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RESUMEN

Implementar un plan de reestructuracion administrativa y financiera de la
LUBRICADORA Y REMACHADORA “TARQUINO JR.”, es el objetivo
general de este proyecto. Para su cumplimiento se determiné como objetivo
especifico el analizar la situacién actual de la empresa mediante el uso de
herramientas administrativas que permitan establecer objetivos y politicas

organizacionales.

Se realizé un estudio macro de los factores externos mediante el analisis (PESTEL)!
para conocer la situacion de la organizacion frente a la economia del pais en la
actualidad, con ello se determino el grado de afectacion o ventaja. Se analizo el
comportamiento del microentorno con los componentes mas relevantes a través de
una investigacion descriptiva cualitativa y cuantitativa; las herramientas utilizadas
para la obtencion de datos fueron entrevistas personales, observacion directa y

encuestas a clientes, proveedores, competencia y trabajadores.

L PESTEL: Andlisis del entorno politico, econémico, social, tecnoldgico, ecoldgico y legal.
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viii

El diagnostico actual de la lubricadora y la aplicacion de herramientas
administrativas y financieros como: analisis FODA? y planteamiento de indicadores
para analisis financieros; ayudaron a la elaboracién de la vision, mision, objetivos,
manuales de funciones y perfiles de cargo, la construccién de politicas que permitan
un mejor control interno, mismas que pueden ser transformadas en mejora,

rentabilidad y crecimiento de la empresa.

Mediante el analisis de estados financieros del afio 2012 se pudo proyectar los rubros
monetarios para los siguientes tres afios en las cuentas de mayor movimiento para la
lubricadora como son las ventas, gastos, deuda a largo y corto plazo y las
inversiones. Ademas se pudo observar el comportamiento de las razones financieras
de los afios proyectados con respeto al afio base, datos importantes para la toma de

decisiones.

PALABRAS CLAVES

Reestructuracion administrativa y financiera, mejora continua, objetivos, estrategias,

control, crecimiento, rentabilidad, satisfaccién, sector automotriz.

ABSTRACT

The overall objective of this project, is to implement on administration and financial
restructuring plan of the enterprise LUBRICADORA Y REMACHADORA
“TARQUINO JR.”. In order to comply this project, we determined on specific
objective to analyze the current situation of the company through the use of

administrative tools that establish organizational goals and policies.

A macro study was made of the external factors, through the (PESTEL)?® analyze to
find out the status of the organization facing the economy now today this will
determine the degree of affectation or advantage. We analyze the behavior of the
microenvironment, with the most relevant components, using a qualitative and

quantitative descriptive research, the tools that were used to obtain the data are:

2 FODA: Anadlisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.
3 PESTEL.: Political Analysis, economic, social, technological, environmental and legal.



personal interviews, direct observation and surveys of customers, suppliers,

competitors and employees.

The current diagnostic of the enterprise and the enforcement the financial and
administrative tools such as SWOT* analysis and indicators approach for financial
analysis; helped the development of the vision, mission, objectives, operating
manuals and job profiles, building policies to enable better internal control, which

can be transformed into improvement, profitability and growth of the company.

By analyzing financial statements of the year 2012, we could project the monetary
items for the next three years, in the most used accounts the enterprise such as sales,
expenses, long and short term debt, and investments. In addition we observed the
behavior of financial ratios of the projected year compared to base year, which is
considered important information to take decision.

KEY WORDS

Administrative and financial restructuring, objectives, strategies, control, growth,

profitability, satisfaction, automotive sector.

4 SWOT: Analysis of strengths, weaknesses, opportunities and threats.
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CAPITULO |

INTRODUCCION

1.1. Presentacion

El presente proyecto estd encaminado a mejorar la eficiencia de los procesos
administrativos y financieros de la empresa sujeta a analisis a través de un adecuado
“Modelo de Gestion Administrativo Financiero” que permita reducir los problemas,
debilidades y posibles desviaciones financieras que actualmente se presentan, en caso
de no implementarse los correctivos necesarios pueden llegar a afectar

significativamente la situacion general de las empresas.

La gestién a nivel administrativa consiste en brindar un adecuado soporte a los
procesos empresariales de las diferentes areas funcionales de una entidad, a fin de
lograr resultados efectivos y con una gran ventaja competitiva revelada en los

estados financieros.

Para tal efecto en la elaboracion de este plan se presentan técnicas que han sido
empleadas como herramientas de andlisis para una reestructuracién administrativa y
financiera acorde a las actuales necesidades, esto es a traves de la investigacion de
campo y realizacion de encuestas tanto a clientes como a proveedores, ademas de la
evaluacion de las cifras financieras a través de ratios financieros, con el fin de
evaluar todo el entorno interno y externo del negocio para con ello plantear
estrategias de mejoramiento que conlleven a la aplicacion de técnicas y procesos de

preparacion continua para un mejor control, direccion y planeacion de los recursos.

La reestructuracion administrativa y financiera se realizara en base a datos historicos,
encuestas, indicadores financieros y no financieros que permitan analizar como esta
estructurada la empresa en la actualidad, que permita realizar un diagndstico claro y

definir criterios de mejoramiento continuo.



Mediante el perfeccionamiento permanente se pueden obtener resultados
satisfactorios tanto a corto como a largo plazo utilizando sisteméaticamente la mejora
en productos y servicios para una mayor equidad y ejecucion eficiente de las
actividades.  Superando la calidad esperada del servicio/producto ofrecido,
obteniendo un excelente equilibrio y manejo eficiente de las actividades, con gestion
y servicio de calidad que se espera.

1.2. Antecedentes

La Lubricadora y Remachadora "TARQUINO JR.", inici0 sus actividades
comerciales en el afio de 1997, en aquel entonces presentaba una estructura pequefia,

no estaba adecuadamente estructurada de acuerdo a sus actividades y necesidades.

Se encuentra ubicada en la calle Décima Cuarta # 916 entre Cuenca y Brasil, zona
céntrica de la ciudad de Guayaquil, inicialmente se dedico a la venta de una variedad
de aceites para motor, caja, corona y a brindar el servicio de mantenimiento y cambio

de aceite para todo tipo de vehiculos en cada una de estas actividades.

Para el afio 2000 las ventas se incrementaron al igual que las necesidades de los
clientes, fue entonces que decidieron incorporar entre sus actividades el ofrecer el
servicio de remachada de zapatas, ventas de llantas, baterias, aros al por menor; al
observar la aceptacion del mercado decidieron incorporar entre sus actividades la
compra de varios materiales para el uso adecuado y servicio oportuno, como:
maquinas lavadoras de remachada y discos de embrague. Los mismos que podian

satisfacer las necesidades en vehiculos livianos y pesados.

En vista de la creciente aceptacion en el mercado se vieron en la necesidad de buscar
un espacio fisico mas amplio y con mayor comodidad es asi que para el afio 2004, el
Sefior Tarquino Coba apertura su primer sucursal en las calles Argentina y Décima
Cuarta, lugar que ofrece la misma gama de productos que su local matriz, con la

diferencia que se incorpord servicios de mecanica automotriz y eléctrica.



Cada vez fue més un compromiso constante el asistir y poder ser una mejor
alternativa en el requerimiento de sus clientes, fue entonces que para el afio 2011
apertura su segunda sucursal en la calles Huancavilca y Santa Elena ofreciendo
ademas una gran variedad de repuestos para buses, filtros y zapatas para todo tipo de
vehiculo. EIl éptimo desempefio en cada una de las actividades logré una posicion
favorable en el mercado, sin darse cuenta que se orientaban a la construccion de
nuevas visiones, en las que se impondria la dindmica del cambio hacia dimensiones

mas participativas, conscientes y potenciadoras de la imagen positiva de su destino.

1.3. Planteamiento del problema

El problema principal que sufre la empresa “TARQUINO JR.” es no contar con
una estructura organizacional acorde a sus actuales necesidades, que permita el
rendimiento de cada funcion, un manejo oportuno administrativo y financiero para
un mejor desarrollo eficaz en la toma de decisiones que conduzcan a una correcta

administracién de sus recursos.

Al observar una empresa con un gran potencial de crecimiento empirico que carece
de una organizacion efectiva, con duefios sin formacién técnica en la administracion
gue no han logrado implantar un modelo tedrico en su gestion, nace la inquietud y
motivacion por desarrollar este proyecto que pretende aportar una alternativa para
resolver el problema central que sufre esta empresa y asi lograr una equidad exitosa

entre la organizacion y sus clientes.

Existen varios factores que impiden un adecuado crecimiento organizacional dentro

de la empresa se enfatizan los principales a continuacion:

Necesidad de enfoque.- Dada por la incapacidad de atender eficaz y eficientemente
al cliente, debido a que no todo el personal se encuentra especializado en las

diferentes actividades de servicio que se brindan.



Ineficiente seleccion de personal.- Existe un problema de presupuesto para la
némina y por lo mismo no se puede contratar personal experimentado y capacitado
que ejerza mejor las funciones, por ello se incurre en que los salarios del personal

sean el salario minimo unificado.

