159,544.92

El flujo de caja refleja el movimiento de ingresos y egresos anuales. Se

considera que este flujo de caja aumentara sus rubros en un 1% en los gastos

cada afio y un 10% en las ventas anuales.



Tabla 35

Resultados del flujo de caja anual
FLUJO EFECTIVO ANUAL

5.2.4 Analisis de relaciones financieras

Punto de equilibrio

Ventas — costos variables = Margen Bruto
Costos fijos / margen bruto % = PUNTO DE EQULIBRIO

Afo 1 $77,321.54
Afio 2 $94,870.19
Afo 3 $114,293.70
Afio 4 $135,782.18
Afio 5 $159,544.92
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Segun los resultados financieros del proyecto, la férmula se interpreta de la

siguiente manera, tomando en cuenta que el costo variable es el 25% de las

ventas y el costo fijo es el 75%.
$471169- $117792= $356376
$190955/ 0.75 = $ 254207

Esto quiere decir que se debe vender $254207 anuales y $ 21217 mensuales

para que los ingresos sean igual a los gastos y la utilidad neta sea 0.

VAN
Tabla 36
VAN
- 0,
VAN $73,380.63 108 2% 243
$28,934.07 $82,269.95 $95,603.92

Tasa de descuento 0.0862 0.0862 0.0862 0.0862
Inversién inicial -$371,085.00 -$371,085.00 -$371,085.00 -$371,085.00
flujo de caja afio 1 $77,541.54 $69,787.38 $79,092.37 $81,418.61
flujo de caja afio 2 $95,056.71 $85,551.04 $96,957.84 $99,809.54
flujo de caja afio 3 $114,446.41 $103,001.77 $116,735.33 $120,168.73
flujo de caja afio 4 $135,900.73 $122,310.66 $138,618.75 $142,695.77
flujo de caja afio 5 $159,628.98 $143,666.08 $162,821.56 $167,610.42

Vida util en afios

5

El resultado del VAN $73380,63 refleja que el proyecto es viable, ya que es un

valor positivo que demuestra recuperar la inversion en 5 afos, y ademas se
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obtendrd la ganancia del valor mencionado, tomando en cuenta que la
inversibn  inicial de la ampliacibn de las instalaciones de
SERVICONSTRUCTION es $371085,00

La tasa de descuento es la tasa activa referencial del 8.62% que reflejan los
resultados de tasas de interés del Banco Central del Ecuador a Abril del 2019.
(Banco Central del Ecuador, 2019)

TIR
Tabla 37
TIR
TIR 15% =10% 2% 5%
11% 16% 17%
Inversién inicial -$371,085.00 -$371,085.00 -$371,085.00 -$371,085.00
flujo de caja afio 1 $77,541.54 $69,787.38 $79,092.37 $81,418.61
flujo de caja afio 2 $95,056.71 $85,551.04 $96,957.84 $99,809.54
flujo de caja afio 3 $114,446.41 $103,001.77 $116,735.33 $120,168.73
flujo de caja afio 4 $135,900.73 $122,310.66 $138,618.75 $142,695.77
flujo de caja afio 5 $159,628.98 $143,666.08 $162,821.56 $167,610.42

Vida util en afios 5

El porcentaje de la TIR 15% se encuentra con casi 7 puntos por encima de la
tasa de descuento, esto quiere decir que se cubre la tasa de descuento, la
inflacion anual, el porcentaje de riesgo pais y demas variables que puedan
cambiar la situacion econémica del pais, incluso en caso de necesitar alguna
inversidbn emergente durante el proceso de ejecucion del proyecto, se podria

incluir en el andlisis, conservando resultados positivos.

Se han considerado tres escenarios de ventas (pesimista, ideal y optimista)
para saber cudles serian los resultados en caso de que las ventas bajen un

10%, suban al 12% o aumenten un 15%.

