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RESUMEN

La empresa de alquiler de maquinaria pesada y equipo caminero para el sector
industrial presenta problemas de organizacion y distribucion en todas sus areas, con
mayor incidencia en el area de operaciones por sobrecarga laboral y carencia de
personal. Sumados a estos problemas, los recurrentes fallos del departamento de
compras operativas obteniendo como resultado: compras de productos que no
cumplen con especificaciones técnicas y no se ajustan a los requerimientos
solicitados por el area de talleres y operaciones, altos costos en el mantenimiento de

inventarios en desuso e innecesarios para los procesos operativos.

El objetivo de este trabajo es levantar informacion de los procesos internos que
realiza la empresa para la elaboracién de manuales de proceso con la finalidad de
definir la carga laboral para redistribuir equitativamente las funciones, recopilar
informacion del ambiente externo, conocer cOmo se proyecta la empresa hacia su
mercado o segmento de mercado Yy realizar un anélisis de la informacion obtenida
para sentar las bases del disefio de negocio, logrando visualizar en un lienzo todos y
cada uno de los pasos y procesos que la empresa sigue para crear valor, con la
informacidn obtenida se disefia estrategias a corto plazo para realizar cambios

rapidos, recuperar y corregir los fallos en el departamento de compras operativas.
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Es importante mencionar que al realizar el lienzo base se encontré una sobrecarga
laboral y diversas lineas de negocio dentro de la empresa, generadas por las ideas de
expansion de los nuevos socios, motivo por el cual se propuso una desagregacion del
modelo de negocio dando como resultado la generacion de tres nuevas lineas de
negocio, reflejando la diversificacion que ha tenido la empresa en estos 10 ultimos

anos.

Palabras Claves

Estrategia, produccidn, finanzas, Canvas, procedimientos, logistica
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ABSTRACT

The studied company that provides rental services of heavy machinery and road
equipment for industry presents problems of organization and distribution in all of its
areas, with the highest incidence in the Operations Area due to work overload and
lack of staff. Additionally, there are recurrent faults of the operational purchasing
department which results in: buying products that do not meet technical
specifications and also do not meet the requested requirements of workshops and
operations departments, high maintenance costs of obsolete and unnecessary

inventory for operational processes.

The aim of this study is to gather information of internal processes carried out by the
company to develop manuals process in order to define the workload and redistribute
the functions in an evenly way. Another goal is to gather information from the
external environment , to know how the company is projected onto its market or
market segment, and to perform an analysis of the obtained information to lay the
foundations of the business design, achieving a canvas that display each and every
one of the steps and processes that the company perform to create value, with the
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obtained information short- term strategies could be design to obtain rapid changes

for correcting the faults of the Acquisition Department.

It is important that when performing the base canvas, it revealed an overload in
various lines of business within the company, generated by expansion ideas of new
partners, this is why, a disaggregation of the business model was proposed resulting
in the generation of three new business lines, reflecting this way, the diversification

that has occurred in the company during the last 10 years.

Keywords

Strategy, production, finance, Canvas, procedures, logistics



Introduccion

En los dltimos afios el Ecuador ha presentado un crecimiento sostenido que se ha
impulsado por los incentivos fiscales otorgados para el consumo privado con el
objetivo de fomentar el crecimiento del mercado inmobiliario. A su vez el sector
publico ha realizado importantes y considerables inversiones al sector de la
construccién y la industria, generando como consecuencia una serie de cambios en

el mercado laboral y la demanda interna.

Es de vital importancia considerar que para el 2013 y los inicios del 2014 el pais
presenta grandes cambios, nuevos y mejores incentivos por parte del gobierno. Con
la finalidad de cambiar la matriz productiva del pais, los proyectos gubernamentales
buscan generar un impulso favorable que les permita mediante la creacién de
proyectos de inclusion, asegurar el desarrollo sostenible sin perder los fines sociales
que el actual gobierno pretende mantener. De esta manera y gracias a los incentivos
generados para sectores como la mineria, comercio, industrias y construccion, la
demanda y oferta de alquiler de maquinaria pesada y equipo caminero se ha visto en
aumento. Una de las razones para que esto ocurra, es que cada vez menos empresas 0
personas independientes con posibilidades de capital apuestan por comprar
maquinarias para la ejecucion de una obra o proyecto ya que les resulta favorable el

arrendar o subarrendar este tipo de maquinas.

En una entrevista realizada por Agencia Peruana de Noticias (ANDINA, 2013) al
gerente general de la empresa (TRITON) EI Sr. Luis Vargas afirma:

"La mayoria de constructoras invierten su capital de trabajo en otros aspectos, como
estudios de factibilidad y capital humano para incrementar su rentabilidad. En varios

casos, es mucho mas rentable alquilar, que comprar maquinaria”.

El objetivo principal de este proyecto es determinar la situacion actual de una
empresa ecuatoriana que se ha dedicado por méas de 25 afios a brindar el servicio de
alquiler de maquinaria pesada y equipo caminero para el mercado local. Se pretende

compilar informacion de diversas areas que forman este negocio, junto a la



experiencia de los antiguos gerentes y empleados, sumando las aspiraciones de la

nueva generacion que esta proxima a asumir la empresa.

En el capitulo 1 se exponen los antecedentes, planteamiento del problema,
diagnostico de la situacion actual, formulacion del problema, justificacion y la

formulacién de los objetivos generales y especificos.

El capitulo 2 recopila el sustento teorico, cientifico, referencial y las bases legales

que soportan este proyecto.

El capitulo 3 expone la metodologia de investigacion, la explicacion del proceso
realizado, las herramientas utilizadas para el levantamiento de informacién
requerida. Se veran los resultados y el analisis de los procesos que se aplicaron para

el desarrollo del tema.

En el capitulo 4 se expone la propuesta basada en un modelo de negocio Canvas y

las estrategias generadas para las mejoras en el area de compras de dicha empresa.

Finalmente conclusiones y recomendaciones necesarias para determinar la
factibilidad y viabilidad de la propuesta; ademas los respectivos anexos que

permitiran tener una vision detallada sobre la propuesta.



Capitulo 1

1 El problema

1.1. Antecedentes

1.1.1. Generalidades de las empresas de servicio de alquiler de

magquinaria pesada.

Las empresas de servicios integran lo que se denomina el sector terciario de
las economias, y es uno de los sectores que mas ha crecido en muchos paises,
a esto se le suma que en su gran mayoria estas empresas son de tipo familiar,

0 en el menor de los casos unipersonales.

“En el Ecuador el 77 por ciento de las empresas mas
grandes del pais son familiares y si se incluye a las
pequefias y medianas empresas (PYMES) esa cifra alcanza
el 95 por ciento” (Vistazo, 2010).

Es muy escasa la informacion referente a datos estadisticos que muestren
con exactitud cuéntas empresas destinadas a brindar servicios de maquinaria
pesada y equipo caminero al sector industrial existen actualmente en el
Ecuador. Considerando que las empresas que se dedican a ofrecer este tipo
de servicios no perduran en el tiempo y muren por falta de inversion y capital
para proyectos y obras que les permitan solventar de manera estable los
costos de sus operaciones, siendo estos muy altos si se considera la logistica

que ofrecen la mayoria de estas empresas como son:

e Transporte de las maquinas hasta la obra 0 empresa.

e El costo de mantenimiento de la maquina.

e Repuestos, lubricantes, combustibles y otros, que se consumen en obras.
e Logistica con relacion a operadores de equipos.

e Transporte y costes para el retiro de maquinaria en obra o empresa.



El éxito de estas empresas destinadas a dar servicios no concluye con la
colocacion de la maquinaria en la obra, trasciende mas alld puesto que la

mayoria de las industrias cuentan con normas de seguridad y de calidad.

El acceso para un contrato por obra con estas empresas conlleva a ser
participes de un concurso de méritos y a una serie de pruebas técnicas y de
seguridad en las que muchas empresas propietarias de una maquina no
cuentan con dichos estandares, perdiendo la oportunidad de obtener un
contrato con las industrias que exigen requisitos a los cuales estas pequefias

empresas no pueden acceder.

Es indispensable considerar que este tipo de negocio de alquiler de

maquinaria no es rentable, sino se cuenta con un capital de trabajo

considerable que soporta los siguientes escenarios:

Tabla 1.1 Costos Fijos y Costos Variables.

Escenarios

Costos Fijos

Costos Variables

Variantes

Durante

operaciones o

e Alquileres

e Mantenimientos

e Combustibles

e Lubricantes

Ingresos cubren

la operatividad

0 cese de
prestacion del

Servicio

¢ Reparaciones
¢ Inventarios
e Sueldos

e Otros

e Salarios

prestacion del | o Reparaciones e Transportes del negocio.
servicio e Inventarios e Salarios
e Sueldos
e Otros
Sin e Alquileres e Combustibles Consumo de
Operaciones | e Mantenimientos e Lubricantes Capital de

Trabajo y en el
peor de los casos
parte del Capital
Fijo de la

empresa.

Elaborado por: Las Autoras




1.1.2. Antecedentes de la empresa

En el afio de 1988 tras la iniciativa de un Ing. Civil, que habia laborado por més de
15 aflos para empresas y propietarios independientes duefios de maquinarias pesadas
y equipo caminero en general, nace la idea de crear un negocio de indole familiar
que brinde servicios de alquiler y colocacion de maquinaria pesada y equipo

caminero para el sector industrial, agricola, vial, construccion y otros.

La iniciativa es esparcida entre los miembros de su familia y habiéndose motivado
con la idea varios de estos, deciden participar en el proyecto, 5 futuros socios de los
cuales el 80% de estos eran familiares y el 20% restantes otros interesados en invertir
en dicha empresa. Con un aporte inicial de $ 100.000 sucres por cada socio en el afio
de 1988 inicia sus operaciones comerciales brindando servicios de alquiler y

colocacion de maquinaria pesada y equipo caminero.

En el transcurso de los 3 primeros afios de vida de la empresa, los socios deciden
enfocarse en desarrollar contratos de colocacion y arriendo de maquinaria pesada
entre los arrendatarios (personas o empresa que solicita la maquinaria para una obra
en concreto) y los arrendadores (terceras personas ajenas a la empresa u otras
empresas propietarias de la maquinaria solicitada por el arrendatario), es decir
realizarian actividades de subarriendos de maquinarias, pactando costo aceptable
para los clientes, que a su vez les permitiera cubrir el valor del arriendo que se les
concedi6 por el alquiler de maquinaria en obra, obteniendo un remanente o ganancia

por dicha intermediacion.

Para el aflo 1993 manteniendo las actividades comerciales desde sus inicios y
habiendo acumulado una cartera de clientes aceptable, deciden comprar su primera
maquinaria, esta decision se llevo a cabo mediante una reunion de socios a mediados
del afio 1993, lograron concretar algunos proyectos de inversion entre los cuales
estuvo la compra de un tractor oruga D4H. Una parte de los socios consideraba
mantener la linea de subarriendo o corretaje y no comprar el activo, decision que
llevé a la desagregacion de un grupo de socios quienes pusieron a la venta sus

acciones.



Para finales del afio 1993 uno de los socios se encontraba en la posibilidad de
comprar acciones a los socios que decidieron retirarse, convirtiéndose de esta manera
en accionista mayoritario de la empresa. Quien a su vez fue nombrado como gerente
general de la misma. Pese a la salida de dos de sus socios la empresa adquiere el
tractor oruga D4H a inicios del afio 1994, maquinaria que explotaron al maximo,

entre sus clientes ya existentes.

A mediados del afio 1997, con un directorio formado por tres accionistas de los
cuales uno contaba con el 65% de las acciones y los otros dos sumaban el 35%
restante, deciden vender sus acciones al accionista mayoritario y retirarse del
negocio, alegando que las utilidades generadas en los dos Ultimos afios no cubrian
sus expectativas. De esta forma esta empresa que inici6 como asociacion familiar
para inicios del afio de 1998 se consolidé como una empresa unipersonal, que
contaba con una gerencia general, una gerencia operativa y un asistente para ambas

gerencias.

En los afios subsiguientes hasta el afio 2008 la empresa habia adquirido estabilidad
en el mercado, expandido sus servicios hasta el sector industrial, habia logrado
mantener su calidad ante el sector agricola, crecio en el desarrollo de proyectos
viables en los cuales fue un actor principal para su desarrollo y logré adquirir otras

maquinarias tales como:

e Tractor D5C Oruga
e Tractor Oruga D4E

e Excavadora 325 Oruga

En el 2010 el gerente general y propietario de la compafiia decide ceder acciones a
los miembros de su familia y poner a la venta otra parte, para buscar financiamiento,
los nuevos cambios del sector estaban afectando su estabilidad financiera, la nueva

distribucion del directorio quedo de la siguiente manera:



Tabla 1.2 Cuadro Porcentual de Accionistas.

Accionistas Porcentaje Accionario

Accionista #1 40,00 %
Accionista # 2 20,00 %
Accionista # 3 13,25 %
Accionista # 4 13,25 %
Accionista # 5 13,25 %

Elaborado por: Las Autoras

Con la restructuracion del directorio, los nuevos accionistas tomaron partido de las
actividades del negocio, creandose las gerencias de finanzas y proyectos, y la
gerencia de tecnologia y desarrollo, mismas que se sumaron a la ya existente
gerencia general y de operaciones, llevando la empresa al desarrollo de nuevos

proyectos y areas sistematizadas.

Al darle un verdadero impulso de la vieja administracién que liderd y direcciond la
empresa hasta el momento en gque la nueva generacion incursiona en el negocio para
el afio 2010 donde se empiezan a avizorar diversos cambios en el ambito cultural
empresarial, y proyeccion hacia el mercado, con la colaboracidn de los nuevos socios
y las exigencias de mercados actuales, se genera un escenario favorable, de apertura
para que los nuevos gerentes sean puestos a prueba y demuestren que tienen vision,
aptitudes y estrategias para asumir una empresa que ha forjado una trayectoria
solida por afos y evitar que claudique ante las nuevas exigencias del mercado y su

entorno cambiante.



1.2.  Presentacion del problema.

1.2.1. Diagnostico de la situacion.

A inicios del afio 2010, momento en que el duefio de la empresa cede acciones a los
miembros de su familia (esposa e hijos) y decide poner a la venta la otra parte de sus
acciones para buscar financiamiento externo, se suscitaron una serie de cambios que
beneficiaron en sus inicios al agilitar ciertos procesos que anteriormente se

retrasaban en algunas areas como son: contabilidad, ventas, compras, y operaciones.

Sin embargo, a finales del afio 2010 nace la propuesta por parte de uno de los nuevos
socios de sistematizar todos los procesos, de esta forma crean una base de datos que
se encuentra actualmente subida a la nube!. A la cual se puede acceder y hacer
cambios a la informacion desde cualquier parte del mundo, siempre y cuando se

tenga internet, dominios y claves.

Ante este nuevo escenario los gerentes consideraron que se requeria nuevo personal,
capacitado para manejar los avances tecnoldgicos, de esta forma se aperturan nuevas

plazas de trabajo, incrementando la plantilla laboral de la empresa.

A mediados del afio 2013 con la nueva plantilla nacen nuevos proyectos, ideas de
innovacion y la problematica de la sobrecarga laboral, la escasez de personal
capacitado y con recursos disponibles para hacer frente a la nueva demanda
requerida por la empresa, aumentaron los indices de desercién laboral al igual que
los despidos, los costos de capacitacion y desarrollo del nuevo personal eran
considerablemente altos, el tiempo y los recursos invertidos no se veian retribuidos
puesto que la mayoria del personal duraba en sus labores un promedio de 3 a 4
meses, con todos estos antecedentes, las gerencias se encuentran en un proceso de
evaluacion y restructuracion que les permita establecer proyectos factibles y

beneficiosos a favor de la empresa.

1 Es un servicio virtual para guardar archivos en internet, disponibles siempre sin la necesidad de
descargarlos. Este servicio es dependiente de un acceso a internet



1.2.2. Formulacién del problema.

¢Como pueden visualizarse de manera integral y correlacionada todas las actividades
que realiza la empresa para generar valor para sus clientes y lograr minimizar los

costos que representa el area de compras operativas?

1.3.  Objetivos

1.3.1. Objetivo General

Disefio de un Modelo de Negocio Canvas para una empresa de servicios de alquiler
de maquinaria pesada y elaboracion de estrategias para su area de compras

operativas de la ciudad de Guayaquil.

1.3.2. Objetivos Especificos

e Recopilar informacion de los procesos internos de los diferentes
departamentos que conforman la empresa, mediante la creacion de un manual

de procesos que refleje los objetivos y alcances de cada departamento.

e Determinar la Cadena de mando de los departamentos Financieros,

Operaciones y Desarrollo Informético y Tecnologia.

e Elaborar flujograma (procesos actuales) del area operativa.

1.4. Justificacion.

El presente proyecto esta encaminado a solucionar los problemas del area de
compras Yy a gestionar el levantamiento de informacidn necesaria para la creacion de
un modelo de negocio Canvas para una empresa dedicada al servicio de alquiler de
maquinaria pesada y equipo caminero enfocandose unicamente al sector industrial
local, con la finalidad de minimizar los altos costos que representan las fallas al
momento de realizar las gestiones pertinentes del area de compras tanto a nivel local

y nacional como extranjeras.
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Con el objetivo de mejorar la aplicacion y manejo de recursos que se destina para el
area de compras, haciendo posible a través de una serie de estrategias y procesos la
generacion de un ahorro que puede ser el precursor o generador de un verdadero
impulso para otra de las areas que requieran de inversion o incentivos para obtener
mejoras en sus procesos Y lograr el éxito de la empresa como un objetivo global por
el que todas y cada una de las areas persigan como meta principal, en lugar de

trabajar de forma independiente una de la otra.

Previo a desarrollar la propuesta de estrategias gerenciales para el area de compras y
la creacion de un modelo CANVAS para la empresa, €S necesario conocer y
determinar los procesos actuales que siguen en cada una de las areas, estudiar el

ambiente interno en que se desarrolla la empresa y analizar el ambiente externo.

La resolucion de los problemas en el area de compras permitird a la empresa la
consolidacién de procesos en compras con sus proveedores, ayudando a mejorar los
andlisis de requerimientos para las maquinas, tanto en repuestos, insumos varios y
mantenimientos ademas de poder establecer de forma correcta los costos reales en

que la empresa incurriria por maquina en obra.

Con la creacion de un Modelo de Negocio Canvas las diferentes areas que integran
esta empresa pueden ver graficadas las actividades que realizan de forma
independiente la una de la otra, como un todo organizacional donde se resumirian las
actividades y procesos que se estan llevando y se pretenden llevar a cabo por cada
una de las gerencias que lideran las diferentes areas, logrando visualizar un solo
objetivo y afirmar o esclarecer las dudas mas frecuentes entre los mandos medios y
bajos como lo son: ;como hacerlo?, ;donde hacerlo?, ;para qué hacerlo?, el
financiamiento con el que se cuenta y el costo en que se incurren al aplicar cada

proceso que sea beneficioso para el mejoramiento de la empresa.

Contribuir con el analisis y el estudio de las causas y consecuencias actuales y
futuras que afronta y afrontaria la empresa si no se plantea acciones para la
resolucion pronta de estos problemas que viene presentando desde el segundo
semestre del afio 2011 hasta la actualidad. Realidad que vive una empresa nacional

con una trayectoria solida de mas de 25 afios dando logistica a diversos sectores
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como son los de la construccidn, agricultura, servicios portuarios, industria y varias
obras civiles y de infraestructura, generando empleo de forma directa para mas de 20

personas distribuidas en el rea administrativa y operativa-técnica.

1.5. Sintesis de la Creacion de Modelo CANVAS.

Al momento de crear un nuevo negocio 0 agregar valor a lo que ya existe; se
requiere de una serie de habilidades, conocimientos y destrezas; de las cuales se
identifica las oportunidades relevantes que permite dar soluciones a decisiones
estratégicas que se plantean las empresas; para lo cual se debe tener a la mano una
herramienta que permita conocer el modelo que mas conviene, como Alex
Osterwalder& Yves Pigneur evidencian mediante un lienzo esquematizando la
conexion de nueve modulos. Estos médulos buscan representar la l6gica de una
empresa para alcanzar sus ingresos y la mejora continua de cada una de las areas
involucradas en la empresa, de esta forma las empresas lograrian tener una vision
especifica sobre el valor agregado del servicio que otorgan a sus clientes y cubrir a
cabalidad las necesidades que estos les presenten.

1.6.  Sintesis del disefio de estrategias para el area de compras.

Las empresas estan en continuo cambio en el entorno empresarial, sin embargo si se
logra determinar a tiempo las oportunas estrategias, que les permitan lograr un plan
de accion, facilitando atraer y satisfacer necesidades de clientes, llevard a la
organizacion al éxito y cumplimiento de sus metas o propdsitos, promoviendo la

mejora continua de sus estrategias.

Las estrategias que genere la gerencia para reducir los riesgos de la inversion a la
que estan dispuestos a acceder deben resultar un engranaje de todas las areas de la
compafiia, teniendo como Unica finalidad entre ellas el éxito empresarial, la
sobrevivencia del negocio en el tiempo y el reconocimiento del cliente hacia la

empresa por la excelencia del servicio brindado.
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Capitulo 2

2 Fundamentacion Teorica

2.1 Marco Tebrico.

Las pequefias y medianas empresas juegan un papel importante en la economia de
los paises a nivel mundial, son generadoras de empleo contribuyendo al crecimiento
econdmico y a una distribucion mas equitativa del ingreso, las ideas de

emprendimiento siempre seran un reto desde crearlas hasta mantenerlas en el tiempo.

Hoy en dia los emprendedores no solo se limitan a afrontar el desafio de crear un
negocio, trascienden méas alla buscando ideas que sean capaces de desafiar a los ya
existentes modelos de negocio, convirtiéndose en innovadores, con firmes ideas,
estrategias y desafios que generan la creacion de un nuevo negocio o industria, con
capacidades de sustituir a aquellas empresas de la vieja guardia, que se esfuerzan

febrilmente? y agotan sus recursos y estrategias con el afan de reinventarse®.

Sin embargo, es esencial que toda empresa o negocio, inclusive las ideas de negocio
que los emprendedores avizoren ejecutar, cuenten con bases sélidas y tengan

claramente definidos los objetivos y las estrategias que seguiran para alcanzarlos.

Por ello todo visionario emprendedor que desee formar o haya formado un negocio

sea este; microempresa, pyme, industria, etc., debe pensar estratégicamente.

Segun De Souza “Pensar estratégicamente, necesita de una
conceptualizacién de estrategia (no de definiciones),
pensando en comprender para trasformar, para el beneficio de
todos, no de pocos — por lo tanto es un acto de ética y moral -,
aclarando cuéles son los elementos basicos de cualquier
estrategia y que nos ilumine acerca de la interaccion entre

esos elementos”, (De Souza et al., 2001).

2 Afan, vehemencia por lograr, hacer o tener algo.
3 Capacidad de las empresas para redescubrir algo o volver a empezar, con el fin de corregir los
errores y mejorar en logros, objetivos, metas y estrategias para perdurar en el tiempo.
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Es de vital importancia, considerar que pensar estratégicamente no es lo mismo que

generar una estrategia.

Para Mintzberg (2000) en cambio “la” estrategia es aquello
que diferencia a una empresa de otra, aportandole una calidad
y/o capacidad que las otras no tienen, y que la hace exitosa en
la competencia con las deméas. Cada empresa debe desarrollar
“su” estrategia, diferente de aquella entidad y comprendida

como “la” estrategia, (De Souza et al., 2001)

El pensamiento estratégico de una organizacién es la coordinacion de mentes
creativas dentro de una perspectiva comdn que permite a un negocio avanzar hacia el

futuro de manera satisfactoria para todos.

El pensamiento estratégico es importante porque ayuda a
anticipar los desafios del futuro, encamina al juicio razonado,
da una vision clara y consiente de la administracion futura de
la empresa, vision basada en la forma entre quienes decidan,
vean y sientan los resultados de los andlisis sistematicos,
incorporando valores, mision, visién y estrategias que tienden
a ser elementos intuitivos (base en sentimientos) mas que
analiticos, y pone de acuerdo a los equipos administrativos
como prerrequisito esencial para la planeacion efectiva,
(Morrisey. 1996:2y3).

“Saber pensar estratégicamente continda siendo mas importante que solo saber
formular planes estratégicos carentes de intuicion e imaginacion”, (De Souza et al.,
2001).

2.1.1 Direccion Estratégica.

La direccion estratégica es aquella que les permite a los directivos tener una vision

motivadora, eficaz e innovadora, sobre los procesos y actividades de la empresa,
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para obtener las metas, objetivos, estrategias departamentales y generales. Las
mismas que ayudan a afrontar los cambios del entorno mediante la obtencion de una
mejor competitividad en el mercado al cual estan comprometidos y enfocados con

una perspectiva enriquecedora.

Jorge R. Medina Quintana considera “Los sucesivos cambios
en la sociedad que han obligado a las empresas a realizar
continuas adaptaciones a los nuevos entornos, definiendo los
posibles futuros escenarios estratégicos; para ello es
necesario: buscar, estudiar y evaluar el <<potencial
estratégico o la posicién competitiva>> méas favorable de la

empresa.

Se intenta reconocer en los cambiantes entornos las
oportunidades o factores positivos y favorables que les
permiten enfrentar las amenazas y factores negativos que
afectan a la eficiencia y supervivencia de la empresa,
apoyandose a nivel interno en las fortalezas o potencialidades
desarrolladas por la empresa y compensado la debilidades
internas para adaptarlas a las condiciones méas favorables de
funcionamiento de la empresa”. Incluir las decisiones y
acciones estratégicas para dinamizar la cultura organizacional
mediante el cumplimiento de metas, satisfacen a los

stkaholders* (grupo de interés)®.

“La ejecucion competente de una estrategia bien concebida no solo es una recta
comprobada para el éxito organizacional, sino que también es la mejor prueba de la
excelencia administrativa” (Thompson, Arthur A., Strickland III, A.J.2001)

4 Grupos de interés, que pueden ser afectados o pueden afectar las actividades de una empresa
SHarrison Jeffrey y John, Cardn; Direccion estratégica; Paraninfo editorial; p.2



15

lustracion 2.1 Modelo simplificado del Proceso de Direccion Estratégica.

Analisis Interno y Externo

Direccién
Estratégica

Formulacién de
la estrategia

\%

Implantacion y
control de la
estrategia

Reestructuracion

Fuente: Harrison, Jeffrey S. St. John Caron H., 2002:3

El modelo simplificado del proceso de direccion estratégica identifica aspectos

como:

» El recurso técnico y analitico mas importante en el proceso de formulacién de

estrategias.

» La vision estratégica de los directivos en la implementacion y control de las

estrategias.

» Analizar la situacion actual del entorno en los aspectos fuertes y débiles

internos de la organizacion. Las oportunidades y amenazas externas a la

empresa, para la construccion de los escenarios futuros.

La variedad de conceptos de direccion estratégica, la identifican como plan de accion

y mapa de rutas para operar, como una de las alternativas de acciones pensadas,

planeadas y posibles para lograr determinados objetivos, propdsitos o metas que sélo

tienen sentido para una empresa especifica.
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La direccion estratégica se compone de tres elementos principales; la comprension
de la posicion estratégica de una organizacion, las elecciones estratégicas para el
futuro y la conversion de la estrategia de accion. Sin embargo, el directivo que aspire
dirigir o influir sobre la estrategia tiene que desarrollar las capacidades para adoptar

un planteamiento general y concebir a la organizacién como un todo.

Ilustracion 2.2 Modelo para los elementos de Direccion Estratégica.

Capacidad
estratégica

Expectativas
y propdsitos

La posicion
estratégica

Estrategias
de negocio

Organizar

La posicién

Estrategia
estratégica

en accioén

A nivel
corporativo e

internacional Posibilitar

Direcciones Gestionar
y métodos
de

desarrollo

el cambio

Fuente: Gerry Johnson, KevanScholes y Richard Whittington “Direccion

Estratégica”.
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2.1.2 Planificacion estratégica.

Las empresas u organizaciones en la actualidad estan inmersas en diversos cambios
dentro del entorno empresarial, permitiéndoles plantear retos en su administracion
para alcanzar los objetivos estratégicos que persiguen. Se considerarad una
perspectiva méas especifica sobre el proceso de planeaciéon y las estrategias que

proyectan las organizaciones para tomar las correctas decisiones.

Al momento de definir con exactitud la terminologia de planificacién estratégica se
considera las definiciones de algunos autores sobre la planeacion y las estrategias:

La estrategia es direccion y el alcance de una organizacion a largo plazo que permite
lograr una ventaja en un entorno cambiante mediante la configuracion de sus
recursos y competencias, con el fin de satisfacer las expectativas de las partes

interesadas®

Minch y Garcia (2008) sefialan que las estrategias en la
empresa nacen como una respuesta para afrontar los retos que
implican la competencia y la vida de la empresa en si. Son
cursos de accion general o alternativa, que muestran la
direccion y el empleo general de los recursos y esfuerzos,

para lograr los objetivos en las condiciones mas ventajosas.

En cambio, Rodriguez Valencia, define la estrategia “‘como el modo o plan de accion
para asignar recursos escasos con el fin de ganar una ventaja competitiva y lograr

un(os) objetivo(s) con un nivel de riesgo aceptable.
Andrews combina las ideas de Drucker y Chandler en su definicién de estrategia:
“Estrategia es el patron de los objetivos, propdsitos o metas y

las politicas y planes esenciales para conseguir dichas metas,

establecidas de tal manera que definan en qué clase de

6 Johnson Gerry, Scholes Kevan, Whittington Richard (2006) “Direction Strategic”, Pearson
Education .
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negocio la empresa esta o quiere estar y qué clase de empresa
es 0 quiere ser. Es un modo de expresar un concepto
persistente de la empresa en un mundo en evolucion, con el
fin de excluir algunas nuevas actividades posibles y sugerir la

entrada de otras”.

lustracion 2.3 Planificacion Estratégica

Situacion Deseada

EMPRESA
Fortalezas
Debilidades

ENTORNO
<€— Oportunidades
<€— Amenazas

Situacion Inicial

Fuente: Antonio Francés “Estrategia y planes para la empresa, con el cuadro de

mando integral”

La planificacién estratégica toma en cuenta la incertidumbre mediante la
identificacion de las oportunidades y amenazas en el entorno, y trata de anticipar lo
que otros actores puedan hacer. Las oportunidades y amenazas se identifican
teniendo en mente los objetivos de la empresa, las fortalezas y debilidades por su

parte se identifican teniendo en mente las oportunidades y amenazas.

La estrategia formulada no coincide totalmente con la ejecutada, debido a que se

presentan circunstancias imprevistas que hacen que parte de ella deba ser
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abandonada. Por otro lado, la estrategia ejecutada se alimenta de la emergente que

surge de la actividad diaria, y que se incorpora a la estrategia formulada’.

Segin Johnson y Scholes (p.10,2001), estrategia es la
direccion y el alcance de una organizacion a largo plazo, y
permite conseguir ventajas para la organizacion a través de su
configuracion de recurso en un entorno cambiante, para hacer
frente a las necesidades de los mercados y satisfacer de los
stkaholders.

De todas las interpretaciones anteriores sobre estrategia, se la puede definir como “el
plan 0 modelo de accién que mediante la correcta utilizacion de recursos que posee
la organizacion logra enfrentarse a los continuos cambios organizacionales para
cumplimiento de metas y objetivos que se plantean como organizacion, logrando una
ventaja competitiva ante otras organizaciones en un futuro y obtener posicién

aceptable ante el mercado meta”.

Se identifica que a pesar que los estrategas® de las organizaciones plantean diversas
estrategias algunas de estas no se ejecutan por varias razones. Ante esta posicion se

analiza las estrategias para que estas cumplan a cabalidad su cometido.

En diversos contextos de varios libros afirman que la estrategia tuvo origen en la
época de los griegos, enlazada al arte de la guerra del SunTsu (1963) es decir: “El
que tiene méas factores estratégicos a su favor es el que gana; el que tiene menos
factores estratégicos a su favor pierde, y mucho mas quien no tiene ningun factor
estratégico a su favor. Considerando el asunto de esta manera, puede ver quién va a

ganar y quién va a perder”.

La planeacién es considerada como técnica administrativa, permitiéndole a la
organizacion planear métodos estratégicos y lograr aplicar medidas oportunas ante

los cambios que ocurren en el ambiente.

7 Antonio Francés “Estrategia y planes para la empresa, con el cuadro de mando integral”.
8Persona versada en estrategia.
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Ademas la planificacion no controla el futuro, por el contrario trata de entenderlo y
pronosticar un escenario para tomar acciones presentes y mejorar las posibilidades

futuras de la empresa.

La planeacion debe ser activa, continua y creativa. De lo contrario se convertiria en
reactiva®, y dejaria de cumplir la funcion primordial de establecer las estrategias para
el logro de los objetivos en el futuro de las empresas®. Ademas debe contestar al

menos las siguientes preguntas:

¢ Qué tiene gque hacerse?

¢Donde se hara el trabajo?

¢ Cuando tiene que hacerse el trabajo?
¢Como se hara el trabajo?

¢Por qué debe hacerse el trabajo?

2 A

¢Quién va hacer el trabajo?

C. Matus considera que “Planificar es establecer un
proceso continuo y sistematico de analisis y discusién para
seleccionar una “direccion” que guie el cambio situacional
y producir acciones que les construyan viabilidad
venciendo la resistencia incierta y activa del oponente”. C.

Matus

Segin E. Ander-Egg “Es un arte que establece
procedimientos para la optimizacién de las relaciones
entre medios, objetivos y proporciona normas, pautas para
la toma de decisiones coherentes compatibles e integradas,
que conduce a una accion sistematicamente organizada y

coordinadamente ejecutada”

® Produce una reaccion opuesta a la esperada por la organizacion
Onttp://revitalizatemexico.wordpress.com/2013/04/12/que-es-la-planeacion-y-por-que-deberian-
planear-las-empresas/
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G. Chadwick “Planificar es un proceso de reflexion y actuacion intencionada en el

presente para alterar el curso de acontecimientos futuros”.

George R. Terry considera que la “Planeacion es la seleccion
y relacién de hechos, asi como la formulacion y uso de
suposiciones respecto al futuro en la visualizacion y
formulacién de las actividades propuestas que se cree son

necesarias para alcanzar los resultados deseados”.

En cambio Leonard J. Kazmier considera que “La planeacion consiste en determinar

objetivos, formular politicas, procedimientos y métodos para lograrlos”.

La planificacion estratégica consiste en elaborar y establecer las acciones que
permitan orientar e reorientar a toda la empresa u organizacion para lograr una
ventaja competitiva que les permita sobrevivir en el mercado competitivo al cual
estan enfrentados en el dia a dia. Las empresas u organizaciones estan en continua
evolucion, permitiéndoles a las mismas no solo lograr crecer, sino también procurar
aprovechar al méaximo aquellas oportunidades que otras empresas no las
evidenciarian, ya que estas solo buscan lucrarse y no tratan de realizar un diagnostico
sobre el mercado al cual estdn enfocandose. Logran adular al consumidor

otorgandole un valor agregado al servicio que ofrecen.

En cambio Rue y Byars (2006) expresan que la planificacion
estratégica es una planeacion de organizacion a largo plazo
disefiada por los gerentes de niveles altos y definen las metas
generales de la organizacion. Suelen contemplar varios afos
o0 incluso decenios a futuro que afectan a una amplia gama de

actividades de la organizacion.

Desde otra perspectiva, Mintzberg cuestiona la naturaleza de la Planificacién
Estratégica al considerar lo estratégico como una vision de sintesis, creativa y que
implica cambio, distinta —segun él- de la que puede proporcionarse la denominada

Planificacion Estratégica.
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La Planificacion Estratégica, tal como se ha practicado, ha sido realmente la
programacion estratégica, la articulacion y elaboracion de estrategias, 0 visiones, que
ya existen. Cuando las empresas entienden la diferencia entre planificacion y
pensamiento estratégico, pueden volver a lo que el proceso de elaboracion de la
estratégica deber ser: capturar aquello de lo que el administrador se entera en todas
las fuentes (tanto de conocimientos de su experiencia personal y las experiencias de
los demas en toda la organizacion como los datos de una investigacion de mercado)
y, a continuacién, la sintesis del aprendizaje que esta dentro de una vision de la

direccion que debe seguir al empresa.!!