Desmotivacion del personal.- El aumento constante de trabajo y la inestabilidad
salarial crea inconformidad, desanimo, rifia en el trabajo, creando insatisfaccion en

los trabajadores.

Ademas se enfatiza las siguientes causas internas del Negocio:

Inversiones en activos fijos.-Compra de bienes por encima de las necesidades y
capacidades inmediatas de la empresa ocasionando que las responsabilidades
primordiales pasen a segundo plano produciendo una ausencia en la inversion en

bienes acorde a la actividad econdmica.

Materia de créditos y cobranzas. Falencias en la cartera de cuentas por cobrar por
la ausencia de una politica de cobro y crédito, lo cual causa inconvenientes en la

recuperacion de dichos valores.

Debilidades en la planeacion.-Carencia de objetivos organizacionales, no predecir
las necesidades que posee la empresa y lo que la misma debe conseguir, desconocer
las realidades del entorno; lo que el cliente percibe y puede cubrir con dichas

necesidades conociendo lo real del producto y servicio que estan ofreciendo.

Ausencia de un sistema contable:- La empresa no cuenta con un sistema acorde en

el cual se desarrollen contablemente todos los requerimientos que ésta necesita.

Son problemas que se deben resolver implementando politicas de control que se
apliquen a cada problematica, por ello estudiaremos de manera minuciosa cada uno
de estos rubros para plantear estrategias de mejoramiento que permitan el correcto

desenvolvimiento de sus funciones.



1.1.1 Justificacion

Se presenta este plan de reestructuracién como respuesta a la falta de lineamientos de
direccién que posee la lubricadora en vista de que no cuenta con ejes transversales
que toda empresa debe tener como lo son: su mision, vision, objetivos, valores
institucionales y politicas del negocio; las cuales repercuten actualmente en la
expansion del mismo, aumentando la complejidad en el control directo de las

operaciones por parte de la direccion.

Ademés que este carece de un sistema integral que permita un mejor

desenvolvimiento y desempefio en todas las tareas encomendadas.

Se menciona también la falta de organizacién en cuanto a informacion financiera
puesto que el negocio no cuenta con registros histéricos financieros como lo son:
balances, estados de resultados, etc. Sumando a esto, la ausencia de respaldos

transaccionales tanto fisicos como digitales.

Por esta razon, al visualizar especificamente estos aspectos se ve la necesidad de
disefiar un plan de reestructuracion que pretende optimizar los recursos empresariales

y garantizar la productividad y competitividad de la misma.

La elaboracion de este plan permitira crear estrategias de mejoramiento para
contribuir a las debilidades que posee el negocio potenciando las fortalezas del
mismo; generando estabilidad, mayores utilidades y el crecimiento de la empresa.
Asi como estrategias de negociacion, fidelidad y compromiso, cuya finalidad sera

contribuir con el logro de los objetivos planteados.

1.2 Descripcion del negocio

La Lubricadora y Remachadora “TARQUINO JR” se dedica al servicio de
lubricacion y venta de una variedad de productos nacionales extranjeros para todo
tipo de vehiculos livianos y pesados, asi como también la venta de repuestos,

baterias, aros y demas productos.



Actualmente mantienen un excelente posicionamiento en el mercado en la ciudad de
Guayaquil, puesto que la imagen que ha obtenido a lo largo de este tiempo ha
permitido que sus clientes sean fieles a sus requerimientos, pero tienen la vision de
expandirse con variedad de lineas para todo tipo de vehiculos que se rija con

estandares de calidad.

Estos estandares estan siendo estudiados por sus propietarios junto con un equipo de
colaboradores, lo que determinara si es factible incursionar en el mercado con la

venta de otras lineas de productos.

Dentro de los servicios que éste ofrece a sus clientes es la remachada de zapatas en
buses y hasta en vehiculos livianos, mantenimientos en discos de embrague,
alineacion de llantas, revision, chequeo eléctrico y mecénica al vehiculo, las marcas
de productos usadas en cada uno estos servicios son a eleccion del propietario de
vehiculo, sin embargo no se descarta la recomendacion que hace el mecanico

especializado al cliente.

Las lineas de productos se fueron adquiriendo seglin los requerimientos de los
clientes en cuanto a servicio y producto, razon principal que permitio la
diversificacion y comercializacion de articulos como baterias, repuestos, partes

eléctricas, llantas y demas productos complementarios.

1.2.1 Productos y servicios que se ofrecen

Venta de lubricantes para vehiculos.- Variedad de productos son los que se ofrecen

en estos establecimientos; entre ellos estan:



Grafico 1.1: Productos que se ofrecen en la lubricadora Tarquino Jr.
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CEPSA obtenido de www.cepsa.com
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FILTROCORP obtenido de
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» Litros:
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VALVOLINE obtenido de
www.valvoline.ec
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» Baterias para:

e Carro pequefio y mediano.

e Camionetas, camiones.
e Buses y volquetas.
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Cada uno de estos productos son parte necesaria para el uso adecuado en el servicio
que se lleva a cabo, los mismos determinan un papel muy importante para el
vehiculo, lo cual es el eje principal para el desempefio del establecimiento y ha
permitido una excelente acogida, al ofrecer a sus clientes una variedad de marcas

tanto extranjeras como nacionales.

1.2.2 Servicios que se ofrecen

En cuanto a los servicios que se brindan son:

Graéfico 1.2: Servicio que ofrecen en la Lubricadora Tarquino Jr.

v' Remachada de zapatas de

vehiculos pesados.
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pesados.
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motor
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pesados

v" Alineacion y balanceo

Elaborado por: Autoras



1.3 Herramientas

10

Para el desarrollo de sus actividades y el buen desempefio estos utilizan diferentes

tipos de herramientas para cada una de las areas como son:

Gréfico 1.3: Herramientas utilizadas para ofrecer el servicio

AREAS

Lubricacién mantenimiento

normal y ABC.

Mantenimiento y engrasada.

Remachada de discos de

embrague.

Remachada de zapatas.

Alineacion y balanceo.

Ventas.

Administracion general.

Elaborado por: Autoras

HERRAMIENTAS-TECNOLOGIA

Kit para sacar tapones de Carter, cajas de
velocidad y diferenciales, sacafiltros, gata,

embudo, pistola, mangueras de sopletear, etc.

Pistola para engrase, mangueras para engrase,

aspirador de aceite y de aire etc.

Revestimiento de Embrague, remache de placa
de acero, disco de embrague.

Maquina que clava hidroneumatica para la
zapata, zapata que clava la maquina, combo para
pelar, anillos de presion, remaches de acero,
fibra para zapata, etc.

Maquina de alineacion, opresores de resortes,

desmontadoras, y balanceadoras

Sistema de facturacion FIGARO-CONTY,
promociones, maquina de billetes, maquina para

pago con tarjeta, etc.

Sistema FIGARO-CONTY, material de oficina.
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v Lubricacion mantenimiento normal.- El servicio de lubricacién consiste en
eliminar el aceite utilizado durante un tiempo oportuno, por lo general es en un
tiempo entre 3,000 a 7,500 Kilometros dependiendo del vehiculo, luego se
procede a poner el aceite nuevo, filtros, engrasada y por ultimo se realiza la

pulverizada del motor con diesel y desengrasante.

v Lubricacion mantenimiento completo(ABC).- Este servicio mas conocido
como ABC consiste en proceder a verificar todas las partes del vehiculo y hacer
el cambio respectivo en cada una de ellas como lo es en el mantenimiento de
caja y corona, cambio de aceite del motor, bujias, filtros de aceite, aire, gasolina,
trasmision automatica, radiador, parte eléctrica, engrasada, aditivos y demas
actividades que se realizan con el fin de entregarle al cliente una prestacion

favorable y buen uso del vehiculo.

v' Mantenimiento y engrasada.- EI mantenimiento es uno de los servicios mas
comunes que se realizan, consiste en pulverizar filtros, cambio de empaque. Para
el proceso de engrasada el lubricador determina si es necesario el cambio de
graseras tanto en rulimanes, paquetes, raches, barras, y terminales para luego

engrasar cada uno de estos puntos.

v" Remachada de discos de embrague vehiculo liviano y pesado.- Este proceso
consiste en que el mecéanico, una vez que se abre el capon, procede a desmontar
la caja de cambio para obtener el disco de embrague, con el fin de que el
remachador realice el cambio del revestimiento viejo por un fibra o forro nuevo,
en caso de que el disco este partido o sus fibras estén en mal estado es

recomendable hacer el cambio respectivo completo del disco.

Las causas mas comunes que se dan para que el material del disco de embrague
se desgaste es debido al mal uso que a este se le da, ya que el tiempo 6ptimo para
que éste sea cambiado es de 4 a 5 meses dependiendo del recorrido del vehiculo,
y se debera tener una constante revision para que este sea cambiado de manera

répida.
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Un mantenimiento adecuado y oportuno logrard un 6ptimo funcionamiento en el

disco de embrague.