Tabla 38
Escenarios VAN y TIR
ESCENARIO % VENTAS VAN TIR
Pesimista -10% $28,934.07 11%
Ideal 2% $82,269.95 16%
Optimista 5% $95,603.92 17%

En caso de que las ventas bajen en un 10% se obtendra un resultado bajo, por
lo cual, lo recomendable es mantenerse en margenes de aumento de ventas
entre el 10% y 15%. Estos valores demuestran los diferentes VAN y TIR que

resultan de los diferentes escenarios de ventas.
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5.2.5 Impacto econdmico, regional, social, ambiental

ECONOMICO

- La inversion en la industria
construccion

- Aporte a la economia de
Ecuador

- La recuperacion de
inversion en el sector

AMBIENTAL

- Politicas de reciclaje y
manejo de residuos

REGIONAL

- Fortalecer el dinamismo del

amigables para el medio sector a nivel Regional con

empresas de la construccion
ligadas a inversion en el
Ecuador y la Region

ambiente

- Eficiencia en sistemas de
construccion

SOCIAL

- Genreracion de empleo en el
sector de la construccion.

- Creacion de alianzas con la
comunidad para los proyectos
cercanos a la empresa que
necesiten apoyo

Figura 25. Impacto econémico, regional, social, ambiental
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6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1. Conclusiones

El plan estratégico es un paso clave para conducir la empresa a un modelo de
negocio estructurado con objetivos y procesos que se puedan medir y que sean
base para su crecimiento. La declaracibn de una mision, vision, valores
corporativos y objetivos daran el direccionamiento para su permanencia en el

tiempo.

Las condiciones econdémicas del pais y los imperativos de las empresas, mas
aun en el sector de la construccién, conducen a una propuesta de valor con
procesos eficientes y precios competitivos, que incidan en la optimizacién de
costos y asi, conseguir la participacion de mercado que se busca.

Las estrategias comerciales y productivas involucran inversiones en tecnologia

como recurso para impulsar el desarrollo.

El mercado actual, de incesantes cambios, conduce a la organizacién a
identificar constantemente las necesidades de los clientes, con el fin de disefar
servicios y productos que no solo satisfagan dichas necesidades, sino que se

anticipen a ellas.

En el proceso de innovacion que debe ser una aspiracion diaria, el enfoque en

el servicio al cliente cumple un papel preponderante.

La inversion en la nueva planta va acompafiada de procesos administrativos y
productivos eficientes, se considera un paso necesario en la consecucion del
objetivo, pues debe conjugarse la sinergia de todas las lineas de negocio

alrededor de la generacién de la atencién al cliente con altos estandares.

Finalmente, dado que es imperativo asociar a la estrategia las bases de una
cultura que la haga realidad, comenzando por una declaracion de los valores

que, a través de su vivencia, conducen al logro de la estrategia trazada.
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6.2. Recomendaciones

La estrategia trazada considera el momento actual de la compafia. Sin
embargo, la investigacion y la experiencia muestra la necesidad de desarrollar
la cultura organizacional de una manera mas completa, permeando los

procesos de recursos humanos de dicha cultura.

Asi mismo, la medicion y realimentacion constante del funcionamiento de los
procesos permitirda evaluarlos y mejorarlos continuamente, constituyéndose

ademas en una fuente para la toma de decisiones a futuro.

Para conseguir mejoras en el funcionamiento general de la Compainiia es clave
desarrollar buenas relaciones con los stakeholders, que permitan Ila
construccion de alianzas estratégicas que apalanquen en el cumplimiento de

objetivos tales como la calidad en el servicio al cliente.

Para crear una fidelidad con el cliente se deben realizar estudios de mercado
que favorezcan el conocimiento constante de sus necesidades y deseos y asi,

disefiar opciones de servicio y soluciones integrales al constructor.