En cambio para Fabidn Martinez Villegas la planeacion
estratégica es “una formula que determina la forma en que la
organizacion utiliza sus recursos, maneja sus productos y su
mercado, supera a su competencia y se enfrenta a su medio”.
Esto en esencia sefiala el qué y el como de la formula que ha
decidido una compafiia para buscar el éxito y mantener y

consolidar una posicién favorable.

Ante la planificacion estratégica se considera algunas herramientas de ayuda para

tener una visién mas compleja como son:

« La Matriz Foda
< EIl Andlisis del Pestel

++ Las 5 Fuerzas de Porter

a. Matriz foda.

La matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una
herramienta eficaz de gran ayuda en el proceso de planificacion estratégica,
permitiéndole obtener informacion relevante a la organizacion u empresa para
obtener una perspectiva general de como se encuentra la situacién actual del

mercado donde se enfoca, examinando detenidamente los factores fuertes y débiles

11 Henry Mintzbetg, The Fall and Rise of Estrategic Planning,



23

que obtienen en este proceso de evaluacion con el fin de determinar las ventajas

competitivas que le ayudaran en el proceso de toma de decisiones.

Decia Séneca: “Cuando uno no sabe a donde va, cualquier camino le sirve”. O

dicho de otra manera: “cuando uno no sabe a donde va, puede llegar a cualquier

parte”.

El diagndstico FODA esta constituida por dos niveles:

% La situacion interna: pueden ser modificadas o alteradas por los gerentes
segun la evolucion de la empresa en el tiempo se iran afectando sus

Fortalezas y Debilidades.

¢ La situacion externa: Escenario al cual la empresa debe ajustarse ante las

oportunidades y amenazas que ofrece el mercado

llustracién 2.4 Matriz Foda

Interne Inferne

FORTALEZAS DEBILIDADES |

¢En que eres bueno? ¢Qué puedes mejorar? =

Aumentar

¢éTienes algo que te ¢Tienes menos
diferencie? ventajas que otros?

AMENAZAS

¢ Qué te podria
distraer?

é Qué hace tu
competencia?

JezjjejneN

Externe Externe

Fuente: http://es.slideshare.net/rubencardonah/anlisis-dofa-22398197



http://es.slideshare.net/rubencardonah/anlisis-dofa-22398197
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llustracion 2.5 Matriz Foda de la Empresa

FORTALEZA

Foca  experencia en diteccion
estrategica de L nueva generackan

ePersonal de taller y operarion inestables

SAllD indice de rotacion y desércion en
dreas operativas

sDeteniorno del palnmomo por  stucon
ctyal de s empresa

AMENAZAS

ofn el seclor agronomo demands de
MerCaio estacional

sEntrada de nuevos competidores

eo_ambios Politicos

oCambeos EConOmicos

oRestricciones Aduaneras del Estado

eCrecionte demanda de proyectos o
NWeTSion para ol sector oe 4

CONSTIUCCION Y COMPra de maguinanas

Redisefiado y actualizado por: Las Autoras

Thompson y Strikland (1998) establecen que el analisis FODA estima el efecto que
una estrategia tiene para lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la
organizacion y su situacion externa, esto es, las oportunidades y amenazas.
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b. Matriz Pestel

La herramienta de Analisis Pestel es una técnica de analisis estratégico para definir
el contexto de una comparfiia a través del andlisis de una serie de factores. Esta
técnica consiste en describir el entorno externo a través de factores politicos,

economicos, socio-culturales, tecnolégicos, ecoldgicos y legales®?,

Es particularmente importante que el marco de analisis PESTEL se utilice para
fijarse en el impacto futuro de los factores del entorno, que puede ser distinto de su

impacto actual.*®

El marco PESTEL clasifica las influencias del entorno de la organizacién, para
comprender el crecimiento o declive de un mercado; logrando a través de este
analisis un correcto proceso de planificacion y toma de decisiones para aprovechar

las oportunidades al maximo.

Luego de analizar estas seis perspectivas podrd tomar las mejores decisiones que
deberan adoptarse para establecer las continuas mejoras a favor de la organizacion.

llustracion 2.6 Analisis PESTEL en Mapa Mental

: N\
= Corstarts <) Poliicai aciors
o Lega'D:J S/ Politic

Mac-economics fcts

Ecdiogea! preocoup=30s EnVironmental "L: ’ FESTE' A I - @ECOHOI’“)’ st tenss

Frovss shecs = ol Social Evoluson
= Technologies @ é l

Fuente: http://www.signos.fr/blog-signoses/analisis-pestel/

12 http://www.pascualparada.com/analisis-pestel-una-herramienta-de-estudio-del-entorno/
13 Gerry Johnson, Kevan Scholes y Richard Whittington “DireccionEstrategica”


http://www.signos.fr/blog-signoses/analisis-pestel/

llustracién 2.7 llustracion del Macroentorno

Legal

*Legislacion sobre la
competencia

* Legislacion laboral
*Salud y seguridad

*Seguridad de los
productos

—

Ecologia
(medioambiental)

* Leyes de proteccion
mediambiental

* Residuos
* Consumo de energia

.

\

™~

Politico

* Estabilidad del
Gobierno

* Politica Fiscal

*Reglamentos sobre
comercio exterior

*Politicas de bienestar
Social

La
organizacion

Tecnoldgicos
* Gasto publico en
investigacion
* Atencidn del gobierno y

la industria al esfuerzo
tecnolégico

* Nuevos
descubrimientos/desarroll
0s

* Rapidez de la

\transferencia tecnoldgica

* Tasa de obediencia

ey

: El Marco Pestel

Factores
Econdémicos
*Ciclos econémicos
* Tipos de interés
* Oferta monetaria
* Inflacion
*Desempleo
*Renta disponible

|

Factores
Socioculturales
* Demografia
*Distribucion de la renta
*Movilidad social
*Cambios del estilo de
vida
* Actitudes hacia el
trabajo y el ocio
' * Consumismo
\ *Nivel de educacion

Fuente: Gerry Johnson, KevanScholes y Richard Whittington “Direccion

Estratégica”.
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c. Las5 Fuerzas de Porter.

El “Modelo de las cinco fuerzas” de Porter (1980) se ha convertido en la herramienta
mas utilizada para el analisis de la competencia en un sector o industria, en un

determinado pais o region.

Segun Porter, la competencia por los beneficios en una industria o sector depende de
cinco fuerzas: la intensidad de la rivalidad de la industria, la amenaza de nuevos
entrantes, la amenaza de producto y servicios sustitutos, el poder de negociacién de
los compradores y el poder de negociacion de los proveedores. Sin embrago,
empresas, proveedores y clientes deben cooperar entre si para mejorar el desempefio
del sector en beneficio de todos ellos, a la vez que compiten para sacar la mejor

tajadal®.

llustracién 2.8 Las 5 Fuerzas de Porter

Entrantes
potenciales

Amenazas de

s Nuevos entrantes

Poder de negociacion

de los proveedores La industria

\//'
B Rivalidad i
Poder de

entre firmas negociacién de los
existentes compradores

L)
Amenazas de 1
productos sustitutos

Fuente: http://www.slideshare.net/jesussanval/5-fuerzas-de-porter-8069054

14 Francés Antonio “Estrategia y Planes para la empresa con el cuadro de Mando Integral”


http://www.slideshare.net/jesussanval/5-fuerzas-de-porter-8069054
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1. Intensidad de la Rivalidad de la industria.

YV V. V V V

YV V VYV V

Cantidad de competidores (concentracion) y equilibrio entre ellos (en
términos de tamafo y recursos).

Crecimiento de la industria.

Altos costos fijos y/o de almacenamiento.

Capacidad excesiva intermitente.

Diferenciacion de productos (marcas, tipos de producto).

Diversidad de competidores (en cuanto a objetivos, interés corporativo,
estrategias).

Costos fluctuantes.

Grado de diferenciacion.

Grado de concentracion.

Barreras de salida.

2. La Amenaza de nuevos entrantes.

Barreras de Entradas

>

vV V VYV V

YV VvV

Economias de escala.

Diferenciacion del producto (identidad de marca, lealtad de los clientes).
Requerimientos de capital.

Acceso o canales de distribucion.

Ventajas absolutas en costos (curva de aprendizaje, acceso a los insumos.
necesarios, ubicacion favorable, productos y tecnologias patentadas).
Politicas Gubernamentales (licencias, regularizaciones, subsidios).
Costos de cambio.

Reaccion esperada de los actuales participantes.

3. Laamenaza de producto y servicios sustitutos.

>
>
>

Desempefio relativo en relacion con precios de los sustitutos.
Costos de cambio (de un producto a otro).

Propensidn del comprador hacia el sustituto.
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4. Poder de negociacién de los compradores.

» Concentracion de los compradores y volumen de compras en relacion con las
ventas del vendedor.

» Peso del producto comprado en relacion con los costos del comprador o de
sus compras.

» Diferenciacion de los productos adquiridos (identidad de marca).

A\

Informacion de que dispone el comprador.

» Utilidades del comprador (bajas utilidades implican una alta sensibilidad a
los precios.

» Impacto del producto sobre la calidad y el desempefio del comprador.

» Incentivos para los que toman decisiones.

5. Poder de negociacion de los Proveedores.

A\

Concentracion de los proveedores (nimeros de proveedores en relacion con
el nimero de empresas que suplen).

Productos diferenciados.

Costos de cambio de un proveedor a otro.

Existencia de insumos sustitutos.

YV V V V

Importancia para el proveedor del volumen de ventas a la industria.

2.1.3 Modelo de Negocio CANVAS

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,
proporciona y capta valor, el objetivo principal de la generacion de modelos de
negocio es lograr que todos compartan un mismo concepto, que facilite la
descripcion y de apertura al debate, dando como consecuencia que todos puedan

partir de la misma base y hablen de lo mismo.

Este modelo tiene su punto de partida cuando los miembros de las empresas

empiezan a cuestionarse sobre las estrategias, el servicio o el producto que ofrecen,
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es en ese momento cuando nace el emprendimiento, la innovacion y el deseo de
desarrollar estrategias que comprometan a toda la empresa u organizacion para
lograr alcanzar el éxito empresarial, es alli donde el disefio del modelo de negocio
forma una parte esencial en las organizaciones, se compone por nueve modulos que

se detallaran de forma individual y con ilustraciones, para facilitar su comprension.

llustracién 2.9 Business Model Canvas

Propuestasde  Relacion con los
valor clientes

L/ N
“" A () 'Sectores de

‘ "9\ an’llF'S de \ y\clientes
7 ~comunic qc‘m y
durlbu iy
R
/ I
\,.' /&

=y
41\———4 ———)
= Fuentes de

ingresos

Actividades dave

-
S

Fuente: http://www.slideshare.net/efarez/generacion-de-modelo-de-negocio

En la ilustracion se pueden apreciar nueve modulos o segmentos que conforman el
CANVAS, cada uno de estos describe las bases sobre las cuales una empresa tiene
las posibilidades de disefiar, mostrar y compartir informacién y conocimientos
empleando un lenguaje simple para explicar y analizar las actividades que se deben

realizar a fin de crear, proporcionar y captar valor.

Lo importante en disefiar un modelo de negocio es la posibilidad que se tiene para
analizar y cuestionar los procesos, las metas, la vision y mision, y las estrategias que
se aplican en la empresa. Sin embargo, todo este proceso de analisis interno, invita a
efectuar nuevas y constantes investigaciones y analisis de la situacion externa a fin
de definir y tener claro cuéles seran las amenazas y oportunidades que ofrece el

mercado y saber si la empresa podra responder a las mismas.


http://www.slideshare.net/efarez/generacion-de-modelo-de-negocio
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llustracion 2.10 Business Model Canvas — Segmentos de Mercado

v
{ 2’\ ,\ Sectores de
clientes
’j 2 iy

f
-4

S/
1N

Fuente: http://www.slideshare.net/efarez/generacion-de-modelo-de-negocio

En este modulo se realiza un enfoque hacia los clientes, considerados como el centro
del modelo de negocio, debido a que ninguna empresa puede sobrevivir en el tiempo
ni ser rentable si no tiene clientes. Cuando se trata de analizar los segmentos de
mercado a los cuales la empresa esta enfocada o desea enfocarse es necesario en este
punto que la empresa tenga claro y bien definidos cuéles seran los segmentos a los

gue se va a dirigir y al mismo tiempo los que no tendra en cuenta.

Los segmentos de mercado se representan por grupos de clientes que tienen las

siguientes caracteristicas:

» Necesidades que requieren y justifican ofertas diferentes.
» Diferentes canales de distribucion.
» Rentabilidad.

» Disponibilidad a pagar por la diferenciacion.


http://www.slideshare.net/efarez/generacion-de-modelo-de-negocio
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llustracion 2.11 Business Model Canvas — Propuestas de Valor

Propuestas de
valor

Fuente: http://www.slideshare.net/efarez/generacion-de-modelo-de-negocio

La propuesta de valor es el factor esencial en que el cliente se decide por una u otra
empresa, es el conjunto de productos o servicios que crean valor para el cliente o
segmento de mercado. Las propuestas de valor nacen con la finalidad de solucionar
un problema o satisfacer una necesidad, contribuyendo a que una empresa mediante

una serie de ventajas ofrezca satisfaccion al cliente.

Las caracteristicas que encierran las propuestas de valor son:

Novedad.

Mejora del rendimiento.
Personalizacion.
Trabajo, hecho.

Disefio.

Precio.

Marca/ estatus.
Reduccion del coste.

Reduccion del riesgo

YV V. V V V V V V V VY

Accesibilidad, comodidad y utilidad
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llustracién 2.12 Business Model Canvas — Canales

J\

Canales de

Fuente: http://www.slideshare.net/efarez/generacion-de-modelo-de-negocio

Los canales de comunicacion, distribucion y ventas establecen el contacto entre la

empresa y los clientes, estos canales tienen funciones como:

Dar a conocer a los clientes productos y servicios de una empresa
Ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de la empresa
Permitir que los clientes compren productos y servicios

Proporcionar al cliente una propuesta de valor

YV V VYV V V

Ofrecer al cliente servicios de atencion posventa®®.

Los canales tienen cinco fases distintas y se distinguen entre canales directos y
canales indirectos asi como entre canales propios y canales de socios comerciales,

estas fases son:

Informacion.
Evaluacion.
Compra.
Entrega.

o b~ w0 DN

Posventa.

5Consiste en todos aquellos esfuerzos después de la venta para satisfacer al cliente y, si es posible,
asegurar una compra regular o repetida.
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llustracién 2.13 Business Model Canvas — Relacion con clientes

Relacion con los
clientes

Fuente: http://www.slideshare.net/efarez/generacion-de-modelo-de-negocio

Las relaciones con los clientes son de suma importancia para las empresas, porque
establecen las bases sobre las cuales se desarrollan las negociones, se crean las
expectativas, se proporciona y capta valor, estas relaciones pueden ser de forma

personal o automatizada?®.

Sin embargo, el tipo de relacion que se establece en el modelo de negocio se vera
afectado por la experiencia y las expectativas del cliente. Estas relaciones pueden

estar basadas en:

» Captacion de clientes
» Fidelizacion

» Estimulacion de las ventas o ventas sugestivas

Existen varias categorias de relaciones con clientes, que las empresas pueden
explotar en un determinado segmento o nicho de mercado que desea enfocarse;
asistencia personal,  personal exclusiva, autoservicio, servicios automaticos,

comunidades, creacion colectiva.

16 Convertir en automaticos los procesos para agilizar ciertos pasos y optimizar tiempos.
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llustracion 2.14 Business Model Canvas — Fuentes de Ingreso.

{ 17 /'\.L
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Fuente: http://www.slideshare.net/efarez/generacion-de-modelo-de-negocio

En este modulo se analiza las fuentes de ingreso que generan los flujos de caja
producto de las actividades del negocio, porque estas les permitira financiar a corto o
largo plazo las actividades que la empresa realiza para entregar el producto
terminado, sea este un bien o un servicio con calidad y capacidad de otorgar valor

para los clientes.

Cada fuente de ingresos tiene un mecanismo de fijacion de precios; lista de precios,

negociaciones, subastas, segin mercado, segun volumen y gestion rentabilidad
Un modelo de negocios puede implicar dos tipos de fuentes de ingresos:
1. Ingresos derivados por pagos puntuales de clientes.
2. Ingresos recurrentes derivados de pagos periddicos realizados a cambio del

suministro de una propuesta de valor o del servicio postventa de atencion al

cliente.
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llustracién 2.15 Business Model Canvas — Recursos Clave

Fuente: http://www.slideshare.net/efarez/generacion-de-modelo-de-negocio

En este mdédulo se describen los activos méas importantes y los recursos claves que
requiere la empresa para crear y ofrecer una propuesta de valor a sus clientes. Los
recursos claves pueden ser: fisicos, economicos, intelectuales o humanos. Ademas la

empresa puede tenerlos en propiedad, alquilarlos u obtenerlos de socios claves.
Estos recursos claves pueden ser divididos en las siguientes categorias:

» Fisicos.

> Intelectuales.
» Humanos.

» Econdémicos.

Para analizar y describir este modulo se debe de responder la siguiente interrogante:

¢ Qué recursos claves requieren nuestras propuestas de valor, canales de distribucion,

relacién con clientes y fuentes de ingresos?
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llustracién 2.16 Business Model Canvas — Actividades Clave.

Actividades clave

Fuente: http://www.slideshare.net/efarez/generacion-de-modelo-de-negocio

Para que todo modelo de negocio funcione requiere de una serie de actividades
claves, que si son planteadas y sustentadas con bases solidas pueden conllevar al
éxito de cualquier modelo de negocio que se establezca o proponga por meta realizar
una empresa. Al igual que los recursos claves, las actividades que emprenda la

empresa son necesarias para crear y ofrecer una propuesta de valor.
Estas actividades claves pueden dividirse en:

1. Produccién

2. Resolucion de problemas

3. Plataforma o red

Para analizar y describir este modulo se debe de responder la siguiente interrogante:

» ¢Qué actividades claves requieren nuestras propuestas de valor, canales de

distribucidn, relacion con clientes y fuentes de ingresos?
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llustracién 2.17 Business Model Canvas — Asociaciones Clave

- ey
Alianzas claye- ?7 .

/\ /

Fuente: http://www.slideshare.net/efarez/generacion-de-modelo-de-negocio

Este modulo describe la red de proveedores y socios que contribuyen al
funcionamiento de un modelo de negocio. Las empresas crean alianzas con el fin de
optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir recursos, existen cuatro

tipos de asociaciones:

Alianza estratégica entre empresas no competidoras
Cooperacidn: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras

Jointventures’: empresas conjuntas para crear nuevos negocios

M W o

Relaciones clientes — proveedores'® para garantizar la fiabilidad de los

suministros.
Para describir este mddulo es necesario responder interrogantes como:
¢Quiénes son nuestros socios claves?

¢ Quiénes son nuestros proveedores claves?

¢ Qué recursos claves adquirimos de nuestros socios?

vV V VYV V

¢ Qué actividades claves realizan los socios?

17 Contrato entre dos 0 mas empresas para la consecucion de un mismo objetivo.
18 Persona 0 empresa que se dedica a proveer o abastecer de productos o servicios necesarios a una
persona o empresa.
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llustracién 2.18 Business Model Canvas — Estructura de Costes

Fuente: http://www.slideshare.net/efarez/generacion-de-modelo-de-negocio

Este modulo describe los costes!® que implica la puesta en marcha de un modelo de
negocio, tanto la creacion y entrega de la propuesta de valor como el mantenimiento
de la relacion con clientes y la generacion de ingresos tienen un coste. En algunos
casos algunos modelos de negocio requieren mas costes que otros, pese a que el
objetivo es que todos los costes sean reducidos o minimizados, hay escenarios en los
que las empresas pueden optar por la creacion de una estructura de costes basados en

dos extremos totalmente opuestos como lo son:

1. Segun costes; reducir costes recortando gastos en donde sea posible, para
mantener un enfoque de estructura de costos reducidos y propuesta de

valor de precio bajo.

2. Segun valor; empresa se enfoca en el valor que se otorga al cliente, sin
importar los costes en que se incurran para lograr su satisfaccion

otorgando propuestas de valor Premium o servicios personalizados.

19 Es el valor monetario que una empresa ha invertido para producir algo.
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2.1.4 Disefo de Estrategias.

Es preciso identificar los problemas prioritarios que se derivan de la situacion actual

para proponer soluciones en el marco de un proceso de planificacion participativa.

Se trata de conocer “;Como son las cosas?” y de plantearse “;Como deberian ser?”.

El disefio de estrategias requiere:

llustracion 2.19 Pasos para el Disefio de Estrategias

Evaluaciony Identificacion Elaboracién
analisis de los de de planes de
problemas. soluciones. accion.

Elaborado por: Las Autora

El disefio y desarrollo de estrategias es una actividad permanente de las
organizaciones, en este proceso se involucran varios factores como: el capital
humano con que cuenta la empresa, los cambios del entorno, la economia, la

competencia y los clientes.

Ademas es fundamental contar con la participacién de los agentes interesados
aquellos que influyen en las politicas, programas y actividades de desarrollo, quienes
se ven afectadas por los diferentes cambios al cual se enfrentan en el dia a dia.
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La participacion de los agentes interesados asegura la sostenibilidad de las acciones
que se vayan a realizar, mayor aceptacion y consenso de las medidas y politicas

adoptadas, evitara conflictos de intereses.

a) Técnica para disefar estrategia.

e Cuadro de Jerarquizacion de prioridades.

El objetivo de esta técnica es conocer los problemas méas importantes de las

personas, permitiendo la comparacion entre sus prioridades.

La identificacion de problemas y prioridades es un paso previo al disefio de
estrategias. Nos permitira clarificar cuales son nuestros objetivos, los problemas a
los que tenemos que responder y como hacerlo. Esta formulacion ayudara a priorizar
nuestras acciones, para lograr la optimizacion de los resultados con vistas a alcanzar

los objetivos del desarrollo de una zona.

Las tareas a desarrollar para la elaboracion de una estrategia son:

Organizacidn de la informacion obtenida en el diagnoéstico de la situacion.
Establecimiento de los objetivos que se desean alcanzar.

Identificar los colectivos a los que se dirigen, sectores econémicos, etc.
Desarrollar lineas o propuestas de accion.

vV V V V V

Identificar el papel que deben desempefiar los colectivos afectados.

En resumen, de lo que se trata es de plasmar:

Qué se hace.
Cuando se hace.
Como se hace.
Quién lo hace.

Quién lo financia.

YV V V V V V

Quién lo gestiona.
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Ayuda a comprender las percepciones de las personas sobre sus problemas. Es el

punto de partida para elaborar propuestas de accion.

Toda la informacion obtenida nos permitira:

» Conocer cuales son los problemas relacionados entre la empresa y el entorno,
y establecer interrelaciones entre ellos.

Identificar a los agentes interesados.

Formular objetivos.

Especificar qué cambios se necesitan para alcanzar tales objetivos.

Poner de relieve las limitaciones que obstaculizan el cambio.

Definir las oportunidades y los recursos necesarios para el cambio.

vV V. V ¥V V V

Elaborar medidas concretas de accion, estableciendo quién debe aplicarlas y

llevarlas a cabo.

2.1.5 Formulacion de Estrategias.

Una politica de calidad es una directriz para todos los empleados de la empresa, una

promesa a los clientes y un acuerdo con los proveedores.

a. Objetivos de Estrategias.

La estrategia es un plan de accién que esta concebido para llevar a la organizacion al
cumplimiento de los objetivos a corto plazo y, en Gltima instancia a la consecucion

de sus propésitos fundamentales como:

» Analizar y maximizar las ventajas competitivas y minimizar las desventajas

competitivas.

» Utilizar las estrategias corporativas, de negocios y funcionales para que se

apoyen mutuamente, interactuando, para posicionar a la empresa en el mercado.

» Trabajar con las matrices elaboradas para formulacién de estrategias.
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» Conocer y aplicar las técnicas de matrices para el analisis, formulacion y

toma de decisiones de estrategias.

> Detectar las estrategias implicitas en las politicas corporativas, programas en
ejecucion y presupuestos, observando ademas lo que la administracion hace y no

lo que dice.

2.2 Base Legal

El marco legal esta integrado por leyes, decretos y derogaciones politicas y
gubernamentales que rigen a las empresas de alquiler de maquinaria pesada en el
Ecuador. De la misma forma se incorporan las leyes y reglamentos aduaneros que
afectan a las actividades de importacién que realiza la empresa y que son

indispensables para la parte de logistica de operaciones del negocio.

Para este tipo de compafiias donde se maneja todo tipo de maquinaria pesada es
necesario conocer y determinar las leyes que rigen los riesgos del trabajo al igual

que las responsabilidades del empleador.

Art. 347.- Riesgos del trabajo.- son las eventualidades dafiosas a que esta sujeto el
trabajador, con ocasidn o por consecuencia de su actividad.
Para los efectos de la responsabilidad del empleador se consideran riesgos del trabajo

las enfermedades profesionales y los accidentes.

Art. 348.- Accidente de trabajo.- es todo suceso imprevisto y repentino que
ocasiona al trabajador una lesién corporal o perturbacién funcional, con ocasion o

por consecuencia del trabajo que ejecuta por cuenta ajena.

Art. 349.- Enfermedades profesionales.- son las afecciones agudas o cronicas
causadas de una manera directa por el ejercicio de la profesién o labor que realiza el
trabajador y que producen incapacidad.

La empresa cuenta con talleres donde se efectlian las reparaciones de las maquinarias

sean estas propias o de terceros. Por ello, es necesario cumplir con normativas
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expuestas en el codigo de trabajo ecuatoriano que hacen referencia a la seguridad e

higiene del trabajo, tanto de los talleres como del campamento?® en general.

Art. 412.- Preceptos para la prevencion de riesgos.- El Departamento de
Seguridad e Higiene del Trabajo y los inspectores del trabajo exigiran a los
propietarios de talleres o fabricas y de los demas medios de trabajo, el cumplimiento

de las 6rdenes de las autoridades, y especialmente de los siguientes preceptos:

1. Los locales de trabajo, que tendran iluminacion y ventilacion suficientes, se
conservaran en estado de constante limpieza y al abrigo de toda emanacion

infecciosa;

2. Se ejercera control técnico de las condiciones de humedad y atmosféricas de las

salas de trabajo;

3. Se realizara revision periddica de las maquinarias en los talleres, a fin de

comprobar su buen funcionamiento;

4. La fabrica tendra los servicios higiénicos que prescriba la autoridad sanitaria, la
que fijara los sitios en que deberan ser instalados;

5. A los trabajadores que presten servicios permanentes que requieran de esfuerzo
fisico muscular habitual y que, a juicio de las comisiones calificadoras de riesgos,
puedan provocar hernia abdominal en quienes los realizan, se les proveerd de una

faja abdominal.

Art. 416.- Prohibicion de limpieza de maquinas en marcha.- Prohibase la
limpieza de maquinas en marcha. Al tratarse de otros mecanismos que ofrezcan
peligro se adoptaran, en cada caso, los procedimientos o medios de proteccion que

fueren necesarios.

20 _ugar fisico donde se confluyen y se encuentran almacenas las maquinarias y equipos en general
utilizados para las actividades de alquiler, es también el lugar donde se efectian las reparaciones,
mantenimientos y pruebas de equipos antes y después de haber sido empleados en alguna obra.
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Art. 417.- Limite maximo del transporte manual.- Queda prohibido el transporte
manual, en los puertos, muelles, fabricas, talleres y, en general, en todo lugar de
trabajo, de sacos, fardos o bultos de cualquier naturaleza cuyo peso de carga sea
superior a 175 libras. Se entenderd por transporte manual, todo transporte en que el
peso de la carga es totalmente soportada por un trabajador incluidos el levantamiento

y la colocacion de la carga.

Art. 425.- Orden de paralizacion de maquinas.- Antes de usar una maquina el que
la dirige se asegurara de que su funcionamiento no ofrece peligro alguno, y en caso
de existir dara aviso inmediato al empleador, a fin de que ordene se efectlen las
obras o reparaciones necesarias hasta que la maquina quede en perfecto estado de

funcionamiento.

Art. 426.- Advertencia previa al funcionamiento de una maquina.- Antes de
poner en marcha una maquina, los obreros seran advertidos por medio de una sefal

convenida de antemano y conocida por todos.

Art. 427.- Trabajadores que operen con electricidad.- Los trabajadores que
operen con electricidad seran aleccionados de sus peligros, y se les proveerd de
aisladores y otros medios de proteccion.

Es necesario que la empresa cumpla con normas y obligaciones para sus empleados
pero de la misma forma es indispensable que tanto la empresa como el personal de
talleres y operadores conozcan las leyes y normativas expuestas en el codigo de la
construccién, si bien es cierto el enfoque del tema de investigaciéon es hacia las
industriales quienes estan sujetas a las mismas normas que las empresas de la
construccion, al momento de requerir una de las maquinarias pesadas para realizar
remodelaciones, ampliaciones o transportar “x” materiales de un lugar a otro, como
es el caso de las industrias procesadoras de papel, vidrio, bebidas, y las fabricantes
de materiales organicos y primos para otras industrias o para el sector agricola. Sin
embargo estas industrias mantienen leyes y politicas propias de seguridad industrial,
ambiental y organizacional impuestas por las normas internacionales como son las
ISO 9000 — ISO 9001 — 1SO 14000 — ISO 14004.
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Art. 87.- Maquinaria pesada de obra.- La operacion de maquinaria pesada de obra
sera efectuada unicamente por personal calificado y autorizado con licencia para el

efecto.

a) Se extremaran las precauciones en el caso de que estas maquinas se utilicen para

el mantenimiento y la construccion de las vias publicas:

b) Se evitara dejar las méaquinas estacionadas en zonas de circulacion, cuando esto
no sea posible se indicara la presencia de las maquinas mediante sefalizacion

adecuada, en las noches sera obligatorio utilizar sefiales luminosas;
c) Durante el tiempo de parada de las maquinas, si estan dentro de la zona de trabajo,
se marcard su entorno con sefiales de peligro para evitar los riesgos por falta de

frenos o atropello durante la puesta en marcha,

d) Las medidas antes sefialadas rigen también para los trabajos de mantenimiento y

construccién de vias publicas;

e) Se prohibe trabajar o permanecer dentro del radio de accion de la maquinaria de
movimiento de tierras para evitar atropellos o golpes;

) Se prohibe dormir o comer a la sombra de las maquinas de movimiento de tierras.

Se reforzara esta prohibicion con carteles y avisos;

g) Las méaquinas de remocién de tierras estaran equipadas con un sistema de

sefializacién acustica marcha atréas;

h) No se trabajara en la proximidad de las lineas eléctricas hasta que se hayan

tomado las precauciones y protecciones necesarias contra contactos eléctricos;

i) Se prohibe terminantemente el transporte de personas sobre maquinas;
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j) No se realizaran replanteos 0 mediciones, ni ningdn tipo de trabajo en las zonas en
donde estén operando las maquinas sin antes haber sido determinado claramente el

radio de accion de la maquina,

k) Cuando un vehiculo-volquete deba aproximarse a un borde de talud o corte, con el
consiguiente riesgo de vuelco, se dispondra en el suelo de cufias u obstaculos que

indiquen el limite de aproximacion;

m) Se establecera en los planos de la obra los caminos internos de esta con su

necesaria sefializacion, que organice las direcciones obligatorias y preferenciales;

n) En los casos en que la visibilidad pueda disminuir a causa del polvo producido
por la circulacion de las méaquinas, se establecera un sistema de riego, que sin

encharcar o hacer deslizante la via de circulacion, impida la formacion de polvo.

Art. 92.- Manejo y utilizacion de las maquinas.- Se cumplira con las siguientes

normativas:

1. Se prohibe las labores de mantenimiento o reparacion de la maquinaria con el
motor en marcha.

2. Para subir o bajar de la maquinaria, se utilizaran los peldafios y asideros
dispuestos para tal funcion, quedando prohibida la utilizacion de: llantas, cubiertas,

cadenas o guardabarros.

3. La subida y bajada se realizara frontalmente al vehiculo, no se saltara

directamente al suelo, salvo en el caso de peligro inminente.

4. Para el abastecimiento de combustible, se apagara el motor y se observara el no

fumar.

5. El transporte de combustible se hara en un recipiente apropiado, prohibiéndose

usar como depositos tanques metalicos soldados entre si.
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Art. 97.- Seguridad en el manejo de camiones para el movimiento de tierras.- Se
cumplira con lo siguiente:

1. No se avanzara con la caja izada tras la descarga de los materiales transportados.

2. En la descarga se establecera un area de seguridad de 10 metros alrededor del

camion.

3. La carga debe ser regada con agua para evitar la produccion de polvo.

Art. 98.-Seguridad en el manejo de los “Dumpers”.- Se cumplird con lo siguiente:

Antes de comenzar el trabajo se revisara el buen estado de los neumaticos y frenos.

No se sobrepasara la capacidad de la cuchara a fin de lograr una perfecta visibilidad

frontal.

> En el caso de tener que remontar cuestas, se llevara a cabo marcha atrés.

» No se transportaran en la cuchara piezas que sobrepasen lateralmente de esta.

» No se sobrepasara la velocidad maxima de 20 km/h

» El conductor serd una persona capacitada y entrenada para esta actividad.

Art. 99.- Seguridad con las moto niveladoras y mototraillas.

1. No se utilizaran estas maquinas como si se tratara de “bulldozer”.

2. El retiro de taludes se realizara cada 2,5 metros de altura.

3. No se trabajaren taludes con una inclinacion superior a 40 grados.

4. Su velocidad no sobrepasara los limites establecidos.
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2.3 Glosario de Términos Técnicos.

En el trabajo de investigacion encontraremos los siguientes términos:

Estrategia: Principios y rutas fundamentales que orientaran el proceso

administrativo para alcanzar los objetivos a los que se desea llegar.

Procesos Internos: forma o manera en que se realizan actividades para ejecutar una

tarea determinada dentro de la empresa.

Optimizacion: Busqueda de la mejor manera de realizar una actividad o proceso.

Logistica: Funcion operativa que comprende todas las actividades necesarias para

lograr la comunicacion y conexion de una empresa con sus clientes y proveedores.

Negociacion: Esfuerzo de interaccion que se realiza a fin de generar beneficios,
también se lo puede definir como un proceso por el cual las partes interesadas

resuelven conflictos.

Procedimiento: Forma o método de llevar a cabo una actividad o proceso.

Satisfaccion de Cliente: Percepcion del cliente, sobre el grado en que se han

cumplido sus requerimientos.

Proceso Administrativo: Conjunto de fases o0 etapas sucesivas que se

interrelacionan y forman un proceso integral.

Servicio: Conjunto de actividades que lleva a cabo internamente una empresa con la

finalidad de brindar ayuda y soporte a sus clientes.

Alquiler: Contrato mediante el cual una parte se compromete a transferir
temporalmente el uso de una cosa mueble o inmueble a una segunda parte que se

compromete a su vez a pagar por ese uso un determinado precio.
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Maquinaria: Maquinarias empleadas en la produccion de bienes y servicios.

Recursos: Elementos que aportan algin tipo de beneficio a la sociedad. En
economia, se llama recursos a aquellos factores que combinados son capaces de

generar valor en la produccion de bienes y servicios.

Supervisién: Accion de inspeccionar, controlar, ya sea un trabajo o un tipo de
actividad.

Compras locales: Cuando se realizan compras en la misma localidad o ciudad

donde se halla radicada la empresa.

Compras Nacionales: cuando se realizan compras dentro del mismo pais entre

provincias o ciudades.

Compras Internacionales: compras entre dos 0 méas paises y se rigen por sus leyes,

0 bien por acuerdos, convenios o tratados.

Ambiente Interno:  Grupos o elementos de interés interno, que ejercen influencia
directa en las actividades de la organizacion y caen dentro del ambito vy

responsabilidad de un director y/o sus gerentes.