Remachada de zapatas.- Consiste en la revision del cilindro de ruedas, si esta en
mal estado se procede a sacar el material desgastado de las zapatas que seran
entregadas al remachador, quien realizara el cambio del revestimiento viejo por
un material nuevo, asi como colocara los remaches y anillos de presion sobre
éste. EI material a utilizar para el revestimiento dependera de la marca y modelo

del vehiculo, asi como el desgaste del tambor y tiempo de recorrido.

Normalmente las causas tipicas que se presentan en un vehiculo pesado son por

la necesidad de obtener un mantenimiento a los frenos de tambor.

La funcion de la remachada de las zapatas es para lograr un &ptimo
funcionamiento en los frenos del tambor, asi como en los mecanismos de reglaje,

los resortes de retroceso y la palanca de freno de mano.

El servicio de remachada es recomendable hacerlo en un periodo no mayor a 3
meses en vehiculos pesados dependiendo del recorrido y en vehiculos livianos no
mayor a 5 meses dependiendo del recorrido el material durara mas tiempo en

cambiarse.

Alineacion y balanceo.- Este servicio requiere de mucho cuidado segun lo
indican las personas especializadas en realizar este servicio pues la alineacion se
efectla dejando cierta inclinacion en las llantas para que se desgasten menos
segun sea el vehiculo; éste debe ser ejecutado con una maquina especial y bajo la
responsabilidad de un técnico, lo que permite cuadrar las ruedas y los ejes uno

con otro haciendo que el movimiento sea en la misma direccion.

El balanceo se hace con una maquina balanceadora, su procedimiento es
desmontar la llanta, retirar los plomos viejos, se instala en la maquina y se calibra
a medida y diametro del rin, se procede a instalar las onzas de plomo que indique
la méaquina y por ultimo se verifica que su procedimiento se haya calibrado en

Cero.
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Por lo general se recomienda el cambio respectivo cada 10,000 Km de recorrido,

segun personas especialistas en realizar este servicio.

v" Ventas.- En esta area el empleado desarrolla un papel importante en cuanto a la
atencion del cliente, la recomendacion es uno de los elementos principales que
muchas veces desea el cliente ya que muchos de ellos desconocen el producto
apropiado a utilizar en su vehiculo. EI empleado una vez realizada la compra
procede a facturar los productos adquiridos, datos del cliente y precios con
descuentos si estos lo tienen; una vez realizada la factura, el mismo vendedor se
encargara de hacer llegar todos los productos a la persona indicada en realizar el
servicio, dar indicaciones, también se encargara de estar pendiente de éste hasta

su acabado.

v Administracion general.- Esta area sin duda es una de las mas elementales por
cuanto desarrolla un papel importante en cada una de las actividades, en ellas se
encuentran el control de empleados, control de inventario, compras de productos,
pagos a proveedores, verificacion de cheques, declaraciones, conciliacién
bancaria y demas actividades de control constante para el proceso oportuno en

cada una de las areas.

1.4 Situacion actual

La empresa actualmente cuenta con 15 empleados para las 3 sucursales los cuales
son distribuidos en administracion general, area financiera, comercial y de operacion.
La empresa no cuenta actualmente con un sistema integral que permite satisfacerse
de las ventas por cada sucursal, sin embargo toman las precauciones debidas para
Ilevar un mejor control, es asi que al momento estan en busca de un sistema que

cubra las necesidades inherentes del negocio.

La lubricadora naci6 con fuertes problemas por no llevar una correcta
administracion, control y optimizacion de todos sus recursos, se vié muchas veces en
la decision de cerrar el almacén ya que sus obligaciones se hacian cada vez mas
fuertes y su imagen se estaba volviendo en un destino incierto en la realizacion de las

operaciones.
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La ausencia de objetivos organizacionales, no pronosticar las necesidades que poseen
la empresa y lo que ésta debe conseguir, desconocer las realidades del entorno en

cuanto a los productos y servicios demandados.

El crecimiento répido del negocio y las multiples atenciones con proveedores y
clientes no dejaban ver el desempefio interno del negocio, las principales necesidades
que se tiene, el no contar con personal suficiente, el no tener una funcién asignada o

una tarea especifica, da lugar a conflictos internos entre empleados.

No contar con personal capacitado en la parte contable, ocasiond que sus registros no
fueran declarados con oportunidad a los entes externos que mensual y anualmente
deben de presentar obligatoriamente, esta omisidén provoco serios problemas a nivel

de multas impuestas y hasta de clausura temporal del negocio.

Sus ventas sin duda han permitido un notorio crecimiento en el mercado, gracias a la
facilidad y condiciones ventajosas de pago que le ofrecen sus proveedores, han
permitido que el negocio se abastezca de inventario y por consiguiente la obtencion
de crédito tributario a favor ya que su IVA en compras es superior al de ventas.

Los créditos que se conceden a los clientes son decisiones Unicamente de los
propietarios, decisiones que son tomadas sin un analisis previo de capacidad de pago
por parte del cliente, el no contar con una politica oportuna de cobro ha ocasionado

hasta el momento un rubro por incobrabilidad.

Actualmente la empresa TARQUINO JR. esta desarrollando un modelo de trabajo
que permita disminuir todas aquellas falencias, a fin de evitar las continuas pérdidas
materiales que se han suscitado en los ultimos tiempos, por ello se esta adoptando la
manera apropiada para la administracion de la capacitacion que indique el proceso

administrativo a cada actividad.
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1.4.1 Objetivo general

Implementar un plan de reestructuracion para la LUBRICADORA Y
REMACHADORA “TARQUINO JR.” a través de la aplicacion de estrategias
administrativas y financieras que garanticen una excelente coordinacion y

optimizacion de los recursos empresariales.

1.4.2 Objetivos especificos

v Analizar la situacion actual de la empresa mediante el uso de herramientas
administrativas que permitan plantear objetivos y politicas para el alcance de los

planes organizacionales.

v' Elaborar un analisis de la situacion financiera actual de la empresa recopilando
toda clase de informacion de indole econdmica con el proposito de formular una

critica del pasado y sugerir cambios pertinentes para el futuro.

v" Desarrollar un sistema de control administrativo mediante manuales de funciones
y perfiles del cargo que permitan potenciar los procesos de reclutamiento interno

y externo del negocio.

v" Formular una planeacién estratégica financiera a través de la utilizacion de
proyecciones e indicadores financieros que garanticen el excelente desempefio de

la empresa a nivel administrativo y financiero.
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CAPITULO II
MARCO TEORICO

2.1 Principios de la Reestructuracion
2.1.1 Enfoque tedrico

Cuando la estructura de una organizacién no se ajusta a sus necesidades, no facilita la
consecucion de sus objetivos ni permite un desarrollo sostenido de la misma, es
imperativo revisarla y llevar a cabo un profundo proceso de reestructuracion
sujetandose a una administracion cientifica empresarial y empleando herramientas
que viabilicen la aplicacion de estrategias que se conviertan en el corazon del trabajo

de la empresa.

2.1.2 La reestructuracién como proceso

Consiste en un proceso de estudio de las perspectivas que tiene la organizacion,
basado en la comparacidn constante entre la estructura organizacional y los objetivos
fijados. (Hitt, Irland, & Hoskisson, 2008).°

Implica analizar en qué grado la estructura actual contribuye al logro de los objetivos
para introducir los cambios necesarios en todos los niveles organizacionales cuando

los resultados no son los esperados.

La reestructuracion se orienta a modificar las relaciones jerarquicas, los niveles
organizacionales, la delegacion de autoridad y los sistemas de comunicacion

existentes en la empresa.

S Hitt, M. A., Irland, D. R., & Hoskisson, R. E. (2008). Administracion Estratégica, Competitividad y
Conceptos de Globalizacion. México: Thomson.
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2.1.3 Utilidad de la Reestructuracion

“Una reestructuracion tiene como objetivo generar cambios para observar, por
ejemplo, nuevos o diferentes resultados a los que se venian observando hasta el
momento. La reestructuracion es en la mayoria de los casos algo que se da de manera
voluntaria y planeada en consecuencia a la observacion de los resultados finales. Sin
embargo, en muchas oportunidades la reestructuracion puede aparecer como la Unica
respuesta posible a vicisitudes o factores externos que influyen sobre el sistema”.
(Hitt, et al, 2008). ©

La reestructuracion organizacional dentro de la lubricadora permitira lograr la
consecucion de los objetivos institucionales por medio de una estructura y a través

del esfuerzo humano coordinado facilitaran los propdsitos que se desean alcanzar.