Conseguir la sinergia de todas las lineas de negocio debe ser una meta que
apalanque el desarrollo integral de la empresa cuyos clientes sean vistos como
prioridad Unica.
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Anexo 1. Tabulacion de encuesta

Encuesta aplicada a 78 clientes de la empresa SERVICONSTRUCTION.

1. Seleccione su género

@ Femening
& Maculino

2. Seleccione su rango de edad

@ 15325 afos
& 26 335 afios
0 36 3 45 afios
@ 453 55 afos
@ 55 afios en adelante




3. Seleccione su profesion

@ Ingeniero Civil

@ Ingeniero Eléctrico

@ Arquitecto

@ Constructor

@ Maestro constructor

@ Dep. Compras constructora
@ ng. Mecanico

@ Ingeniero Mecanico

112w

4. ¢Con cudles de los siguientes servicios para la construccion se ha

relacionado mas su actividad?

Cbra Civil Hormigdn

Obra Civil Estructura Metalica
Acabadosiconstruccion
Wantenimiento/Limpieza
Plomeria/hidrosanitarios
Electricidad

Pintura

Todas las anteriores

53 (74.6 %)
30 (42.3 %)
37 (52.1 %)

Alguiler equipos

5. ¢Qué tipo de insumos para la construccién son los que mas utiliza?

Herramientas
Maguinarialequipos 53 (81.7 %)
IMateriales/construccion
15(21.1 %)

Tecnologia

Acabadosfconstruccion 209 (40.38 %)



6. Para obtener este tipo de insumos usted prefiere

@ Cormprar
@ Alquilar

7. En caso de haber escogido la opcion comprar coloque el hombre de su
proveedor

E{E%]

=

2(T 42474 %)

2
1 (37 WETOE THETHE T HE TN TVE TR T WE THE T3 T ME T HE T THET % (3.79
1]
Bagant DEMACC, BAGAN... Ecuaex Ky Son bastantes
SERVICOMSTRUCTION Depende |a necesi... Grupo Pasquel Fintulac arios

8. En caso de haber escogido la opcion alquilar coloque el nombre del

proveedor

23 (46.2 %)

20

10

3 (6.4 %) 3 (6.4 %)
1(21°6(21%) | 1(21%) (20 TR0 T2 T2 T2 1 T2 T2 %)L 121 T2 T2 %

SERVICONSTRUCTION Local Sicon. Dwall com.
Alquitodo Ma definido arios



9. Si escogi6 la opcion Alquiler, indique por cuanto tiempo alquila o
alquilaria la maquinaria o equipo

@ 1dia

@ 7 dias

@ 15 dias

@ 30 dias

@ mas de 30 dias

10.En caso de comprar maquinas o equipos prefiere marcas nacionales o

importadas

@ Macionales
@ Importadas

11.Seleccione 3 marcas de maquinaria 0 equipos con las que prefiera

trabajar

Weber 14 (20 %)

‘Wacker 12 (17.1 %)

Bosch 4T (67.1 %)
Dewalt 57 (81.4 %)
Hilti -41 (58.6 %)
SERVICONSTRUCTION 25 (35.7 %)

Makita



12.¢,Conoce usted los productos y servicios que ofrece la empresa
SERVICONSTRUCTION?

@ si
@ No

13.¢Cual de los servicios de SERVICOSNTRUCTION, maquinaria y

equipos para la construccion ha utilizado?

Alguiler 66 (94.3 %)

Venta/comercializacion

Mantenimiento 16 (22.9 %)

Fabricacion



14. ¢ Cuales son los 3 principales atributos de SERVICONSTRUCTION que

lo conducen a contratar sus servicios?