Ambiente Externo: Es el conjunto de todos los elementos o actores externos que
son pertinentes y relevantes a dicha organizacion y que afectan de forma favorable o

desfavorable a la organizacion.

Mecatronica: Es una combinacion de mecénica y electronica; se refiere a una
especialidad en ingenieria que trabaja en sistemas mecanicos controlados

electronicamente por computadoras.
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Capitulo 3

3 Marco Metodoldgico

3.1 Modalidad de la Investigacion.

Se combinaran modalidades mixtas cualitativas y cuantitativas de forma interactiva y
no experimental, mediante métodos empiricos -técnicos. Con los cuales se obtendra
la informacion necesaria y relevante en las diferentes areas de la empresa que sera

considerada como la principal unidad de investigacion.

Para el caso de estudio se dividiran en los siguientes grupos a la poblaciéon de

interés:

Clientes Industriales mas importantes.
Proveedores mas importantes.
Gerencia General.

Gerencia Financiera.

Gerencia Operaciones.

© o k~ w N oE

Jefes de Linea (mandos medios).

Es importante considerar como informacion relevante, la confidencialidad y el
derecho de anonimato al cual se acoge la empresa. Por dicha razén se procederan a
efectuar encuestas en las areas de las Gerencias General, Financiera, Operativa y a

los mandos medios o jefes de linea.

3.2 Poblacion

La empresa esta formada por un solo nucleo o unidad familiar, de las cuales ciertos
familiares de la segunda generacion son los gerentes de los diferentes departamentos
de la empresa. Esta conformada en su totalidad por 20 colaboradores divididos en las

diferentes areas o departamentos.
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Para efectos de estudio se utilizard el muestreo estratificado por conveniencia,
debido a que la poblacion es heterogénea con la finalidad de conocer mas en detalle
lo relevante de esta investigacion que se enfoca netamente al sector industrial, dentro

de los encuestados. Como el recurso interno de la empresa se consideran:

La primera estratificacion se enfocara a los gerentes considerando a:

» Gerente General (1 era. Generacion)
» Gerente de Operaciones (1 era. Generacion)

» Gerente de Finanzas (2 da. Generacion)

La segunda estratificacion se enfocara a los jefes de linea 0 mandos medios:

Jefe de mantenimiento y reparacion.
Jefe técnico (2da. Generacion).
Jefe de bodega.

Jefe contable.

Jefe de sistemas.

YV V V V V V

Jefe de tecnologia (2 da. Generacion).

Para la recoleccién de datos en lo referente al ambiente externo se considero al total

de la poblacién:

» Clientes industriales mas importantes.

» Proveedores mas importantes.

Para el efecto de estudio y evitar sesgos en la informacion se procedera a encuestar a

toda la poblacién considerada como tal a los clientes del sector industrial que suman

un total de 24 y los proveedores mas importantes que ascienden a 33.
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3.3 Técnicas e instrumentos de Investigacion.

Se han dividido en grupos a las unidades de observacion, de acuerdo al enfoque de la
investigacion, sin embargo por motivos de confidencialidad a los cuales se acoge la
empresa se realizardn entrevistas a los gerentes antes mencionados, pero no se
presentaran datos personales de los mismos , a los jefes de linea se les realizara una
encuesta estructurada con el objetivo de recopilar apreciaciones técnicas en los
mando medios, de la misma forma se aplicaran encuestas a los proveedores mas

importantes Yy clientes industriales.

3.3.1 Encuestas.

Los encuestados dentro del personal de la empresa seran los jefes de linea de las
diferentes areas que conforman la empresa. Estos jefes estan ubicados en los
departamentos contables, logistica, tecnologia, talleres y operadores. Para encuestar
a los clientes y proveedores se disefiaron dos cuestionaros de 12 y 10 preguntas
respectivamente, cada uno con contenido cualitativo, que permita obtener
informacidn del cliente y sus expectativas con la empresa y de los proveedores y las

relaciones comerciales que mantienen con la empresa en la actualidad.

En el caso de los clientes se consideré a los industriales para un muestreo
estratificado. Estos suman 24 clientes a quienes se les considera para efectos de
estudio como al total de la poblacién, por su volumen, frecuencia e inherencia dentro

de las compras de la empresa.

En cambio para los proveedores se consider al total de 33 proveedores entre los que
se encuentra una amplia gama que ofrecen bienes y servicios para los procesos
operativos de la empresa, para los cuales se disefid un cuestionario con preguntas

cualitativas y cuantitativas.



54

3.3.2 Entrevistas.

Las entrevistas serdn aplicadas al Gerente General, para conocer su vision vy
conocimientos general de la empresa, al Gerente de Operaciones para determinar los
procesos, la logistica y el motor de negocio de alquiler de maquinarias como tal y al
Gerente Financiero, para conocer sobre asuntos contables y de inversiones que
benefician al desarrollo de la empresa y a sus sostenibilidad en proyectos de

inversion.

3.4 Fases de la Investigacion.

Esta fase se divide en 6 grupos o unidades de observacion:

> La primera encuesta se realizé con 12 preguntas aplicadas a 24 clientes
industriales considerados por la empresa los mas importantes para sus

operaciones.

> La segunda encuesta de 10 preguntas se aplic6 a 33 proveedores entre los

cuales constan los locales y nacionales.

> La tercera encuesta se realiz6 de forma predisefiada para los jefes de linea
que suman 6 y estdn distribuidos en las é&reas, contable, técnica,

mantenimiento, bodega, sistema y tecnologia.

La finalidad fue determinar, si dentro de la empresa existen conocimiento de las
actividades que realizan de forma interdepartamental, a su vez recabar informacion
cualitativa de cada una de las areas, esclarecer el alcance de los niveles
administrativos, determinar la situacién actual de la empresa ante sus proveedores y
la imagen que mantiene ante sus clientes, para posteriormente presentar esta realidad
de forma estadistica, ademas los datos de orden cuantitativos fueron codificados y
tabulados en una base de datos para posteriormente elaborar el analisis respectivo,
con relacion a los datos cualitativos los cuales fueron recabados con criterio de

utilidad y relevancia para efectos del tema de estudio.
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3.5 Tabulacion y Andlisis.

3.5.1 Entrevista de Profundidad Gerente General

Objetivo: Recopilar informacion sobre trayectoria y experiencia durante los afos
frente a la Gerencia General de la empresa. Se considera que la informacion que
pueda suministrar sera de gran importancia para la conformacion del modelo de

negocio.

Tema: Modelo de Negocio Canvas y Disefio de Estrategias Gerenciales para el area
de compras de una empresa que brinda servicios de alquiler de maquinaria pesada y
equipo caminero al Sector Industrial en Guayaquil.

Autoras: Jessenia Gavilanez y Cristina Holmes

Tutor: Ing. Tyrone guerrero V. M.A.E.

Nota: La empresa decide acogerse al anonimato, por ello el nombre de la empresa,
sus gerentes, jefes y empleados en general no se permiten mostrar en el desarrollo de
este proyecto.

1. Mencione tres factores de éxito que usted considere han logrado mantener a

la empresa durante 25 afios de brindar sus servicios en el mercado local.

e Compromiso con el personal que labora para la empresa y compromiso con el

cliente al que le brindamos el servicio de alquiler de maquinaria.

e Constancia, que nos permita conocer e identificar en que fallamos, en que
somos buenos y una vez que esto se conoce con la misma constancia atacar
sobre los defectos y no quitar el dedo del renglon sobre los aciertos porque

esos deben ser cada vez mejores.

e Satisfaccion, entregada al cliente al precio que sea, porque lo primordial es

crear fidelidad y compromiso con ellos, par que al no tener quejas y conocer
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que somos buenos en lo que hacemos y reparamos errores si se cometiesen

nos volveran a buscar.

2. ¢Qué camino o direccion considera deba de seguir la empresa para la
sucesion exitosa hacia las siguientes generaciones?, mencione dos aspectos que

usted esté desarrollando o aplicando para esta primera sucesion

Preparacion, desde la creacion de esta empresa siempre supe que un dia mi
descendencia iba a heredar este patrimonio, por ello me siento orgulloso de haber
formado un hogar con una mujer excepcional, que me ayudo en la formacién
personal y espiritual de mis hijos y a su vez contribuyo al desarrollo y la preparacion

académica de los mismos.

Actualmente no estoy aplicando o desarrollando algin plan para la sucesion, lo he
venido haciendo desde hace ya varios afios, al contribuir con la formacion académica
de mis hijos, y ellos a su vez ya lo estan haciendo con la formacion académica y

espiritual de los suyos.

Considero por lo tanto que al retirarme y tomar unas merecidas vacaciones después
de estos 25 afios, dejo a uno de mis hijos el mas consentido “Mi empresa”, en las
mejores manos Yy asi se sentirdn mis hijos cuando tengan que soltar el morral y dejar

que la carga la lleven otros que le sucedan.

3. ¢Cudles han sido los mayores obstaculos o problemas que ha tenido que
enfrentar la empresa en los Gltimos 10 afios en los que se han suscitados
restructuraciones politicas y gubernamentales que han afectado al mercado en

general? y ¢ Como los ha logrado superar?

La tecnologia, la sistematizacion de procesos, es un problema que en lo personal nos
ha afectado, por el desconocimiento del manejo de la misma, la falta de aptitudes que
nos permitan aprehender de estos cambios, las nuevas generacion que nacieron con
la tecnologia se le hara mucho mas facil, y se benefician mucho porque acortan

distancias y los tramites burocraticos ya no son extenuantes.
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Estos cambios han sido dificiles de sobre llevar, pero no lo he hecho solo, me he
respaldado siempre en un equipo de trabajo sélido, donde brindar la mano al caido es
un principio imperativo. Pero de la misma forma soy consciente de que esta era ya
no es mia y por ello la sucesion es un hecho, esta nueva generacion esta preparada

para este nuevo reto, esta nueva generacion hara una mejor y renovada empresa.

4. El Modelo de Negocio Canvas es una guia para visionarios que describe las
bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor. ¢Usted cree
gue este modelo de negocio es viable? y ¢Como influiria su aplicacion en la

empresa?

No conozco del tema, pero si me proponen modelar mi negocio y si me muestran en
este modelo de negocio un cambio de la nuevo a la viejo, seria excelente; el modelo
viejo lo enmarco en mi casa Yy en la oficina para recordar como se hacian las cosas y
el nuevo lo enmarcaria en el lobi de la oficina para que todo el que ingrese sepa

¢como se hacen? ahora las cosas.

Si con este modelo pueden guedar asentada las bases sobre las que la empresa ha
trabajado, seria una herramienta importante para todos aquellos que no sepan hacia
dénde vamos y mas aln para aquellos que no saben porque lo estamos haciendo de

la manera que lo estamos haciendo.
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31.5.2 Entrevista de Profundidad Gerente Financiero.

Objetivo: Recopilar informacién sobre trayectoria y experiencia durante sus afos
frente a la Gerencia Financiera. Se considera que la informacion que pueda
suministrar serd de gran importancia para la conformacién del modelo de negocio y

el disefio de estrategias.

Tema: Modelo de Negocio Canvas y Disefio de Estrategias Gerenciales para el area
de compras de una empresa que brinda servicios de alquiler de maquinaria pesada y
equipo caminero al Sector Industrial en Guayaquil.

Autoras: Jessenia Gavilanez y Cristina Holmes

Tutor: Ing. Tyrone guerrero V. M.A.E.

Nota: La empresa decide acogerse al anonimato, por ello el nombre de la empresa,
sus gerentes, jefes y empleados en general no se permiten mostrar en el desarrollo de

este proyecto.

1. Mencione tres factores a nivel financiero que usted considere han logrado
mantener estables y sustentable a la empresa durante 25 afios de brindar sus
servicios en el mercado local.

e Inversion en proyectos de viabilidad, en construccidn, agricultura y otros.

e Soporte econdmico para ofrecer una amplia logistica y coordinacion en el servicio
de alquiler.

e Respaldo y solidez ante los bancos, para conceder créditos y respaldar inversiones

0 proyectos que se realizan a gran escala.

2. Usted considera que la reinversion de utilidades generan resultados negativos
0 positivos para la empresa ¢Por qué?

La Superintendencia de Compafiias faculta a las empresas que hayan obtenido
utilidades en su afio comercial para reinvertir parte de éstas, con el fin de comprar

activos fijos productivos o bienes relacionados con la investigacion y tecnologia que
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mejoren la productividad, genere diversificacion productiva e incremente las fuentes

de empleo.

Dejando aclarado este punto, me sumo a decir que es también criterio de los
accionistas y el gerente general la reinversion de utilidades, este factor ha permito
crecer de forma acelerada desde el 2010, afio en el que se asumid nuevos retos y
metas la gerencia financiera con el fin de crear, evaluar y aplicar proyectos de
mejoras involucrando la reinversion utilidades. Para el 2011 se realizd la primera
reinversion para la ampliacion de los sistemas informéticas y redes de la empresa.
Hoy por hoy este proyecto nos ha facilitado un 100% la realizacion de tareas y
procesos que antes parecian burocraticos porque se focalizaba netamente en el
tiempo y el recurso para hacerlo, hoy desde cualquier lugar del mundo si un gerente,
jefe o asistente se ausenta, puede trabajar desde cualquier lugar en tiempo real sin

desconectarse de la oficina y las tareas propias asignadas.

Otro caso palpable es el proyecto de tecnologia que ha involucrado la reinversion de
utilidades de los afios 2012 -2013 y es muy probable que también los del afio 2014.
Este caso se da por que la empresa incursiona en un nuevo nicho, parte de la matriz
como tal pero su division o linea de negocio busca diversificar y ampliar, el nuevo
proyecto se ejecutara sin ningln inconveniente a inicios del 2015 y sea una de las
bases o pilares que sostengan a la empresa por muchos mas afios en el mercado,
otorgar mas plazas de trabajo, beneficios en capacitaciones, ascensos Yy
oportunidades de desarrollo. Ambos casos de reinversion de utilidades fueron
factibles para la empresa porque se logré captar mas clientes porque se doblo el
namero inicial de los clientes en cartera, ampliar la gama de proveedores porque
ahora se compra internacionalmente y resultan muchos méas favorables y rapido,
hemos abierto mas de 10 plazas de trabajo. A criterio personal reinvertir utilidades es
generar no solo beneficios para el negocio es generar bienestar y oportunidades a sus

colaboradores, socios, y al entorno externo que rodea la empresa.

3. Dentro de sus proyectos de desarrollo y mejoras en su departamento, podria
mencionar 2 que estén en ejecucion, ¢Cuales han sido los impactos que han
logrado con ellos?

Actualmente hay un proyecto de reciclaje y reutilizacién dentro del departamento

con la finalidad de reducir el desperdicio de suministros, un caso palpable es la
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facturacion electrénica, el manejo de correos electronicos para contribuir con el

ahorro en consumo de papel y tinta del departamento.

El impacto logrado hasta el momento ha sido considerable y beneficioso, hasta la
ultima evaluacion realizada en el mes de julio se habia logrado reducir en un 26% el
desperdicio y se generd un ahorro aproximado de $530,00 dolares desde su

implementacion en el mes de marzo del 2014.

4. Actualmente ¢Cuales han sido los mayores obstaculos o problemas que ha
tenido que enfrentar el area financiera? y (Cémo los ha logrado superar?

Cambios gubernamentales en los sistemas bancarios, juntas reguladoras, veedurias y
el asunto tributario, han conllevado a que la empresa pierda un 20% de los clientes
entre los cuales oscilan industrias, pequefios propietarios de negocios o tierras e
incluso los que aportaban con recursos econdmicos hacia un determinado cliente,
hayan tenido que cesar sus operacion, generando no solo la pérdida de un cliente, en

el mayor de sus casos deudas impagas.

No se los ha logrado superar, se los ha logrado amortizar en el mejor de los términos
se ha logrado colocar un colchén que permita de una u otra manera soportar este
desbalance econémico, hay clientes que siendo consientes han cancelado sus deudas,
los que mantenian valores superiores a dos mil o tres mil délares han cancelado hasta

el 50%, y eso es bueno porque demuestra el compromiso de ellos hacia la empresa.

5. ElI Modelo de Negocio Canvas es una guia para visionarios que describe las
bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor. ¢Usted cree
que este modelo de negocio es viable? y (Como influiria su aplicacion en la
empresa?

Considero que si es viable, sobre todo porque si nos permite vizualizar como
estamos haciendo las cosas y como logramos crae valor para nuestros clientes que
son la base de este negocio, podemos comprometrenos mas hacia lo que hacemos y

lograr que el cliente persiba que ellos son lo mas importante para nosotros.
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3.5.3 Entrevista de Profundidad Gerente de Operaciones.

Objetivo: Recopilar informacion cualitativa sobre su trayectoria y experiencia
durante los afios frente a la Gerencia de Operaciones. Se considera que la
informacion que pueda suministrar sera de gran importancia para la conformacion

del modelo de negocio y el disefio de estrategias para el rea de compras.

Tema: Modelo de Negocio Canvas y Disefio de Estrategias Gerenciales para el area
de compras de una empresa que brinda servicios de alquiler de maquinaria pesada y
equipo caminero al Sector Industrial en Guayaquil.

Autoras: Jessenia Gavilanez y Cristina Holmes

Tutor: Ing. Tyrone guerrero V. M.A.E.

Nota: La empresa decide acogerse al anonimato, por ello el nombre de la empresa,
sus gerentes, jefes y empleados en general no se permiten mostrar en el desarrollo de
este proyecto.

1. Mencione dos factores a nivel operativo que usted considere han permitido
gue la empresa se presente como una opcion viable para el mercado hasta la
actualidad.

a. Asesoramiento técnico en alquiler de maquinaria pesada y equipo caminero,
debido a la experiencia y trayectoria del negocio y el conocimiento firme del
mercado Yy las necesidades del cliente, la empresa muestra una faceta de asesoria e
involucramiento directo en la obra y sobre todo en la logistica que ofrece con las
maquinarias.

b. Prontitud de respuesta en solucionar problemas e inconvenientes que se presenten
con el personal operario (accidentes, problemas de salud, faltas u otros factores
que se generen con el operario y los auxiliares, alimentacion, viaticos,
reemplazos, normas de seguridad, etc.) y resolver oportunamente imprevistos
(desperfectos con los tractores, atascamientos en obras, cambio de repuestos,

abastecimiento en combustibles y lubricantes, logistica de entrega y retiro de
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maquinaria, etc.) que se generan con las maquinarias en funcionamiento dentro

de una obra determinada.

2. Dentro de los proyectos de desarrollo y mejoras en su departamento, podria
mencionar 2 que estén en ejecucion, ¢Cuales han sido los impactos que han
logrado con ellos?

Actualmente dentro del afio en curso (2014), no se han presentados planes por parte
de la Gerencia de Operaciones, porque alun se encuentra en ejecucion, desarrollo y
correcciones un plan de mejoras en los sistemas eléctricos y mecanicos de las
maquinarias que actualmente se desarrolla a la par y en colaboracion con el area de

tecnologia.

Este plan se presento a finales del mes de abril del 2013 y se logr6 coordinar la parte
de estructuracién, disefio y ensamblaje de prueba con un proveedor externo de
tecnologia y mecénica, pero a inicios del 2014 la gerencia general y la financiera
hicieron un estudio de viabilidad del proyecto y concluyeron que era factible abrir el
area de tecnologia propi en la empresa y trabajar de manera conjunta con
operaciones, por ello este proyecto se encuentra ain en desarrollo y su inversion es

considerable motivo primordial de que operaciones aun no plantee proyectos.

3. Actualmente ¢Cudles han sido los mayores obstaculos o problemas que ha
tenido que enfrentar el area de operaciones? y ¢ Como los ha logrado superar?

“La sistematizacion de los procesos”, pero de manera personal no lo considero un
problema una mejor definicion permitiéndome darle al particular antes mencionado
seria “oportunidad”, en el sentido que este cambio de la vieja a la nueva generacion,
donde gerentes traen el boom de la tecnologia y el desarrollo es una brecha que abre

paso al entendimiento y al progreso de la empresa.

Sistematizar el area de operaciones en una oportunidad, repleta de retos, porque el
servicio que brindamos aunque suene absurdo “raya en lo descoordinado y
descomplicado de los procesos administrativos”, que la empresa esta
implementando, tiempos, movilidad, logistica, se han vuelto metodicas,
sistematizadas, estrictas y nada flexibles, antes no se consideraba mayormente

prioritario la logistica en manejo tributario, en consumo y en indicadores de
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productividad que actualmente se pretende acoger a operacion, todo era mas fluido y
descomplicado, y aunque posteriormente los problemas administrativos, de
coordinacion contable y otros nos esperaban al retornar de una jornada, hoy esos

mismos retos y problemas los llevamos a la par con el servicio al cliente.

Con respecto a la pregunta de superacion de problemas, acotaria que no se han
superado, nos encontramos en el camino hacia: el entendimiento, el conocimiento, el
aprendizaje, la aceptacion sobre todo la “aceptacion”, de estos para a futuro poder
lograr la coordinacién perfecta que nos permita a los gerentes y empleados aprender
sobre estos nuevos cambios y ayudar con ese aprendizaje a que la empresa perdure

muchos mas afios como lo ha logrado hasta ahora.

4. El Modelo de Negocio Canvas es una guia para visionarios que describe las
bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor. ¢Usted cree
que este modelo de negocio es viable? y ¢(Cdmo influiria su aplicacion en la
empresa?

Escuchando el concepto o preambulo antes mencionado, me parece una figura
atractiva, no lo conozco a profundidad, pero si es probable sentar bases sobre como
trabajamos para satisfacer al cliente y ver de manera coordinada como todos somos

importantes para este proceso considero “es viable”.

Soy operativo y te diria que “ver para creer”, si este plan se pone en marcha, se
presenta, es ldgico, claro y fécil para que todos lo entiendan y comprendan y me
refiero a todo cuando digo; “que si este modelo de negocio lo va a entender un
operador de magquinaria y un auxiliar de taller, seria positivo y una herramienta
valiosa para la empresa, porque si ellos que son el motor de este negocio entienden
¢Como?, ;Por qué? y ¢Para quienes trabajamos?, estos cambios, sistematizaciones y
demas proyectos de desarrollo planteados por los gerentes, seran respaldados por

esta propuesta”.
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3.5.4 Analisis de Entrevistas.

Se aplicaron entrevistas a los gerentes de los diferentes departamentos de la empresa,
considerados como los principales gestores del giro del negocio, pues de ellos nacen
los planes, proyectos y mejoras para el desarrollo de sus areas y departamentos y el

logro del servicio integra orientado hacia el cliente.

Mediante las entrevistas a profundidad realizadas a los gerentes, se puede determinar
el grado de compromiso que tienen hacia el desarrollo de la organizacién, el camino
es la meta para ellos, el hacer trayectoria con solidez, garantia, calidad y empefio son
el motor de su fuerza laboral, las ideas nacidas de la gerencia general, recorren la
estructura organizacional como un todo, como un rio de ideas e inspiraciones que se
vierten desde la cabeza de la organizacion, se distribuyen en las gerencias de linea y
se suministran hacia las jefaturas de linea quienes haran las veces de veedores y

representantes activos en el cumplimiento de las mismas.

El objetivo de los gerentes es diversificar, innovar y perdurar, cambiar el giro de una
empresa con trayectoria hacia la evolucion tecnoldgica, remontar un negocio de mas
de 25 afios hacia una nueva plataforma de impulso social y econémico, ligado a la
solidez y la experiencia, se juntan los suefios y aspiraciones de las antiguas gerencias

volcadas en las metas de los nuevos sucesores.

La excelencia, la inversion, el disefio, la tecnologia y la solidez del trabajo en equipo
son su principal fundamento, para desarrollar nuevas y mejores propuestas para el
mercado, diversificando el nicho que hoy maneja la empresa, para lograr de a poco
captar un segmento muchos mas grande y amplio y diversificarlo segin sus
necesidades y caracteristicas en grupos homogéneos y satisfacerlos a todos en su
totalidad. ElI camino trazado de los gerentes es crecer con calidad y excelencia,
avanzando como un todo, como una familia y como una organizacién, donde el
desarrollo es tarea de todos, el éxito y el triunfo que se cosecharan se haran cada uno

dentro de este equipo de trabajo.
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3.6. Recolecciéon de datos de Encuestas.

3.6.1. Encuestas realizadas a Jefes de Linea.

1. De las siguientes opciones que se muestran a continuacion, seleccione la que

haga referencia a su jefatura o cargo.

Tabla 3.1Jefatura de Linea

Jefe de taller

Jefe de bodega

Jefe de sistemas

Jefe técnico

Jefe de contabilidad

Jefe de tecnologia
Elaborado por: Las Autoras

R R R R R

Grafico 3.1 Jefaturas de Linea

Jefaturas de Linea

m Jefe de taller

m Jefe de bodega

m Jefe de sistemas

m Jefe técnico

m Jefe de contabilidad
m Jefe de tecnologia

Elaborado por: Las Autoras

La empresa cuenta con seis jefaturas de linea, frente a estas se encuentran 2
Ingenieros Industriales, 3 Ingenieros Comerciales y 1 Técnico en Mecénica, de los
encuetados 5 son hombres y solo hay 1 mujer.



66

2. ¢Con qué porcentaje calificaria usted el conocimiento sobre las actividades

que efectian sus asistentes dentro del departamento que lidera?

Tabla 3.2 Conocimiento de actividades en el departamento que lidera.

Conocimiento total 83%
Conocimiento parcial 17%
Desconocimiento 0%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.2 Conocimiento de Actividades en el Departamento que lidera.

Conocimiento de Actividades de su
Departamento

Conocimiento
parcial

17% T

Elaborado por: Las Autoras

El 17% de los jefes de linea, considera que tiene un conocimiento parcial sobre las
actividades que realizan sus colaboradores dentro del area que lideran. Este

porcentaje lo representa el area de bodega.

El 83% de los jefes de linea restante, considera que conoce completamente todas las
actividades que realizan sus colaboradores dentro de sus areas, porcentaje que

representa a las demas jefaturas de linea.
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3. ¢Con qué porcentaje calificaria usted el conocimiento respecto al total de la

cartera de clientes a nivel industrial que tiene actualmente la empresa?

Tabla 3.3 Conocimiento total sobre cartera de clientes industriales.

Conocimiento total 33%
Conocimiento parcial 50%
Desconocimiento 17%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.3 Conocimiento total sobre cartera de clientes industriales.

Conocimiento sobre cartera de clientes
industriales

Elaborado por: Las Autoras

De los jefes de linea encuestados el 17% hace referencia a uno solo, encargado del
area de bodega, quien considera que no posee informacion sobre la cartera de
clientes industriales. El 33% de los encuestados, que representa al area técnica
operativa y al area contable, asegura tener un conocimiento total sobre los clientes
industriales y el 50% restante representa al area de tecnologia y sistemas y a las areas
operativas de talleres, quienes manifiestan tener un conocimiento parcial de los

clientes industriales.
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4. Seleccione tres alternativas maximo, que hagan referencia a los problemas

que se suscitan con mas frecuencia en el departamento que lidera.

Tabla 3.4 Problemas mas frecuentes

Incumplimiento con fechas. 0%
Carencia de personal. 20%
Falta de controles y seguimientos. 13%
Falta de compromiso del personal. 7%
Falta de presupuesto para desarrollo departamento 33%
Inconsistencias con inventarios. 0%
Incumplimiento con entrega de informes. 27%
Retrasos documentacién y archivos. 0%
Retrasos y fallas con base de datos. 0%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.4 Problemas mas frecuentes.

Problemas frecuentes

Falta de
compromiso
del personal
7%

Elaborado por: Las Autoras

Los jefes de linea consideran que dentro de sus respectivas areas los problemas mas

frecuentes son:

» Con un 33% la falta de presupuesto para desarrollo del departamento.

» Con un 27% incumplimientos con entregas de informes.
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» Con un 20% carencia de personal en las diferentes areas.

» Con un 13% falta de controles y seguimientos.

» Con un 7% falta de compromiso del personal.

5. Mencione como maximo tres logros que haya realizado su departamento en

relacion al altimo afio (2013).

e Contabilidad
1. Alimentacion diaria de la base de datos y cierres, cuadres e impresiones
del proceso contable.

e Técnico
1. Reduccion del despilfarro de lubricantes y combustibles en las obras.

2. Disminucion de ausentismo y rotacién del personal operario y ayudantes.

e Taller
1. Reparacion de maquinarias y equipos en un plazo no mayor a 24 horas.

2. Reduccidn de fallas de las maquinas en las pruebas, previo a los alquileres.

e Bodega

1. Inventarios de combustibles y lubricantes, con cierres semanales y cuadres
con compras operativas

2. Erradicacion de pérdidas de herramientas y suministros de las bodegas de

talleres y activos menores.

e Tecnologia
1. Creacion, desarrollo, prueba e instalacién de dispositivo electronico para
tractor D5C Y D4E.

e Sistemas
1. Disefio del médulo para el area de tecnologia y desarrollo.

2. Disminucion de fallos en las actualizaciones del sistema y base de datos.
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6. Segun la estructura de su departamento, evalué de una escala del 1 al 4 los

parametros que se mencionan a continuacion:

Tabla 3.5 Estructura de su Departamento — Adecuacion de areas de trabajo.

Regular 0%
Bueno 33%
Muy Bueno 17%
Excelente 50%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.5 Estructura de su Departamento — Adecuacion de areas de trabajo.

Adecuacidn de areas de trabajo

Elaborado por: Las Autoras

El 50 % de los jefes de linea encuestados considera que la adecuacion de sus areas
de trabajo es excelente. Este porcentaje lo representan las jefaturas operativas y de
sistemas. El 33% opina que la adecuacion de las areas de trabajo es buena, y la

representan el area de bodega y contable.

El 17% restante asegura que la adecuacion de sus areas de trabajo es muy buena, y

esta representado por la jefatura de tecnologia.
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Tabla 3.6 Estructura de su Departamento — Cantidad de Personal.

Regular 50%
Bueno 50%
Muy Bueno 0 %
Excelente 0 %

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.6 Estructura de su Departamento — Cantidad de Personal.

Cantidad de personal

Elaborado por: Las Autoras

El 50% de los encuestados considera que la cantidad de personal con que cuenta su
area de trabajo es buena, porcentaje representado por las areas operativas y
tecnologia.

El 50% restante considera que la cantidad de personal en su area es regular y esta
representado por las jefaturas contables, sistemas y bodegas.
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Tabla 3.7 Estructura de su Departamento — Calidad de los precios.

Regular 0%
Bueno 50%
Muy Bueno 50%
Excelente 0 %

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.7 Estructura de su Departamento — Calidad de Procesos.

Calidad de los procesos

Elaborado por: Las Autoras

El 50% de los encuestados considera que la calidad de los procesos es muy buena,

esta apreciacion se da en las areas operativas en general.

El 50% restante esta distribuido entre el area contable., tecnologia y sistemas que
aseguran que la calidad de los procesos aplicados en sus areas es bueno.
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7. Segun las relaciones de su departamento, evalué de una escala del 1 al 4 los
parametros que se mencionan a continuacion:

Tabla 3.8 Relaciones de su Departamento — Confianza entre miembros del
equipo de trabajo.

Regular 0%
Bueno 33%
Muy Bueno 0%
Excelente 67%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.8 Relaciones de su Departamento — Confianza entre miembros del
equipo de trabajo.

Confianza entre los miembros del equipo de
trabajo

Elaborado por: Las Autoras

De los seis jefes de linea encuestados el 67% de estos considera excelente, la
confianza en los miembros de su equipo de trabajo. Este porcentaje lo representan las
jefaturas de operaciones y sistemas.

El 33% restante considera buena, la confianza entre los miembros de su equipo de

trabajo. Este porcentaje esta distribuido entre la jefatura contable y la de tecnologia.
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Tabla 3.9 Tabla Relaciones de su Departamento — Trabajo en equipo.

Regular 0%
Bueno 33%
Muy Bueno 17%
Excelente 50%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.9 Relaciones de su Departamento — Trabajo en equipo.

Trabajo en equipo

Elaborado por: Las Autoras

De un total de 6 jefes de linea encuestados el 50%, que esta representado a las areas
operativas, considera que el trabajo en equipo desempefiado en sus areas es

excelente.

El 33% que representa a las areas contables y de sistemas, considera que el trabajo

en equipo de sus areas es bueno.

El 17% restante que representan al area de tecnologia, considera que el trabajo en

equipo es muy bueno.
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Tabla 3.10 Relaciones de su Departamento — Ambiente laboral del

departamento.
Regular 0%
Bueno 17%
Muy Bueno 33%
Excelente 50%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.10 Relaciones de su Departamento — Ambiente laboral del
departamento.

Ambiente laboral del departamento

Elaborado por: Las Autoras

El 50% que representa a las areas de operaciones, considera que el ambiente laboral

del departamento es excelente.

El 33% que representa a las areas de tecnologia y sistemas, considera que el

ambiente laboral de su area es muy bueno.

El 17% restante que representa al area contable, considera que el ambiente laboral

del departamento es bueno.



76

8. Segun la tecnologia de su departamento, evalué de una escala del 1 al 4 los

parametros que se mencionan a continuacion:

Tabla 3.11 Tecnologia de su Departamento — Medios Tecnoldgicos.

Regular 50%
Bueno 50%
Muy Bueno 0%
Excelente 0%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.11 Tecnologia de su Departamento — Medios Tecnoldgicos

Medios tecnoldgicos

Elaborado por: Las Autoras

El 50% se encuentra totalmente de acuerdo, con relacién a los medios tecnolégicos
con los que cuenta su departamento, este es el caso las areas de sistemas, tecnologia

y el area técnica de operaciones.

El 50% restante se encuentra de acuerdo, con los medios tecnolégicos con que
cuenta sus areas de trabajo. Este porcentaje representa a las areas de contabilidad,

talleres y bodega.
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Tabla 3.12 Tecnologia de su Departamento — Avances Tecnologicos.

Totalmente de acuerdo 33%
De acuerdo 67%
En desacuerdo 0%
Totalmente en desacuerdo 0%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.12 Tecnologia de su Departamento — Avances Tecnoldgicos.

Avances Tecnoldgicos

Elaborado por: Las Autoras

El 67% se encuentra de acuerdo, con respecto a que los avances tecnoldgicos han
incrementado su rendimiento laboral, porcentaje que representa a las areas:

contables, técnicos de operaciones, talleres y bodega.

El 33% restante se encuentra totalmente de acuerdo, con respecto a que los avances
tecnoldgicos han incrementado su rendimiento laboral. Este porcentaje representa a

las areas de tecnologia y sistemas.
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Tabla 3.13 Tecnologias de su Departamento — Manejo de Tecnologia.

Totalmente de acuerdo 33%
De acuerdo 67%
En desacuerdo 0%
Totalmente en desacuerdo 0%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.13 Tecnologias de su Departamento — Manejo de Tecnologia.

Manejo de Tecnologia

Elaborado por: Las Autoras

El 67% se encuentra de acuerdo, con que el manejo de la tecnologia en sus areas de
trabajo es el adecuado. Este porcentaje representa a las areas de operaciones en

general y el area contable.

El 33% restante los conforman el area de sistemas y tecnologias, quienes se

encuentran totalmente de acuerdo, con que el manejo de la tecnologia en sus areas es

el adecuado.
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9. De las preguntas antes citadas, como calificaria la posibilidad de crear un
modelo de negocio que permita establecer una comunicacion clara, directa y
eficiente con su jefe inmediato y con los subalternos a su cargo, con la finalidad
de intercomunicar a todas las areas de la empresa y conocer los procesos que se
realizan para la consecucion de un objetivo o meta.

Tabla 3.14 Perspectivas sobre la Creacion de un Modelo de Negocio.

Excelente 33%
Bueno 67%
Malo 0%

Elaborado por: Las Autoras

Graéfico 3.14 Perspectivas sobre la Creacion de un Modelo de Negocio.