2.1.4 Su implementacion

El éxito en la implementacion del proceso de reestructuracion se debera a:’

v" El grado de involucramiento de la alta gerencia.

v' La rapidez con que se realicen los cambios tales como despidos, fusiones de
departamentos, cierre de plantas, etc.

v La conceptualizacion del cambio por parte de la alta gerencia, bajo la perspectiva
de dos dimensiones: amplitud y profundidad. La amplitud se refiere a la
magnitud del cambio, la profundidad se refiere a que tan drastico sera el cambio

dado la amplitud.

Para una reestructuracion en la lubricadora se considera a largo plazo, con
planificacion y cuando sea estrictamente necesario, ya que la organizacion no

soportaria cambios tan frecuentes.

® Hitt, M. A,, Irland, D. R., & Hoskisson, R. E. (2008). Administracion Estratégica, Competitividad y
Conceptos de Globalizacion. México: Thomson.
7idem.
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2.2 Proceso Administrativo

Las bases de este proceso se las atribuimos a dos personajes importantes en la
historia de la Administracion como son: Frederick Winslow Taylor, fundador de la
ciencia moderna de la administracion y Henri Fayol considerado el padre de la teoria

de la administracién moderna.

Taylor en su teoria Principios de la Administracion Cientifica, desarrolla cuatro
principios, los cuales le dan atribuciones y responsabilidades a la gerencia, ellos son:

Planeacion, preparacion, control y ejecucion.

Fayol también aport6 en el proceso administrativo con su Teoria de la
Administracion; sostuvo que si la Administracion quiere lograr sus objetivos debe

prever, organizar, dirigir, coordinar y controlar.

2.2.1 Definicion

El proceso administrativo esta disefiado para administrar - dirigir una organizacion,
por lo que es necesario primero comprender qué es lo que se va a administrar, qué
objetivos tiene, cual es su mision y, hasta cierto punto, los valores como normas

morales que requiere para su buen funcionamiento. (Hernandez & Rodriguez, 2008).8

Mediante este proceso el administrador puede comprender la dinamica del
funcionamiento del negocio y asi podra disefiar, conceptualizar, manejar y mejorar su

administracion.

8 Hernandez, S., & Rodriguez. (2008). Administracion Teoria, Proceso, Areas Funcionales y
Estrategias para la Competitividad. México: McGraw-Hill.
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2.2.2 Elementos

Gréafico 2.1: Elementos del Proceso Administrativo

PLANEACION ORGANIZACION
Establecer objetivos de Ordenar las tareas, personas
desempefio y decidir como y demas recursos para
lograrlos. analizar el trabajo.
I I
' PROCESO '

ADMINISTRATIVO

|
.
| - a

. CONTROL
DIRECCION ~
. . Valorar el desempefio y
Incitar a la gente a tl’abajar emprender acciones para
‘ fuerte para lograr un alto asegurar resultados deseados.
desempefio.

Elaborado por: Autoras
Fuente: Introduccion a la Administracion de las Organizaciones por César A. Bernal (2007)

2.2.3 Planeacion

Para Sanchez Guzméan (1976) la planeacion es: “Aquella herramienta de la
administracion que nos permite determinar el curso concreto de accion que debemos

seguir, para lograr la realizacion de los objetivos previstos”.

La tarea de la planeacion es exactamente: minimizacion del riesgo y el
aprovechamiento de las oportunidades. La naturaleza esencial de la planeacion puede

ponerse de relieve mediante sus cuatro componentes principales que son:

Contribucion a los objetivos y propositos.
Primacia de la planeacion.

Extension de la administracion.

A W

Eficacia de la planeacion.



2.2.3.1 Pasos de la Planeacion

Los administradores siguen esencialmente todos los pasos en cualquier tipo de

planeacion:

Gréafico 2.2: Pasos de la Planeacién

de los clientes, nuestras fortalezas y

ATENCION DE LAS
OPORTUNIDADES
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PLANEACION

a8
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IDENTIFICACION DE
ALTERNATIVAS
¢Cuales son las alternativas mas
promisorias para el cumplimiento de
nuestros objetivos?

menor costo y mayores utilidades?
\

ELECCION DE UNA ALTERNATIVA

Seleccion del curso de accion que

COMPARACION DE
ALTERNATIVAS CON BASE EN LAS
METAS PROPUESTAS

¢Qué alternativas nos ofrece mayores
posibilidades de cumplir nuestras metas al
seguiremos. }

FORMULARIO DE PLANES DE
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Planes para la compra de equipos,
materiales, contratacion y capacitacion de
empleados, desarrollo de un nuevo

producto

/CONVERSION DE PLANES EN CIFRAS\
MEDIANTE LA REALIZACION DE
PRESUPUESTOS

Desarrollo de presupuestos como. Volumen y
precios de venta, gastos de operacion
necesarios para los planes, inversion en bienes
de capital.

\_ /

Elaborado por: Autoras

Fuente: Administracion Teoria, Proceso, Areas funcionales y estrategias para la competitividad

por Hernandez & Rodriguez (2008)

20
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2.2.3.2 Diagnostico Institucional

Es el conjunto de actividades, procedimientos y métodos dirigidos a conocer el

funcionamiento de los diferentes subsistemas organizacionales.

2.2.3.3 Mision

Es la razon de ser de la organizacion, revela el concepto de una organizacion, su
principal producto o servicio y las necesidades principales del cliente que la empresa

se propone satisfacer. (Hellriegel, Jackson, & Slocum Jr., 2009).°

Definir la mision del negocio es un punto de partida importante para definir objetivos

y metas claras.

2.2.3.4 Visién

Es hacia donde vamos a llevar la empresa, hacia donde queremos estar a futuro.
(Hellriegel, et &l, 2009).%°

El propietario de la empresa toma en consideracién las aspiraciones y proyecciones a

largo plazo.

2.2.3.5 Matriz FODA

Es una herramienta que se utiliza para conocer la situacion presente de una empresa,
identifica las amenazas y oportunidades que surgen del ambiente y determinar las

fortalezas y debilidades internas de la organizacion.

Las amenazas Yy oportunidades se identifican en el exterior de la

organizacion, esto implica analizar:

® Hellriegel, D., Jackson, S., & Slocum Jr., J. (2009). Administracién: Un Enfoque Basado en
Competencias. México: Thomson.
10 fdem.
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v" Los principales competidores y la posicion competitiva que ocupa la empresa.

<\

Las tendencias del mercado.

v El impacto de la globalizacién, los competidores internacionales que ingresan
al mercado local y las importaciones y exportaciones.

v' Los factores macroecondmicos sociales, gubernamentales, legales vy
tecnoldgicos que afectan al sector.

v Las fortalezas y debilidades se identifican en la estructura interna de la

organizacion que deben evaluarse son:

= Calidad y cantidad de los recursos con que cuenta la empresa.
= Eficiencia e innovacion en las acciones y los procedimientos.

= Capacidad de satisfacer al cliente.

El proposito fundamental de este analisis es potenciar las fortalezas de

la organizacion para:

v" Aprovechar oportunidades.
v' Contrarrestar amenazas.
v Corregir debilidades.

v' Maximizar las fortalezas.
2.2.3.6 Los Objetivos
Son los fines hacia los cuales se dirige la actividad. Representan no solamente la
finalidad de la planeacion, sino también el fin hacia el cual se encaminan la

organizacion, la direccion y el control. (Koontz & O Donnell, 1977).1

Los objetivos que se plantee la empresa van a depender de la capacidad operativa y

financiera y deberan tener relacion directa con la mision y vision definidas.

11 Koontz, H., & O Donnell, C. (1977). Curso de Administracion Moderna, Un Analisis de las
Funciones de la Administracion. México: McGraw-Hill.
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2.2.3.7 Las Estrategias

Cursos de accion general o alternativas que muestran la direccion y el empleo de los
recursos y esfuerzos, para lograr los objetivos en las condiciones mas ventajosas.
(Koontz & O Donnell, 1977).12

Tarquino determina acciones necesarias para el cumplimiento de las metas y

objetivos planteados.

2.2.3.8 Politicas

Son decisiones preestablecidas que orientan la accion de los mandos medios y
operativos. Su proposito es unificar la accion y la interpretacion de situaciones
relativamente previstas. (Hernandez & Rodriguez, 2008).1

Las politicas implementadas en la lubricadora ayudaran al control de las actividades

planificadas.

2.2.4 Organizacion

La organizacion es la funcion de correlacion entre los componentes basicos de la
empresa la gente, las tareas y los materiales para que puedan llevar a cabo el plan de
accion sefialado de antemano y lograr los objetivos de la empresa. (Koontz, et al,
1977).14

La funcion de organizacion consta de un numero de actividades relacionadas, como

las siguientes:

v" Definicién de las tareas.

v" Seleccion y colocacion de los empleados.

2 Koontz, H., & O Donnell, C. (1977). Curso de Administracion Moderna, Un Anélisis de las
Funciones de la Administracion. México: McGraw-Hill.

13 Hernandez, S., & Rodriguez. (2008). Administracion Teoria, Proceso, Areas Funcionales y
Estrategias para la Competitividad. México: McGraw-Hill.