“ariedad servicios
Variedad productos
Marca producto
Frecio

4 (5.8 %)

Calidad producto

18 (261 %)

Entrega rapida 42 (60.9 %)
Calidad senvicio 32 (46.4 %)
Asesoria 13 (18.8 %)
Garantia 4 (5.8 %)
Variedad Servicios 1(1.4 %)
Cercania 1(1.4 %)
1] 10 20 a0 40 50

15.Marque las 6 principales maquinas/equipos que utiliza o utilizaria en el
futuro para su actividad

Vibradores
Concreteras

49 (70 %)
40 (57.1 %)

Alisadoras hormigaén
Reglas vibratorias
Rotomartillos

Saca bocados
Elevador tipo pluma
Elevador tipo castille
Torre Gria

Canastillas

Andamiaje

Martillos demoledores
Cortadoras de pavimento
Amoladoras
Vibroapisonador sapito
Plancha compactadora
Rodillo compactador
Motosoldadoras
Generadores
Soldadoras

Encofrado para losa
Encofrado para columna
Encofrado para muro

Bombas a gasolina
0

15 (21.4 %)
2(2.9 %)

2 (2.9 %)
17 (24.3 %)
7 (10 %)
3(4.3%)
13 (18.6 %)

3 (4.3 %)
21 (30 %)

21 (30 %)
13 (186 %)
3(4.3%)
9(12.9 %)
6 (8.6 %)
12 (17.1 %)
7 (10 %)
9(12.9 %)
2(2.9 %)
1(1.4 %)

10 20 30

31 (44.3 %)
28 (40 %)

33 (47.1 %)

40

41 (58.6 %)

50



16.Del 1 al 5 siendo 1 el mas bajo y 5 el mas alto, califique la calidad del
servicio obtenido en SERVICONSTRUCTION.

40

36 (50.7 %)

30
28 (39.4 %)

20

10

17.¢Cudles son las 3 principales caracteristicas que le conducen a comprar

o alquilar un producto?

Frecio A0 (71.4 %

15 (21.4 %)

Marca Producto

Calidad servicio 34 (43.6 %)
Calidad Producto 32 (457 %)
Garantia
Asesoria 11 (15.7 %)

Entrega rapida

Solo necesito por 1 dia

18.¢(,A través de que medio prefiere recibir publicidad de
SERVICONSTRUCTION?

Redes sociales 30 (55.7 %)
Periddica

Pagina Web

Revistas construccien

Radio

Television

Ferias

Email

Contacto directo de los duefios
No se requiere

Correo o WhatsApp

Correo

15 (21.4 %)




19.¢Donde desearia que se encuentren nuestras oficinas, taller o lugar de
venta?

@ Norte de Quito Occidental

@ MNorte de Quite Eloy Alfaro

@ Sur de Quito Recreo

@ “lle Cumbaya,Pifo, Tumbaco
@ Morte de Quite Av. Galo Plaza
@ ‘alle de los Chillos

@ Esirrelevants

33.8%

20.¢Qué recomendaciones daria al equipo de SERVICONSTRUCTION

para que los clientes tengan una experiencia integral del servicio?

Antes de dejar, Ejemplo: una Canastilla de alguiler con sus accesorios verificar que sean los respectivos en vista
que si no se hace seguimiento, puede existir un error, y por ende pérdidas de tiempo para los proyectos. Saludos,

tendriamos gue probar los equpos y el servicio

Mejorar el servicio de alguiler

Completar algunos servicios

Entrega y retiro de equipos en obra incluido en el alguiler

Mi recomendacian seria la repites y la excelencia en el mantenimiento y arreglo de equipos.
implementar medidas de seguridad en los equipos

Alguiler de msquinaria vial

Actualizar maguinaria con nueva tecnologia

Revisian completa del equipo antes de |a entrega

Un punto de venta mas central



Mejora costos

Mas informacion de los servicios que prestan . Sucursales

Sin recomendacién

Curmplir |a palabra y flexibilidad en los precios

Ninguna todo esta bien

Los operadores de equipos deben estar mas tiempo en |a obra ensefiando el manejo y operacion
Minguna

Incluir preductos marca Linde

Sigan como siempre buenos

Cuando sea pida cotizacion sea mas rapido el servicio y no se demore tanto en dar la cotizacion

Ajustar los precios con la competencia

El servicio prestado por ustedes es exelente
Mejorar rapidez de entrega de equipos en mantenimiento y mejorar atencion al cliente, especialmente en oficina.
Dan un buen servicio, sigan adelante.