Perspectivas sobre la Creacion de un modelo de
Negocio

Elaborado por: Las Autoras

El 67% de los encuestados considera que la creacion de un modelo de negocio que
contribuya para mejorar la comunicacion entre jefes y subordinados dentro de sus
respectivas areas es bueno, este porcentaje representa a las areas contables, sistemas,
tecnologia y bodega. El 33% de los encuestados que representan a las areas de
operaciones como es tecnologia y talleres, considera que la creacion de un modelo de

negocios para sus areas de trabajo es excelente.
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10. De los siguientes conceptos que se mencionan a continuacion, ¢;Qué es
modelo de negocio CANVAS para usted?, seleccione solo una alternativa.

Tabla 3.15 Definiciones sobre Modelo de Negocio CANVAS.

Guia para visionarios que desean disefiar las empresas del 0%
futuro.

Plan de accion integral para toma de decisiones. 67%
Descripcion de bases sobre creacion de valor. 0%
Detalle de actividades claves que realiza la empresa. 33%

Elaborado por: Las Autoras

Graéfico 3.15 Definiciones sobre Modelo de Negocio CANVAS.

Definiciones sobre Modelo de Negocio CANVAS

Elaborado por: Las Autoras

El 33% de los encuestados, considera que un modelo de negocio es un detalle de las
actividades claves que realiza la empresa, para conocimiento general y toma de
decisiones futuras a nivel interno y externo de la empresa. El 67% restante considera
que un modelo de negocio es un plan de accion integral para toma de decisiones

gerenciales a nivel financiero y operativo.

Es necesario esclarecer que el modelo negocio es realmente; la descripcion de las
bases sobre las cuales una empresa crea, proporciona y capta valor por lo cual
podemos concluir que el total de los encuestados desconoce, de qué se trata el
modelo de negocio y por ellos nos atreveriamos a suponer que no visionan sus

alcances, objetivos y utilizacion.
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3.5.5 Analisis de Encuestas a Jefes de Linea.

A través de los resultados obtenidos en las encuestas aplicadas a los jefes de linea de
las diferentes areas que conforman la empresa, se pudo apreciar el grado de
conocimiento y manejo de las actividades y tareas sobre sus subordinados donde el
80% de los encuestados mantienen un grado de conocimiento total. EI 20% restante

conocen ligeramente las actividades del personal de sus departamentos.

En relacion a los logros obtenidos por sus respectivas areas, en su gran mayoria han
contribuido a mejorar los niveles administrativos de la empresa, y a ser gestores con
mayor protagonismo del servicio integral ofrecido al cliente final. Para la mayoria de
los jefes de linea en cuanto a estructura, adecuacion, calidad y cantidad de personal y

procesos, consideran que se encuentran entre un rango de muy bueno y excelente.

El 17% de los jefes de linea, estima que las adecuaciones de sus areas de trabajo son
buenas, factor que preocupa porque uno de los principales objetivos de la empresa
es lograr que en su totalidad los empleados se sientan estables, seguros, y tengan el

conforme necesario para el desarrollo exitoso de sus funciones.

Las relaciones internas de las areas, los jefes de linea consideran que la confianza, el
trabajo en equipo y el ambiente laboral es el ideal y se encuentran satisfechos en su
totalidad, con el equipo de trabajo con que cuentan en la actualidad. En lo referente a
los medios tecnoldgicos, sitian al aporte de la empresa para sus areas como

excelente y adecuado para suplir sus funciones diarias.

En conclusion se puede destacar que segun la apreciacion de los jefes de linea, la
empresa cuenta con un personal capacitado, encaminado y orientado hacia el cliente,
el servicio y la calidad pos-venta del producto. Siendo esto un gran aporte para la
empresa en su desarrollo factible en el mercado, contar con personal capacitado y
comprometido, permite a la organizacion disefiar propuestas de valor viables a los

clientes y alcanzar el éxito empresarial.
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3.5.6 Encuestas realizadas a Proveedores.

La empresa mantiene relaciones comerciales actualmente con un total de 33
proveedores; los cuales prestan diversos servicios a la empresa, a continuacion se
detalla en una tabla las diferentes clasificaciones de proveedores y su porcentaje de

representacion o incidencia en el giro del negocio.

Tabla 3.16 Grupos de Proveedores

Clasificacion de los diferentes Grupos de Proveedores Porcentaje
Servicios de Trasportes, Carga y Descarga de Equipos y 8%
Maquinas.

Servicios de Arriendos de Maquinas para colocacion y corretaje. 10%
Combustibles y Lubricantes. 15%
Repuestos y partes de Maquinas y Equipos. 30%
Reparaciones y Mantenimientos de partes y equipos. 15%
Maquinarias y Equipos nuevos o usados. 12,60%
Otros Servicios e insumos para el proceso. 9,15%

Elaborado por: Las Autoras

En la tabla arriba expuesta se puede apreciar que el 30% de los proveedores
representan a los comercializadores y fabricantes de repuestos y partes para

maquinas y equipos, dentro de este porcentaje solo se considera a los nacionales.

El otro 30% de los proveedores estd divido entre los que ofrecen servicios de
mantenimiento y reparaciones de partes y equipos con una representatividad del
15% del total de proveedores, el otro 15% restantes se centra en los
comercializadores de combustibles y lubricantes empleados en los procesos de

logistica.

Estos tres grupos representan el 60% de la operatividad del negocio, se ubican dentro

del pais es decir son proveedores nacionales y la frecuencia de compra es alta.
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1. De las siguientes opciones seleccione tres maximo que considere como
ventajas de la relacion comercial que mantiene actualmente la empresa.

Tabla 3.17 Ventajas de la Relacion Comercial.

Puntualidad de Entrega. 19%
Puntualidad de Pagos. 28%
Cumplimiento con Plazos. 0%
Cumplimiento Asuntos Varios. 0%
Detalle especificaciones y cantidades. 7%
Trato cordial y respetuoso. 19%
Apertura para aportar experiencia. 8 %
Apertura para recibir reclamos y quejas. 8%
Eficiencia para corregir problemas. 11%
Otros 0%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.16 Ventajas de la Relacion Comercial.
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Elaborado por: Las Autoras
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Un 28% que representa a las empresas que ofertan servicios de transporte, venta de
combustibles y lubricantes, aseguran que una de las ventajas de trabajar con la

empresa es la puntualidad en los pagos.

Un 19%, que representa a las empresas que ofrecen alquiler de maquinas en
subarriendo como corretaje y aquellas que ofrecen otros servicios complementarios
esporédicos a la empresa, considera que lo primordial es el trato cordial y respetuoso

que se mantiene entre ambas partes.

Un 19%, que representa a las empresas que comercializan combustibles vy
lubricantes, y ventas de maquinarias y equipos, considera que una de las ventajas es

la puntualidad en los pagos.

Un 11% representado por las empresas de reparaciones y mantenimientos, aseguran
que una de las ventajas de trabajar con la empresa es la eficiencia que se aplica para

corrige errores.

Un 8% que representa a las empresas que reparan y dan mantenimiento a los equipos
y maquinarias, asegura que las ventajas adquiridas durante el tiempo que se ha
mantenido las relaciones comerciales han sido la eficiencia con la que la empresa ha
corregido errores y la apertura otorgada por la empresa hacia ellos para recibir y dar

respuesta a reclamos.

Con la presentacion de estos datos, se puede determinar que la mayoria de los
proveedores aseguran que una de las ventajas mas relevantes de la relacion
comercial, ha sido la puntualidad en los pagos por parte de la empresa como clientes

y la puntualidad de entrega de ellos como proveedores.
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2. De las siguientes opciones seleccione tres maximo que considere como

desventajas de la relacién comercial que mantiene actualmente la empresa.

Tabla 3.18 Desventajas de la Relacion Comercial.

Impuntualidad en la entrega. 0%
Impuntualidad en los pagos. 28%
Incumplimiento con plazos pactados 17%
Incumplimiento con asuntos varios en convenios. 8%
Errores en las especificaciones y cantidades de pedidos. 0%
Trato poco cordial y respetuoso. 0%
Falta de apertura para aportar experiencia. 33%
Falta de apertura para recibir reclamos, quejas y sugerencias. 14%
Ineficiencia para corregir problemas y responder a reclamos. 0%
Otros 0%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.17 Desventajas de la Relacion Comercial.

Desventajas de la Relacién comercial
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Elaborado por: Las Autoras



86

Un 33% de los encuestados, considera que una desventaja en las relaciones
comerciales es la falta de apertura para aportar experiencia. Este porcentaje esta
representado por las empresas de venta de repuestos y partes y por las empresas que

venden maquinarias usadas 0 nuevas.

Un 28% de los encuestados, considera como desventaja la impuntualidad en los
pagos. Este porcentaje esta en crecimiento y esta representado por las empresas que
ofrecen los servicios de reparaciones y mantenimientos, los de subarriendos de

maquinarias y los de venta de lubricantes.

Un 17% considera como desventaja el incumplimiento con los plazos pactados, es el
caso de las empresas que subarrienda sus equipos Yy las de trasporte y colocacién de

maquinaria.

El 14% considera que la falta de apertura para recibir reclamos y quejas es una
desventaja. En este grupo encontramos a las empresas que ofertan otros servicios

varios a la empresa.

Con un 8% la desventaja es el incumplimiento con asuntos varios en convenios. En
este grupo encontramos a varias empresas de los diferentes grupos de proveedores
pero entre las mas relevantes tenemos: a las de trasporte, subarriendo, reparaciones y

mantenimientos.

De la informacion obtenida en lo referente a las desventajas comerciales que los
proveedores han mantenido con la empresa, la mayor incidencia se ha visto en la
falta de apertura para aportar experiencia, es decir el proveedor siente que la empresa
no esta dispuesta a recibir sugerencia y orientacién en la compra, sobre todo esto es
visible en las negociaciones mantenidas con las empresas comercializadoras de

maquinas, partes, piezas y repuestos.
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3. De los siguientes rangos que se mencionan a continuacion, sefiale cuantos
afnos le brinda servicio a la empresa.

Tabla 3.19 Afios de ofrecer servicios de la empresa.

Menos de 1 Afio 18%
1 A 3 Afios 24%
3 A 6 Afos 37%
6 A 9 Afos 15%
9 Afos en adelante 6 %

Elaborado por: Las Autoras

Graéfico 3.18 Afios de Ofrecer servicios a la empresa.

ANos de relaciones Comerciales
9 Afos en
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6 A

osdel

Elaborado por: Las Autoras

El 37% de los encuestados asegura mantener tratos comerciales con la empresa entre
un rango de 3 a 6 afios. Este porcentaje representa a las empresas que ofrecen

trasporte, mantenimientos y subarriendos de maquinarias.

El 24% esta entre 1 a 3 afios. Este porcentaje representa a las empresas que
comercializan combustibles y lubricantes y algunos articulos varios como piezas o

repuestos.

El 18% que asegura mantener tratos comerciales menores a un afo, esta formado por
las empresas de trasporte y alguna que otra de comercializacion de maquinas y

equipos.
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4. En los siguientes rangos mencione los plazos crediticios que mantiene en
la actualidad con la empresa.

Tabla 3.20 Plazos Crediticios.

Menos 7 dias 30%
8 a 15 dias 43%
16 a 30 dias 21%
31 a 45 dias 6 %
46 a 60 dias 0%
Mayor a 60 dias 0%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.19 Plazos Crediticios.

Plazos crediticios
31 A 45 dias

16 A

Elaborado por: Las Autoras

El 43% de los encuestados mantiene plazos crediticios de entre 8 a 15 dias, entre
estos se encuentran las empresas comercializadoras de combustibles, partes,

repuestos y otros servicios y suministros a la empresa.

El 30% lo representan las empresas de trasporte, colocacion y algunas de
reparaciones. EI 21% con un plazo de 16 a 30 dias estd representado por las
empresas de comercializacion de maquinarias y equipos, mantenimientos y

reparaciones.

El 6% con un plazo de 31 a 45 dias, estd representado por las empresas de

subarriendo de maquinas.
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5. Segun su experiencia la empresa ha hecho frente a las obligaciones
contraidas con ustedes de forma:

Tabla 3.21 Formas de Pagos Contraidas.

Anticipados al plazo pactado. 9%
Puntuales segun lo pactado en el plazo. 49%
Retrasos 15 dias. 12%
Retrasos 30 dias. 30%
Retrasos mayores a 30 dias. 0%
AUn mantiene saldos vencidos. 0%

Elaborado por: Las Autoras

Graéfico 3.20 Formas de Pagos Contraidas.

Formas De Pagos Contraidas

Anticipados al
plazo pactado
9%

Elaborado por: Las Autoras

El 49% representado por las empresas que dan servicio de trasporte y colocacion,
las empresas comercializadoras de combustible y lubricantes asegura que la empresa
cancela puntualmente sus obligaciones segun los plazos pactados.

El 30% asegura que la empresa mantiene saldos con retrasos de hasta 30 dias. Es el
caso de las empresas que dan mantenimientos y reparaciones de maquinas y equipos
y las de subarriendo. El 15% restante asegura que la empresa mantiene retrasos de
hasta 15 dias. Es el caso de las empresas que fabrican partes, repuestos y otros, y
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solo el 9% que representa a las comercializadoras de maquinas y equipos asegura

que la empresa paga anticipadamente sus obligaciones.

6. Estaria dispuesto usted a reformar las relaciones comerciales que
mantiene con la empresa, mediante un nuevo acuerdo entre ambas
partes.

Tabla 3.22 Posibilidades de Reformar Acuerdos Comerciales.

Sl 70%

NO 30%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.21 Posibilidades de Reformar Acuerdos Comerciales.

Posibilidades de Reformar Acuerdos
Comerciales.

Elaborado por: Las Autoras

Un 70% de los encuestados esta dispuesto a renovar y reformar los acuerdos

comerciales.

Un 30% restante no esta de acuerdo en reformar las relaciones comerciales.
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7. Si la respuesta a la pregunta numero seis fue “No”, indique como
maximo 2 motivos porque no puede llevarse a cabo la reforma del

acuerdo comercial entre ambas partes.

1. Maltrato de relaciones comerciales por abuso de plazos en créditos.

2. Vencimiento de créditos, por los cuales la empresa se niega a cancelar la

deuda que gener6 mora o interés y cerrar relacion comercial.

Las opciones arriba presentadas fueron las de mayor incidencia y representatividad
en la informacién obtenida del proveedor, situacién preocupante por como la
empresa se esta proyectando hacia el mercado, el deterioro de relaciones
comerciales entre proveedores con los que ha mantenido relaciones comerciales
durante un plazo estimado de 2 a 3 afios y la posible replica de informacién
negativa que estos proveedores puedan acreditar a la empresa en el sector comercial,

es un tema de seguimiento y posibilidad de mejora para el negocio.

8. Si la respuesta a la pregunta nimero seis es “Positiva”, indique como
maximo 2 motivos que permita retomar las relaciones comerciales con la

empresa.

1. Formas Yy plazos de entregas.
2. Propuesta de incentivos y descuentos pronto pago.

3. Fechas de corte de cobros y formas de cobros.

La informacidon obtenida, permite a la gerencia financiera y legal analizar los puntos
expuestos por los proveedores interesados en mantener y reformar las relaciones
comerciales con la empresa. Se considera analizar y reformular propuestas para

reactivar y mejorar las negociaciones comerciales entre ambas partes.



92

9. Valore la evolucion de las relaciones comerciales en los ultimos 12 meses:

Tabla 3.23 Evolucion de Relaciones Comerciales.

Regular 30%
Bueno 9%
Muy Bueno 61%
Excelente 0%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.22 Evolucion de Relaciones Comerciales.

Evolucion de Relaciones Comerciales

Elaborado por: Las Autoras

Un 61% considera que las relaciones comerciales han sido muy buenas. Esta
representado por las comercializadoras de combustibles, trasporte, vy

comercializadoras de maquinas y equipos.

Un 30% considera como regular, la evolucion de las relaciones comerciales. Esta

representado las empresas de subarriendo, las de mantenimiento y las reparaciones.

El 9% restante considera que las relaciones comerciales son buenas.
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10. ¢Como calificaria a la empresa dentro del marco de flexibilidad que
permite a sus proveedores aportar su experiencia?, en:

Tabla 3.24 Flexibilidad de Experiencia — Marca/Fabricante.

Regular 0%
Bueno 9%
Muy Bueno 30%
Excelente 61%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.23 Flexibilidad de Experiencia — Marca/Fabricante.

Marca/Fabricante

Elaborado por: Las Autoras

Con relacion al marco de flexibilidad con que la empresa permite que sus
proveedores aporten con su criterio y experiencia sobre temas de compras operativas
de la empresa del total de los encuestados el 61% considera como excelente, el
criterio de la empresa con respecto a marca y fabricante de los productos que
comercializan. Un 30% considera que es muy bueno, el marco de flexibilidad de
aporte en compras con respecto a la marca y el fabricante y solo un 9% considera
bueno, el marco de flexibilidad con que pueden aportar a la empresa con respecto a

marca y fabricante.
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Tabla 3.25 Flexibilidad de Experiencia — Precio

Regular 0%
Bueno 12%
Muy Bueno 64%
Excelente 24%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.24 Flexibilidad de Experiencia — Precio.

Precio

Elaborado por: Las Autoras

Del total de los encuestados el 64% califica como muy bueno, la apertura con que la
empresa les permite aportar sobre el precio del servicio o producto que
comercializan para la empresa. Un 24% califica a la flexibilidad para aportar con
respecto al precio como excelente, es el caso de las empresa que mantienen
relaciones por mas de 9 afios y finalmente un 12% califica como bueno, la apertura
con que la empresa les permite aportar con sus criterios sobre precios de los

productos o servicios.
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Tabla 3.26 Flexibilidad de Experiencia — Calidad.

Regular 0%
Bueno 12%
Muy Bueno 27%
Excelente 61%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.25 Flexibilidad de Experiencia — Calidad.

Calidad

Elaborado por: Las Autoras

El 61% califica como excelente, el marco de flexibilidad sobre la calidad del servicio
que ofrecen las empresas de servicios en trasportes, cargas y descarga de equipos y

maquinas.

El 27% considera como muy bueno, el marco de flexibilidad sobre la calidad de
aquellas comercializadoras de repuestos y partes de maquinas — equipos. Finalmente
un 12% califica a la flexibilidad sobre la calidad como bueno, a otras empresas que

ofrecen servicios para culminar el proceso de alquiler de maquinaria.
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Tabla 3.27 Flexibilidad de Experiencia — Plazo Credito.

Regular 24%
Bueno 34%
Muy Bueno 15%
Excelente 27%

Elaborado por: Las Autoras

Graéfico 3.26 Flexibilidad de Experiencia — Plazo Crédito.

Plazo Crédito

Elaborado por: Las Autoras

El 34% califica al marco de flexibilidad sobre el plazo de crédito como bueno,
porque mantiene buena las relaciones con sus proveedores actualmente. En cambio

un 27% califica al plazo crediticio dentro de un marco de flexibilidad excelente.

Un 24% califica al marco de flexibilidad en el plazo crediticio como regular,
aquellas empresas proveedoras de combustibles y lubricantes para el alquiler de las

maquinarias.

Un 15% califica como muy bueno, el plazo crediticio con un marco de flexibilidad, a

las comercializadoras de reparaciones y mantenimientos de partes y equipos.
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3.5.7 Analisis de Entrevista a Proveedores.

Respecto a las encuestas aplicadas a los proveedores a nivel local y nacional con los
que cuenta la empresa actualmente podemos determinar, que una de las principales
ventajas de las relaciones comerciales que mantiene con la empresa es la puntualidad
en los pagos, seguidas del trato cordial y respetuoso. Estos puntos antes mencionados

demuestran que los valores institucionales se cumplen en su totalidad.

Por otra parte es l6gico conocer que no todo en perfecto en las relacionales
personales y mucho menos en las que manejan a nivel empresarial y comercial, por
ello entre los temas investigados se determind como desventajas de la relacion
comercial la falta de apertura para aportar experiencia. Esto se ve visible en las
empresas proveedoras de repuestos, partes y piezas y en las de venta y

comercializacion de maquinas y equipos.

La relacion de la empresa con los proveedores se basa en la confianza y solidez
adquirida con los afios, en su gran mayoria los proveedores han mantenido por méas
de 6 afios relaciones comerciales, otro punto favorable es el plazo que se concede
entre las partes al momento de negociar de hasta 30 dias. A su vez la empresa hace
frente a las obligaciones con sus proveedores de forma puntual, segin lo pactado en
el plazo, sin embargo hay un bajo margen de proveedores que asegura ain se

mantiene saldos pendientes posteriores a las fechas de vencimientos pactadas.

En su gran mayoria los proveedores se encuentra de acuerdo, en reformar las
relaciones comerciales y seguir siendo proveedores para la empresa y una pequefia
cantidad asegura no estar interesada, pues alegan como factores principales de esta
decision: el maltrato de las relaciones comerciales por abuso de plazos en créditos y

los vencimientos de los creditos, generados con moras e intereses.

Como conclusién la mayoria de las empresas consideran que la evolucion de las
relaciones comerciales han sido beneficiosas y positivas, alegan que negociar con la
empresa y a través de ella les ha ayudado a expandir sus negociaciones, mediante la
creacion de un canal indirecto hasta otras empresas del mismo sector o industrias a

las cuales la empresa le ofrece logistica y servicio.
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3.5.8. Encuestas realizadas a Clientes.

La empresa mantiene relaciones comerciales actualmente con un total de 24 clientes;
los cuales se dedican a diferentes actividades pero guardan relacion directa por el
sector al cual pertenecen, debido a que todos los clientes abajo expuestos se centran

en el sector industrial, objeto de estudio del presente trabajo investigativo.

Tabla 3.28 Clasificaciéon de Clientes.

Clasificacion de los diferentes Tipos de Clientes Porcentaje
Industrias quimicas. 8%
Procesadoras de vidrio. 10%
Camaroneras. 20%
Procesadoras de alimentos. 25%
Procesadoras de plastico. 12%
Procesadoras de abono. 9%
Otras industrias. 16%

Elaborado por: Las Autoras

Los clientes con mayor representatividad son las industrias procesadoras de
alimentos y las camaroneras, ambos sectores de la industria suman 45% de los
clientes, seguido de estos se encuentran las industrias procesadoras de plastico y

vidrio que representan el 22% de la poblacion encuestada.

Ambos porcentajes totalizan el 67% de los clientes industriales, tienen una
considerable inherencia en la prestacion del servicio de alquiler que ofrece la
empresa, las obras o contrataciones que realizan estos sectores industriales son

recurrentes y los costos generados en el servicio que adquieren es alto.
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1. En la actualidad ¢(Como encuentra el servicio por alquiler de

magquinaria que le brinda la empresa?

Tabla 3.29 Calificacion del Servicio de Alquiler de Maquinaria pesada.

Excelente 21%
Muy Buena 29%
Buena 33%
Regular 17%

Elaborado por: Las Autoras

Graéfico 3.27 Calificacion del Servicio de Alquiler de Maquinaria Pesada.

Calificacion del Servicio

Elaborado por: Las Autoras

El 33% de los encuestados asegura que el servicio de alquiler de maquinaria que
ofrece la empresa es bueno, en este porcentaje se encuentran empresas camaroneras,

quimicas y procesadoras de vidrio.

El 29% de los encuestados asegura que el servicio es muy bueno. Es el caso de las
empresas procesadoras de alimento y abono. El 21% restante considera excelente, el

servicio para las industrias procesadoras de plastico, alimento y vidrio.
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2. Si la respuesta a la primera pregunta fue “Buena” o “Regular”
seleccione maximo dos opciones que considere posible implementar para

mejorar, de no ser asi pase automaticamente a la pregunta numero tres.

Tabla 3.30 Mejoras a Implementar.

Tréamite y Legalizacién Contratos 25%
Servicio de Cobranzas 0%
Reparaciones en obras 25%
Ampliacion del Servicio de 50%
Transporte

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.28 Mejoras a Implementar.

Mejoras a Implementar

Elaborado por: Las Autoras

El 50% de los encuestados, considera que una de las mejoras a implementar seria la
ampliacién del servicio de trasporte de carga y descarga de maquinaria. Este es el

caso de las procesadoras de alimentos, las camaroneras y las quimicas.

El 50% esta dividido entre tramites y legalizaciones de contratos, con un 25% en
reparaciones de obras. EI 25% restante representa a las industrias de vidrio, abono,

plastico y otras industrias.
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3. Con respecto a las formas de pago en la actualidad mantiene la empresa

con usted, considera que las mismas se ajustan a sus necesidades.

Tabla 3.31 Perspectiva sobre las Formas de Pagos pactadas.

Sl 83%

NO 17%

Elaborado por: Las Autoras

Graéfico 3.29 Perspectiva sobre las Formas de Pagos pactadas.

Perspectiva sobre las Formas de Pagos
pactadas

Elaborado por: Las Autoras

El 83% considera que la perspectiva sobre la forma de pago es la adecuada, es el

caso de las industrias quimicas, camaroneras, procesadoras de alimentos y plastico.

El 17% restante corresponde a otras industrias, considera que las formas de pagos no

se ajustan a sus perspectivas.
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4. Sila respuesta a la pregunta nimero tres fue “NO”, del siguiente listado
selecciones maximo dos formas o acuerdos de pago que considera

pueden establecerse.

Tabla 3.32 Formas de Pagos a implementar.

50% Al momento de firmar el contrato. 0%
25% Al firmar el contrato, 25% al colocar la 50%
maquinaria y el restante culminado la obra.

100% Finalizar la obra 0%
100% Finalizar la obra con un cheque. 50%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.30 Formas de Pagos a Implementar.

Formas de pagos a Implementar

Elaborado por: Las Autoras

El 17% antes mencionado asegura que las formas de pagos no se ajustan a sus

perspectivas y necesidades, considera las siguientes opciones:

e Un 50% prefiere cancelar un 25% al firmar el contrato, 25% al colocar la
maquinaria en obra Yy el restante culminado la obra.
e El 50% restante prefiere cancelar el 100% del valor de la factura, al finalizar la

obra con un cheque posfechado.
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5. ¢Con qué nivel de eficiencia considera usted cumple la empresa con los
plazos de entrega, ejecucion de obra, entrega de informes y retiro de

maquinaria?

Tabla 3.33 Nivel de Eficiencia del Servicio.

Regular 0%
Buena 4%
Muy Buena 46%
Excelente 50%

Elaborado por: Las Autoras

Gréafico 3.31 Nivel de Eficiencia del Servicio.

Nivel de Eficiencia del Servicio

Buena
4%

Elaborado por: Las Autoras

Un 50% encuestado considera que el nivel del servicio es excelente, es el caso de las
industrias quimicas, camaroneras y plastico.

El 46% de los clientes considera muy bueno, la eficiencia del servicio. Este
porcentaje lo representa la industria de vidrio, procesadora de alimentos y abono.

El 4% restante asegura la eficiencia del servicio es buena. Es el caso de otras

industrias.
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6. ¢Qué tan rapido responde la empresa ante los problemas que se
presentan tanto en maquinarias, operadores y logistica general durante

la obra?

Tabla 3.34 Rapidez para resolver Problemas.

Nada Rapido 0%
Ligeramente Répido 0%
Répido 58%
Muy Répido 42%
Extremadamente Répido 0%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.32 Rapidez para resolver problemas.

Rapidez para resolver Problemas

Elaborado por: Las Autoras

Con respecto a la rapidez con que se resuelven los problemas, el 58% considera
rapido, la logistica que otorga la empresa a las industrias camaroneras, pléstico,

vidrio y quimicos.

El 42% restante considera muy rapido, la rapidez con que resuelven los problemas

que presenta las demas industrias.
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7. ¢Con qué nivel de eficiencia ofrece la empresa el servicio posventa

(facturacion, seguimiento, finalizacion de entrega de obra)?

Tabla 3.35Eficiencia del Servicio Posventa.

Nada Eficiente 0%
Ligeramente Eficiente 0%
Eficiente 58%
Muy Eficiente 38%
Extremadamente Eficiente 4 %

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.33 Eficiencia del Servicio Posventa.

Eficiencia del Servicio Posventa

Extremadamente
Eficiente
4%

Elaborado por: Las Autoras

El 4% representa a la industria quimica quien considera el servicio posventa

extremadamente eficiente

El 38% considera el servicio posventa muy eficiente. Este porcentaje lo representa

las industrias camaroneras, vidrio y plastico

El 58% lo representa a otras industrias, procesadoras de alimentos y estiman que es

eficiente el servicio posventa.
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8. De los siguientes rangos ¢Con qué frecuencia ha solicitado los servicios
por alquiler de maquinaria a la empresa en el trascurso del ultimo afio
(2013)?

Tabla 3.36 Solicitud del Servicio.

De 1 a2 Veces 25%
De 3a4 Veces 42%
Mas de 4 Veces 33%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.34 Solicitud del Servicio.

Solicitud del Servicio

Elaborado por: Las Autoras

El 42% de las industrias quimicas y procesadoras de frutas, considera de 3 a 4 veces

adquirir el servicio por alquiler de maquinarias pesadas.

El 33% las industrias camaroneras, plastico y vidrio, considera mas de 4 veces

adquirir el servicio por alquiler de maquinarias pesadas.

Las industrias restantes representan un 25% y estas han solicitado de 1 a 2 veces el

servicio.
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9. Mencione dos companiias del sector al cual pertenecen ésta, con las que

también negocie su empresa.

Tabla 3.37Compafiias Competidoras del Sector.

MAQUINARIAS Y SERVICIOS TECNICOS 7 29%
S.A. MASTEV

RENTAX S.A. 7 29%
AMAPAC S.A. ALQUILER DE 4 17%

MAQUINARIAS Y EQUIPOS DE
CONSTRUCCION

EQUIPOS PESADOS S.A. 3 13%
LIXTE S.A. 2 8%
MARSA S.A. 1 4%

Elaborado por: Las Autoras

El 58% de los encuestados considera como principal competencia de la empresa a

Magquinarias y Servicios Técnicos S.A. Mastev y Rentax s.a.

El 42% restante esta dividido entre Amapac S.A., Equipos Pesados S.A., Linex S.A.
y Marsa S.A.
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10. De los criterios que se mencionan a continuacion, califique segun su

apreciacion y experiencia que ha mantenido con la empresa.

Tabla 3.38 Recurso Humano para satisfacer sus necesidades.

Regular 0%
Buena 8%
Muy Buena 42%
Excelente 50%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.35 Recurso Humano para satisfacer sus necesidades.

Recurso Humano para satisfacer sus
necesidades

Elaborado por: Las Autoras

El 50% considera que el recurso humano para satisfacer sus necesidades es

excelente. En este porcentaje se encuentra las empresas quimicas, vidrio y papel.

El 42% considera que el recurso humano es muy buena. En este grupo podemos

determinar a las empresas procesadoras de alimentos, de abono y las camaroneras.

El 8% restante asegura que el recurso humano es buena. Esta representado por otras

industrias.
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Tabla 3.39Infraestructura Fisica para atender.

Regular 0%
Buena 17%
Muy Buena 54%
Excelente 29%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.36 Infraestructura Fisica para atender.

Infraestructura Fisica para atender

Elaborado por: Las Autoras

Con respecto a la infraestructura fisica para atender las necesidades de los clientes el
54% de los encuestados asegura es buena, en este grupo estan las empresas
camaroneras, vidrio, y pléstico.

Un 29% que representa a las empresas quimicas y de alimentos asegura que la
infraestructura es excelente. El 17% restante considera buena, la infraestructura de la

empresa, esta representado por a las industrias de abono y otras industrias.
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Tabla 3.40 Calidad en el Servicio.

Regular 0%
Buena 29%
Muy Buena 50%
Excelente 21%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.37 Calidad en el Servicio.

Calidad en el Servicio

Elaborado por: Las Autoras

El 50% de los clientes considera muy buena, la calidad del servicio que ofrece la
empresa en servicio de alquiler y posventa del producto. Esta representando por

varias industrias del sector camaronero, quimico, y de alimentos.

El 21% que representa a las industrias de plastico y vidrio considera excelente la
calidad del servicio.

El 29% que representa al resto de las industrias, considera buena la calidad del

servicio.
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11. De los criterios que se mencionan a continuacion, califique el precio del

servicio por alquiler de maquinaria pesada.

Tabla 3.41 Precio del Servicio

Muy Alto 0%
Alto 8 %
Medio 71%
Bajo 21%

Elaborado por: Las Autoras

Gréafico 3.38 Precio del Servicio

Precio del Servicio

Elaborado por: Las Autoras

Con respecto al precio del servicio el 71% de los encuestados, asegura estar en un
rango medio, comparado con el precio que se oferta en el mercado por otras
empresas dedicadas a la misma actividad comercial. Este criterio representa las

industrias quimicas, procesadoras de abono de alimentos y de vidrio.
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12. De los criterios que se mencionan a continuacion, califique la calidad del

servicio de alquiler de maquinaria pesada.

Tabla 3.42 Calidad del Servicio

Muy Alto 21%
Alto 29%
Medio 50%
Bajo 0%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.39 Calidad del Servicio.

Calidad del Servicio

Ito

Elaborado por: Las Autoras

En lo relacionado a la calidad del servicio el 50% de los clientes, opina que ubica un
rango medio dentro de las industrias que califican al servicio. Esta representada por
las procesadoras de alimentos y a las otras industrias.

El 29% asegura que la calidad del servicio es alta. Esta representada por las

industrias camaroneras, quimicas y procesadora de vidrio

El 21% considera que la calidad del servicio es muy alta. En este grupo considera a

las industrias camaroneras y las industrias procesadoras de vidrio.
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3.5.8 Analisis de Entrevistas a Clientes.

Uno de los principales objetivos de las encuestas aplicadas a los clientes, era el
recopilar datos de la apreciacion que tienen sobre el servicio de alquiler de
maquinarias. Ante esto los clientes segmentados en industriales reflejan que el
servicio se encuentra en un rango entre bueno y muy bueno, factor que preocupa
pues la empresa debera de agotar esfuerzos e invertir nuevos y mejores recursos para
acaparar la apreciacion del cliente hacia lo muy bueno — excelente, que seria una

calificacion dptima para la empresa.

El 50% de los clientes, desean que la empresa pueda implementar como mejora la
ampliacién del servicio de trasporte de maquinas y equipos, seguida muy de cerca
de la reparacion de maquinas en obras y con prontitud. Sin embargo con relacion a
las formas de pagos impuestas por la empresa, la gran mayoria se encuentra a favor
factor que es beneficio para la empresa, pues les permite a sus clientes tener las
facilidades de poder cumplir con las obligaciones contraidas con la empresa. Ademas
la apreciacion de los clientes en cuanto a la eficiencia en general de la empresa
estimas que es muy buena — excelente, junto que resulta favorable pues uno de los
principales gestores empresariales, la eficiencia que le suple la empresa a los

clientes.

Un factor que la empresa considera como relevante de esta investigacion en
determinar a quién es la competencia directa de la empresa y entre estas se encuentra
6 compafiias que le siguen muy de cerca, motivo por el cual se disefian nuevos y
mejores proyectos para la satisfaccion completa del cliente, a fin de afianzarlo y
fidelizarlo al servicio que se pretende ofrecer.

Finalmente la empresa se sitla ante sus clientes entre un rango de buena a muy
buena, se debe de perseguir la excelencia, pues en la busqueda de esta se encuentra
la perfeccidn en procesos, y en el servicio, la continua preparacion del personal y la
capacidad y enteres para afrontar y plantear nuevos desafios, seran los motores
principales para el éxito de esta organizacion que se encuentra rumbo al desarrollo
empresarial para pasar de ser una microempresa a una compariia 0 empresa mucho

mas grande y ser un referente en el mercado, para el cliente y sus competidores.
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Capitulo 4

4 La Propuesta
4.1 Antecedentes de la Empresa “XYZ”.
4.1.1 Vision.
Consolidarnos como lideres en el alquiler de maquinaria, equipo pesado y caminero,

buscando la innovacién y la calidad del servicio, para ser considerados una opcion

preferente en el mercado local de la ciudad de Guayaquil.

4.1.2 Mision.

Brindar un servicio de excelencia en el alquiler de maquinaria, equipo pesado y
caminero, crear bases sélidas para el desarrollo de relacione comerciales exitosas de

largo plazo, satisfacer necesidades y superar expectativas de nuestros clientes.