14 fdem.
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v" Definir autoridad y responsabilidad.
v Determinar relaciones de autoridad-responsabilidad, etc.

Los duefios del negocio procuran una mayor efectividad en el logro de los resultados

organizacionales a traves del complemento eficiente y eficaz de las actividades.

2.2.4.1 Pasos de la Organizacion

Grafico 2.3: Pasos de la Organizacion

1. Dividir la carga de trabajo entera en tareas que
puedan ser ejecutadas, en forma légica y
cdmoda, por personas o grupos. Esto se conoce
como la divisién del trabajo.

2. Combinar las tareas en forma logica y eficiente,
la agrupacién de empleados y tareas se suele
conocer como la departa mentalizacion.

3. Especificar quien depende de quien en la \/

organizacion, esta  vinculacién de los
departamentos produce una jerarquia de la
organizacion.

$

4. Establecer mecanismos para integrar las
actividades de los departamentos en un todo
congruente y para vigilar la eficacia de dicha
integracion

Elrhesadatpodudsioprasia Administracion de las Organizaciones por César Bernal T. (2007)

2.2.5 Direccién

La direccion es el aspecto interpersonal de la administracién por medio de la cual los
subordinados pueden comprender y contribuir con efectividad y eficiencia al logro de

los objetivos de la empresa. (Torres, 2007).%°

15 Torres, C. A. (2007). Introduccién a la Administracion de las Organizaciones. México: Pearson
Educacion.
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Es una funcion importante ya que involucra a la gente de una organizacion. Sin

embargo, precisamente porque involucra a personas, puede ser muy desafiante.

2.2.5.1 Elementos de la direccion

Ejecucion de los planes de acuerdo con la estructura organizacional.
Motivacion.

Guia o conduccion de los esfuerzos de los subordinados.
Comunicacion.

Supervision.

AN N N N N

Alcanzar las metas de la organizacion.

2.2.5.2 Importancia

Gréfico 2.4: Importancia de la Direccion

Planeacion y Organizacion

Estructura Organizacional

Productividad

Eficacia de los sistemasde
control

Funcionamiento

il

Elaborado por: Autoras
Fuente: Administracién por Sergio Hernandez y Rodriguez (2008)
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2.2.6 Control

El control es una etapa primordial en la administracion, pues, aunque una empresa
cuente con magnificos planes, una estructura organizacional adecuada y una
direccion eficiente, el ejecutivo no podra verificar cual es la situacion real de la
organizacién y no existe un mecanismo que se cerciore e informe si los hechos van

de acuerdo con los objetivos. (Hernandez & Rodriguez, 2008).1°

2.2.6.1 Importancia

Crear mejor Calidad.
Enfrentar el Cambio.
Producir ciclos mas rapidos.

Agregar Valor.

NN NN

Facilitar la delegacion y el trabajo en equipo.

2.3  Mejoramiento Continuo

James Harrington (1993), para €l mejorar un proceso, significa cambiarlo para
hacerlo més efectivo, eficiente y adaptable, qué cambiar y como cambiar depende del

enfoque especifico del empresario y del proceso.

L.P. Sullivan (1CC 994), define el Mejoramiento Continuo, como un esfuerzo para

aplicar mejoras en cada area de la organizacion a lo que se entrega a clientes.

Eduardo Deming (1996), segun la Optica de este autor, la administracion de la
calidad total requiere de un proceso constante, que serd llamado Mejoramiento

Continuo, donde la perfeccion nunca se logra pero siempre se busca.

Con el mejoramiento continuo la lubricadora busca perfeccionar la calidad que

ofrecen en sus productos y servicios para ser competitivos por largo tiempo.

16 Hernandez, S., & Rodriguez. (2008). Administracion Teoria, Proceso, Areas Funcionales y
Estrategias para la Competitividad. México: McGraw-Hill.
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2.3.1 Ventajas

v" Se concentra el esfuerzo en &mbitos organizativos y de procedimientos puntuales.

\

Consiguen mejoras en un corto plazo y resultados visibles

v' Si existe reduccion de productos defectuosos, trae como consecuencia una
reduccion en los costos, como resultado de un consumo menor de materias
primas.

v Incrementa la productividad y dirige a la organizacion hacia la competitividad, lo
cual es de vital importancia para las actuales organizaciones.

v Contribuye a la adaptacién de los procesos a los avances tecnolégicos.

v" Permite eliminar procesos repetitivos.

2.3.2 ¢Por qué mejorar?

La importancia de esta técnica gerencial radica en que con su aplicacion se puede
contribuir a mejorar las debilidades y afianzar las fortalezas de la organizacion.

A través del mejoramiento continuo se logra ser méas productivos y competitivos en
el mercado al cual pertenece la organizacion, por otra parte las organizaciones deben
analizar los procesos utilizados, de manera tal que si existe algin inconveniente
pueda mejorarse o corregirse; como resultado de la aplicacion de esta técnica puede

ser que las organizaciones crezcan dentro del mercado y hasta llegar a ser lideres.

2.4 Reestructuracion Financiera

Los duefios y gerentes de negocios necesitan tener informacion financiera
actualizada para tomar las decisiones correspondientes sobre sus futuras operaciones.
La informacion financiera de un negocio se encuentra registrada en las cuentas del
mayor. Sin embargo, las transacciones que ocurren durante el periodo fiscal alteran
los saldos de estas cuentas. Los cambios deben reportarse periodicamente en los

estados financieros.

Las caracteristicas fundamentales que debe tener la informacion financiera son

utilidad y confiabilidad.
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La utilidad, como caracteristica de la informacién financiera es la cualidad de
adecuar esta al propdsito de los usuarios, entre los que se encuentran los accionistas,
los inversionistas, los trabajadores, los proveedores, los acreedores, el gobierno y, en

general, la sociedad.

La confiabilidad de los estados financieros refleja la veracidad de los que sucede en

la empresa.

2.4.1 Balance General

Es un estado financiero basico que tiene como fin indicar la posicion
financiera de un ente econdémico en una fecha determinada.
Comprende los activos, el pasivo y el patrimonio de la empresa en la
fecha sefialada.

También se le llama: estado de posicién financiera, conciliacion
financiera, estado de activo, pasivo y patrimonio y, actualmente,
estado de situacion financiera, que es nombre mas apropiado pues

representa la situacion financiera de la empresa.

El activo y pasivo se clasifican en corriente o circulante y no
corriente 0 no circulante, generalmente los primeros se relacionan con

el corto plazo y los segundos con el largo plazo.

El patrimonio esta constituido por los aportes de los socios, las
utilidades del ejercicio y de ejercicios anteriores, reservas, superavit
por valorizaciones, revalorizacion del patrimonio y la prima en
colocacion de acciones, cuotas o partes de interés social entre otros.
(Carvalho B. J. A., 2008).’

Carvalho B., J. A. (2008). Estados Financieros: Normas para su preparacion y presentacion.
Bogota: ECOE Ediciones
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2.4.2 Estado de Resultados

Es el principal instrumento que se usa para medir la rentabilidad de una empresa a lo
largo de un periodo. Este estado financiero se presenta en forma escalonada o
progresiva de tal modo que se pueda examinar la utilidad o la perdida resultantes
después de que se deduce cada tipo de gasto. (Stanley B. & Geoffrey A., 2008).8

2.4.3 Analisis Razones Financieras

Segun Pérez (1997) las razones financieras se emplean para medir la rentabilidad, la
utilizacion de los activos, la liquidez y la utilizacién de las deudas.

El andlisis de razones financieras es una herramienta que ayuda a los gerentes de
instituciones a responder tres preguntas principales que se aplican a toda institucion,
independientemente del contexto o disefio:

Sostenibilidad: ¢Dispondra mi institucion de recursos financieros para continuar

prestando servicios a la gente tanto hoy como mafiana?

Eficiencia: ¢Presta mi institucion servicios con sus recursos a la mayor cantidad

posible de gente y al menor costo posible?

Calidad de cartera: ¢Esta mi institucion realizando un trabajo responsable respecto

a la administracion de su activo mas importante?
2.4.4 Proyeccién de Estados Financieros
La proyeccion financiera consiste en plasmar numéricamente, a través de los estados

contables disponibles (Cuentas de Resultados y Balance), la evolucién futura de la

empresa, con el objetivo de conocer su viabilidad y permanencia en el tiempo.

18 Stanley B., B., & Geoffrey A., H. (2008). Fundamentos de Administracion Financiera. México:
McGraw-Hill.
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La proyeccion de los estados financieros también Ilamados estado Proforma, permite
estimar los requerimientos de fondos que demandan la empresa en un periodo
determinado y las posibilidades de atender el servicio de la deuda acorde con el flujo

de efectivo que genere el negocio.

Para Barajas (2008) la proyeccion de los estados brinda un panorama financiero de la
situacion que alcanzara la compafiia ante decisiones tales como: inversion, cambio de
tecndloga o sobre posibles alternativas de financiacion asociadas con las nuevas

inversiones.