Verificar periédicamente si los equipos alquilados se encuentran en buenas condiciones u asi se requiere algdn
equipo adicional. PROMOCIONES

Repontenciar las maquinas , son buenas pero el mantenimiento debe generarse continuamente

Brinden asesoria en el inicio de proyecto, sobre todo a ingenieros que estan comenzando a hacer proyectos, con
capacitaciones

Mo conozco exactamente todo lo que su empresa ofrece
A mi, me entregan un buen servicio

Mé&s informacién de los productos a vender y alguilar
Minguna, muchas gracias

Amabilidad en el trato , equipos sin fallas

Los precios bajos

Que sigan confiando en sus clientes

Mayor promocion - publicidad.

Dar promociones Ejm: por 4 dias de alquiler el 5 gratis o algo asi
Mas variedad de productos

Compasca si trabaja bien,no tengo ninguna observacion, gracias



Anexo 2. Propuesta econdémica de publicidad en redes sociales

200 UsD -

El importe real gastado por dia puede variar.
B - 39 clics estimados por dia

3 dias 7 dias 14 dias

Fublicar este anuncio hasta el @ 22/4/2019

Gastaras un total de $28,00. Este anuncio estara en
circulacion durante 14 dias, hasta el 21 abr 2019.

Anexo 3. Procedimiento constitucion compafia en linea

e Ingreso al Sistema de Constitucion Electronica y Desmaterializada

e Registro de usuario

e Hacer la reserva de denominacion

e Ingresar a la opcion constituir una compafia / reservas para constitucion
electronica

e Seleccione el nombre que utilizara la compafia a constituir y presione el
boton de accion CONSTITUIR COMPANIA

e Llenar la solicitud de constitucion de compafiias que contiene los
siguientes campos: 1) Datos compafiia, 2) Socios o accionistas, 3)
Cuadro de suscripciones y pago de capital, 4) Representante Legales, 5)
Datos Notaria, 6) Costos Tramite; y, 7)

e Iniciar tramite.

e Finalmente, usted recibira un correo electrénico con la informacion del
tramite y los valores que deberd cancelar en el Banco del Pacifico.
Recuerde que el pago debera realizarse dentro de los 30 dias
posteriores al inicio del tramite.

e Si en la revision del trdmite por parte del Notario no se encuentran

observaciones, el Notario agendara una cita para que el usuario se



acerque a firmar la escritura de constitucion y los nombramientos de los

representantes legales.

Anexo 4. Requisitos puesta en marcha empresa

PUESTA EN MARCHA DE LA EMPRESA

CANT DETALLE V/UNIT
1 Constitucion de la compaiiia $365.94
1 Elaboracion de estatutos $100.00
1 Apertura de cuenta bancaria $800.00
1 Certificado de  cumplimiento de  obligaciones $0

Superintendencia de Compafiias

1 Obtener RUC $0

1 Inscripcién de compafia en Registro Mercantil $25.00

1 Patente municipal $100.00

1 Inscripcibn nombramiento de Representante Legal en $25.00
Registro Mercantil

1 Permiso de Bomberos $0

1 Licencia Unica de Actividades Econémicas $0

1 Honorarios abogado 100.00

TOTAL $1,515.00

Anexo 5. Detalle costos inversion tecnologia, maquinas e insumos

TECNOLOGIA
CANT CONCEPTO V/UNIT V/ TOTAL
1 Ampliar sistema ERP $500.00 $500.00
TOTAL $500.00 $500.00