4.1.3 Valores.

» Orientacion al Servicio: Entregar un servicio de excelencia, superando las

expectativas de nuestros clientes.

» Trabajo en equipo: Fortalecer la integracion y la colaboracion en el trabajo,
fomentando el compromiso con la organizacién, a favor de alcanzar objetivos
institucionales e individuales.

» Compromiso: Cumplir responsable y oportunamente nuestros compromisos.

» Rentabilidad: El desarrollo de nuestra actividad esta orientado a alcanzar

una rentabilidad sostenida y sustentable para nuestros accionistas.
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4.2 Analisis Pestel

4.2.1 Factor Politico

En el 2013, la construccion movilizd mas de 6.900 millones de dodlares en la
economia nacional, logrando un crecimiento del 8,6% con relaciéon al afio 2012,
segln datos del Banco Central del Ecuador. Esta tendencia ha permitido, que las
empresas proveedores de maquinaria pesada y equipo de construccion diversifiquen
su portafolio de productos, importando equipos de mayor calidad y con nueva

tecnologia®®.

El cambio de la matriz productiva es también otro de los factores que ha impulsado y
motivado al crecimiento y desarrollo industrial, la inversion puablica vy la
financiacion del gobierno en proyectos productivos con la finalidad de que empresas
nacionales exploten sus recursos y desarrollen productos “Made in Ecuador”, para
luego fomentar la exportacion y reducir las importaciones, controlando la fuga de
capitales, por dichos motivos se generan en el pais las nuevas restricciones de las

leyes aduaneras sobre las adquisiciones de productos prevenientes del exterior.

Estas politicas permiten la conformacion de nuevas industrias, las reinvenciones de
las ya existentes, la modernizacion y la mejora continua de aquellas que son un
referente importante en el mercado nacional, generando escenarios cada vez mas
beneficioso y competitivos. Ante esta nueva figura que permite el crecimiento del
sector las empresas comercializadoras de maquinarias y equipos al igual que las de
servicios de alquileres y logistica continia con la diversificacion de su oferta,

contemplando maquinarias de mayor calidad y con nueva tecnologia.

La oferta de maquinaria y equipo pesado en el pais es amplia y cubre practicamente
todas los sectores o lineas de la construccion como: caminera, petrolera, minera,

agricola, y de la produccion.

21 Suplemento Publicitario Vistazo “Equipos Industriales con nuevas tecnologias”. Julio 10 de 2014.
Pag. 6
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4.2.2 Factor Econémico.

La economia del pais se ve afectada por diversos aspectos como: las fluctuaciones
inestables de la oferta monetaria, el tipo de interés, la inflacion, el tipo de cambio,
cumpliendo cada uno de ellos distintos papeles en la economia. El gobierno
ecuatoriano actualmente esta fomentando proyectos que contribuyan al cambio de
la matriz productiva, a través de empresas o industrias que transforman y procesan
materias primas de calidad y con excelencia en procesos, 6ptimas para exportacion
mismas que a su vez sean generados de empleo, fuentes de ingreso y desarrollo para

el pais.

Ecuador y las actuales leyes politicas — economicas emitidas por el ejecutivo, buscan
construir un pais mas productivo e innovador, que beneficie al empresario y al
consumidor, trayendo consigo un equilibrio en la economia al sustituir la mayor
parte de las importaciones y exaltar las exportaciones de nuestros productos
terminados. Se busca obtener mayor diversidad, ampliar los destinos internacionales
para fomentar y mantener las nuevas relaciones a nivel internacional entre paises

comerciantes — consumidores.

Actualmente existe una controversia de opiniones en lo referente a los proyectos de
la matriz productiva, debido a que el proyecto de Codigo Monetario Financiero que
estd en manos de la Comision de Régimen Econémico de la Asamblea, de cierta
forma esté obligando a la banca privada a cambiar sus créditos de corto plazo (180
dias a 1 afio) a largo plazo (10 afios a 12 afios). Motivo por el cual los representantes
de la banca han afirmado que esto no es conveniente, puesto aseguran que los
clientes necesiten adquirir sus fondos no podran porque tendrian que esperar a que

otros clientes paguen sus préstamos.

Esto genera una disyuntiva entre el crecimiento industrial y la inversion, versus las
ofertas financieras que genera la banca privada para que pueda dar pasé a los

procesos productivos que demandan en gran medida fondos y recursos.
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4.2.3 Factor Social

La responsabilidad social corporativa, ha sido duramente criticada en los Gltimos
afios, al asociarla unicamente a causas sociales, benéficas y a fundaciones. Pero si las
empresas fueran méas allad de la estrategia corporativa encamindndose hacia una
gestion socialmente responsable, teniendo como base los ejes sociales, econémicos y

ambientales, permitira la sostenibilidad de la organizacion?.

Cada vez mas las organizaciones comprenden la importancia de apoyar a causas
sociales, siendo crucial que las alinean a su giro de negocio, estas acciones sociales
tendran mayor repercusion y se veran mas relacionadas a la estrategia corporativa

generando en el consumidor una percepcion positiva.

Las empresas apuestan por iniciativas con objetivos claros, un ejemplo, son aquellas
que permiten dar a sus colaboradores la oportunidad para demostrar su capacidad
humana, convirtiendo a los programas de responsabilidad social en entes

trasformadores involucrando al ciudadano y a su crecimiento personal.

4.2.4 Factor Tecnoldgico

Actualmente el Ecuador esta realizando inversiones en tecnologia permitiéndole al
pais desarrollarse en este campo, de la mano de mdltiples ofertas educativas
nacionales, como la inversion en unidades del melino, universidades de investigacion
y desarrollo en el obligar a otras instituciones a ofrecer nuevos servicios educativos,
en nuevas ramas de estudio y a nivel internacional al firmar convenios con
universidades prestigiosas para que los ecuatorianos obtengan becas y realicen sus
estudios de doctorados o PHD fuera del pais, con el firme objetivo que al culminar
con sus estudios regresen al pais para aplicar los nuevos conocimientos adquiridos en
instituciones publicas o privadas a nivel educativo permitiendo el enriquecimiento de

los profesionales.

22 Revista Ekos. “Responsabilidad Social Corporativa: el camino hacia la sostenibilidad”. Junio-2013
Recuperado por: www.ekosnegocios.com/negocios/m/verArticulo.aspx?idArt=2135
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En un reporte del diario el universo publicado el 01 de Mayo del 2014, manifiesta

como el pais esta reflejado ante esta perspectiva:

“Ecuador ocupd el puesto 81 de entre 157 paises en el ranking del Indice de

Tecnologia de Informacion y Comunicacion (TIC), en el 2012,

El indice fue publicado en el 2013 por la Oficina de las Naciones Unidas para las
Telecomunicaciones (UIT). Asi, el pais escald dos puestos con relacion al 2011,

cuando habia ocupado el casillero 83”2,

4.2.5 Factor Ecoldgico

Las empresas deben ser “responsables de las actividades y consecuencias
secundarias de procesos productivos u operativos ", ante las generaciones futuras. El
hecho de exigir que un producto se realice de acuerdo a principios ecoldgicos, no
contaminantes, es con el fin de potenciar normas ecoldgicas que faciliten a las

empresas adquirir nuevas tecnologias con bajo impacto ambiental.

La imagen corporativa y la calidad del producto o servicio que ofrecen las empresas,
hoy en dia estan afectadas por un factor crucial como es la gestiéon ambiental. Las
empresas, enfocan su gestion a la satisfaccion de los clientes como objetivo
primordial ante las amenazas de la competencia. Sin embargo, se tiene en cuenta
algunas consideraciones para que las empresas mantengan una posicion ventajosa en
los mercados abiertos y competitivos, dependiendo estas en gran medida del éxito en
la integracion entre las exigencias de la competitividad y las que prefieren a la

proteccién del medio ambiente.

El entorno empresarial ha experimentado importantes cambios desde la aparicion de
un consumidor ecol6gicamente responsable hasta el desarrollo de una estricta
legislacion medioambiental, pasando por trabajadores, inversores y vecinos que

tienen en cuenta el comportamiento social y ecologico de la empresa.

Zhttp://www.eluniverso.com/noticias/2014/01/05/nota/1983216/ecuador-puesto-81
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La busqueda del beneficio para el medioambiente no supone necesariamente
perjudicar a la empresa, es posible conseguir un beneficio comin. Una mejor
actuacion medioambiental permite a la organizacion obtener una competitividad

excelente ante este segmento.

4.2.6 Factor Legal

Las nuevas restricciones de las importaciones en el Ecuador cayeron en $85 millones
en los dltimos dos meses, segun cifras del Servicio Nacional de la Aduana del
Ecuador (Senae), estas nuevas leyes tratan de mejorar el nivel de la economia del
pais en lo relacionado a las importaciones, logrando que el retorno financiero que se
obtenga pueda aportar para que el pais cumpla de cierta manera con el cambio de la
matriz productiva; proyecto que aln se encuentra en debate para saber si es rentable

0 no para la economia del pais®*.

Algunas leyes ecuatorianos se han modificado como son las leyes aduaneras y las
leyes del cédigo de trabajo. La Ley Orgéanica de Regulacion y Control del Poder de
Mercado provee de reglas claras y transparentes a empresas, consumidores y
principalmente a pequefios y medianos productores para que puedan competir en
condiciones justas, asegurando que su desarrollo sea producto de su eficiencia y no
de précticas inadecuadas o desleales®. Al codigo del trabajo se le han modificado 14

reformas esenciales para mejorar las leyes de respaldo del nivel de vida del

trabajador:
1. Décimos sueldos 8. Proveedores externos
2. Sindicatos sectoriales 9. Trabajo Artesanal
3. Mujer embarazada 10. Jubilacion patronal
4. Renuncias 11. Paro de actividades
5. Mineria a gran escala 12. Trabajos eventuales
6. Definicion del Trabajo 13. Oralidad de juicios
7. Cargos de confianza 14. Trabajo remoto

Zhttp://www.cip.org.ec/es/noti-empresarial-2/417-noti-empresarial-febrero-2014/2093-noticias-
05-febrero-2014.html

Bhttp://www.planificacion.gob.ec/wp-

content/uploads/downloads/2013/01/matriz_productiva_ WEBtodo.pdf
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http://www.cip.org.ec/es/noti-empresarial-2/417-noti-empresarial-febrero-2014/2093-noticias-05-febrero-2014.html
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4.3 Las 5 fuerzas de Porter

4.3.1 Intensidad de la Rivalidad de la Industria.

Segun la Super Intendencia de Compaiiias clasifica a las empresas por sectores y
actividades, basados en el sistema CIIU, que hace referencia a una clasificacion
uniforme de las actividades econdmicas por procesos productivos, con la finalidad de
proporcionar un conjunto de categorias de actividades que se utilizan para elaborar

estadisticas referentes a las empresas.

La CHHU N°1, clasifica a la empresa en; Actividades de servicios administrativos y
de apoyo, y segun la CIUU N°6 la sub-clasifica en la actividad de; Alquiler con fines
operativos de maquinaria y equipo de uso agricola y forestal sin operadores. Segun la
superintendencia de compafiias menciona que en el pais hay un total de 112
empresas dedicadas a ofrecer servicios de alquiler de maquinarias y equipos, a
continuaciéon se presenta una tabla con la calificacion de estas empresas por
provincia y su porcentaje de participacion en el mercado, basados en datos del afio
2012:

Tabla 4.1 Clasificacion de Empresas de Alquiler de Maquinaria Pesada 'y
Equipos afio 2012

PROVINCIA # EMPRESAS| VALOR %
AZUAY 8 0,07
EL ORO 4 0,04
ESMERALDAS 1 0,01
GUAYAS 41 0,37
IMBABURA 2 0,02
LOJA 1 0,01
LOS RIOS 1 0,01
MANABI 10 0,09
MORONA SANTIAGO 1 0,01
NAPO 2 0,02
ORELLANA 1 0,01
PICHINCHA 34 0,30
SANTA ELENA 2 0,02
SUCUMBIOS 2 0,02
TUNGURAHUA 2 0,02

112 100%

Elaborado por: Las Autoras, datos tomados de “indicadores economicos-financieros y personal

ocupados CIAS a noviembre 2012”, Super intendencia de Compaiiias.
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Se puede observar mediante datos estadisticos que un total de 112 empresas en el
Ecuador se dedicada a ofrecer servicios de alquiler de maquinarias y equipos. El
34% se encuentra ubicada en la provincia del Guayas, y un 30% en la provincia de
Pichincha, la empresa de estudio se ubica en la regién costa, dentro de la provincia
del Guayas, lo que demuestra que la intensidad de la rivalidad en la industria es alta
con relacion a las demas provincias. Esto supone que la competitividad entre este
tipo de empresas es alto, por ellos las empresas deben de generar recursos, proyectos
y disefiar planes de accién que les permita mantenerse en el mercado y satisfacer al
nicho al cual se enfocan en un 100%. Con la finalidad de evitar la desercion de sus
clientes quienes tendran nuevas y mejores ofertas de servicios, debido que el nivel de

competidores es alto y que estan enfocadas al mismo segmento o nicho de mercado.

4.3.2 La Amenaza de nuevos entrantes.

Segun datos publicados en la pagina oficial de la Superintendencia de Compafiias
hasta el afio 2013, se han registrado en total 50 empresas en la provincia del Guayas,
dedicadas a ofrecer servicios de alquiler de maquinarias y equipos para la
construccion, camineros, agricolas y de la produccién, haciendo un referente de los
datos arrojados en el afio 2012 en el mes de noviembre habian solamente

registradas 41 empresas, en calidad de activas.

Esto demuestra que la amenaza de nuevas empresas va en crecimiento, se considera
el impulso que ha alcanzado el sector de la construccion y la industria, nuevos
empresarios y microempresarios apostaran por invertir en este sector industrial,
dedicarse a la misma actividad comercial de servicio de alquileres y rentas de

maquinas y equipos.

Ante este escenario las empresas ya existentes tendran que diversificar sus servicios,
a fin de captar més clientes, ampliar el nicho de mercado, mantener satisfechos a los
clientes ya existentes mediante la creacion de proyectos y planes para la fidelizacion

de la marca.
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4.3.3 Amenaza de productos y servicios sustitutos.

La oferta de maquinaria en el pais es amplia, cubre practicamente todas las lineas de
construccion, caminera, petrolera, minera, agricola, portuaria y de la produccion,
nuevas y mejores maquinarias y equipos con tecnologia de punta, se disefian hoy en

dia capaces de competir con los modelos de maquinas ya existentes en el mercado.

Aunque en su gran mayoria los fabricantes de las mismas tienen su marca
posicionada en el Ecuador, hoy por hoy se cuenta con una nueva gama entre las que
constan:  excavadoras, cargadoras, motoniveladoras, rodillos, bulldozer,
retroexcavadoras y mixes de diferentes capacidades y caracteristicas, equipos que
son comercializados por marcas como: Caterpilla, Cat, Bodcat, Hitachi, Komatsu,
Kobelco, Grove, Doosan.

Mientras que el equipo mas novedoso que ofrece la empresa MOROOKA, de
nacionalidad Japonesa es multiusos, con capacidad de carga de hasta 15 toneladas y
al ser todo terreno no requiere de carreteras para su desplazamiento, tiene gran
versatilidad en sus usos de trasporte y carga, orientado este equipo a preservar el
medio ambiente, se convierte en una opcién viable para las empresas del sector
industrial y de la construccién, que buscan proyectos que satisfagan sus fines con
responsabilidad social y ambiental sostenible, dentro de estas nuevas opciones se
encuentran a las marcas: Morooka, Dressta, LiuGong, que ofrecen equipos nuevos,
versatiles y con costos inferiores a los que ofrecen las otras empresas con trayectoria

en el pais.

4.3.4 Poder de negociacion de Compradores.

El nivel de inherencia con el que cuenta el comprador al momento de negociar,
cumple un papel primordial para las empresas que ofrecen el servicio de alquiler de

maquinaria pesada y equipos para la construccion o produccion.

Generalmente, las empresas del sector de la construccion prefieren invertir en la

compra de sus propias maquinas para el desarrollo de sus actividades. Sin embargo,
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este no es el escenario del sector del agro y la industria, una gran parte de este tipo
de negocios optan por el alquiler de maquinas y equipos, en promedio el costo de
alquilar una maquina o equipo es va desde los $25,00 dolares a los $45,00 dolares
diarios, dependiendo de la maquina y su uso?.

Mientras que para labores mas complejas como el movimiento de tierra, sistemas de
agua potable o alcantarillado municipal, pavimentaciones, etc. Se requiere de
equipos como rodillos, motoniveladoras, excavadoras, mixer, entre otros, el costo de

alquilar estos equipos va desde los $45,00 dolares a los $ 60,00 dolares por hora.

Los beneficios del uso de maquinarias permiten ofrecer al cliente mejores costos ya
que hay ahorro de tiempo y mano de obra. Se considera que las maquinas requieren
de un mantenimiento rutinario y este es el factor primordial para que las empresas e
industrias utilicen el servicio de alquiler de maquinas, porque al no tener que suplir
el mantenimiento o reparacion de estos equipos que son relativamente altos generan
grandes beneficios y margenes de ganancias que se ven afectados si la maquinaria

usada es propiedad de la empresa.

Ante este panorama, se define que el poder de negociacion del comprador es
relativamente bajo, debido que el mercado se encuentra estandarizado en precios y
calidad del servicio en su gran mayoria. Es decir que las empresas e industrias
buscan compafiias que ofrezcan este servicio con calidad y garantia, sin importar los

costos de la inversion en el alquiler.

4.3.5 Poder de negociacion de Proveedores.

El poder de negociacion de los proveedores impacta en los costos y competitividad
de las PYMES, quienes por lo general no compran grandes volumenes de insumos,
mercaderias 0 materias primas, perspectiva que cambia ante las grandes empresas

que se imponen por su volumen de produccién y consumo.

26 Suplemento Publicitario Vistazo “Equipos Industriales con nuevas tecnologias”. Julio 10 de 2014.
Pag. 7
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Ante este escenario las empresas pequefias y medianas, no tienen capacidad para
influir sobre el proveedor, por el contrario son los proveedores los que imponen
precios y condiciones, a estas empresas, algunos de los factores que ponen el poder
de negociacion del lado del proveedor, pueden ser:

Pocos proveedores, muchos compradores; es el caso de las empresas que disefian
partes y repuestos bajo pedido, medidas y especificaciones para mantenimiento o
reparacion de los equipos y las maquinas. Antes esto se observa que los proveedores
son escasos Y la competencia por comprar es alta, momento en el cual el proveedor

decide cuando, como y el costo al que ofrece el servicio o el producto.

Alternativas en el mercado pero con precios 0 prestaciones superiores, el proveedor
no es el Gnico pero es el que mejor les sirven por sus precios o caracteristicas. En el
mercado existen otros productos o servicios sustitutos similares donde el proveedor
todavia puede exigirte el pago anticipado, definirte un volumen de compra y
garantias para créditos y operaciones.

Se considera analizar y evaluar a los proveedores para evitar escenarios
desagradables, debido que estos pueden convertirse en competidores directos con
facilidad. En gran medida si los proveedores obtienen este poder, tienen la capacidad
para imponer precios, condiciones e incluso decidir cuando dejar de vender sus

productos en el mercado.

4.4 Modelo de Negocio Canvas

La propuesta del modelo de negocio se presentara a base de un modelo de negocio
Canvas por desagregacion, el factor fundamental de la propuesta radica en que la
empresa se encuentra sobrecargada de actividades, producto de las ideas de
innovacion de los gerentes y propietarios, quienes buscan incansablemente

diversificar el modelo de su negocio y mantenerse en el mercado.

Para el disefio de la propuesta antes mencionada, se realizaron investigaciones

documentadas dentro de la empresa en la totalidad de las areas y departamentos que
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la conforman, se efectuaron encuestas aplicadas en el entorno de la misma dirigidas a
clientes a nivel industrial y a proveedores locales y nacionales, para conocer la

perspectiva que se tiene de la empresa y su influencia e impacto en el medio externo.

Como conclusion al realizar esta investigacion se disefio el boceto base del modelo
del negocio, se observd sobrecargada las actividades del area de operaciones; que
podrian generar a futuro un colapso del sistema interno de la empresa, al pretender
suplir todas estas actividades el volumen de informacién, la demanda de tiempos y
recursos que el modelo requiere de las areas y la reestructuracion de sus actividades

Ilevard a que la empresa afronte una caida vertiginosa de sus estrategias.

Este problema llegaré hasta el grupo de mayor importancia para el negocio su cliente
final, quienes hasta el momento han catalogado en su mayoria a la empresa como
eficiente, eficaz y con un servicio de calidad y garantia. Los estragos de sobrecarga

de proyectos y actividades se ven reflejados en un pequefio grupo de clientes.

En la elaboracion del lienzo base para distribuir las actividades obtenidas se
analizaron preguntas claves en cada modulo como:
1. ¢Para quienes creamos valor?
2. ¢Qué valor proporcionamos a nuestros clientes?
3. ¢Que canales prefieren nuestros segmentos de mercado?
4. ¢Queé tipo de relacion esperan los diferentes segmentos?
5. ¢Por qué valor estan dispuestos a pagar nuestros clientes?
6. ¢Qué recursos clave requieren nuestras propuestas de valor, canales de
distribucion, relaciones con clientes y fuentes de ingresos?
7. ¢Qué actividades clave requieren nuestras propuestas de valor, canales de
distribucion, relaciones con clientes y fuentes de ingresos?
8. ¢Quiénes son nuestros socios y proveedores clave?
9. ¢Cuadles son los costes mas importantes inherentes a nuestro modelo de

negocio?

Para tener una vision mas exacta de lo antes mencionado a continuacion se presenta
el levantamiento de informacién del modelo de negocio al cual se denomina como

“BASE” para ¢l efecto de estudio y el planteamiento de la propuesta.



Tabla 4.2 Business Model Canvas

Business Model Canvas

Disefiado para:

Empresa de Alquiler de Maquinaria Pesada y Equipo Caminero

Asociaciones Clave

Empresa de transporte de maquinaria pesada y
equipos para la construccion

Empresas comeracilizadoras de repuestos para
magquinarias y equipos en general

Empresas de servicios legales, administrativos y
tecnologicos

Empresas fabricantes de partes y piezas para
maquinarias y equipos

Empresas de alquiler de maquinaria y equipos

Empresas comercializadoras de combustibles y
lubricantes

Empresas de servicios desaduanizadores y
currier.

Empresas importadoras de maquinarias pesadas
Y equipos

Empresas importadoras de partes y piezas
tenologicas

Gestion de Plataforma/sefial satelital
Mantenimiento de talleres

Abastecimiento y mantenimiento de bodegas
Recursos humanos administrativos

Actividades Clave

Asesoramiento técnico en maquinarias

Tramites Legales, en alquiler de equipos y
varios en obras

Asesoramiento técnico - agronémo

Corretajes de maquina y equipos

Asesoramiento tecnico en Reparaciones y
mantenimientos

Recursos Clave

Propiedad Intelectual

Campamento Propio/patio industrial

Magquinarias pesadas para const. Civiles

Bodegas amplias y surtido stop de
materiales

Talleres propios / patio de reparaciones
Magquinarias pesadas para construccion

Equipos menores auxiliares

Magquinarias y equipos para industria y
puerto

Propuesta de Valor

Asesoramiento técnico en obras y maquinarias

Visitas de supervision de obras/continuas, desempefio
de obra y desempefio de maquinas y equipos

Legalizaciones de compras, traslados, ventas y varios
de equipos y maquinarias

Legalizacion de contratos de alquiler de maquinas y
equipos

Servicios pérsonalizados en logistica y colocacion.

Dispositivos de rastreo satelital, con tecnologia de
punta y sondeo de desempefio de maquinarias y
equipos

Seguimiento de la calidad del servicio posventa.

Dispositivos electronicos de alta tecnologia
incorporados en maquinaria

Plataforma virtual/sefial satelital

tructura de Costos

Mantenimiento de maquinarias y equipos en obra
Mantenimiento de maquinarias y equipos en campamento

Flujos de Ingresos

Relaciones con los clientes

Relacién personal intima /tecnicos, logistica, empresa

Asesoramiento técnico y agronomo personalizado

Asistencia exclusiva segin especificaciones del clientes

Gestion de cuentas claves

Inversion en obras de los clientes claves
Reparaciones de equipos y maquinarias, propiedad de
clientes o de terceros asociados al negocio

Mantenimientos de equipos, maquinarias de clientesy
terceros asociados al negocio

Canales de Distribucién

Equipo Comercial/servicio de alquileres-tecnicos en obras

Disefio y Actualizcion de sitio Web, y plataforma
multimedia iteractiva con areas especificas de la empresa

Canales de distribucion de los socios claves y otras
empresas que ofrecen alquileres de maqinarias y equipos

Segmento de Mercado

Industrias Procesadoras de materia prima para
otros porcesos industriales

* Industria de Acero

* Industria de Vidrio
* Industria procesadora de abonos
* Industria quimica

* Industria metal/metalurgia

Industrias Procesadoras y empgcadoras de
alimentos y bebidas

Industria agricola/agraria/pecuaria/ganadera

Industrias camaroneras/pesqueras/empacadoras

Industrias procesadoras de materia prima, para
elaboracion de productos terminados

Industria de la construccion/puerto -otras

Comisién por Gestion y asesoramiento
Ingresos por alquiler de maquinarias
Ingresos por alquiler de equipos
Ingresos por corretaje

Ventas de respuestos

Recursos humanos técnicos

Logistica de asesoramiento y seguimiento en obra

Servicios Bésicos administrativos y talleres

Capacitaciones de personal técnico

Permisos, legalizaciones y demas tramites con instituciones publicas
Amortizaciones de Préstamos

Ventas de activos

Subasta de campamento - bodega

Préstamos a instituciones financieras

Ingresos por comercializacion de dispositivos electronicos para equipos
Ingresos por comercializacion de dispositivos mecatronicos para maquinas

Elaborado por: Las Autoras
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Segln JhonHagel y Marc Singer, definen que el concepto de empresa “Desagregada” radica

en que existen fundamentalmente tres tipos de actividades empresariales diferentes: relacion

con clientes, innovacion de productos e infraestructuras. Cada uno de estos tipos tiene

diferentes imperativos econdmicos, competitivos y culturales, los tres pueden coexistir en una

misma empresa, aunque lo ideal es que se desagreguen en entidades independientes con el fin

de evitar conflictos o renuncias no deseadas, a continuacion se muestra una tabla tipo

resumen de la propuesta de desagregacion, planteada por las autoras de este proyecto y que se

basa en el modelo planteado por Hagel y Singer en el afio de 1999.

Tabla 4.3 Resumen de la Propuesta de Desagregacion.

>—z—-zoo0m

> cCc A co

> 0Oz m-dmwowZO00

Innovacion del servicio

Gestion relacién con clientes

Desarrollo de
tecnologia

Una entrada temprana en el
mercado industrial, permite
ofrecer la innovacion  del
servicio de forma exclusiva y
convertirse en pioneros de la
propuesta, la velocidad es
esencial

Continuos esfuerzos por captar
clientes, afianzar a los ya
existentes creando escenarios de
cooperacion  mutua, genera
elevados costos. Se tiene
cuidado del capital de trabajo y
contar con una economia de
campo favorable.

El mantenimiento de
sistemas tecnologicos es

alto, implica una
considerable inversién de
costes de
mantenimientos, se

centra en la produccién y
la gestion de grandes
cantidades para el éxito
de su desarrollo a nivel
economico.

La lucha cultural se centra en el
talento de la empresa y la
preparacion  del personal,
innovar el servicio es crear valor
con calidad, ogarantia vy
eficiencia, contribuyen a que
pequefias empresas prosperen
con mayor rapidez.

En lo cultural la relacion con los
clientes es rapida, la superacion
de las expectativas y la
resolucion de problemas, el
cliente busca un servicio
completo que le entrega calidad,
versatilidad y confort para sus
actividades.

Lucha centrada en la
consolidacién  de  los
productos tecnoldgicos,
en el nicho que controla
la empresa, para luego
abrirse mercado en otros
nichos y segmentos.

Afianzar a los colaboradores en
la satisfaccion, fidelizacion vy
preparacion del personal para
afrontar los desafios de la nueva

propuesta y la reaccion o
repercusion del mercado, la
fidelizacion del cliente es

primordial para el éxito de la
innovacion, pero la garantia de
este éxito es afianzar al
empleado en la estrategia y
mimarlo en su talento creativo.

El cliente es lo primero, la razén
de ser del modelo del giro del

negocio su  gestion  busca
afianzar las relaciones con
clientes, esto radica en

considerar al cliente como el eje
central del negocio y encaminar
todos los recursos hacia este,
procurando su bienestar,
satisfaccion y confort.

La eficiencia y la
exclusividad, hacen de
este desarrollo
tecnoldgico un  alto

generador de costos, que

seran visibles en su
proyecto de arranque,
para luego lograr Ila
estandarizacion y
previsibilidad que
favorecera al mercado

meta y a la empresa.

Elaborado por: Las Autoras




Tabla 4.4 Modelo de Negocio por Desagregacion - Linea de Negocio #1

Business Model Canvas

Asociaciones Clave

Empresa de transporte de maquinaria pesada y

equipos para la construccion Asesoramiento técnico en maquinarias

Empresas comeracilizadoras de repuestos para

maquinarias y equipos en general Corretajes de maquina y equipos

Empresas fabricantes de partes y piezas para
maquinarias y equipos

Colocacion, retiro y seguimiento de
maquinas y equipos en obras

Empresas de alquiler de maquinaria y equipos

Em}c_)resas comercializadoras de combustibles y Recursos Clave
lubricantes

Bodegas amplias y surtido stop de
materiales

Empresas importadoras de maquinarias pesadas
Y equipos

Equipo de Trabajo.

Equipos menores auxiliares

Magquinarias y equipos para industria, puerto
y construccion.

Diseflado para: |

Empresa de servicios de alquiler de maquinaria pesada y equipo caminero

Actividades Clave |

Propuesta de Valor

Visitas de supervision de obras/continuas y desempefio
de maquinas y equipos

Estructura de Costos

Mantenimiento de maquinarias y equipos en campamento
Mantenimiento de talleres

Abastecimiento y mantenimiento de bodegas

Recursos humanos técnicos

Servicios Basicos administrativos y talleres

Otros gastos y costos producto del ser. De alquileres

Flujos de Ingresos

Relaciones con los clientes

Relacion personal intima /tecnicos, logistica, empresa

Inversion en obras de los clientes claves

Canales de Distribucion

Equipo Comercial/servicio de alquileres-tecnicos en obras

Disefio y Actualizcion de sitio Web, y plataforma

multimedia iteractiva con areas especificas de la empresa

Canales de distribucion de los socios claves y otras

empresas que ofrecen alquileres de maginarias y equipos

Segmento de Mercado

Industrias Procesadoras de materia prima para
otros porcesos industriales

* Industria de Acero
* Industria de Vidrio
* Industria procesadora de abonos

* Industria quimica
* Industria metal/metalurgia

Industrias Procesadoras y empacadoras de
alimentos y bebidas

Industria agricola/agraria/pecuaria/ganadera

Industrias camaroneras/pesque ras/empacadoras

Industrias procesadoras de materia prima, para
elaboracion de productos terminados

Industria de la construccion/puerto -otras

Ingresos por alquiler de maquinarias
Ingresos por alquiler de equipos
Ingresos por corretaje

Elaborado por: Las Autoras
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Segmento de Mercado.

Los clientes actuales de la empresa estan segmentados de la siguiente forma:

e Industrias procesadoras de materia prima para otros procesos industriales:

Industria de acero
- Industria de vidrio
- Industria procesadora de abonos
- Industria quimica
- Industria metal-metalurgia
¢ Industrias procesadoras empacadoras de alimentos y bebidas:
e Industria agricola.
e Industria pecuaria.
e Industria agraria.
e Industria ganadera.
e Industrias camaroneras.
e Industrias pesqueras.
¢ Industrias empacadoras de mariscos y otros productos del mar.
e Industria procesadora de materia prima para elaboracion de productos
terminados.
e Industria de construccion.

e Puertoy otras.

Propuesta de valor.

La propuesta de valor que la empresa esta ofreciendo a sus clientes, es la visita de
supervision de obras continuas, y desempefio de maquina y equipos, misma que se
enfoca hacia los clientes que utilizan el servicio por plazos o tiempos indefinidos o

superiores a 30 dias.

La propuesta se centra en destinar supervisores (técnicos, agronomos, Ing. Civiles,
Ing. Mecanicos, otros), segun sea la necesidad del cliente, con la finalidad de que
realicen supervision sobre la obra para la que se contrat6 el servicios de alquiler de

maquinas, desempefio y funcionamiento de los equipos en la ejecucion de las tareas
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asignadas y emision de informes periodicos y finales del progreso de la obra. Con
este proyecto se busca obtener informacion en tiempo real de las necesidades del
cliente, las expectativas del servicio, la calidad del servicio y conocer al personal
técnicos que desempefia las funciones primordiales del servicios que ofrece la
empresa y como estos mantiene el compromiso laboral fuera y dentro de la
organizacion, de esta forma el técnico emitiria informes al cliente, y al proveedor a

quien reporta sus funciones y desempefios de quipos y obras.

Canales de distribucion.

La empresa se comunica con el segmento de clientes mediante los técnicos y
ejecutivos de cuenta asignados, quienes son los voceros de las necesidades,
observaciones y retroalimentacién del servicio. Se utiliza el marketing directo,
mediante los canales de distribucion de los socios claves, clientes mas importantes y

otras empresas que ofrecen el mismo servicio de alquiler.

Cuenta con un sitio web y una plataforma multimedia aun en disefio y desarrollo,
donde se podra acceder a un modulo de planeacion de la demanda. El cliente puede
ingresar con un domino y clave que le permita generar o subir su requerimiento para
ser contestado y planeado con una contra oferta y asi establecer un nexo entre las
necedades del cliente y las capacidades de la empresa para suplirlas.

El objetivo es reforzar el seguimiento posventa del servicios, al generar un contrato
de alquiler y obra, toda la empresa automaticamente estaria informada y conectada
con los avances del mismo, de esta forma los procesos se agilitan y se presenta una

opcidn viable y agil para el cliente.

Relacién con los clientes.

Se ha establecido una relacion personal intima, donde se involucran las partes
técnicas, logistica y la empresa; el cliente interactia de manera continua y directa
con el area técnica y con un representante de la empresa (supervisor), los clientes
mas importantes tienen relacion directa con la alta gerencia para dar soluciones

inmediatas a sus requerimientos y problemas.
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La inversion en las obras y proyectos viables de los clientes claves es otra forma de
relacionarse que tiene la empresa, en este punto solo interviene la alta gerencia y el
area financiera-proyectos, quienes evalian el costo beneficio, el riesgo y la
inversion, del proyecto que ofrecen sus clientes, este desarrollo se da cuando la
trayectoria del clientes y el estudio de factibilidad les garantiza un escenario
favorable a la empresa. La garantia que ofrecen a sus clientes trasciende o se ve
reflejada ante la inversion econémica en el menor de los casos, en su gran mayoria la
inversion se da supliendo las necesidades de maquinarias, equipos y personal, que en
el inicio es costeado por la empresa pero luego lo recupera cuando se efectiviza la
inversion, ante estos escenarios, la empresa se presenta con un inversionista que
ofrece respaldo al cliente para el desarrollo de sus actividades, convirtiéndose en una

asociacion clave para el cliente.

Fuentes de ingreso.

La principal fuente de ingresos es el alquiler de maquinarias pesadas, el cual
representan mas del 50% del total de sus ingresos, a este le sigue el alquiler de
equipos menores y auxiliares que representan un 30% Yy finalmente los ingresos por

corretajes (arredrar las maquinas de otros y ponerlas al servicios del cliente).

La propuesta de valor en su primeras etapas se presenta mediante una lista de precios
o tarifas destinadas segun el requerimiento que realice el cliente, estas estara en
funcion de la maquinaria que soliciten, el tiempo del alquiler, la cantidad de personal
técnico que se requiera para la ejecucion de la obra, la cantidad de vistas del técnico,

supervisor, la calidad y exigencia del seguimiento.