245 Cash-Flow

El flujo de caja recibe diverso nombres: flujo de efectivo, “cash flow”,
presupuesto de caja, planeacion y control del efectivo, etc. El flujo de
caja es una importante herramienta para la direccion, pues ayuda a
estimar las necesidades de efectivo de la empresa en diversas épocas

del afo.

El concepto del flujo de caja es muy sencillo: resume las entradas
y las salidas de efectivo que se estiman ocurriran en un periodo
préximo, comparandolas y asimilandolas al saldo inicial al principio

del afio.

Para presupuestar el flujo de caja es necesario proyectar las
entradas y las salidas del efectivo, y las necesidades financieras, por
periodos cortos que formen parte de un periodo mayor. (Duarte
Schlageter & Fernandez Alonso, 2005)°

19 Duarte Schlageter, J., & Fernandez Alonso, L. (2005). Finanzas Operativas: Un Coloquio. México:
Sociedad Panamericana de Estudios Empresariales.
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CAPITULO 111

DIAGNOSTICO INSTITUCIONAL

3.1  Situacion actual de la empresa

A fin de realizar un anélisis profesional de los factores externos que afectan directa o
indirectamente a la empresa utilizaremos las siguientes herramientas econdémicas que
nos ayudaran a analizar de una mejor manera la situacién y el comportamiento

econémico de la empresa:

v" Macroentorno
v" Microentorno

®,

«* Ambiente Interno

3.1.1 Macroentorno

Hoy en dia el empresario esta consciente de los multiples cambios que se han
producido en estos tiempos, tanto en la economia, como los avances tecnolégicos y
el ambiente politico y social; razén por la cual es oportuno realizar un analisis
externo, para conocer la situacion de la empresa frente a la economia del pais en la
actualidad y poder determinar el grado de afectacion o conveniencia que se tiene de

estos factores econdOmicos externos.

Componente Politico

Siendo el Cddigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones el mas
enfocado en el servicio que se ofrece y tiene por objetivo regular el proceso
productivo en las etapas de produccion, distribucién, intercambio, comercio,
consumo, manejo de externalidades e inversiones productivas, orientadas a la

realizacion del buen vivir, por tanto, busca atraer la inversion, fomentar la
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produccion y generar empleo, lo cual dinamizaré la economia del pais con énfasis en

las micro, pequefias y medianas empresas.?

En el actual gobierno esta vigente la carta magna de la Constitucion del afio 2008,
siendo el fundamento y la fuente de autoridad juridica que sustenta la existencia del
Ecuador y su forma de gobierno.

Esta constitucion define la separacion de poderes del gobierno ecuatoriano en cinco

ramas. De las cinco funciones del Estado:

La Funcion Ejecutiva.
La Funcion Legislativa.
La Funcién Judicial.

La Funcién Electoral.

NS NEE N NERN

La Funcion de Participacién Ciudadana.

Sin embargo; se establecen dos nuevos poderes del Estado: la funcion electoral,
administrada por el Consejo Nacional Electoral y el Tribunal Contencioso Electoral y
la funcion de Transparencia y Control Social; representada por 6 entidades, La
Contraloria General del Estado, Superintendencia de Bancos y Seguros,
Superintendencia de Telecomunicaciones, Superintendencia de Compafias, la

Defensoria del Pueblo y el Consejo de Participacion Ciudadana y Control Social .2

Conclusion a nivel politico

e El aumento en el arancel sobre los productos importados, ocasiona el alza de
precios en los productos mas usados por los clientes, esto se da en marcas

reconocidas importadas desde el extranjero.

20 Asamblea Nacional Republica del Ecuador obtenido de http://asambleanacional.gob.ec/leyes-
asamblea-nacional.html
21 [dem.


http://es.wikipedia.org/wiki/Elecciones
http://es.wikipedia.org/wiki/Consejo_Nacional_Electoral_(Ecuador)
http://es.wikipedia.org/wiki/Tribunal_Contencioso_Electoral
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e Las medidas econdmicas tienen incidencia en los altos niveles de inflacion en
productos para el servicio de lubricacion, haciendo menos atractivo el

motivar al cliente a consumir productos que generen mayores utilidades.

Componente Econdmico

v PIB-Real %

Graéfico 3.1: Tasa De Crecimiento PIB %(Producto Interno Bruto)
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Elaborado por: Autoras
Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

Por medio de la gréafica 3.1 se observa las variaciones anuales que ha producido el
Ecuador en bienes y servicios, segun la tabla del anélisis PIB (PRODUCTO
INTERNO BRUTO) en el afio 2011 hubo un crecimiento de 6.50% superior al afio
2010 que fue apenas un 3.58% y para el cierre del afio 2012 se ubicé en un 5.35%

disminuyendo en un 1.15% con respecto al afio anterior.



v Inflacion

Grafico 3.2: Tasa De Inflacién Ecuatoriana
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Elaborado por: Las Autoras
Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

Se observa en la grafica 3.2 el comportamiento porcentual que ha tenido la inflacion

en los 2 Gltimos afios que a diferencia del 2011 donde cerr6 con un alza de 2.24%

anual mientras que en el 2012 su valor decrecid al cierre en un 1.13%.

v Indice de Desempleo

Gréfico 3.3: Indice de Desempleo

Fecha Desempleo Ocupacion Plena
Jun-2011 5.00 36.82
Dec-2011 4.19 40.55
Jun-2012 4,06 40.45
Dec-2012 4.14 42,32

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Subempleo
57.26
54.66
54.11

51.37
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Se aprecia en la grafica 3.3 una disminucion en el porcentaje de subempleo para
ambos afios debido a que la ocupacion plena aument6 en cada uno de los afios. Los
niveles de desempleo en el 2011 tienen una ligera disminucion no asi en el 2012
donde se evidencia un crecimiento al cierre del afio. La variacion en los % de
desempleo en el Ecuador con respecto a afios anteriores ha sido favorable a su nivel
anterior y se espera llegar a un margen porcentual acorde a las necesidades del
individuo y manejar un indice bajo en desempleo como en los paises

subdesarrollados.

La recuperacion real del mercado laboral en estos ultimos afios ha llegado a un
proceso satisfactorio, la metodologia adoptada a partir de 2007 indica un nivel bajo
de desempleo, mientras que el salario minimo ha subido en términos reales en estos
ultimos tiempos, siendo este salario digno para los trabajadores de $ 318.

v" Poblacion Econémicamente Activa

Grafico 3.4: PEA a Nivel Nacional

Fecha Valor

Mar-10 4601164 20
Jun-10 445030023
Sep-10 430907630
Dhic-10 4342646 80
Mar-11 4436993 49
Abr-11 4407497 .62
Sep-11 4418140820
Dhic-11 4453084 63
Mar-12 4637827.66
Abr-12 460120941
Sep-12 451432300
Dric-12 0.00

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Se observa en cada trimestre la cantidad de PEA sufre variaciones a lo largo de los 2
ultimos afios. Cabe recalcar que estos comportamientos tienen una trascendencia

considerable en el aumento o disminucion de la tasa de desempleo.
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v IPC en el Sector Automotriz

Grafico 3.5: Aceite Automotriz a nivel nacional
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Elaborado por: Autoras
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Grafico 3.6: Aceite Automotriz a nivel local
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Elaborado por: Autoras
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Se obtiene mediante grafica 3.6 el nivel porcentual de variacién que han sufrido los
precios en aceites automotrices, siendo este un valor superior para el 2012 de
238.32%, por motivo del incremento en el precio del petréleo. Para este nuevo afio
hasta marzo sufre un incremento de un 0.70% a nivel nacional mientras que a nivel

local el porcentaje se mantiene en el primer trimestre del afio con 253.38%.
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Gréfico 3.7: Cambio de aceites y lubricantes a nivel nacional
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Elaborado por: Autoras
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Gréfico 3.8: Cambio de aceite y lubricantes a nivel local
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Elaborado por: Autoras

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
El grafico 3.8 que a nivel nacional el valor por este servicio ha sufrido un leve
ascenso cuya afectacion se visualiza mejor en la ciudad de Guayaquil donde el
crecimiento del costo es mas apreciable durante el primer trimestre del afio 2013 a

diferencia del 2012 que cerr6 con un 216.69%.