MUEBLES, IMPLEMENTOS Y DECORACION DEL LOCAL

CANT CONCEPTO V/UNIT V/ TOTAL
2 Escritorios para oficina $200.00 $400.00
4 Sillas oficina $80.00 $320.00
1 Decoracion e imagen $5,500.00  $5,500.00
2 Sillas tipo gerente $95.00 $190.00
1 Archivador $130.00 $130.00
2 Estanteria $200.00 $400.00

TOTAL $6,205.00  $6,940.00




EQUIPOS Y MAQUINAS

CANT CONCEPTO V/UNIT V/ TOTAL
1 Lector de ingreso de empleados $300.00 $300.00
1 Torno CNC para piezas $15,000.00 $15,000.00
1 Cortadora de sierra para metal automatica $5,000.00  $5,000.00
1 Suelda MIG $5,000.00  $5,000.00
1 Dobladora de Tool $12,000.00 $12,000.00
1 Generador para planta $15,000.00 $15,000.00
1 Herramientas para mantenimiento de equipos $1,000.00  $1,000.00
1 Compresor industrial $3,000.00  $3,000.00
1 Dobaldora de tubo $2,000.00  $2,000.00
2 Juego de teléfonos (2 teléfonos) $80.00 $160.00
3 Computadora $650.00  $1,950.00
1 Impresora multifuncion $120.00 $120.00
2 Televisores $800.00  $1,600.00

TOTAL $59,950.00 $62,130.00




Anexo 6. Tabla de amortizacidon crédito

TABLA DEAMORTIZACION

DATOS: SERVICONSTRUCTION

PRESTAMO: 270,000.00

PLAZO: 5 afios

TASA ANUAL: 9.33% |TASA MENSUAL: |0.78%

PERIODOS INTERES PAGO MENSUAL PAGO CAPITAL SALDO INSOLUTO
0 $270,000.00
1 $2,013.75 $5,598.21 $3,584.46 $266,415.54
2 $1,987.02 $5,598.21 $3,611.19 $262,804.35
3 $1,960.08 $5,598.21 $3,638.12 $259,166.23
4 $1,932.95 $5,598.21 $3,665.26 $255,500.97
5 $1,905.61 $5,598.21 $3,692.59 $251,808.38
6 $1,878.07 $5,598.21 $3,720.14 $248,088.24
7 $1,850.32 $5,598.21 $3,747.88 $244,340.36
8 $1,822.37 $5,598.21 $3,775.83 $240,564.53
9 $1,794.21 $5,598.21 $3,804.00 $236,760.53
10 $1,765.84 $5,598.21 $3,832.37 $232,928.16
11 $1,737.26 $5,598.21 $3,860.95 $229,067.21
12 $1,708.46 $5,598.21 $3,889.75 $225,177.47
13 $1,679.45 $5,598.21 $3,918.76 $221,258.71
14 $1,650.22 $5,598.21 $3,947.99 $217,310.72
15 $1,620.78 $5,598.21 $3,977.43 $213,333.29
16 $1,591.11 $5,598.21 $4,007.10 $209,326.20
17 $1,561.22 $5,598.21 $4,036.98 $205,289.22
18 $1,531.12 $5,598.21 $4,067.09 $201,222.12
19 $1,500.78 $5,598.21 $4,097.42 $197,124.70
20 $1,470.22 $5,598.21 $4,127.98 $192,996.72
21 $1,439.43 $5,598.21 $4,158.77 $188,837.94
22 $1,408.42 $5,598.21 $4,189.79 $184,648.15
23 $1,377.17 $5,598.21 $4,221.04 $180,427.11
24 $1,345.69 $5,598.21 $4,252.52 $176,174.59
25 $1,313.97 $5,598.21 $4,284.24 $167,574.17
26 $1,282.02 $5,598.21 $4,316.19 $163,225.78
27 $1,249.82 $5,598.21 $4,348.38 $158,844.97
28 $1,217.39 $5,598.21 $4,380.81 $154,431.48
29 $1,184.72 $5,598.21 $4,413.49 $149,985.08
30 $1,151.80 $5,598.21 $4,446.40 $145,505.51
31 $1,118.64 $5,598.21 $4,479.57 $140,992.53
32 $1,085.23 $5,598.21 $4,512.98 $136,445.90
33 $1,051.57 $5,598.21 $4,546.64 $131,865.35
34 $1,017.66 $5,598.21 $4,580.55 $127,250.64
35 $983.50 $5,598.21 $4,614.71 $122,601.51
36 $949.08 $5,598.21 $4,649.13 $117,917.71
37 $914.40 $5,598.21 $4,683.80 $113,198.97
38 $879.47 $5,598.21 $4,718.74 $108,445.04
39 $844.28 $5,598.21 $4,753.93 $103,655.65
40 $808.82 $5,598.21 $4,789.39 $98,830.54
41 $773.10 $5,598.21 $4,825.11 $93,969.45
42 $737.11 $5,598.21 $4,861.10 $89,072.10
43 $700.86 $5,598.21 $4,897.35 $84,138.22
44 $664.33 $5,598.21 $4,933.88 $79,167.55
45 $627.53 $5,598.21 $4,970.68 $74,159.80
46 $590.46 $5,598.21 $5,007.75 $69,114.70
47 $553.11 $5,598.21 $5,045.10 $64,031.97
48 $515.48 $5,598.21 $5,082.73 $58,911.34
49 $477.57 $5,598.21 $5,120.63 $53,752.51
50 $439.38 $5,598.21 $5,158.83 $48,555.21
51 $400.90 $5,598.21 $5,197.30 $43,319.15
52 $362.14 $5,598.21 $5,236.07 $38,044.03
53 $323.09 $5,598.21 $5,275.12 $32,729.57
54 $283.75 $5,598.21 $5,314.46 $27,375.47
55 $244.11 $5,598.21 $5,354.10 $21,981.44
56 $204.18 $5,598.21 $5,394.03 $16,547.18
57 $163.94 $5,598.21 $5,434.26 $11,072.39
58 $123.41 $5,598.21 $5,474.79 $5,556.76
59 $82.58 $5,598.21 $5,515.62 $0.00
60 $41.44 $5,598.21 $5,556.76