Posteriormente estos valores se irdn incluyendo al servicio como una propuesta
integral, con una oferta atractiva para cliente y favorable para la empresa. Aquellos
clientes que no cuentan con las mismas posibilidades de acceder a este servicio
integral, se esta realizando estudios que permitan incorporar ciertos aspectos de la
propuesta a los costos del alquiler sin que les afecte mayormente en la capacidad
adquisitiva del servicio, en otros casos y de forma minoritaria en cliente se inclina

por el bajo costo, y mantiene una figura contractual ajustados al convenio que se
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realizd y pacto para el contrato. En su gran mayoria los clientes exige crédito y sus
formas de pagos son mediante cheques, transferencias interbancarias y pagares.
Actualmente todos cancelan el servicio cuando culmina la obra y se entrega informes

para realizar el cobro.

Recursos claves.

Los recursos mas importantes para que funciones este modelo son:

e Fisicos: bodegas amplias y surtido stop de materiales, maquinarias pesadas y

equipos menores.

e Humanos: personal técnicos de talleres, bodegas y campamento, operarios de

equipos, supervisores.

e Financieros: créditos bancarios, manejos de tarjetas de crédito para compras en
el exterior y margenes de utilidades solidos que les permite invertir en proyectos de

clientes o reinversion de utilidades para desarrollo empresarial.

Para la propuesta de valor los recursos humanos y la infraestructura son de vital

importancia.

Actividades claves.

La base del negocio es el alquiler de maquinaria pesada y equipo caminero, la
empresa ha desarrollado otros modulos que se han convertido en parte primordiales

del negocio.

e EIl asesoramiento técnico en maquinarias; que le permite al cliente informarse

sobre qué tipo de equipos requiere para el desarrollo de una determinada obra.

e Corretaje de maquinas y equipos: la empresa busca dar soluciones a las
necesidades del cliente, si no posee la maquinaria que necesita o el equipo que se
requiere, mantiene nexos 0 asociaciones con otras empresas 0 propietarios de

equipos con las especificaciones. La empresa arrienda las maquinas a esta empresa o
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ente por un costo inferior al que generalmente esta ofrece a sus clientes, para luego
arrendar al cliente por el costo que establece su oferta. Finalmente acabada la obra la
empresa recibe el pago del servicio, cancela al ente que le arrendo el equipo y
obtiene un margen por el corretaje efectuado.

e Colocacién, retiro y seguimiento de maquina y equipos en obras: la empresa
tramita todo lo referente al traslado de los equipos y las maquinas hasta el lugar
donde se efectla la obra o hasta las instalaciones del cliente. Se realiza seguimientos
periddicos del desempefio del personal operario, equipos y retiro de las maquinas y
equipos finalizada la obra, todo este costeo esté incluido en el costo del alquiler de la

maquina o equipo.

Asociaciones claves.

e Empresa de transporte de maquinaria pesada y equipos para la construccién.

e Empresas comercializadoras de repuestos para maquinarias y equipos en general.
e Empresas fabricantes de partes y piezas para maquinarias y equipos.

e Empresas de alquiler de maquinaria y equipos.

e Empresas comercializadoras de combustibles y lubricantes.

Estructura de costos.
Los costos mas importantes del negocio son:

e Mantenimiento de maquinarias y equipos en campamentos.
e Mantenimiento de talleres.

e Abastecimiento y mantenimiento de bodegas.

e Recursos humanos técnicos.

e Servicios basicos.

Las actividades mas costosas son las de infraestructura (talleres y bodegas)



Tabla 4.5 Modelo de Negocio por Desagregacion - Linea de Negocio #2

Business Model Canvas

Asociaciones Clave Actividades Clave

Tramites Legales, en alquiler de equipos y
varios en obras

Empresas de servicios legales, administrativos y
tecnologicos

Asesoramiento técnico - agronémo
Empresas de servicios desaduanizadores y
currier.

Asesoramiento tecnico en Reparaciones y
mantenimientos

Recursos Clave

Propiedad Intelectual

Campamento Propio/patio industrial

Talleres propios / patio de reparaciones

Disefiado para:

Empresa que ofrece Desarrollo y Gestion a clientes en temas de alquiler de maquinaria pesada,
equipo caminero y asesoria tecnica especializada.

Propuesta de Valor

Seguimiento de la calidad del servicio posventa.

Legalizaciones de compras, traslados, ventas y varios
de equipos y maquinarias

Legalizacion de contratos de alquiler de maquinas y
equipos

Estructura de Costos

Permisos, legalizaciones y demas tramites con instituciones piblicas
Mantenimiento de talleres

Amortizaciones de Préstamos

Abastecimiento y mantenimiento de bodegas

Recursos humanos administrativos

Recursos humanos técnicos

Logistica de asesoramiento y seguimiento en obra

Servicios Basicos administrativos y talleres

Capacitaciones de personal técnico

Relaciones con los clientes

Mantenimientos de equipos, maquinarias de clientes y
terceros asociados al negocio

Asesoramiento técnico y agronomo personalizado

Asistencia exclusiva seglin especificaciones del clientes

Gestion de cuentas claves

Reparaciones de equipos y maquinarias, propiedad de
clientes o de terceros asociados al negocio

Canales de Distribucion

Canales de distribucion de los socios claves y otras
empresas que ofrecen alquileres de maginarias y equipos

Segmento de Mercado

Industrias Procesadoras de materia prima para
otros porcesos industriales

* Industria de Acero

* Industria de Vidrio
*Industria procesadora de abonos

*Industria quimica

*Industria metal/metalurgia
Industrias Procesadoras y empqcadoras de
alimentos y bebidas

Industria agricola/agraria/pecuaria/ganadera

Industrias camaroneras/pesqueras/empacadoras

Industrias procesadoras de materia prima, para
elaboracion de productos terminados

Industria de la construccion/puerto -otras

Flujos de Ingresos

Comisién por Gestion y asesoramiento
Ventas de respuestos

Ventas de activos

Subasta de campamento - bodega
Préstamos a instituciones financieras

| PUNTODEEQUILBRIO |

Elaborado por: Las Autoras
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Segmento de Mercado

Los clientes actuales de la empresa estan segmentados de la siguiente forma:

e Industrias procesadoras de materia prima para otros procesos industriales:

Industria de acero.

- Industria de vidrio.
- Industria procesadora de abonos.
- Industria quimica.

- Industria metal-metalurgia.

e Industrias procesadoras empacadoras de alimentos y bebidas:

Industria agricola.

- Industria pecuaria.

- Industria Ganadera.

- Industria Agraria.

- Industria Pesquera.

- Industrias empacadoras y procesadoras varias,

e Industria procesadora de materia prima para elaboracion de productos
terminados.
¢ Industria de construccion.

e Puerto y otras.

Propuesta de valor.

La propuesta de valor que la empresa ofrece a sus clientes son: legalizaciones de

compras y contratos de alquiles de maquinas y equipos, traslados, ventas y varios.

La finalidad es aperturar un departamento legal para efectivizar asuntos legales de la
empresa. A su vez esté abierto para realizar tramites y asuntos legales de los clientes
que ameriten durante el proceso de alquiler de maquinas y equipos u otras indoles de

las empresas para sus procesos.
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Canales de distribucion.

Se utiliza el marketing directo, mediante los canales de distribucion de los socios
claves, clientes mas importantes y otras empresas que ofrecen el mismo servicio de

alquiler.

El objetivo es reforzar el seguimiento posventa del servicio, darle un plus al cliente
al evitar los asuntos de tramitacion de permisos para obras, traslado de equipos y
convenios o contratos. Con la finalidad de agilitar los procesos y reducir tiempos a

los clientes al presentar una opcién viable y agil para sus tramites legales.

Relacion con los clientes.

Una amplia gama de servicios es la base de las relaciones que se mantiene con los

clientes se ofrece:

e Mantenimiento de equipos y maquinarias de clientes y terceros asociados al

cliente 0 a la empresa.

e Reparaciones de quipos y maquinarias propiedades del cliente o terceros
asociados al negocio.

En la parte de asistencia personalizada a los clientes se establecen:

e Asesoramientos técnicos y agronomos.

e Asistencia exclusiva segun especificaciones del cliente.

e Gestién de cuentas claves.

Fuentes de ingreso.

Las comisiones por gestion en asesoramiento es la base principal de esta actividad de
servicio, las ventas de repuestos es otro factor importante. Esto se da porque la

empresa cuenta con talleres propios y esta abastecida de equipos, piezas y partes y en
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algunos casos hay piezas o partes que se importan, cuando una empresa o cliente
tiene la necesidad de adquirir cierta parte o pieza la empresa la comercializa por un

valor superior al adquirido y obtiene una ganancia de esta venta.

Subasta de campamento, se da cuando hay equipos que se devallan para la actividad,
por cambio de equipos o actualizacion de tecnologia, se realizan subastas de los
equipos y maquinas del campamento. En el menor de los casos para esta actividad

los préstamos son una forma factible de obtencion de ingresos.

Recursos claves.

e Fisicos: Campamento propio/ Patio industrial, Talleres propios/patio de

reparaciones.

e Intelectuales: Patentes d proyectos.

e Humanos: Técnicos, Ing. Agronomos, Civiles, Abogados, Administrativos,

Operarios, Mecanicos.

Actividades claves.

e Tramites legales en alquiler de equipos y varios en obras: Funciones del
departamento legal encargado de la logistica, permisos y patentes que se requieren

para el desarrollo del servicio de alquiler que ofrece la empresa.

e Asesoramiento tecnico y agronomo: destinado para las empresas de cultivo,
industrias agrarias y otras que buscan asesorias de cultivos o la creacién de obras

civiles para la ejecucion de sus procesos.

e Asesoramiento técnico en reparaciones y mantenimientos: destinado a otras
empresas propietarias de maquinarias y equipos que no cuentan con patios de
reparaciones, ni ingeniero mecanico para suplir sus necesidades de mantenimiento o

reparaciones de sus equipos.
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Asociaciones claves.

e Empresas de servicios legales, administrativos y tecnoldgicos.

e Empresa de servicios desaduanizadores y currier.

Estructura de costos.

Los costos mas importantes del negocio son:

Permisos, legalizacion y demas tramites con instituciones puablicas.

e Mantenimiento de talleres.

e Amortizaciones de préstamos.

e Abastecimiento y mantenimiento de bodega.

e Recursos humanos administrativos y técnicos.

e Logisticas de asesoramiento y seguimiento e obras.

e Servicios basicos.

e Capacitacion de personal técnico.

Las actividades mas costosas son capacitaciones de personal técnico, recursos

humanos y administrativos.



Tabla 4.6 Modelo de Negocio por Desagregacion — Linea de Negocio # 3.

BUSi ness M Odel Canvas Disefiado para: Empresa con Desarrollo de Tecnologia para Maquinaria Pesada y Equipo Caminero

Asociaciones Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relaciones con los clientes Segmento de Mercado

Empresas de servicios desaduanizadores y Asesoramiento técnico en méquinarias Empresas de agluiler de maquinaria pesada y

currir. referentes a dispositivos mecatronicos. Disposiivos de rastreo sateltal, con tecnologia de Asistencia exclusiva segun especificaciones del clientes equipo para la construccion

punta y sondeo de desempefio de maquinarias y

equipos
Empresas importadoras de partes y piezas Asesoramiento tecnico en reparaciones y Empresas de agluiler de maquinaria pesada y
tenoldgicas mantenimientos de dispositivos electronicos. Gestion de cuentas claves equipo caminero

Otras empresas, comercializadoras y
productoras de maquinas y equipos industrailes

Plataforma virtual/sefial satelital

Disefio y Actualizcion de sitio Web, y plataforma
multimedia interactiva con areas especificas de la empresa

Propiedad Intelectual

Canales de distribucion de los socios claves y otras
empresas que ofrecen alquileres de maginarias y equipos

Estructura de Costos

Gestion de Plataforma/sefial satelital

Mantenimiento de talleres

Capacitaciones de personal técnico

Mantenimiento de partes, pieazas y dispoisitivos de maguinarias y equipos en campamento
Abastecimiento y mantenimiento de bodegas

Recursos humanos técnicos W

Elaborado por: Las Autoras

Flujos de Ingresos

Ingresos por comercializacion de dispositivos electronicos para equipos
Ingresos por comercializacion de dispositivos mecatronicos para maquinas
Comercializacion de espacio satelital para socios claves.
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Segmento de Mercado.
Los clientes actuales de la empresa estdn segmentados de la siguiente forma:
e Empresa de alquiler de maquinaria pesada y equipo para la construccion.
e Empresa de alquiler de maquinaria pesada y equipo caminero.
e Otras empresas, comercializadoras y productoras de maquinas y equipos

industriales.

Propuesta de valor.
Dispositivos de rastreo satelital, con tecnologia de punta y sondeo de desempefio de
maquinarias y equipos, incorporando dispositivos electronicos de alta tecnologia en

las maquinas y equipos.

Plataforma virtual/sefial satelital, para el desempefio y correcto funcionamiento de
los dispositivos que se pretenden instalar y comercializar para las méquinas y

equipos.

Canales de distribucion.

Disefio y actualizacion de sitio web, plataforma multimedia interactiva con &reas
especificas de la empresa. Canales de distribuciones de los socios claves y otras
empresas que ofrecen alquiler de maquinarias y equipos.

Relacion con los clientes.

Asistencia exclusiva segun las especificaciones del cliente, al momento de instalar
los dispositivos o cuando el cliente solicite un dispositivo se brindara una asistencia
exclusiva para la instalacion en sus equipos, en coordinacién con el area de talleres,

bodegas, operaciones y tecnologia.

Gestion de cuentas claves, ofrecer a los clientes mas importantes un espacio en la
plataforma satelital, para rastreos, controles y seguimientos de sus maquinas, desde

sus ordenadores y dispositivos en cualquier lugar que se encuentren.
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Fuentes de ingreso.

e Comercializacion de dispositivos electronicos para equipos.
e Comercializacion de dispositivos mecatronicas para maquinas.

e Comercializacion de espacio satelital para clientes claves.

Recursos claves.

e Intelectuales: patentes de dispositivos, electronicos, mecatrénicas, planos y

estructuras del proyecto de creacion, ensamble, pruebas y otros.

Actividades claves.

Asesoramiento técnico en maquinarias, referente a los dispositivos mecatronicas,
tanto en mantenimiento, instalacion y reparacion.
Asesoramiento técnico en reparaciones Yy mantenimientos de dispositivos

electronicos en equipos y maquinas.

Asociaciones claves.

e Empresas de servicios desaduanizadores/Currier.

e Empresas importadoras de partes y piezas tecnologicas.

Estructura de costos.

e Gestion de plataforma, sefial satelital.

e Mantenimiento de talleres.

e Capitacion del personal técnico.

e Mantenimiento de partes, piezas y dispositivos de maquinas y equipos en
campamiento.

e Recursos humanos técnicos.

e Abastecimiento y mantenimiento de bodega.



Tabla 4.7 Modelo de Negocio Desagregado — Representacion Grafica.

El lienzo base y los modelos de desagregacion, se encuentran ampliado y con su debida

explicacion en las tablas 4.2 — 4.4 — 4.5y 4.6 (arriba expuestas).

| Business Model Canvas

Disefiado para: |

Empresa de Alquiler de Maguinaria Pesada y Equipo Caminero

Asociaciones Clave

Actividades Clave

Propuesta de Valor

Relaciones con los clientes

Empresa de transporte de maquinaria pesada y
equipos para la i

técnico

Empresas comeracilizadoras de repuestos para
inarias y equipos en general

Empresas de servicios legales, administrativos y
tecnologicos

Empresas fabricantes de partes y piezas para
maquinarias y equipos

Empresas de alquiler de maquinaria y equipos

Empresas comercializadoras de combustibles y
lubricantes

Empresas de servicios desaduanizadores y
currer.

Empresas importadoras de maquinarias pesadas
y equipos

Empresas importadoras de partes y piezas

Gestion de Plataforma/sefial satelital
Mantenimiento de talleres

| Abastecimiento y mentenimiento de bodegas
Recursos humanos administrativos
Recursos humanos técnicos

Servicios Basicos administrativos y talkres
Capacitaciones de personal técnico

| Amortizaciones de Préstamos

Tramites Legales, en alquier de equipos y
varios en obras

Asesoramiento técnico - agronémo

Cortetajes de mquina y equipos

Asesoramiento tecnico en Reparaciones y
mantenimientos

Recursos Clave

Propiedad Intelectual

Campamento Propio/patio industrial

Maguinarias pesadas para const. Civies
Bodegas amplias y surtido stop de
materiakes

Talleres propios / patio de reparaciones

Maquinarias pesadas para construccion

Equipos menores auxiliares

||embi;cas |puerto

Mantenimiento de maquinarias y equipos en obra
Mantenimiento de maquinarias y equipos en campamento

Maguinarias y equipos para industria y

técnico en obras y maquinarias

Visias de supervision de obrasfcontinuas, desemperio
de obra y desempefio de maquinas y equipos

Legalizaciones de compras, traskados, vetas y varios
de equipos y maquinarias

Legalizacion de contratos de alquir de maquinas y

equipos

Servicios pérsonalizados en logistica y colocacion.

Dispositivos de rastreo satelital, logia de

Relacion personal intima ftecnicos, logistica, empresa
Asesoramiento técnico y agronomo personalizado
Asistencia exclusiva segiin especificaciones del cientes
Gestion de cuentas claves

Inversi6n en obras de los clientes claves

de equiposy propiedad de
clientes o de terceros asociados al negocio

de equipos, maquinarias de clientes y
terceros asociados al negocio

punta y sondeo de desempefo de maquinarias y
equipos

Seguimiento de la calidad el servicio posventa

Dispositivos electronicos de alta tecnologia
incorporados en maquinaria

Plataforma virtualisefial satelital

Logistica de asesoramiento y seguimiento en obra

Permisos, legalizaciones y demas tramites con instituciones piblicas

Equipo C

icio de alquile

Disefio y Actualizcion de sitio Web, y plataforma
a teractiva con pecl

Canales de distribucion de los socios claves y otras

empresas que ofrecen alquileres de maginarias y equipos

Comision por Gestion y asesorammiento
Ingresos por alquiler de maguinarias
Ingresos por alquier de equipos
Ingresos por corretaje

Ventas de respuestos

Ventas de activos

Subasta de campamento - bodega
Préstamos a instituciones financieras
Ingresos por comercializacion de dispositivos electronicos para equipos

Ingresos por comercal

ion de dispositivos mecatronicos para maguinas

en obras]

de kaempresa

Segmento de Mercado

Industrias Procesadoras de materia prima para
otros porcesos industriales

*

Industria de Acero

*

Industria de Vidrio

*

Industria procesadora de abonos

*

Industria quimica

*

Industria metalmetalurgia

Industrias Procesadoras y empacadoras de
alimentos y bebidas

Industria agricola/agraria/pecuarialganadera

Industrias camaroneras/pesqueraslempacadoras

Industrias procesadoras de materia prima, para
elaboracion de productos terminados

Industria de la curslrucclur\/Euerw -otras

Elaborado por: Las Autoras

Empresa de warsporte de maquinara pesada y

Empresas comeracizadoras de repuestos para

enmaquinarias

cotocacion,

mpresas de sk de maquisria y eauipos

Ermpresas comorcialzadoras do combustbles y
Liricares

 cauipos

quipo do Trabajo.

[ comuuccion.

Bodegas amplas y surislo sop de-
teriks

auipos menores audtares

acuinarias y equipos para ndusir, puero|

Empresa de servicios de alquiler de maqu

pesada y equipo caminero

e maquias'y equipos.

Marterireo de maquinaris y ecuipos en campamerto,
[ Marterimento de takeres
| Abastecimento y marterimiento de bodegas
[Recirsos humarnos tricos.
[Serviios Bisicos adminktratvos y talkres

Gastos y costos producto el sr. Do alquieres

[Retscion personst intima Rcricos, logitica, erpresa

version en obras de ko chrses chves.

—

Inchstriss Procesadoras de materia prira para
otros porcesos industriales

* ncustriade Acera
* Instria de Vidrio

* Industriaprocesadora de aboros

ipdusria quimica
e ——

Industrias Procesadoras y empacadoras de
alimentos y bobidas

Industria agricola/agrariafpecuariafganadera

Wb, y phatorma
ket foractiva con areas especifcas de a empresa

[Caraies de detrbucion de s socios chves y awras

Industrias procesadoras de materia prima, para
elaboracion de productos terminados

Industria de

Ircresos por akuier de maquinaris
Ircresos por akier de equipos
ogresos por corretaje

o Avoras

Business Model Canvas

Actividades Clave

ecrologicos

rramies Legates, en acuier de squipos y

[Empresas o sorvicos desaguanizadores y

agronomo.

Propiedad tmekecuuat

[Tatores propios  patio ge reparaciores.

Disefiado para:

Propuesta de Valor

Emmpresa que ofrece Desarrollo y Gestion a clientes en temas de alqUIET Ge magqumaria pesada,
caminero y asesoria tecnica es

Relaciones con los clientes

[Marterimsentos de equipos, maquiarias de clentesy

e cqupos y maquinaris

Logatiaciones ge compras, trasidos, ventas y varios

cializada.
Segmento de Mercado

Industrias Procesadoras de materia prina para
otros porcesos industriales

| Asistencia exchusiva segin especiticaciones delclrtes

Gosin do cuentas chaves

ecuipos

propiecad de.

* ncustria de Vidrio

* ndustra procesadora de aboros

= Indusiria quimica

de Distriucion

Cares de ditriucion defos socios claves y otrss

Industrias Procesadoras y empagadoras de
alimentos y bebidas.

Industria agricola/agraria/pecuariaiganadera

Indhstrias procesadoras de materia prima, para
elaboracion de procctos terminados.

incsiria go oz

permeos. kgpteacors y demas ades con ettciones pibleas Comsion por Gestion y asesoramienio

Manterimieno de lkres Verias de respo

 Aortuacions g présaros [Verias de sc

[Abastciminto y materimierto de bodeges Subasta o campamert - bodegn

mieicivos Prestamos a petucions fancires
Recesos s eenicos
Logiia de ssesoramierto  scqumiert en obra
sicos samitatvos y alkres
Capactaciors de porsora tscnco
e P T O 0
e A
Business Model Canvas ” Disefiado para: Empresa con Desarrollo de Tecnologia para Maguinaria Pesada y Equipo Caminero I

curier.

enméquinarias

erokgcas

Propiecad Inckcrel

manteimientos de disposiives ekctronicos

lpuntay sondeo de desempeio de mequineris y

Plataforma vinalsefial saeltal

(Gestin de Plataformaseialsateltal
[Marserimieto de tallres
(Capaciaciones de personal éerico

| Anastecimierto  marteniiento de bodegas
[Recursos humaros técnicos

Fhijos de Ingreso:

Gestin de cuentas caves

ik

i

Disfo y Actializcion de sio Web, y ptaforma
mutimedia iteractia con eas especticas ek emprese|

Careles de distribucion de s socios caves yotras
empresas que oftecen akquleres de maginaris y equipos.

Empresas de aaluler de maguinaria pesada y
eqipo para la construccion

Empresas de agluiler de maguinaria pesaday
equipo caminero
Otras empresas, comercializadoras y
productoras de maginas y equipos industrailes

Ingresas p
Igresos po

r comciaizacionde disposkivos mecatronicos para macquins

Comercilizacion de espacio satetal para socios clves.

e UNNID DE QU0 ]

Fabmam ‘por: Las Autoras,
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Tabla 4.8 Resumen de la Propuesta Disefio de Modelo Canvas.

Modelo de

Negocio Canvas

Problemas generados:

Escenario Posterior a la
Desagregacion

Otros datos importantes:

El disefio del modelo de negocios Canvas para la empresa de alquiler de maquinaria pesada y equipo
caminero para el sector industrial, demostr6 una sobrecarga de funciones, producto de proyectos e

ideas de innovacion de gerentes y accionistas.

1. Sobrecarga laborar en areas contables y financieras.
2. Carencia de personal para el &rea de operaciones y logistica.
3. Carencia de controles y seguimientos de proyectos y fondos destinados para desarrollo de los
departamentos y areas.
1. Redistribucion de cargas laborales.
2. Definicidn de cargas y funciones.
3. Disefio de manuales de procesos encaminados al cumplimientos de planes y proyectos para desarrollo
de propuesta de valor.
4. Generacion de mas de 10 fuentes de empleo.
5. Ampliacion de lineas de negocio.
6. Captacion de nuevos mercados y expansion del segmento al que se enfocaba la empresa.
1. Los clientes afianzados que mantiene la empresa, estan interesados en formar parte de la linea de
negocio de tecnologia que esta en desarrollo.
2. Se estima que a finales del afio 2014 y mediados del 2015 el &rea de tecnologia haya lanzado al
mercado como prueba un total de 10 dispositivos, que seran planes pilotos aplicados en proyectos y
servicios ofrecidos a clientes mas importantes.
3. El area financiera de la empresa, se encuentra en negociaciones internacionales, para obtener
escenarios favorables en las adquisiciones de materiales y partes para la empresa de servicios de alquiler y
mejores escenarios de comercializacion y financiamiento para tecnologia.

Disefiado por: Las Autoras
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4.5 Propuesta de Estrategias Generadas para el Area de Compras

El departamento de operaciones hasta el afio 2012 segun datos financiero consumio el
60% del presupuesto general de la empresa, no obstante reflejo que lo presupuestado
por el departamento de operaciones en el afio 2013 tuvo un incremento del 15% es
decir que el requerimiento operativo para este afio fue del 75% sobre el presupuesto
general, adicional a esto hasta el segundo cuatrimestre del afio 2013 el departamento de
operaciones habia consumido al 100% su presupuesto asignado, y el area financiera

tuvo que asignar fondos extras para el Gltimo cuatrimestre del afio 2013.

A finales del afio 2013 cuando se presentan los nuevos presupuestos, operaciones
demando un incremento del 15% mas sobre el valor asignado el afio anterior,
justificando su incremento en base a las reestructuraciones gubernamentales, para
inicios del afio 2014 el area financiera asigno a operacion un total del 85% del
presupuesto general, es decir no se le cedié el 100% del incremento solicitado. Dentro
de este mismo afio la gerencia general solicito realizar un estudio econémico y de
factibilidad al departamento de operaciones y encontraron que la problematica de los

altos gastos generados por el departamento se da en el area de compras.

Ante la problemaética antes mencionada, se propone analizar el entorno de la empresa,
revisar y analizar la mision, vision y valores institucionales, departamentales y generar
visién y mision interdepartamentales, que permitan mejorar los escenarios que
actualmente mantiene el area de compras del departamento operativo, mediante la
creacion de estrategias que le permitan a mediano y corto plazo visorar cambios ,reducir
costos y fallas en los procesos de compras, ademas de servir como guia y base para
disefiar nuevas estrategias que les permitan optimizar recursos sin afectar la calidad del

servicio.



NEGATIVAS

POSITIVAS

Redisefiado y actualizado por: Las Autoras

llustracion 4.1 Matriz Dafo

INTERNAS

DEBILIDADES

eCarencia de personal en areas
operativas.

+Falta de comunicacion entre las
gerencias

Poca experiencia en direccion
estrategica de la nueva generacion.

*Personal de taller y operarios
inestables.

« Alto indice de rotacion y desercion en
areas operativas.

* Deterioro del patrimonio por situcion
actual de la empresa

{ FORTALEZA

*Personal  operario 'y  tecnico
capacitado.

» Buena imagen corporativa

« Diversidad de maquinarias y equipos.
* Trayectoria institucional.

« Inversion en tecnologia.

* Talleres para reparacion
mantenimientos propios.

« Asesoramiento técnico y juridico.

EXTERNAS

2
AMENAZAS

*En el sector agronomo demanda de
mercado estacional.

« Entrada de nuevos competidores.

« Cambios Politicos.

« Cambios Econémicos.

« Restricciones Aduaneras del Estado.

«Creciente demanda de proyectos de

inversion para el sector de la
construccion y compra de
maquinarias.

# OPORTUNIDADES

« Aparicion de potenciales proveedores
para la empresa.

* Inversion y financiamiento
gubernamental con insentivos en el
cambio de la actividad productividad.

« Evolucion o avances tecnologicos.
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lustracién 4.2 Misién, Vision, Valores Empresariales y Departamentales
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Misién:

Brindar un servicio de excelencia en el
alquiler de maquinariay equipo pesado 'y
caminero, creando bases para el
desarrollo de relacione comerciales
exitosas de largo plazo, satisfacer
necesidades y superar expectativas de
nuestros clientes.

Vision:

Consolidarnos como lideres en el
alquiler de maquinariay equipo pesado y
caminero, buscando la innovacién y la
calidad del servicio, para ser
considerados una opcioén preferente en el
mercado

Valores:
Orientacion al Servicio
Trabajo en equipo
Compromiso
Rentabilidad

Mision:
Brindar logistica integral en

alquileres y asesorias tecnicas de
obras y proyectos.

Vision:

Conformar un equipo de trabajo
solido con calidad y escelencia
orientados al servicio y a la mejora
continua.

Mision:

Optimizar recursos financieros,
humanos y tecnoldgicos, para lograr
reduccion de costos en compras
nacionales e internacionales y
mejorar en negociaciones con
proveedores.

Disefiado por: Las Autoras

Valores:
Trabajo en Equipo
Orientacion al Servicio

Vision:

Reducir los costes de
negociaciones, logisticas y traslados
de compras nacionales y
extranjeras.

Valores:
Trabajo en Equipo




Tabla 4.9 Matriz Analisis Dafo.

Escenarios

Servicios de
alquiler de

maquinarias

Linea# 1

Desarrollo de
gestion y servicios
de asesoria técnica

Linea# 2

Desarrollo de

tecnologia

Linea# 3

Fortaleza

e Maquinarias y equipos de
ultima tecnologia.

e Maquinarias y equipos en
constante mantenimiento y
actualizaciones.

e Talleres de mantenimientos
y reparaciones propias.

e Patio industrial propio de

almacenaje, reparaciones y
prueba

e Personal capacitado para
asesoria técnica en

maquinarias y equipos.
e Experiencia en asesoria de
obras civiles y agronomas.

e Talleres propios de
investigacion y desarrollo.
e Disefio y fabricacion de

productos nuevos e
innovadores para el sector de
rastreo, mecanica y
electronica.

Elaborado por: Las Autoras

Oportunidad

e Cambio de la matriz
productiva

e Ventaja Competitiva ante
el mercado sobre el servicio
de asesoria personalizada.

e Cambio de la matriz
productiva

e Desarrollar un sitio WEB
para que los clientes realicen
sus solicitudes y sugerencias

del servicio.

Debilidad
o Altos costos de
operatividad del servicio.
e Costos de
mantenimientos y

reparaciones de maquinas
no operativas.

e Alta  rotacion de
personal  operativo de
maquinas y equipos.

e Inversion en capital de
trabajo.
e Costos de logistica del
servicio.

e Costos de ensamble y
fabricacion de dispositivos.

e Logistica de venta del
producto terminado.

Amenaza

e Restricciones
aduaneras en el ingreso
de piezas y repuestos
desde el exterior al pais.

¢ Nuevos grupos de
competidores.

e Restricciones
aduaneras en el ingreso
de piezas del exterior al
pais, para elaboracion de
dispositivos.
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Tabla 4.10 Matriz Foda Cruzado.

Disefiado por: Las Autoras

Analisis FO

Afianzamiento de la
imagen corporativa ante
clientes y proveedores,

para ser una opcion
preferente ante los cambios
del mercado.

Andlisis FA

Desarrollo e
del

proyecto de tecnoldgica y

implementacion

mecanica que impulsa la

empresa desde el afio 2012.

Analisis DO

Fortalecimiento de los
recursos humanos,
mediante incentivos,

mejoras salariales y disefio
de planes de carrea.

Analisis DA

Alianzas estratégicas con
importadores de equipos,
partes y piezas d
maquinarias 'y  recursos
para la operatividad del

negocio.
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llustracion 4.3 Formulacion de Estrategias para Area de Compras.

ESCENARIO ACTUAL DESCRIPCION

Devoluciones de piezas y parts. Altos costos en Cormpras de partes, piezas y repuestos de maguinas y equinos, ocacionados por
Inaclecuadas especificaciones y carencia de informacion emitda por el cliente que respalde al proveedor
0 fabricante para l fabricacion 0 envio el requerimiento 0 compra que se efectia.

OPCIONES ESTRATEGICAS Escenario A Escenario B Escenario C

1. Digializar manuales y catalogos (e maguinarias y equipos. | Delegar o reasignar digiaizacion | Contratar nuevo personalpara | - Extemalizar el proceso de
al personal de compras/ comprador | logética y apollo encompras | digtaizacion de manuakes

Cambio Répido Costos Elevados / crecientes Cambio Moderado
Escenario A Escenario B Escenario C
2. Fotografiar piezas y partes de maquinarias. Delegar capacitar personal de talleres | Contratar nuevo personal para | - Externalizar el proceso de

para fotografiar partes y piezas. [logitica y apollo compras / tallres.|  fotografiar partes y piezas.

Cambio Répido Costos Elevados/ crecientes Cambio Moderado

Favorable Desfavorable Estable

Disefiado por: Las Autoras

El escenario adecuado para corregir los fallos en compras es el Escenario “A”, se
considera una opcién favorable, se cuenta con el personal necesario para cubrir al cien
por ciento las funciones del departamento, ademas la empresa tiene los equipos

tecnoldgicos necesarios para el desarrollo de la estrategia:

1. Recurso Humano (un jefe técnico, un asistente técnico y un auxiliar de

compras).

2. Recursos Tecnol6gicos (computadoras con sistemas Windows 8, memoria
externa, disco duro, servidores, impresoras, escaner, fax, camara digital de audio

y video).

Los costos de implementar la estrategia son bajos, se presenta como un cambio rapido y
bajo un escenario seguro y favorable, optimizando los recursos y cumpliendo con los

objetivos propuestos por la gerencia la optimizacion.
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llustracion 4.4 Formulacion de Estrategias para Area de Compras.

ESCENARIO ACTUAL

DESCRIPCION

Stook o partes, ez, FpUestos, Suminglrs yacthos
RS

Akos ertarios 0 stock e meteraes, parte y zes e 10 3¢ utlzan pava s rocesos porrocunpl
especrcacres requerias para fabejo el uso qu s e da enlos procesos e logeticay taleres,

OPCIONES ESTRATEGICAS Escenario A Escenario B Escenario C
Orgenza ventade campamento | Evelar estado y s de ventans | - Amplr hodegas para cubri
Recuperar version en iventaros  stock o ueizados en | ofetando s pieas, partes  sumitos| para amacer 0 desecer ariubs | e acul e ventarcs
DIOCESS A 1S E1DIESa 0 PrSones eresads, ensock,
Estalk
Cambiorapdo Destavorable Evados y crecknts costos
Favragl Destuorebk Etalk

Disefiado por: Las Autoras

El escenario sugerido es el Escenario “A”, se considera una opcion favorable debido a

la rapidez con que la venta puede efectivizar el inventario, los costos de la organizacion

y la obtencién de permisos son bajos comparados con los que se generan con el

mantenimiento de inventarios sin uso.

Existen otras empresas del mismo sector al que se enfoca la compafiia que pueden

utilizar las partes, piezas y repuestos que la empresa adquirié de forma inadecuada para

SuS procesos y que serviria para los procesos de estas compafiias.

Como dato informativo y relevante dentro de las actividades que la empresa registra en

su RUC se encuentra la comercializacién de articulos varios para el sector de la

construccién y la alquiler de maquinaria.
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Conclusiones

El &rea de compras operativas representaba gastos considerables al momento de
adquirir insumos para talleres, mantenimiento y stop de suministros para
logistica, problemas generados por inconsistencia de informacion y fallos en
especificaciones suministradas a proveedores. Para solucionar este problema se
disefiaron estrategias a corto plazo para area de compras operativas, que deberan
ser evaluadas por la gerencia para verificar su incidencia, el cumplimento de las
mismas por parte del personal responsable y la evolucién que ha tenido el
departamento desde la implementacién hasta la evaluacion del desempefio
estratégico.