Gréfico 3.9: Alineacion y balanceo de llantas a nivel nacional
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Elaborado por: Autoras
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Gréfico 3.10: Alineacion y balanceo de llantas a nivel local
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Elaborado por: Autoras
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Se aprecia una tendencia en el precio a nivel nacional y local en el afio 2012; es

decir, el valor se ha mantenido desde el mes de junio hasta diciembre puesto que no

hay variaciones considerables en los costos. Durante el primer trimestre de este afio

el porcentaje se elevo en un 3% a nivel nacional y local.
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Gréfico 3.11: Lavado, engrasado y pulverizado a nivel nacional
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Elaborado por: Autoras
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
Grafico 3.12: Lavado, engrasado y pulverizado a nivel local
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Elaborado por: Autoras
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

El costo de este servicio a nivel local se ha mantenido desde octubre del afio 2012
hasta la actualidad es decir las ligeras variaciones en los precios a nivel nacional han
tenido poca afectacion en la ciudad.
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v" Produccién de Petroleo

Grafico 3.13: Precio del Petroleo

Precio promedio del crudo ecuatoriano L\
Fnl'SD

98,66~

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE) y Petroecuador

Se aprecia que a nivel de precios el petréleo ha tenido incremento en todos los afios,
actualmente esta a un precio de 98.66 USD esto implica que la mayoria de productos
importados tengan un precio alto a su costo anterior de igual manera con los

productos envasados Yy distribuidos dentro del Ecuador.

Tabla 3.1: Variacion de Indicadores del Componente Econémico

Indicadores Afio 2012 | Afo 2011 = Variacion Sentido de
variacion
PIB 5,35% 6,50% -1% Decreciente
Inflacién 4,16% 5,41% -1% Decreciente
IPC sector automotriz nivel =~ 238,32%  228,52% 10% Creciente
nacional
IPC sector automotriz nivel = 253,44% @ 238,30% 15% Creciente
local
IPC cambios de aceite y 208,58%  204,37% 4% Creciente
lubricantes nivel nacional
IPC cambios de aceite y 216,69% @ 221,07% -4% Decreciente
lubricantes nivel local
IPC alineacion y balanceo 160,48%  158,28% 2% Creciente
de llantas nivel nacional
IPC alineacion y balanceo 145,64% @ 145,91% 0.27% Decreciente
de llantas nivel local
IPC lavado engrasado y 14534%  137,94% 7% Creciente
pulverizada a nivel
nacional
IPC lavado engrasado y 131,73% = 134,59% -3% Decreciente
pulverizada a nivel local
Precio Petroleo 98.66 USD  103.83 5.17 USD Decreciente
usD

Elaborado por: Autoras
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Grafico 3.14: Variaciones de Indicadores Afios 2011y 2012
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Elaborado por: Autoras

De acuerdo a los dos ultimos afios se han venido originando ciertos despliegues
dentro de algunos factores econémicos en el Ecuador, por ello hemos resumido los

mas relevantes para el analisis al cual se desea llegar.

Gréfico 3.15: Comportamiento de las VVariaciones de los Indicadores afios 2011
y 2012
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Elaborado por: Autoras

Se observa la variacion que se ha dado en estos dos Ultimos afios a nivel econdémico,
en término general las variaciones no han sufrido cambios relevantes, sin embargo se

ha podido notar un alto crecimiento en el sector automotriz.
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Conclusion a nivel econdémico

v

v

Vemos como oportunidad la tasa de crecimiento PIB destinada a los bienes y
servicios que produce el pais.

En base a la inflacion se evidencia una amenaza debido a la afectacion que
generan a los costos, los mismos que hacen menos atractivo mantener precios
competitivos en el mercado.

La poblacion econdémicamente activa hasta su analisis se encuentra en una
variacion de aumento y disminucion, lo que implica una amenaza en base a la
trascendencia que este influye en el aumento del desempleo.

Se presenta una amenaza en cuanto al IPC los mismos han variado
significativamente sus costos debido a los precios del petroleo que influyen a la
alza de lubricantes, engrasado, alineacién en llantas y demas factores que
implican un costo adicional al vehiculo. La incidencia de los precios del petréleo
en los bienes importados y distribuidos en el Ecuador, afecta directamente en los

precios de todas las lineas que comercializa Lubricadora "Tarquino Jr.",

Componente Social

>

Estructura de la poblacion

Segun datos del Ultimo censo realizado en el Ecuador en el afio 2010, los resultados

de la cantidad total de la poblacion ecuatoriana, asi como también de la edad fueron

los siguientes:

El total de hombres censados fueron de 6'830.674 y de mujeres de 6'879,560 con un
total Poblacional de 13'710,234 habitantes en todo el Ecuador.

Segun su edad fueron tabulados de la siguiente manera:

v' 0-14 afios con un porcentaje de 34.9% siendo asi un total de hombres de 2,

430,303 y mujeres de 2, 351,166.

v/ 15-64 afios con un porcentaje de 60.6% (hombres 4,116,289; y mujeres de

4,198,667).
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v/ 65 aflos y mas con un porcentaje de 4.5% (hombres 284,082; y mujeres de
329,727).

» Distribucion geografica de Guayaquil
Guayas es la provincia que mayor numero de habitantes tiene en el pais con
3’645.483 personas, segun los datos preliminares que se realizo el 28 de noviembre

del 2010, presentados por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.?

Gréfico 3.16: Incidencia de Pobreza por Ingresos Nacional urbano-rural
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Conclusién a nivel Social

Por medio de los resultados del Componente Social, se determina como oportunidad
a la ubicacion geogréafica que tiene la ciudad de Guayaquil, una de las méas habitadas
segun datos exactos, los cuales ayudan a la Lubricadora "Tarquino Jr.", a seguir
creciendo en la venta de productos y servicios, permitiendo mayores incentivos a

partir de un mercado mas accesible.

22 INEC (2010) obtenido de http://www.inec.gob.ec/cpv/descargables/fasciculo_nacional_final.pdf
2 [dem.
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Componente Tecnoldgico

Graéfico 3.17: Uso de Internet en Guayas

Indicador Uso de Internet Guavas
NOUSO 2008 2.475,155.94
SIUSO 2008 £91.406.97
NOUS0O 2009 2.503,086.00
SIUSO 2009 §57.330.00
NOUS0 2010 2,444 841.00
SIUSO 2010 084,367.00
NOUS0 2011 1,177,999.27
SIUSO 2011 2,322,357.58

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU) - INEC

El grafico 3.18 hace referencia al nimero de habitantes en Guayas que hacen uso y
los que no utilizan el servicio de internet; sin embargo debido a este bajo indice en el
2011 realizado por el INEC mediante una encuesta nacional, determina que para los
usuarios no es su prioridad el hacer uso de este medio, debido a problemas que lo

caracterizan por bajo amplitud de cobertura, tarifas accesibles a las personas etc.

Gréfico 3.18: Acceso a Internet en Guayas

Indicador Uso de Internet Guavas
NOUSQ 2008 851.424.18
SIUSO 2008 58.106.32
NOUSO 2009 56.974.00
SIUSO 2009 811.998.00
NOUS02010 76.429.00
SIUSO2010 852.484.00
NOUSO 2011 205.877.03

SIUSO 2011 780,115.10
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Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU) - INEC
En el gréfico 3.19 indica el acceso a internet en una encuesta desarrollada por INEC

a la poblacién nacional , se aprecia en Guayas un indice bajo de acceso a este medio,
todo ello demuestra el atraso en cuanto al aspecto tecnoldgico y del poco manejo que

se tiene al involucrarse en temas actualizados dirigidos a la poblacion.

Conclusion a nivel Tecnol6gico

El constante cambio tecnoldgico que caracteriza la economia actual, hace imperativa
la actualizacion permanente del talento humano de la empresa, la busqueda y
adaptacion de tecnologia idonea, el obtener y manejar la informacion necesaria para
aprovechar oportunidades e innovar y, por lo tanto, competir de manera exitosa

dentro de un sistema de mercados.
Se aprecia una debilidad en cuanto a la utilizacion de internet puesto que el sector
empresarial ecuatoriano, en su mayoria, sigue viendo a la innovacion como un gasto

Yy N0 COMO una inversion.

La creacion de nuevas herramientas obliga a las pequefias y medianas empresas a

adquirirlas, para poder competir con las multinacionales.

Componente Ecol6gico

v Disposicion final de residuos - aceites usados

Gréfico 3.19: Botan al desagtie (Costa)
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Elaborado por: Autoras
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Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU) - INEC
Gréfico 3.20: Botan con el resto de la Basura (Costa)

NO TRATAMIENTO ACEITE SI TRATAMIENTO ACEITE
USADO BOTAN CON EL RESTO ~ USADO BOTAN CON EL RESTO
DE BASURA DE BASURA

Elaborado por: Autoras
Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU) - INEC

En nuestra ciudad los aceites lubricantes usados en calidad de desecho por no existir
otra alternativa, son depositados en el suelo o enviados por alcantarillado, los
mismos que desembocan en rios, acequias, etc., cuya actividad lo Unico que hace es

contaminar las reservas del agua, destruir la flora y fauna o esterilizar el suelo.