Anexo 7. Total Inversién inicial

TECNOLOGIA
CANT CONCEPTO V/UNIT V/ TOTAL
1 Ampliar sistema ERP $500.00 $500.00
TOTAL $500.00 $500.00
MUEBLES, IMPLEMENTOS Y DECORACION DEL LOCAL
CANT CONCEPTO V/UNIT V/ TOTAL
2 Escritorios para oficina $200.00 $400.00
4 Sillas oficina $80.00 $320.00
1 Decoracion e imagen $5,500.00  $5,500.00
2 Sillas tipo gerente $95.00 $190.00
1 Archivador $130.00 $130.00
2 Estanteria $200.00 $400.00
TOTAL $6,205.00  $6,940.00
EQUIPOS Y MAQUINAS
CANT CONCEPTO V/UNIT V/ TOTAL
1 Lector de ingreso de empleados $300.00 $300.00
1 Torno CNC para piezas $15,000.00 $15,000.00
1 Cortadora de sierra para metal automatica $5,000.00  $5,000.00
1 Suelda MIG $5,000.00  $5,000.00
1 Dobladora de Tool $12,000.00 $12,000.00
1 Generador para planta $15,000.00 $15,000.00
1 Herramientas para mantenimiento de equipos $1,000.00  $1,000.00
1 Compresor industrial $3,000.00  $3,000.00
1 Dobaldora de tubo $2,000.00  $2,000.00
2 Juego de teléfonos (2 teléfonos) $80.00 $160.00
3 Computadora $650.00  $1,950.00
1 Impresora multifuncién $120.00 $120.00
2 Televisores $800.00  $1,600.00
TOTAL $59,950.00 $62,130.00
INVERSION PUESTA EN MARCHA
CANT CONCEPTO C. UNIT. C. TOTAL
1 Constitucién y legalizacion de la empresa $1,515.00 $1,515.00
TOTAL $1,515.00 $1,515.00
INVERSION INFRAESTRUCTURA
CANT CONCEPTO V/UNIT V/ TOTAL
1 Terreno 1500 metros $200,000.00 $200,000.00
1 Bodegas, oficinas, talleres, infraestructura $100,000.00 $100,000.00