Se reformuld y actualizé la informacion de la empresa en lo referente a mision,
vision y valores, debido a que las ideas de expansion habian contribuido a
cambios en las bases del negocio. Este proceso les permitio reformular las bases
sobre las cuales se disefid la empresa de alquiler y disefiar las bases para las dos

nuevas lineas de negocio (Tecnologia y Asesoria).

Se disefiaron manuales de procesos de todas las areas que conforman la empresa,
con la finalidad de levantar informacion de procesos internos realizados por los
diferentes departamentos, para posteriormente centrar bases para el disefio del
modelo de negocio, ademas se disefiaron nuevas plazas de trabajo, se hizo una

redistribucion de funciones entre el personal ya existen de la empresa.

Se realizaron estudios del ambiente externo de la empresa, basados en matrices
como las cinco fuerzas de PORTER, el analisis PESTEL, la matriz FODA vy el
FODA CRUZADO, para determinar la situacion de la empresa y su proyeccion

hacia el mercado o segmento al que se dirige.

Se disefid un lienzo base del modelo de negocios Canvas, partiendo de la
informacién recopilada del ambiente interno y externo de la empresa, y
posteriormente se procedid a realizar el modelo de desagregacion que dio como

resultado el surgimiento de dos nuevas lineas de negocio.
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Recomendaciones

Se recomienda que el departamento de operaciones realice reuniones mensuales
y analisis periddicos sobre el cumplimiento y desempefio de las estrategias

propuestas para el area de compras.

Se considera que las nuevas lineas de negocio generadas y sus respectivos
departamentos disefien estrategias funcionales basadas en la mision, vision y
valores de cada linea de negocio que se sumaran a la mision, vision y valores

gue mantiene la empresa.

Es recomendable que todas las areas y departamentos, mantengan actualizados

los manuales de proceso disefiados durante la ejecucién de este proyecto.

Se sugiere mantener actualizados los estudios de mercado, estudios de
factibilidad, analizar y reestructurar de ser necesario las matrices de
levantamiento de informaciéon del ambiente externo de la empresa. Ademas
mantener actualizada la matriz del modelo de negocio Canvas general y las

matrices de modelos de negocios de las nuevas lineas de servicios.

Se considera como una gran oportunidad el replicar este proyecto en otras
empresas con diferentes mercados y enfoques.
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Anexos

Anexo 1 Formato para Validacién de/los instrumento(s) de recoleccion de datos.
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UNIVERSIDAD POLITENICA SALESIANA
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Tema de Proyecto:
MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y DISENO DE ESTRATEGIAS GERENCIALES PARA EL
AREA DE COMPRAS DE UNA EMPRESA QUE BRINDA SERVICIOS DE ALQUILER DE
MAQUINARIA PESADA Y EQUIPO CAMINERO AL SECTOR INDUSTRIAL EN GUAYAQUIL

Autores: JESSENIA GAVILANEZ Y CRISTINA HOLMES

Nombre del Instrumento de recoleccién de datos: ENTREVISTA DE PROFUNDIDAD
DIRIGIDO A GERENCIA GENERAL

Objetivo General: CREAR UN MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y DISENAR ESTRATEGIAS
GERENCIALES PARA EL AREA DE COMPRAS OPERATIVAS DE UNA EMPRESA QUE
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INDUSTRIAL.
A) Correspondencia de
AT e B) Calidad técnica y 3
objetivos de la o_""““'“""' Lenguaje
nvestigacién/instrument Optima
fre :, ke A= Adecuado | OPSERVACIONES
R= Regular 1 = Inadecuado
P= Pertinente
NP =No pertinente D= Deficiente
P NP 0 B |[R [D|[A |
1 IA / L
2 v 7 7
2 &, 74 /7
4 4 A 7
Nombres: | idls LUcWs vpes § Fiema: ps
iosiissias Mti; vk & ’(“{J
EVALUADOR
SHOE mnt €t & (29 B9
Fecha: Ctiob |2 \wm(

167
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CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Tema de Proyecto:

MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y DISENO DE ESTRATEGIAS GERENCIALES PARA EL
AREA DE COMPRAS DE UNA EMPRESA QUE BRINDA SERVICIOS DE ALQUILER DE
MAQUINARIA PESADA Y EQUIPO CAMINERO AL SECTOR INDUSTRIAL EN GUAYAQUIL.

Autores: JESSENIA GAVILANEZ Y CRISTINA HOLMES

Nombre del Instrumento de recoleccion de datos: ENTREVISTA DE PROFUNDIDAD
DIRIGIDO A GERENCIA FINANCIERA

Objetivo General: CREAR UN MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y DISENAR ESTRATEGIAS
GERENCIALES PARA EL AREA DE COMPRAS OPERATIVAS DE UNA EMPRESA QUE
BRINDA SERVICIOS DE ALQUILER DE MAQUINARIA PESADA PARA EL SECTOR
INDUSTRIAL
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Tema de Proyecto:

MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y DISERO DE ESTRATEGIAS GERENCIALES PARA EL
AREA DE COMPRAS DE UNA EMPRESA QUE BRINDA SERVICIOS DE ALQUILER DE
MAQUINARIA PESADA Y EQUIPO CAMINERO AL SECTOR INDUSTRIAL EN GUAYAQUIL.

Autores: JESSENIA GAVILANEZ Y CRISTINA HOLMES

Nombre del Instrumento de recoleccién de datos: ENTREVISTA DE PROFUNDIDAD
DIRIGIDO A GERENCIA DE OPERACIONES

Objetivo General: CREAR UN MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y DISENAR ESTRATEGIAS
GERENCIALES PARA EL AREA DE COMPRAS OPERATIVAS DE UNA EMPRESA QUE
BRINDA SERVICIOS DE ALQUILER DE MAQUINARIA PESADA PARA EL SECTOR
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UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Tema de Proyecto:

MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y DISENO DE ESTRATEGIAS GERENCIALES PARA EL
AREA DE COMPRAS DE UNA EMPRESA QUE BRINDA SERVICIOS DE ALQUILER DE
MAQUINARIA PESADA Y EQUIPO CAMINERO AL SECTOR INDUSTRIAL EN GUAYAQUIL.

Autores: JESSENIA GAVILANEZ Y CRISTINA HOLMES

Nombre del Instrumento de recoleccién de datos: CUESTIONARIO DIRIGIDO A JEFES

DE LINEA

Objetivo General: CREAR UN MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y DISENAR ESTRATEGIAS
GERENCIALES PARA EL AREA DE COMPRAS OPERATIVAS DE UNA EMPRESA QUE

< BRINDA SERVICIOS DE ALQUILER DE MAQUINARIA PESADA PARA EL SECTOR
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Tema de Proyecto:

MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y DISENO DE ESTRATEGIAS GERENCIALES PARA EL
AREA DE COMPRAS DE UNA EMPRESA QUE BRINDA SERVICIOS DE ALQUILER DE
MAQUINARIA PESADA Y EQUIPO CAMINERO AL SECTOR INDUSTRIAL EN GUAYAQUIL.

Autores: JESSENIA GAVILANEZ Y CRISTINA HOLMES

Nombre del Instrumento de recoleccién de datos: CUESTIONARIO DIRIGIDO A
CLIENTES

Objetivo General: CREAR UN MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y DISENAR ESTRATEGIAS
GERENCIALES PARA EL AREA DE COMPRAS OPERATIVAS DE UNA EMPRESA QUE
BRINDA SERVICIOS DE ALQUILER DE MAQUINARIA PESADA PARA EL SECTOR
INDUSTRIAL.
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¢ SALESIANA

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Tema de Proyecto:

MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y DISENO DE ESTRATEGIAS GERENCIALES PARA EL
AREA DE COMPRAS DE UNA EMPRESA QUE BRINDA SERVICIOS DE ALQUILER DE
MAQUINARIA PESADA Y EQUIPO CAMINERO AL SECTOR INDUSTRIAL EN GUAYAQUIL

Autores: JESSENIA GAVILANEZ Y CRISTINA HOLMES

Nombre del Instrumento de recoleccién de datos: CUESTIONARIO DIRIGIDO A
PROVEEDORES

Objetivo General: CREAR UN MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y DISENAR ESTRATEGIAS
GERENCIALES PARA EL AREA DE COMPRAS OPERATIVAS DE UNA EMPRESA QUE
BRINDA SERVICIOS DE ALQUILER DE MAQUINARIA PESADA PARA EL SECTOR
INDUSTRIAL.
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Anexo 2 Entrevista de Profundidad Gerente General.

Objetivo: Recopilar informacidn sobre trayectoria y experiencia durante los afios frente
a la Gerencia General de la empresa. Se considera que la informacién que pueda

suministrar seré de gran importancia para la conformacion del modelo de negocio.

Tema: Modelo de Negocio Canvas y Disefio de Estrategias Gerenciales para el area de
compras de una empresa que brinda servicios de alquiler de maquinaria pesada y equipo
caminero al Sector Industrial en Guayaquil.

Autoras: Jessenia Gavilanez y Cristina Holmes

Tutor: Ing. Tyrone Guerrero V. M.A.E.

Nota: La empresa decide acogerse al anonimato, por ello el nombre de la empresa, sus
gerentes, jefes y empleados en general no se permiten mostrar en el desarrollo de este

proyecto.

1. Mencione tres factores de éxito que considere han logrado mantener a la
empresa durante 25 afios de brindar sus servicios en el mercado local.

2. ¢Qué camino o direccion considera deba de seguir la empresa para la
sucesion exitosa hacia las siguientes generaciones?, mencione dos aspectos
que usted este desarrollando o aplicando para esta primera sucesion.

3. ¢Cuéles han sido los mayores obstaculos o problemas que ha enfrentado la
empresa en los ultimos 10 afios, donde se han suscitados restructuraciones
politicas y gubernamentales que han afectado al mercado en general?,
¢Como los ha logrado superar?.

4. El Modelo de Negocio Canvas es una guia para visionarios que describe las
bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor. ¢;Usted cree
gue este modelo de negocio es viable? y (Como influiria su aplicacién en la

empresa?
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Anexo 3 Entrevista de Profundidad Gerente Financiero.

Objetivo: Recopilar informacidén sobre trayectoria y experiencia durante sus afos
frente a la Gerencia Financiera. Se considera que la informacidn que pueda suministrar
sera de gran importancia para la conformacion del modelo de negocio y el disefio de

estrategias.

Tema: Modelo de Negocio Canvas y Disefio de Estrategias Gerenciales para el area de
compras de una empresa que brinda servicios de alquiler de maquinaria pesada y equipo

caminero al Sector Industrial en Guayaquil.
Autoras: Jessenia Gavilanez y Cristina Holmes

Tutor: Ing. Tyrone Guerrero V. M.A.E.

Nota: La empresa decide acogerse al anonimato, por ello el nombre de la empresa, sus
gerentes, jefes y empleados en general no se permiten mostrar en el desarrollo de este

proyecto.

1. Mencione tres factores a nivel financiero que considere han logrado mantener
estable y sustentable a la empresa durante 25 afios de brindar sus servicios en el
mercado local.

2. Usted considera que la reinversion de utilidades genera resultados negativos o
positivos para la empresa ¢Por qué?

3. Dentro de los proyectos de desarrollo y mejoras en su departamento, podria
mencionar 2 que estén en ejecucion, ¢Qué impactos ha logrado con ellos?

4. Actualmente ¢Cuales han sido los mayores obstaculos o problemas que ha
tenido que enfrentar el area financiera? , ;Como los ha logrado superar?

5. El Modelo de Negocio Canvas es una guia para visionarios que describe las
bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor. ¢Usted cree
que este modelo de negocio es viable? y ¢Como influiria su aplicacion en la

empresa?
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Anexo 4 Entrevista de Profundidad Gerente de Operaciones.

Objetivo: Recopilar informacion cualitativa sobre su trayectoria y experiencia durante
los afios frente a la Gerencia de Operaciones. Se considera que la informacion que
pueda suministrar serd de gran importancia para la conformacion del modelo de negocio

y el disefio de estrategias para el area de compras.

Tema: Modelo de Negocio Canvas y Disefio de Estrategias Gerenciales para el area de
compras de una empresa que brinda servicios de alquiler de maquinaria pesada y equipo
caminero al Sector Industrial en Guayaquil.

Autoras: Jessenia Gavilanez y Cristina Holmes

Tutor: Ing. Tyrone Guerrero V. M.A.E.

Nota: La empresa decide acogerse al anonimato, por ello el nombre de la empresa, sus
gerentes, jefes y empleados en general no se permiten mostrar en el desarrollo de este

proyecto.

1. Mencione dos factores a nivel operativo que considere han permitido que la
empresa Se presente como una opcion viable para el mercado hasta la
actualidad.

2. Dentro de los proyectos de desarrollo y mejoras en su departamento, podria
mencionar 2 que estén en ejecucion, ¢Qué impactos ha logrado con ellos?

3. Actualmente ;Cuéles han sido los mayores obstaculos o problemas que ha
tenido que enfrentar el area de operaciones? , ;Coémo los ha logrado superar?

4. El Modelo de Negocio Canvas es una guia para visionarios que describe las
bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor. ¢Usted cree
que este modelo de negocio es viable? y (Como influiria su aplicacion en la

empresa?
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Anexo 5 Encuesta Jefe de Linea

Objetivo: Recopilar informacién cualitativa y cuantitativa sobre la trayectoria y
experiencia mantenidas durante los afios frente a la jefatura de su respectiva area. Se
considera de gran importancia la informacion que pueda suministrar para la

conformacién del modelo de negocio y el disefio de estrategias.

Encuesta Jefe de Linea

1. De las siguientes opciones que se muestran a continuacion, seleccione la que

haga referencia a su jefatura o cargo.

Jefe de taller [] Jefe técnico []
Jefe de bodega [] Jefe contable []
Jefe de sistemas [] Jefe de tecnologia []

2. Con qué porcentaje calificaria usted el conocimiento sobre las actividades que

efectlan sus asistentes dentro del departamento que lidera.

25% [ ] 50% [ ] 75% [ ] 100% [ | menosdel 25% [ |

3. Con qué porcentaje calificaria usted el conocimiento respecto al total de la

cartera de clientes a nivel industrial que tiene actualmente la empresa.

25% [ | 50% [ ] 75% [ ] 100% [ ]  menosdel 25% | |

4. Seleccione tres alternativas maximo, que hagan referencia a los problemas que
se suscitan con mas frecuencia en el departamento que lidera.
e Incumplimiento con fechas.
e Carencia de personal.
e Falta de controles y seguimientos.
e Falta de compromiso por parte del personal.
o Falta de presupuesto para desarrollo del departamento.
¢ Inconsistencias con inventarios.

e Falta de cumplimiento con entrega de informes.

U OUOOon

e Retrasos con documentacion y archivos.
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e Retrasos y fallas con alimentacion de base de datos. []

e Otros |:|

5. Mencione como maximo tres logros que haya realizado su departamento en

relacion al Gltimo afio (2013).

6. Segun la estructura de su departamento, evalué de una escala del 1 al 4 los

parametros que se mencionan a continuacion:

1. Regular 2. Buena 3.Muy Buena 4. Excelente
o Adecuacion de las areas de trabajo. [ ]
e Cantidad de personal. I:I

[]

e Calidad de los procesos.

7. Segun las relaciones de su departamento, evalué de una escala del 1 al 4 los

parametros que se mencionan a continuacion:
1. Regular 2. Buena 3.Muy Buena 4. Excelente
e La confianza entre los miembros de su equipo de trabajo es. I:l
e El trabajo en equipo es. |:|

e El ambiente laboral de su departamento es. |:|
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8. Segun la tecnologia de su departamento, evalué de una escala del 1 al 4 los

parametros que se mencionan a continuacion:

1. Totalmente de Acuerdo 2.De Acuerdo 3. En Desacuerdo

4. Totalmente en Desacuerdo
e Los medios tecnologicos proporcionados por la empresa para la realizacion
de las actividades de su departamento son adecuadas. |:|
e Los avances tecnoldgicos han incrementado su rendimiento laboral. [ ]

e El manejo de la tecnologia en su area de trabajo es el adecuado. |:|

9. De las preguntas antes citadas, como calificaria la posibilidad de crear un
modelo de negocio que permita establecer una comunicacion clara, directa y
eficiente con su jefe inmediato y con los subalternos a su cargo, con la finalidad de
intercomunicar a todas las areas de la empresa y conocer los procesos que se

realizan para la consecucion de un objetivo o meta.

Excelente Bueno Malo Indiferente

10. De los siguientes conceptos que se mencionan a continuacion, ¢Qué es modelo

de negocio CANVAS para usted?, seleccione solo una alternativa.

Una guia para visionarios, revolucionarios y retadores que quieran
desafiar los anticuados modelos de negocio y disefiar las empresas del

futuro.

Es un plan de accion integral para tomas de decisiones gerenciales a

nivel financiero y operativo.

Describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta

valor.

Detalle de las actividades claves que realiza la empresa, para

conocimiento general y toma de decisiones futuras a nivel interno y

externo de la empresa.
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Anexo 6 Encuesta a Proveedores

Objetivo: Recopilar informacion de su apreciacion cualitativa y cuantitativa sobre las
relaciones comerciales cliente—proveedor que en la actualidad mantiene con la empresa,
misma que considera a los proveedores como parte activa del negocio por ser los entes
que permiten el desarrollo de la logistica para satisfacer a los clientes, convirtiéndolos
en socios claves del negocio, motivo esencial para conocer su opinion y expectativas

para mejorar las relaciones comerciales.

ENCUESTA A PROVEEDORES

1. De las siguientes opciones seleccione tres maximos que considere como ventajas

de la relacion comercial que mantiene actualmente la empresa.

Puntualidad en la entrega.

Puntualidad en los pagos.

Cumplimiento con los plazos pactados.

Cumplimientos con asuntos varios en convenios.

HiE NN

Detalle de especificaciones y cantidades de forma adecuada en pedidos y|:|
entregas.

e Trato cordial y respetuoso.

e Apertura para aportar experiencia y lograr ventajas de forma mutua.

e Apertura para recibir reclamos, quejas y sugerencias.

e Eficiencia para corregir problemas y responder a reclamos y sugerencias.
Otros:

HiNEN.

2. De las siguientes opciones seleccione tres maximo que considere como

desventajas de la relacion comercial que mantiene actualmente la empresa.

Puntualidad en la entrega.

Puntualidad en los pagos.

Cumplimiento con los plazos pactados.

Cumplimientos con asuntos varios en convenios.

NN
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e Detalle de especificaciones y cantidades de forma adecuada en pedidos y|:|

entregas

e Trato cordial y respetuoso

e Apertura para aportar experiencia y lograr ventajas de forma mutua

e Apertura para recibir reclamos, quejas y sugerencias

o Eficiencia para corregir problemas y responder a reclamos y sugerencias
Otros:

HEnNN

3. De los siguientes rangos que se mencionan a continuacion, sefiale cuantos afos

le brinda servicio a la empresa.

e Menos de 1 afo.

e 1a3afos.
e 3ab6 afos.
e 6a9afos.

IO

e 9 afios en adelante.

4. En los siguientes rangos mencione los plazos crediticios que mantiene en la

actualidad con la empresa.

Menos de 7 dias I:I 31 a45dias I:I
8 a 15 dias |:| 46a 60 dias |:|
16 a 30 dias |:| Mayor a 60 dias |:|

5. Segun su experiencia la empresa ha hecho frente a las obligaciones contraidas

con ustedes de forma:

¢ Anticipada al plazo pactado

e Puntuales segun lo pactado en el plazo
e Con retrasos de 15 dias

e Con retrasos de 30 dias

e Con retrasos mayores a 30 dias

e AUn mantienen saldos vencidos

NN NN
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6. Estaria dispuesto usted a reformar las relaciones comerciales que mantiene

con la empresa, mediante un nuevo acuerdo entre ambas partes.

Si |:| No |:|

7. Si la respuesta a la pregunta nimero seis fue “No”, indique como maximo 2
motivos porque no puede llevarse a cabo la reforma del acuerdo comercial

entre ambas partes.

8. Si la respuesta a la pregunta numero seis es “Positiva”, indique como maximo

2 motivos que permita retomar las relaciones comerciales con la empresa.

9. Valore la evolucion de las relaciones comerciales en los Gltimos 12 meses:

Regular |:|
Buena I:I

1
2
3. Muy Buena |:|
4

Excelente |:|

10. En una escala del 1 al 5 siendo 1 la menor y 5 la maxima calificacion:
¢Como calificaria a la empresa dentro del marco de flexibilidad que

permite a sus proveedores aportar su experiencia?, en:

Marca / Fabricante

e Precio
e Calidad
e Plazos de entrega

e Plazos de crédito

O O
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Anexo 7 Encuesta a Clientes

Objetivo: Recopilar informacion sobre la apreciacion cualitativa y cuantitativa del
servicio de alquiler de maquinaria pesada que ofrece la empresa, misma que considera
al cliente como la base del negocio, por ello su opinion y sugerencias son importantes

con el fin de mejorar el servicio.

ENCUESTA A CLIENTES

1. En la actualidad ¢(Cémo encuentra el servicio por alquiler de maquinaria

que le brinda la empresa?

Excelente |:|

Muy Buena |:|

Buena I:I
Regular I:I

2. Si la respuesta a la primera pregunta fue “Buena” o “Regular” seleccione
maximo dos opciones que considere posible implementar para mejorar, de

no ser asi pase automaticamente a la pregunta nimero tres.

e Tramitacion y legalizacion de contratos de arriendos de maquinaria. I:I
e Servicio de cobranzasy retiros de pagos en la empresa. |:|
e Reparacion y arreglos de maquinas en la obra. |:|
e Ampliacién del servicio de trasporte de maquinaria (Tréiler). |:|

e Otros: |:|

3. Con respecto a las formas de pago en la actualidad mantiene la empresa con

usted, considera que las mismas se ajustan a sus necesidades.

si [ ] No [ ]

4. Sila respuesta a la pregunta numero tres fue “NO”, del siguiente listado
selecciones maximo dos formas o acuerdos de pago que considera pueden
establecerse.

e EI50% al momento de firmar el contrato y el saldo al culminar la obra.

[]
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e EI 25% al momento de firmar el contrato, un 25% al momento de colocacion de
la maquina en obra y lo restante al culminar la obra.

e EI 100% al momento de finalizar la obra en efectivo.

e EI 100% al momento de finalizar la obra con cheque certificado.

e Otros:

5. Enunaescala del 1 al 4 siendo:
1. Regular 2.Buena 3.MuyBuena 4. Excelente
¢Con qué nivel de eficiencia considera usted cumple la empresa con los
plazos de entrega, ejecucion de obra, entrega de informes y retiro de

magquinaria?

6. Enunaescaladel 1 al 4 siendo:
1. Nada rapido2. Réapido 3. Muy réapido4. Extremadamente rapido
¢ Qué tan rapido responde la empresa ante los problemas que se presentan

tanto en maquinarias, operadores y logistica general durante la obra?

7. Enunaescaladel 1 al 4 siendo:
1. Nada eficiente2. Eficiente3.Muy eficiente 4. Extremadamente Eficiente
¢Con qué nivel de eficiencia ofrece la empresa el servicio posventa

(facturacion, seguimiento, finalizacién de entrega de obra)?

8. De los siguientes rangos ¢ Con qué frecuencia ha solicitado los servicios por

alquiler de maquinaria a la empresa en el trascurso del altimo afio (2013)?

De 1 a 2 veces
De 3 a 4 veces |:|

[]

[]

[ ]
[ ]
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11.

12.
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Mencione dos compafias del sector al cual pertenecen ésta, con las que

también negocie su empresa.

De los criterios que se mencionan a continuacion, califique segin su

apreciacion y experiencia que ha mantenido con la empresa.

1. Regular 2. Buena 3.Muy Buena 4. Excelente
e Recurso humano para satisfacer adecuadamente  sus O
requerimientos.
e Infraestructura fisica necesaria para atender correctamente. O
e Calidad en el servicio. O

De los criterios que se mencionan a continuacion, califique el precio del

servicio por alquiler de maquinaria pesada.

e Muy Alto Q
e Alto Q
e Medio Q
e Bajo Q

De los criterios que se mencionan a continuacion, califique la calidad del

servicio de alquiler de maquinaria pesada.

e Muy Alto Q
e Alto Q
e Medio Q
e Bajo Q



Anexo 8 Organigrama Funcional Empresa de Alquiler de Maquinaria Pesada y Equipo Caminero

GERENTE GENERAL
Asistente de Gerencia
l v
GERENTE FINANCIERO GERENTE DE OPERACIONES
Financiero RELaclones v
| Jefe Contabl Jefe Jefe Jefe de Jefe de
efe Contable
| .. .. Jefe Bodega Desarrollo Mecatrdnica y
Técnico de Mantenimiento L. i
., \l/ Informatico Tecnologia
s Obra y reparacion
Auxiliar Auxili
uxiliar
— Contable \l/
Bodega
Auxiliar .
Auxill c Auxiliar Auxiliar Desarrollo
—> wxitiar ompras Taller Informdtico - Tecnologia
Cobranzas
Auxiliar
— Técnico

LS Auxiliar
R.R.H.H. |

v v

Personal
varios de obra

Operadores
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Anexo 9 Cadena de Mando Gerencia Financiera

Jefe
Contable

+ Reporta a Gerente General actividades del
departamento y situacion financiera de la
empresa.

+» Revisa y aprueba estados financieros.

¢ Presenta informacion y documentacion de la
empresa a instituciones  puablicas y entes
reguladores.

«»» Jefe directo de contador.

+« Administracion 'y manejo de cuentas
bancarias.
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K& Reporta a gerencia financiera actividade)

informacion del departamento contable.

++ Responsable en administracion de
presupuestos anuales.

% Responsable en administracion y control de
cartera (cuentas por cobrar).

« Responsable de pagos a personal Yy
cancelacion de haberes a terceras personas.

s Jefe primer grado de auxiliar recursos

Qnanos. /

Fuente: Las Autoras
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Anexo 10 Cadena de mando Gerencia de Operaciones

Financiera las actividades y avances de obras.

« Jefe directo de técnicos (en obra y evaluadores
de proyectos).

Jefe Técnico
de Obra

Jefe de
Mantenimiento
y Reparaciones

Jefe de Bodega

/ot* Reporta a Gerente General y Gerencia\

!:' Supervisor en apertura y cierre de obra. /
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+ Responsable del proceso de contratacion y\

colocacion de maquinaria.

+» Jefe directo de operadores y personal vario
de obra.

+ Responsable en pruebas y controles de
equipos y maquinas.

Q Encargado del departamento de compray

~

++ Reporta a jefe técnico de obra.

«» Encargado de reparar y mantener equipos en
campamento y obra.

«» Jefe directo de auxiliar taller.

/

~

% Reporta a jefe técnico de obra y jefe de
mantenimiento — reparacion

¢ Responsable en administrar y controlar las
bodegas de insumos y herramientas.

j

Fuente: Las Autoras
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Anexo 11 Cadena de mando Gerencia de Desarrollo Informatico y Tecnologia

|

Jefe de
Desarrollo
Informatico

ﬁ Gerente  General  responsable h

cumplimiento y ejecucién del, manual de
procesos en éarea  desarrollo informatico y

tecnologia.

++ Responsable de supervisar las actividades y

avances del departamento.

< Gerente general autoriza y aprueba

cambio en manual.

ﬂ Reporta al Gerente General. \

% Encargado de supervisar y controlar el
desarrollo y correcto funcionamiento de

dispositivos electronicos en maquinas.

«» Jefe directo del Auxiliar Desarrollo

Jefe de
—> Tecnologia

Qformético - Tecnologia. /

% Reporta al Gerente General.

«¢+ Supervisa y controla el sistema y base de datos
de la empresa.

% Responsable del manejo y control de stock

Qe suministros informaticos. /

Fuente: Las Autoras
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Anexo 12 Manual de Procesos Area Financiera %

Alquiler de Maquinaria Pesada y Equipo | Finanzas — Gerencia Financiera
Caminero

Guayaquil, Agosto 2014 Revision # 2 Codificacion: FNZ -1
Realizado por: Aprobado por: Ejecutado por:

Cristina Holmes Gerente General Departamento Financiero

Procedimiento General del Area Financiera
1.1. Objetivo

Establecer procedimientos para la ejecucién y desarrollo de procesos en Departamento
Financiero, referente a controles de las areas contables y financieras en general, para

presentacion de informes a los diferentes grupos de interés.

1.2.Alcance

El procedimiento descrito aplicara para: Gerente Financiero y Asistente Financiero.
1.3.RESPONSABILIDAD

e Toda el Area Financiera, debera cumplir con el procedimiento establecido.

e El Gerente Financiero es responsable de actualizar y modificar el presente
procedimiento. Cualquier cambio deberé ser revisado por Jefe del departamento Legal y
aprobado por Gerente General.

¢ El Asistente Financiero sera responsable y veedor de procesos que se inician en el
area contable con respecto a documentacion que se entrega a gerencia financiera para

aprobacion y revision

e El Asistente Financiero sera el encargado de supervisar el consumo total o parcial de
los presupuestos asignados a cada area y emitira informes trimestrales informando a

Gerencia Financiera novedades.



190

1.4.Definiciones

e Plazos: Periodo de tiempo pactado con la empresa para realizar los pagos a

proveedores y los respectivos cobros a los clientes por la prestacion del servicio.

e Cartera de Clientes: Base de datos que posee la empresa donde se encuentra la

referencia de clientes o compradores del servicio.

e Estados Financieros: Resumen de informacion financiera que redne de forma

estructurada todas las operaciones en un periodo de tiempo determinado.

e Costos: Salida de dinero que representan los gastos o consumos que afecta a la

empresa para la logistica en la prestacion del servicio.

e Presupuestos: Dinero que la Gerencia Financiera destina a los departamentos o

areas que conforman la empresa para hacer frente a sus gastos.
e Cotizaciones: Documentacién previa basada en especificaciones que solicita el
cliente donde se establece el costo del servicio, mano de obra, gastos de transporte y

varios de logistica.

e Procesos Internos: Actividades establecidas para ejecutar una tarea determinada

dentro de la empresa u organizacion.

1.5.Procedimiento

Actividades Responsable

1. Realizar reuniones mensuales con personal del area | Gerente Financiero
contable, para establecer plazos y resultados de
procesos contables.

En estas reunioneses mensuales se conoceran:

Informes de Carteras (Cuentas por Cobrar y Pagar).

Procesos y asuntos Tributarios.

Asuntos Legales — Financieros.

Imprevistos y asuntos varios.
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Recibira apoyo del siguiente personal:
e Contador.

e Auxiliar Contable.

e Auxiliar de Cobranzas.

e Auxiliar de Recursos Humanos.

2. Recepcion de  documentacion para respaldar | Asistente Financiero

transacciones y soportar archivos del departamento.

Para realizar este proceso debera considerar:

e Todo documento externos que emitan otras empresas,
instituciones o personas, deberdn estar firmados y
revisados por Gerente Financiero, dependiendo a qué
departamento corresponde dicho documento llevara
firma de recibido y revisado por gerente o jefe.

e Facturas o documentos del area Operaciones, deberan
contener firmas del Jefe técnico de obra y del Gerente
Operativo.

e Facturas o documentos del area desarrollo informatico
y tecnologia, deberan contener firmas del jefe desarrollo
informatico y tecnologia.

e Facturas o documentos de gerencia general y finanzas

deberan contener firmas del Gerente Financiero.

Nota: Si algin documento es recibido e ingresado para
procesos contables sin contener firmas de responsabilidad,
aprobacion y revision. La persona encargada de recepcion
sera responsable del soporte inadecuado y no procedente

para procesos administrativos y contables.

Recomendacion: Si no contiene firmas con fecha, regresar

documento y solicitar se ejecute el proceso establecido.
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3. Reuvisar y validar documentos, facturas y demés papeles
antes de ser entregados al auxiliar contable para ingreso al
sistema.

En este paso se debe considerar:

e Revisar facturas en pagina del SRI.

e Revisar el contenido de documentos entregados.

e Corroborar el cumplimiento del proceso de firmas y

revisiones.

e Alimentar base de datos con documentos asignados

y entregados al departamento contable, agenda de

control.

Nota: En caso de faltar o presentar inconsistencia en
documentacién que no pueden ser resueltas por la persona
encargada de la recepcion se sugiere devolver para
corregir proceso previo. En caso de tener solucion se
sugiere resolver dichos inconvenientes, con el fin de evitar

retrasos en los procesos.

Asistente Financiero

4. Revisar informacion contable para elaboracion vy
presentacion de estados financieros provisionales cada 3
meses.

1. Reuniéon con contador para solicitarimpresion y
revision de Estados Financieros, descargados del
sistema contable.

2. Solicitara Estado de Movimiento de las siguientes
cuentas; CAJA-BANCOS, CUENTAS POR
COBRAR, CUENTAS POR PAGAR, Inversiones
y otras requeridas por Gerencia Financiera.

Movimientos de cuentas antes mencionadas, son
actualizadas diariamente por responsables:
e Auxiliar contables (Caja-Bancos).

e Auxiliar Cuentas por Cobrar (Cuentas por Cobrar).

Gerente Financiero
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¢ Auxiliar Recursos Humanos (cuentas por Pagar).

Cuando toda la informacién esta cuadrar el gerente
financiero realiza conciliacion de cuentas internas y
provision desde el sistema para soportar movimientos y
transacciones, necesarias para emision de balances y

estados financieros.

5. Cada seis meses se deberdn elaborar Estados
Financieros.

Estos estados financieros deberdn ser analizados y
comparados con indicadores de mercado, se debera
realizar célculos de ratios financieros para conocer la
situacion empresarial. Esta informacion sera presentada al

gerente general para revision, seguimiento y aprobacion.

Gerente Financiero

6. Logistica integral en reuniones Financieras:
e Cotizaciones.

e Presentaciones.

e Atencion, alimentacion.

e Estadias, viaticos

e Apoyo técnico en proceso.

Asistente Financiero

7. A finales del afio comercial o en caso fortuito los 20
primeros dias del afio siguiente deberdn realizar cierres
contables, ajustes y emision de informacion contable
necesaria para elaborar Estados Financieros anuales.
Elaboracion, andlisis y presentacidn seran responsabilidad
del Gerente Financiero y asistentes, para ser revisados y
aprobados por el consejo o directorio conformado por:

e Presidente.

e Gerente General.

e Accionistas.

e  Secretario del consejo (nombrado por el consejo para

la reunién, aplican las gerencias).

Gerente Financiero
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8. Logistica integral en reuniones de inversion,
asociaciones, expansion y proyectos financieros.

e Cotizaciones.

e Presentaciones.

e Atencion, alimentacion.

e Estadias, viaticos.

e Apoyo técnico del proceso.

Asistente Financiero

9. Elaboracion de presupuestos anuales.

Solicitar informacién de costos y gastos presupuestarios
por area, aprobados por gerentes de cada departamento:

e Gerente de Operaciones, debera aprobar presupuestos
en areas: Técnica, Mantenimiento, Reparacion y Bodega.

e Gerente de Tecnologia y Desarrollo Informatico,
debera aprobar presupuesto en é&reas: Desarrollo
Informatico y Tecnologia.

e Gerente Financiero, debera aprobar presupuestos en

area: Contable y Legal

Consolidar presupuestos individuales por departamento y
presentar posteriormente presupuesto general y por

departamento a Gerencia General, para aprobacion.

Recibira apoyo de:

e Asistente Financiero

Gerente Financiero

10. Supervisar y controlar el consumo y uso de
presupuestos asignados por Gerencia Financiera, posterior
debera emitir informes trimestrales.

Lo realizara con ayuda de:

e Programa Informatico SAC — SAP.

e Base de Datos Financiera.

e Cotizaciones y Presupuestos para Consumo.

e  Facturas cobradas y salida de efectivo.

Asistente Financiero
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11. Apertura, manejo y control de cuentas bancarias.

Analizar opciones y beneficios en diferentes instituciones
bancarias del pais para asignar la administracion de

cuentas bancarias.

Las cuentas de ahorro a nombre de la empresa seran

manejadas exclusivamente por el Gerente General.

Las cuentas Corrientes seran aperturadas con firmas
conjuntas donde los responsables de la administracion,
emision y mantenimiento, seran en prima instancia el
Gerente Financiero y posteriormente Gerente General, la

chequera sera administrada por Gerente Financiero.

Gerente Financiero

12. Brindar soporte en cotizaciones, proyectos de
inversion, contratos en alquileres de maquinarias y
equipos. Brindando logistica en costeo y compras varias
para colocacion del servicio.

Recibe apoyo de:
e Asistente Financiero.
e Jefe Técnico.

e Gerente de Operaciones.

Gerente Financiero

13. Brinda soporte en logistica, colocacion y retiro de
maquinaria en obra, realiza visita, revision y auditoria

econdémica en obra y post-obra.

Recibe apoyo de:
e Asistente Financiero.
e Jefe de obra.

e  Gerente Operaciones.

Gerente Financiero
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14. Movimientos financieros en general seran aprobados | Gerente Financiero

por el financiero, entre los cueles se consideran:

e Pagos a personal (aprobacion de némina).

e Pagos a proveedores (aprobacion de Ctas por pagar).
e Cobros a clientes (aprobacion en Cartera).

e Movimiento de capital para obras o proyectos.

e Asignacion de montos presupuestarios.

e Pagos de tasa, intereses e impuestos.

e Otros pagos y cobros en general.

15. Logistica, reuniones, representaciones y realizacién de | Asistente Financiero
trdmites con instituciones publicas y privadas del sector

financiero, construccion y otros.

16. Responsable de seleccion y contratacion del personal | Gerente Financiero

para las diferentes areas.

Seguimientos en procesos; afiliacion, reportes al IESS,
Ministerio del trabajo, varios en contratacién y liquidacién

de personal.

17. Logistica y apoyo en seleccién de personal para las | Asistente Financiero

diferentes areas:

e  Atenciones.
e Logistica para entrevistas.
e Entrenamiento de personal.

e Ayuda en toma de pruebas.

Elaborado por: las Autoras
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Anexo 13 Manual de Procesos Departamento Financiero ﬁ

Alquiler de Maquinaria Pesada y Equipo | Finanzas — Contabilidad

Caminero

Guayaquil, Agosto 2014 | Revision # 2 Codificacion: FN-Cont.1
Realizado por: Aprobado por: Ejecutado por:

Cristina Holmes Gerente General Area Contable.

Procedimiento General Departamento Financiero

1.1.  Objetivo

Establecer procedimientos para levantamiento e ingreso de informacion al sistema
contable y base de datos DROPBOX, evitar retrasos con presentacion de informacion
contable para elaboracion de Estados Financieros, reducir fallos en asientos contables

y cierres.
1.2. Alcance

El procedimiento descrito aplicard para departamento Contable, Gerencia Financiera,

asistentes y auxiliares.

1.3.  Responsabilidad

e Todo personal que labora dentro del Area Contable, deben hacer cumplir y deberan

cumplir con los lineamientos establecido.

e Contador General debera ser responsable y veedor de procesos que se ejecutan en el
area contable, cumplir y hacer cumplir planes, pasos y lineamientos establecidos por la

empresa.

e Los auxiliares deberan dar las facilidades y agilitar procesos, cumpliendo con las
tareas asignadas por el Contador, el Gerente financiero y el asistente financiero si el

caso amerita o se ha delegado una tarea especifica.
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1.4. Definiciones

e Cuentas Contables: Listado de cuentas contables que posee la empresa,
permitiéndole al personal encargado el registro de sus actividades.

e Procesos: Actividades mutuamente relacionadas que se efectian para el
cumplimiento de objetivos establecidos.

e Proveedor: Empresa o persona encargada de proveer productos que requiere la
empresa en un determinado tiempo.

e Aprobacion: Visto bueno o firma que otorga la persona encargada sobre
determinada documentacion relevante o situacion.

e Cuentas por Cobrar — Cobranzas: Crédito a favor que cobra la empresa por el
servicio prestado a sus clientes en un periodo determinado.

e Comprobante de Pago: Documento que acredita la transferencia de bienes, la
entrega, el uso o la prestacion del servicio.

e NOmina: Listado del personal que posee la empresa.

1.5. Procedimiento

Actividades Responsable

1. Recepcion de documentos, informes, autorizaciones, | Auxiliar Contable
facturas, valijas y otros documentos, para ser entregados,
distribuidos o  ingresados a procesos contables y

financieros.

Nota: Documentacion pasa por supervision de asistente
financiero, posterior a lo cual es distribuida a gerencia

financiera y contable

2. Distribucién de documentacion recibida: Auxiliar Contable

e [Informes, solicitudes, memos u otros documentos,
deben ser entregados a contadora para ser revisados,

aprobados y autorizados.
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e Facturas de pagos o cobros, deben registrarse en
sistema, sellar con fecha y hora el ingreso del

documento y entregar a:

1) Facturas emitidas y entregadas a clientes por servicios
de alquiler, deberan ser entregadas a auxiliar

cobranzas para seguimientos y gestiones de cobro.

2) Facturas emitidas por proveedores, deberan ser
entregadas a auxiliar Recursos humanos para

seguimiento y cancelacion.

3) Otros documentos que han sido procesados y sirven de
respaldo para ingresos y soportes contables, seran

entregados a Auxiliar Contable.

3. Informes, solicitudes, memos u otros documentos,
que necesiten ser aprobados, corroborados 'y
supervisados para aprobaciones o consultas seran
revisados por contadora, quien deberd sellar, con
fecha, hora y firma su aprobacion o desaprobacion

para seguir con proceso

Nota: Si el documento, informe o trdmite que reviso y
aprobd contadora, contenia todas las firmas de
responsabilidad, dependiendo el tramite 0 documento, es
responsabilidad de contadora y su auxiliar enviar un
correo notificando fecha en que ingreso el tramite para
procesos contables, copiando a los gerentes y jefes

implicados en el proceso.

Contador  General
Auxiliar Contable

y

4. Las facturas se emitiran, cuando operaciones envié a
cobranzas informe de horas trabajadas, detallando

maquinaria utilizada, horas laboradas maquina, horas

Auxiliar de Cobranzas
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laboradas por operador, consumo en lubricantes y
combustible, otros consumos para logistica.

Nota: Es importante que la encargada de cobranzas
actualice la base de datos con las novedades en cuentas
por cobrar, detallando pormenores que surgieron en
procesos de cobranzas, sean estos pagos anticipados por

parte del cliente o retrasos.

Recordatorio: Colocar el “Check” (Visto), en el sistema
apenas se realice la cobranza total al cliente, para evitar

inflacién en cuentas por cobrar.

5. Cuando las cuentas por cobrar duplican el plazo
estimado y pactado con el cliente, la auxiliar de
cobranzas, emite informe sobre estado de cuenta del
cliente y las novedades suscitadas durante el cobro a
contadora con copia al asistente financiero, gerente
financiero y gerente operativo, solicitando la intervencién

y ayuda para negociar con cliente, nuevo plazo de pago.

Nota: Si no se recibe contestacion de los gerentes y jefe

inmediato durante 7 dias posteriores al envi6 del informe.

El auxiliar de cobranzas debe ingresar al sistema y
colocar un Check en la pestafia “probable Incobrable”,
esto generar una alerta a la Gerente Financiera para toma

de decisiones.

Auxiliar de cobranzas y
Contador General

6. Cuando se ha confirmado con cliente el pago a
facturacion emitida por la empresa, el auxiliar de
cobranzas debera movilizarse a las instalaciones del

cliente para retirar el pago.

Auxiliar Cobranzas
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Recordatorio: para retiro de pago o documentacién debe
llevar como constancia el sello “Recibe Conforme” y
“Cancelado” que son manejados por auxiliar de

cobranzas.

Nota: Si es transferencia interbancaria se confirma la
trasferencia virtualmente y se emite un correo al cliente
con copia a la contadora para verificar y corroborar los

valores transferidos.

7. Cuando se ha retirado el pago del cliente, se lleva
hasta la empresa para elaborar orden de ingreso, posterior
sera enviado al banco para ser deposito y culminar con

proceso de registro contable.

Auxiliar Cobranzas

8. Cuando auxiliar de cobranza ha culminado el proceso,
entrega documentacion a auxiliar contable para:
e Realizar asiento contable por servicios prestados.
e Ingresar retencion respectiva y factura en los
anexos contable.
e Llenar papeleta de deposito por el valor
correspondiente.
e Enviar depdsito al banco, con plazo minimo de 24
horas posteriores al cobro realizado.
e Realizado el deposito deberd ingresar al sistema y
colocar un visto en el mddulo cobranzas, dentro de la
casilla estado de la cobranza (Realizada), esto genera
automaticamente un link al sistema cobranzas dando
la baja al 100% del valor de cartera.
e Debera ingresar al médulo bancos y dar un visto en
“Deposito realizado”, para habilitar el valor en libro

bancos.

Auxiliar Contable

9. Los informes de horas trabajadas por operadores y

auxiliares (Horas extras y suplementarias), seran emitidos

Auxiliar de Recursos

Humanos
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por departamento técnico y entregados al auxiliar
Recursos Humanos, para la contabilizacion y calculos de

pagos respectivos a cada operador o auxiliar.

10. El auxiliar recursos humanos, emitira orden de pago
con los calculos efectuados al contador quien debera
aprobar los pagos para elaboracion de cheques o

trasferencias dependiendo el caso.

Auxiliar de Recursos

Humanos

11. El contador revisara las 6rdenes de pago generadas
por auxiliar recursos humanos, posterior firmara en sefial

de aprobacidn.

Contador General

12. Auxiliar de recursos humanos elabora cheques y
egresos respectivos en el sistema.

Debera hacer firmar cheques por Gerente Financiero y
Gerente General, posterior los entregara al contador para

firma autorizando pago.

Una vez autorizados los pagos y firmados los cheques se

procederan a realizar los pagos respectivos.

Nota: EI mismo tratamiento que se dé a los pagos del
personal se realizaran con los pagos a proveedores, la

diferencia radica en;

e Las facturas de proveedores deberan contener las

firmas del jefe de area y gerentes del departamento.

e Debera tener firma de aprobacion del gerente

financiero y revision del asistente financiero.

Auxiliar de Recursos

Humanos




203

13. Elaborar ndmina y roles de pagos, serdn funciones

del auxiliar de recursos humanos.

La aprobacion la emitira el contador.

Auxiliar de Recursos

Humanos

14. Tramites en paginas virtuales del IESS y MRL.
Tramites donde se requiera representacion personal de
la empresa ante IESS o el MRL. Asi como
legalizacion de contratos se realizardn mediante

Auxiliar de recursos humanos.

Auxiliar de Recursos

Humanos

15. Revision, aprobacidn y cierre en cuentas y procesos
contables para presentar informacién a Gerencia

Financiera.

Contador General

16. Permisos, claves y accesos a modulos del sistema asi
como la facultad de reversion en asientos no impresos,

seran uso exclusivo del contador.

Contador General

Elaborado por: las Autoras
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Anexo 14 Manual de procesos Departamento Operativo

Alquiler de Maquinaria Pesada y Equipo | Operaciones — Gerencia Operativa

Caminero

Guayaquil, Agosto 2014 | Revision # 2 Cod: OP. 1

Realizado por: Aprobado por: Ejecutado por:

Cristina Holmes Gerente General Gerente Operativo y
Asistente

Procedimiento General de la Gerencia de Operaciones

1.1.0Objetivo
Establecer procedimientos para logistica integral del servicio, el contacto y compromiso
con el cliente, y las relaciones con los proveedores a fin de brindar al cliente final un

servicio con calidad, eficiente y factible para sus necesidades

1.2.Alcance

Toda el area de operaciones, pero esencialmente su responsables directos seran el
Gerente de operaciones y el asistente de operaciones

1.3.Responsabilidad

e El responsable de cumplir y hacer cumplir los procedimientos del manual sera el
Gerente Operativo.

e Las actualizaciones, modificaciones o cambios en el manual seran responsabilidad

del Gerente Operativo, con la ayuda del Asistente Operativo.

e Las aprobaciones o autorizaciones para realizar modificaciones de manuales y

procesos seran responsabilidad del Gerente General.
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e Documentacién: Toda documentacion oficial y relevante que posee la empresa para

respaldar sus actividades econdémicas.

e Requerimientos: Adquisicion de materiales, piezas e insumos que se utilizaran para

la culminacion de tareas especificas dentro de la empresa o en la ejecucion de obras.

e Orden de ingreso: Documento donde se ingresa en detalle toda la informacion

especifica de requerimientos para obras.

1.5. Procedimiento

Actividades

Responsable

1. Recepcion de documentacién para operaciones,
requerimientos jefes de linea, informes técnicos y varios
documentos, pendientes de aprobacion, revision y

archivo.

Asistente Operativo

2. Revisar informes sobre requerimientos para obras o
alquileres, por parte de jefe técnico, seran revisados y

corroborados por gerente operativo

Gerente Operativo

3. Presupuestos para obras o alquileres, seran revisados
por el asistente operativo y sumilla con un comentario si
procede 0 no dentro del presupuesto, para ser revisado y

aprobado por gerente operativo.

Asistente Operativo

4. Cuando se conoce sobre el requerimiento y las
solicitudes de materiales y presupuesto para el area
técnica, el gerente operativo solicita via correo

electronico la siguiente informacion:

Gerente Operativo
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e Al Jefe de mantenimiento: solicita estado de
maquina “XYZ” a utilizarse en obra.

e Al Jefe de Bodega, solicita materiales a utilizarse en
proceso de alquiler (lubricantes, combustibles,
repuestos, etc.)

e Al Asistente de operaciones, solicita coordinar
traslado de equipos y maquinas a obra.

e Al Asistente financiero, solicita emitir solicitud para
asignar costos a obra.

e Al Gerente Financiero, solicita autorizacién para
emitir cheque con valores a utilizarse adjuntando

partida presupuestaria aplicada.

5. Cuando tuvo confirmacion por jefe de talleres sobre
estado idéneo de maquinarias solicitada, el gerente de
operaciones emite un mail al jefe de taller con copia a

toda el area operativa detallando lo siguiente:

e Nombre de maquinaria a entregarse para obra.

e Estado de maquinaria a entregarse para obra.

e Fecha y hora en que maquina debe estar lista para
prueba técnica.

e Fecha y hora en que maquina debe salir del
campamento.

e Fechay horaen que sera entregada al cliente.

Nota: Si no estd apta para operar la maquinaria
solicitada, el gerente operativo delegara al asistente
contactar otra empresa o duefio de maquinaria a fin de
pactar costo del alquiler para subarrendar, generandose

la figura del corretaje

Gerente de Operaciones

6. Cuando recibié respuesta por parte del Jefe de
bodega, siempre y cuando sea la confirmacién al 100%

de materiales solicitados, se envia correo a Bodega

Gerente de Operaciones
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solicitando despacho de materiales e insumos para la obra
“XYZ”y se detalla:

- Nombre de obra y maquinara a utilizarse en obra.

- Cantidades requeridas.

- Responsable de recepcion y manejo de insumos y
materiales en la obra (operador).

- Fechay hora de entrega.

Nota: Si en caso no se cuenta con la cantidad necesaria
para ejecucion de obra se solicita al auxiliar de compras
realizar los tramites pertinentes para adquirir materiales e
insumos, previo envio o notificacion a todo el

departamento operativo responsable en logistica.

7. Cuando asistente operativo ha contactado trailer o
camion que realizara traslado de maquinaria y equipos,
envia mail a Gerente operativo notificando:

- Empresa que dard el servicio.

- Costo del servicio de traslado.

- Nombre del responsable del traslado.

- Hora convenida en el contrato de traslado con la

empresa.

Asistente de

Operaciones

8. Cuando Gerente Operativo recibe notificacion o
email, comunica a todo el departamento operativo el
momento exacto en que la maquina o equipo debe estar

listo para montaje y traslado hasta obra.

Gerente Operativo

9. Cuando recibe respuesta del asistente financiero
sobre elaboracion y emision en partida presupuestaria,
emite cheque de gerencia operativa.

El asistente operativo retira y cambia en banco para

efectivizar valor asignado en presupuesto para obra.

Asistente Operativo y

Gerente de Operaciones
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10. Con valor efectivizado y entregado al gerente, este
realiza la distribucion del dinero a los responsables y

solicita firmas respaldando la entrega del efectivo.

Gerente de
Operaciones

11. Con la logistica finalizada, se embarca maquinaria y
equipos para traslado a obra, mientras la maquina se
transporta el jefe técnico, y el gerente operativo se
movilizan hasta las instalaciones o las obras para dejar

colocada las maquinas con insumos y operadores.

Gerente de Operaciones

12. Entregada la maquinaria y colocada en obra se firma
orden de ingreso y colocacion, las firmas implicadas
seran:

e Jefe Técnico

e Gerente Operativo

« Cliente o responsable de recepcion del servicio.

Gerente de operaciones

13. Posteriormente se realizaran visitas periodicas hasta
culminacion de obra en caso del jefe técnico.

El gerente operativo visitara la obra final, pero realizara
seguimientos via correo electronico o telefénica con el

cliente y operadores.

Gerente de operaciones

Elaborado por: las Autoras
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Anexo 15 Manual de procesos Area Técnica

Alquiler de Maquinaria Pesada y Equipo | Operaciones — Departamento Técnico
Caminero

Guayaquil, Ag 2014 Revision # 1 Cod: OP-TEC. 1.1
Realizado por: Aprobado por: Ejecutado por:

Cristina Holmes Gerente General Jefe Técnico y Auxiliares

Procedimiento General del Departamento Técnico

1.1. Objetivo
Establecer procedimientos para departamento técnico operativo, en colocaciones y
contrataciones del servicio de alquiler, términos y procesos con los que realizardn

seguimientos del servicio.

1.2. Alcance

Este manual tiene aplica para departamento técnico, considerando a; Jefe Técnico,

auxiliar técnico, auxiliar de compras, operadores y ayudantes de operadores.

1.3.  Responsabilidad

e Las actualizaciones y modificaciones seran responsabilidad del gerente operativo,
con la ayuda del jefe técnico, para respaldar mediante una solicitud o informe el cambio

de procesos.

e El cumplimiento y la ejecucion de este manual es responsabilidad de todo el
departamento técnico operativo.
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Definiciones

Supervisar: Control realzado por responsable de ejercer vigilancia sobre un

proceso o tarea a cabalidad.

Seguimiento: Observacion minuciosa que lleva a cabo persona encargada de

cumplir a cabalidad el desarrollo de uno o varios procesos.

Reparaciones: Accion de reparar y dar mantenimiento a maquinas y equipos,

para su buen uso.

Logistica: Proceso de planificar, implementar y controlar acciones necesarias

para cumplir con procesos que se requieren.

Insumos: Elementos o materias primas, que se utilizan en la produccion de un

bien o servicio.

1.5.Procedimiento

Actividades

Responsable

1. Receptar documentacion operativa, requerimientos del
jefe técnico, informes técnicos y varios documentos para
el area operativa, pendientes de aprobacion, revision y

archivo.

Auxiliar técnico

2. Receptar solicitudes y valoraciones de obras o
reparaciones de maquinarias tanto internas como

externas.

Auxiliar técnico

3. Seguimiento de solicitudes en alquiler y valoraciones

técnicas.

Auxiliar técnico

4. Logistica en alquileres de maquinas y equipos.

Auxiliar técnico
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5. Aprobacion de solicitudes para alquileres o

cotizaciones del servicio.

Jefe técnico

6. Aprobacion y asignacion de tareas y obras a

operadores y auxiliares de operadores.

Jefe técnico

7. Requerimientos de informes a mantenimiento sobre

estado de maquinaria solicitad para obra.

Jefe técnico

8. Requerimiento de informes a bodega sobre los

insumos y materiales para logistica en obra.

Jefe técnico

9. Prueba y reprueba de equipos, trabajo en conjunto con

jefe de mantenimiento y operadores.

Jefe técnico, jefe de
mantenimiento,

operadores

10.  Receptar materiales e insumos solicitados a
bodega para obra. Posteriormente hacer entrega a

operadores.

Jefe técnico

11.  Informes para colocacién de maquina en obra,
desarrollo y respuesta maquina en obra y retiro de los

equipos en obra.

Jefe técnico

12. Cuando solicite requerimientos de insumos,
piezas y materiales por parte del auxiliar técnico o el
auxiliar de taller debera entregarse las cotizaciones

pertinentes al jefe técnico para su revision y aprobacion.

Auxiliar de Compras

13. Logistica en cotizaciones y compras de
materiales, insumos y piezas que se necesiten para las

magquinarias usadas en obras.

Auxiliar de Compras
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14. Lleva control en la distribucién de mercaderias

segun capacidad en bodegas de materia prima e insumos.

Auxiliar de Compras

15.  Responsable de negociar con proveedores plazos,

descuentos, beneficios, devoluciones, etc.

Auxiliar de Compras

16.  Elaboracion e ingreso de ordenes para compra al
sistema, presentacion de informes con sus respectivos

respaldos y cotizaciones.

Auxiliar de Compras

17.  Aprobaciones y verificaciones de informacion

técnica de maquinas, obras y bodegas.

Jefe técnico

18.  Revisar informes, requerimientos, solicitudes y

varios en general del area técnica, talleres y bodegas.

Esta informacion debera ser revisada y supervisada por
Jefe técnico, con la finalidad de emitir cada trimestre del
afio informes comparativos y resultados referentes a
logistica, productividad y respuesta del servicio al

cliente.

Cuando se culmina el cuarto trimestre del afio, se debera
de efectuar un informe tipo resumen de lo acontecido
durante todo el afio en curso, a fin de evaluar indicadores
de gestion operativos, para tomar decisiones y disefiar

proyecciones futuras.

Jefe técnico, Gerente
operativo, Jefe de taller

y Jefe de bodega.

Elaborado por: las Autoras
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Anexo 16 Manual de procesos Area de Mantenimiento y
Reparacion.

Alquiler de Maquinaria Pesada y Equipo | Operaciones — Departamento
Caminero Mantenimiento y Reparaciones
Guayaquil, Agosto 2014 | Revision # 2 Cod: OP-MR. 1.2
Realizado por: Aprobado por: Ejecutado por:
Cristina Holmes Gerente General Mecénico y Auxiliares

Procedimiento General Area de Mantenimiento y Reparaciones

1.1. Objetivo
Establecer los procedimientos que ejecutaran el departamento de mantenimiento y
reparacion, para la revision y supervision de las maquinarias pesadas y equipos
camineros utilizados para la contratacion del servicio de las obras en ejecucion y

maquinarias almacenas en campamento.

1.2. Alcance
Toda el area de mantenimientos y reparacion considerados como tales al jefe de

mantenimiento, auxiliares de taller y operadores.

1.3. Responsabilidad

e EI responsable directo de supervisar que se cumplan todos los procesos en el

area es el jefe de mantenimiento y reparacion.

o El responsable de modificaciones y actualizaciones es el jefe de mantenimiento

— reparacion con ayuda del auxiliar de taller

e Laejecucion de este manual debera ser responsabilidad de todo el departamento

de mantenimiento y reparacion.
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e Almacenamiento: Son todos los insumos o0 materias primas que estan en stock,

hasta que se utilicen en determinado bien o servicio.

e Mantenimiento: Es el proceso mediante el cual se da logistica para la

reparacion de maquinas y equipos que por causas externas no han cumplido con

el servicio que ofrece.

e Repuestos: Son aquellas piezas que se utiliza para reemplazar las originales en

maquinas que debido a su uso diario han sufrido deterioro o averia.

1.5.Procedimiento

Actividades

Responsable

1. Control, manejo y almacenamiento de maquinarias
y equipos, sean estos propios de la empresa o de
terceros seran responsabilidad de mantenimiento y

talleres.

Jefe de mantenimiento

y reparaciones

2. La recepcién de maquinaria propia o de terceros,
deberan ser registradas en reporte o ingreso a talleres y
campamentos, archivadas y enviadas por duplicados a

jefe técnico y gerente de operaciones.

Jefe de mantenimiento

y reparaciones

3. Cuando una maquinaria sSe ingresa para
reparaciones o mantenimiento se debe de llenar un
formulario interno en Excel y enviar a todo el
departamento de operaciones los detalles de maquina:

- Modelo de maquina

- Serie de maquina

- Horade ingreso

- Hora de revision

- Detalle de revision

Jefe de mantenimiento

y reparaciones
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- Detalle de desperfecto.
- Piezasy partes a adquirir.
- Piezasy partes a reparar.

- Estimacion presupuestaria.

4. Reparar, dar mantenimiento, realizar informes,
solicitar repuestos y varios de logistica en reparaciones
serdn  responsabilidad  exclusiva del jefe de

mantenimiento y reparaciones.

Jefe de mantenimiento

y reparaciones

5. Aprobacién en informes para entregar maquinas en

obra.

Jefe de mantenimiento

Yy reparaciones

6. Recepcion e informe de maquinaria entregada

posterior a revisién y mantenimiento antes explicados.

Jefe de mantenimiento

y reparaciones

7. Logistica en reparaciones y mantenimientos.

Auxiliar de Taller

8. Cotizacidn para repuestos de maquinarias, posterior
a la cotizacion se debe emitir un informe adjuntando
como minimo tres cotizaciones con una nota al pie de

pagina sugiriendo la opcidn viable.

Auxiliar de Taller

9. Prueba de equipos y maquinas listas para salir a
obra.

Auxiliar de Taller

10. Prueba de maquinaria y equipos para ingreso a

campamento.

Auxiliar de Taller

11. Logistica en reparaciones y limpieza de

campamento, espacios de trabajo, taller y herramientas.

Auxiliar de Taller

12. Limpieza de maquinas y equipos semanales, y de

partes y repuestos segun disposicion del jefe de taller.

Auxiliar de Taller

Elaborado por: las Autoras
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Anexo 17 Manual de procesos Area de Bodega

Alquiler de Maquinaria Pesada y Equipo | Operaciones — Departamento Técnico
Caminero

Guayaquil, Agosto 2014 | Revision # 2 Cod: OP-BD. 1.3
Realizado por: Aprobado por: Ejecutado por:

Cristina Holmes Gerente General Jefe de Bodega y Auxiliar

Procedimiento General Area de Bodega

1.1.0Objetivo

Establecer procesos y pasos que deben ejecutarse en el area de bodega, con el fin de
evitar faltantes y retrasos en despachos de materiales y repuestos tanto para el area

técnica como para administracion.

1.2.Alcance

Toda el area de bodega en materiales, herramientas, repuestos y varios administrativos.

1.3.Responsabilidad

e EI responsable directo de supervisar que se cumplan todos los procesos en el

area de bodega es el Gerente de Bodega.
e El responsable de modificaciones y actualizaciones seré el jefe técnico.

e La ejecucion de este manual debera ser responsabilidad de todos los implicados

en procesos de almacenamiento y manejos varios en bodegas.
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e Dropbox: Sistema empleado por la empresa donde se ingresa toda la

informacion que respalda los diversos movimientos comerciales del negocio.

e Inventario: Son los bienes y materiales adquiridos por la empresa que se

utilizaran para ofrecer un servicio determinado.

e Bodega: Lugar o espacio fisico donde se almacenan materiales, insumos,

equipos y herramientas que utilizaran en determinado momento al ofrecer el

servicio.

1.5.Procedimiento

Actividades

Responsable

1. Recibir materiales y suministros para oficina
entregados por departamento de compras.

Auxiliar de bodega

2. Recibir materiales, repuestos y herramientas para

maquinarias y equipos.

3. Recepcién de materiales e insumos para logistica en

alquiler.

Jefe de bodega

4. Contabilizacion, inventario y asignacion de codigos

en perchas y bodegas.

Jefe de bodega

auxiliar

y

5. Ingreso de codigos y materiales al sistema

inventarios y base de datos Excel “Dropbox”.

Auxiliar de bodega

6. Revision y aprobacién de informacion ingresada al | Jefe de bodega
sistema para asignacion a centros de costos.
7. Emitir informes sobre estado de bodegas vy | Jefe de bodega
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productos.

8. Requerimientos de insumos para completar stop
aceptable en materiales y repuestos, almacenados en

bodegas.

Jefe de bodega

9. Entrega y registros de salidas correspondientes a
insumos, partes y piezas utilizadas en procesos de taller

y logistica.

Auxiliar de bodega

10. Aprobacion  y  elaboracion  de  reportes
correspondientes a movimientos de ingreso y salida en

mercaderias o inventarios.

Jefe de bodegas

11. Mantenimiento y limpieza del area de almacenaje,
sitio de trabajo, perchas y estantes ubicados en bodegas
de herramientas menores, partes, piezas, repuestos para

talleres y materiales varios para logistica del servicio.

Auxiliar de bodega

12. Supervisar, controlar y validar inventarios para
entrega y elaboracion de informes a gerencia operativa

y financiera.

Jefe de bodega

Elaborado por: las Autoras



219

Anexo 18 Manual de procesos Departamento Desarrollo
Informéatico y Tecnologia

Alquiler de Maquinaria Pesada y Equipo | Desarrollo Informatico & Tecnologia

Caminero

Guayaquil, Agosto 2014 | Revision # 1 Cod: IT-DI 1.1
Realizado por: Aprobado por: Ejecutado por:
Cristina Holmes Gerente General Departamento de

Desarrollo Informatico y

Tecnologia

Procedimiento General Departamento Desarrollo Informético y Tecnologia

1.1. Objetivo

e Evitar problemas en funcionamiento y mantenimiento de activos informaticos, a fin
de garantizar la optimizacion en recursos y tiempos para desarrollar actividades y

procesos en las diferentes areas.

e Establecer procedimientos basicos para instauracion y apertura departamento
tecnoldgico, con el fin de entregar un servicio adicional al cliente desarrollando

dispositivos tecnoldgicos para su futura comercializacion.
1.2. Alcance
El procedimiento descrito aplicara para Jefe de Desarrollo Informaético, Jefe de

Tecnologia y auxiliar.

1.3. Responsabilidad

e Toda el area Informatica debera cumplir con el procedimiento establecido.

e Toda el area tecnoldgica debera cumplir con el procedimiento establecido.

e EIl Gerente General es responsable directo del cumplimiento del presente manual.
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e El jefe de desarrollo informatico serd responsable de actualizar, revisar y modificar

presentes y futuros procedimientos a ser adjuntados al presente manual.

e Jefe de tecnologia serd responsable de actualizacién, revision y modificaciones

presente y futuro del procedimiento descrito.

e Gerente General serd el Unico autorizado para aprobar, y supervisar cualquier

cambio de procesos en el manual.

1.4. Definiciones

e Tecnologia: Desarrollo de conocimientos o innovaciones tecnoldgicos que una

persona realiza para crear sistemas o disefiar dispositivos.

e Sistemas: Son los programas informaticos que posee la empresa para la

administracion de la informacion a las diferente areas o0 modulos informaéticos.

e Control: Es el proceso que realiza la persona autorizada para llevar a cabo el

cumplimiento de actividades ejecutadas segun lo planificado.

e Area Informatica: Area encargada de supervisar y garantizar el buen manejo de

sistemas informaticos.

e Suministros Informaticos: Es la adquisicion de materiales, piezas e insumos
necesarios para la reparacion de activos tecnoldgicos en las diferentes areas que

conforman la empresa.

e Desarrollo Informatico: Disefio o creacion de software informatico, creado para

ajustarse a las necesidades especificas de la empresa.
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Actividades

Responsable

1. Cada semana se realizardn reuniones con
departamento de desarrollo informético y tecnologia,
para designar tareas y tratar asuntos o novedades que se
susciten dentro del departamento.

Con la finalidad de resolver problemas o inquietudes de

los miembros del area.

Gerente General

2. Se debera monitorear diariamente el sistema en

Jefe de desarrollo

general para detectar problemas como: informatico.
e Virus

e Fallas en modulos

e Cambios o modificaciones de accesos

e Actualizaciones

e Base de archivos y datos

e Oftros

Para reparar o dar mantenimiento sea el caso y evitar

problemas con alguno de los médulos del sistema.

3. Se debera revisar periddicamente el correo interno, | Auxiliar desarrollo
donde o jefes de area haran llegar solicitudes o reportes | informatico.
del sistema y otro problemas informaticos que se

presenten.

Nota: Es necesario y prioritario atender las solicitudes

en orden de llegada considerando fechas y horas. Como

politica la empresa, direccionada hacia el departamento

de tecnologia el soporte técnico solicitado se debera

realizar en un plazo no mayor a las 48 horas enviada

solicitud.

4. Emitir informes, notificar novedades y prioridades | Auxiliar desarrollo
al jefe de desarrollo y tecnologia. informatico.
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5. Brindar logistica en mantenimiento y reparacién de

activos informaticos.

Auxiliar desarrollo

informatico.

6. Una vez reparado equipos o sistemas se redacta
informe de novedades, costos y recomendaciones.
informe que deberd contener la firma del Jefe de

desarrollo informatico.

Auxiliar desarrollo

informatico.

7. Revision y probacion de informes redactados por
asistente informatico, para ser emitido a gerencia.

Nota: El informe que se emita con las novedades
debera ser presentado al gerente general, posterior a su
revision y aprobacion se realizard un triplicado del
archivo, para ser distribuido:

1) Original archivo del departamento informaético.

2) Copia # 1 entregar a asistente de gerente general
para archivo.

3) Copia # 2 entregar a asistentes o jefes de
departamentos donde se suscitd lel problema.

4) Copia # 3 si en caso la compra de un suministro
para

reparacion o instalacion sera entregada al

departamento Contable y compras para archivos.

Jefe de
informatico.
Y

Auxiliar de

desarrollo

desarrollo

informatico.

8. Cotizar repuestos, maquinas, programas Yy otros

Auxiliar de desarrollo

suministros para el area informatica. informatico.
9. Revisar, aprobar y autorizar compras de|Jefe de desarrollo
suministros y varios informaticos. informatico.

10. Responsable del manejo y control de stock en

suministros informaticos.

Auxiliar de desarrollo

informatico.

11. Elaborar cada 6 meses informes sobre suministros

informaticos.

Jefe de

informatico.

desarrollo
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12. Archivos, informes y documentacién  del
departamento informéaticos seran manejados de la
siguiente forma:

a) Crear archivo por cada tema a tratar (informes,
reportes, reparaciones, compras, cotizaciones, etc.)

b) EI método de archivo que se aplicara sera
ascendente es decir; fechas o0 meses anteriores abajo y el

mas reciente arriba.

Auxiliar de desarrollo

informatico.

13. Disefar dispositivo virtual, para presentar proyecto
y conocer requerimiento del departamento que seran

analizados por gerencia y consejo.

Jefe de Tecnologia

14. Cotizar  materiales 'y  suministros  para

departamento tecnoldgico.

Jefe de Tecnologia

15. Cotizar materiales para disefio, ensamble y prueba
de dispositivos.

Jefe de Tecnologia

16. Compra de materiales y suministros a nivel

nacional o internacional.

Jefe de Tecnologia

17. Viajes y conferencias internacionales, para
representar a la empresa en ferias y congresos de

tecnologia.

Jefe de Tecnologia

18. Administrar inventarios del departamento de

tecnologia.

Jefe de Tecnologia

19. Administracion 'y control de archivos del

departamento tecnoldgico.

Jefe de Tecnologia

20. Elaboracion y emision de informes a gerencia sobre
novedades, requerimientos y avances en procesos Yy

construccion del dispositivo

Jefe de Tecnologia

Elaborado por: las Autoras



Anexo 19 Flujograma Departamento de Operaciones.

FLUJOGRAMA DE PROCESOS DEL DEP. OLPERACIONES - ALQUILER DE MAQUINARIA PESADA Y EQUIPO CAMINERO
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MANTENIMIENTO]  MANATNIMENTO Y DEALQUILER GESTIONTECNICA CONTRATOSE | " [PEROSNALTECNICO| | DEENTREGADE
CONELCLIENTEPARA | | SERVICIODEALQUILER VROES BECS TECNICOPARA LA (PERARIOEN 0BRA NEORUES B 0
ULTIMAR DETALLES ‘ OBRA
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DEP. BODEGA e DESL“OA(;EEC":RA SLCTADESARA
ALQULER LOGITICA
Elaborado por: L Autors
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