TOTAL

$200,000.00 $300,000.00

TOTAL DE LA INVERSION

$371,085.00




Anexo 8. Rol de pagos colaboradores

ROL DE PAGOS SERVICONSTRUCTION

INGRESOS EGRESOS SUELDO | SUELDO | cosTo COSTO
CARGO G Décimo |Décimo T Fondos de MENSUAL| ANUAL | mENSUAL ANUAL
empleados| g ciqo | tercer | cuarto |"22%%"| Reserva | . O3 |iEss o,45%| IESS 11,15% |COLABOR| COLABOR | EMPLEADOR |EMPLEADOR
sueldo | sueldo es mensual Ingresos ADOR ADOR
Gerente General 1 $1,300.00| $108.33 [ $32.74 | $650.00 | $108.29 | $2,199.36 | $122.85 $144.95 [ $2,076.51 | $25,059.22 | $2,344.31 | $28,131.75
Jefe de taller 1 $1,200.00| $100.00 | $32.58 | $600.00 | $99.96 | $2,032.54 | $113.40 $133.80 [ $1,910.14 | $23,162.24 | $2,166.34 | $25,996.06
Vendedor 1 $450.00 | $37.50 | $32.42 | $225.00 | $37.49 | $782.40 | $42.53 $50.18 $739.88 | $8,948.45 | $832.58 $9,990.93
Asistente contable 1 $400.00 | $33.33 [ $32.48 | $200.00 | $33.32 | $699.14 | $37.80 $44.60 $661.34 | $8,001.84 | $743.74 $8,924.82
sistente administrativd 1 $400.00 | $33.33 [ $32.58 | $200.00 | $33.32 | $699.23 | $37.80 $44.60 $661.43 | $8,003.09 | $743.83 $8,925.98
Chofer 1 $500.00 | $41.67 | $32.42 | $250.00 | $41.65 | $865.73 | $47.25 $55.75 $818.48 | $9,895.80 |  $921.48 $11,057.81
Tomero 1 $500.00 | $41.67 | $32.42 | $250.00 | $41.65 | $865.73 | $47.25 $55.75 $818.48 | $9,895.89 |  $921.48 $11,057.81
Soldador 1 $500.00 | $41.67 | $32.42 | $250.00 | $41.65 | $865.73 | $47.25 $55.75 $818.48 | $9,895.89 |  $921.48 $11,057.81
Operador 1 $400.00 | $33.33 | $32.42 | $200.00 | $33.32 | $699.07 | $37.80 $44.60 $661.27 | $8,001.00 |  $743.67 $8,024.05
Mecanico 1 1 $400.00 | $33.33 [ $32.42 | $200.00 | $33.32 | $699.07 | $37.80 $44.60 $661.27 | $8,001.00 |  $743.67 $8,924.05
Mecanico 2 1 $400.00 | $33.33 [ $32.42 | $200.00 | $33.32 | $699.07 | $37.80 $44.60 $661.27 | $8,001.00 |  $743.67 $8,924.05
Jefe de bodega 1 $400.00 | $33.33 | $32.48 | $200.00 | $33.32 | $699.14 | $37.80 $44.60 $661.34 | $8,001.84 | $743.74 $8,924.82
TOTAL 12 |$6,850.00| $570.83 | $389.78($3,425.00] $570.61 |$11,806.22| $647.33 $763.78  |$11,158.90|$134,867.36] $12,570.00 | $150,839.94