Gréfico 3.21: Almacenan (Costa)

100
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0 a
0 - T f
NO TRATAMIENTO ACEITE SI TRATAMIENTO ACEITE USADO
USADO ALMACENAN COSTA ALMACENAN COSTA

Elaborado por: Autoras
Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU) Diciembre 2010 — INEC
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Gréfico 3.22: Botan en recipientes adecuados (Costa)
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Elaborado por: Autoras
Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU) Diciembre 2010 — INEC

Gréfico 3.23: Otro tratamiento (Costa)
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USADO TRATAMIENTO COSTA  USADO TRATAMIENTO COSTA

Elaborado por: Autoras
Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU) Diciembre 2010 — INEC

Mediante la recoleccion, almacenamiento, traslado y proceso de reciclaje de los
aceites lubricantes usados se podra lograr: Preservar y defender el medio ambiente ya

que disminuira la contaminacion para el hombre y la naturaleza.
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Conclusién a nivel ecoldgico

La ley de Gestion Ambiental y la de Prevencion y Control de la Contaminacion
Ambiental rigen a las empresas industriales con el fin de regular: desechos solidos,
ruido, emision de gases perjudiciales para la salud, utilizacion de sustancias toxicas,

utilizacion de combustibles.

La proteccién del medio ambiente y la promocién del desarrollo econdmico no son
desafios independientes. El desarrollo no puede subsistir en un ambiente de deterioro
de la base de recursos y no se puede proteger el medio ambiente cuando los planes de
crecimiento constantemente o en forma permanente hacen caso omiso de los costos

de la destruccion del medio ambiente.

En el caso particular de la Lubricadora "Tarquino Jr.", desde mucho tiempo atras
cumplen a cabalidad con las normas ambientales vigentes que los rige, asegurando el
bienestar de su entorno con la menor exposicion de productos tdxicos que

contaminan el medio ambiente.

3.1.2 Microentorno

3.1.2.1 Investigacion metodoldgica

Para este anélisis se llevara a cabo una investigacion descriptiva, que consiste en
recopilar datos con respecto a la situacion actual de cada uno de los siguientes
segmentos: Competidores, clientes externos, clientes internos (trabajadores) y

proveedores.

Las herramientas a utilizar para la obtencién de datos en cada uno de estos

segmentos son las siguientes técnicas de investigacion:

® La entrevista personal: Consistira en establecer una conversacion con las

personas que ejecutan los cargos actuales, de esta manera, obtendremos
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informacion sobre todas las actividades que realizan, perfil que requiere el
puesto y bajo que pardmetros se rigen.

®» Observacion Directa: La observacion que realicemos en las diferentes areas
de trabajo servird como orientacion al momento de valorar el ambiente de

trabajo.

® Encuestas: Este recurso permitird obtener una muestra en los cuatro
segmentos que conforman el andlisis del microentorno a partir de datos

cuantitativos.

Toda la informacion que se obtenga a través de estos medios sera de vital
importancia para establecer la coordinacion y optimizacion de los recursos
organizacionales.

Dentro de este andlisis del microentorno se analiza 4 segmentos que permiten
obtener una respuesta clara en cuanto a clientes internos, clientes externos,

competencia y proveedores.
3.1.2.2 Componente cliente externo

Se realizara diferentes encuestas a los clientes para obtener el nivel de satisfaccion
que estos tienen al adquirir los servicios que ofrece TARQUINO JR., para lo cual
determinaremos el nimero adecuado de clientes a partir de la presente muestra que

estd dada por un método de muestreo aleatorio simple mediante la siguiente formula:

N*Z,**xpxq
n=
d?« (N =1 +Z," xp+q

Donde:

N: Tamario total de la poblacion a estudiarse (nimero total de clientes).

n: Tamanio de muestra.

Z: Valor correspondiente a la distribucion de Gauss 1.96 para a=0.05 si el nivel de

confianza es del 95%.
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d: Error que se espera cometer.
g:(1-p)= (1-0,95)=0,05 Proporcion esperada del parametro a evaluar. En caso de
desconocerse, aplicar la opcion mas desfavorable (p=0.05) que hace mayor el tamafio

de la muestra.

A partir de una poblacion de N= 280 clientes habituales de la lubricadora y
remachadora TARQUINO JR. entre las tres sucursales, se espera tener un error del
5%, un nivel de confianza del 95%.

Traduciendo esta féormula tenemos:

n o= 280* (1.96)2(0.95) (0.05)
(0.05)%(280-1) + (1.96)2*(0.95)*(0.05)

Por tanto el tamafio de la muestra que se obtuvo a través de la formula fue:

n= 51.09328 = 58
0.879976

Para realizar este analisis se evalud el nivel de satisfaccion que tienen los clientes de
la Lubricadora y Remachadora TARQUINO JR, con el objetivo de que se puedan
identificar las principales debilidades y problemas que se presentan para poder
implementar las acciones preventivas y correctivas necesarias. En dicho estudio se

analizaron las siguientes variables:

Rapidez y entrega inmediata.

Calidad de servicio.

Conformidad de precios.

Experiencia y buen manejo de herramientas.

Calidad de atencién al cliente.

NN N N R

Diversificacion de servicios.

Los resultados de la encuesta realizada a los 58 clientes se detallan a continuacion:
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Encuesta realizada a Clientes

¢Durante qué tiempo es cliente de la LUBRICADORA Y REMACHADORA
"TARQUINO JR."?

Graéfico 3.24: Fidelidad Clientes Tarquino Jr.
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33% m > 10 ANOS

Elaborado por: Las Autoras

Se observa gran parte de los clientes que cuentan con los servicios que le ofrece la
Lubricadora Tarquino Jr. un 33% de ellos son clientes comprendidos en un tiempo
entre 3 a 5 afios, el 27% en un tiempo entre 5a 10 afios , el 24% de ellos entre 1 a 3
afios , un 14% de clientela fiel superior 10 afios en adelante y un 2% de clientes

entre 6 meses a un afio.

¢ Cree usted que el personal que atiende cuenta con la experiencia y capacidad

necesaria para ejercer su trabajo?

Graéfico 3.25: Capacidad y Experiencia Personal Tarquino Jr.
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Elaborado por: Autoras
El 93% de los clientes opinaron que los trabajadores cuentan con la experiencia y

capacidad necesaria para ejercer su trabajo y un 7% opina que no estan altamente
capacitados para ejercerlo.

¢ Como califica el nivel de servicio de manera general que ofrece la lubricadora?

Gréafico 3.26: Calidad del servicio

5% 2%

B MUY SATISFACTORIO
m MAS O MENOS
SATISFACTORIO

= ALGO SATISFACTORIO

mS/R

Elaborado por: Autoras
El 83% de los clientes encuestados se sienten muy satisfechos por el servicio que
adquieren, el 10% mas o menos satisfecho, el 5% algo satisfecho y el 2% sin
respuesta.

¢Acude usted a otros servicios de lubricacion ?

Grafico 3.27: Asistencia a otros servicios de lubricacion
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Elaborado por: Autoras

El 72% de los clientes no acuden a otros centros de servicio y un 28% asisten a otros

establecimientos en busca de otros productos y servicios de lubricacion.

Si la respuesta es si, en funcion de la competencia ¢como calificaria el nivel de

servicio de la lubricadora?

Grafico 3.28: Calidad de servicio de la competencia
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Elaborado por: Autoras

En funcion de la competencia los clientes que asisten a otros centros de servicio
opinan que un 44% de ellos que son igual a todos los establecimientos es decir que la
lubricadora no tiene un sello de diferenciacion en el mercado para estos clientes y un
37% piensan que es muy alto el servicio que en este se ofrece y el 19% piensan que

el servicio es muy bajo comparado con la competencia.

¢Cuales son los criterios que usted utiliza al momento de escoger una

lubricadora?

Graéfico 3.29: Criterios de eleccion para una lubricadora
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Elaborado por: Autoras

por su excelente servicio y atencion al cliente; la rapidez y el precio es

imprescindible para el momento de su eleccién.

¢ Cada qué tiempo le realiza mantenimiento a su vehiculo ?

Grafico 3.30: Frecuencia de mantenimiento del vehiculo
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Elaborado por: Autoras

El 55% de clientes realizan mantenimiento a su vehiculo cada quince dias, seguido
de un 36% semanal ya que gran parte de ellos son duefios de vehiculos pesados como
los buses de transporte publico, el 7% trimestralmente debido a que son clientes con
vehiculos livianos y tienen poco recorrido, otros cada kilometraje dependiendo del

aceite, y un 2% mensual.
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¢Como calificaria el servicio que le brinda la LUBRICADORA Y
REMACHADORA "TARQUINO JR." en los siguientes aspectos ?

Graéfico 3.31: Calificacidn de servicios Tarquino Jr.
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Elaborado por: Autoras

Se puede observar en cada uno de los aspectos que los clientes calificaron al
establecimiento; la mayor parte de estos corresponden entre buena, muy buena y

excelente, lo que implica una aceptacion de los clientes en cuanto a:

Atencion al cliente.
Puntualidad en la entrega del servicio.
Experiencia y buen manejo de herramientas.

Cumplimiento de los requerimientos en cuanto a sus necesidades.

SRR NEENEEN

Calidad de servicio.
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v" Precios maédicos.
En ello se aprecia gran parte de clientes satisfechos con el servicio que ofrece

TARQUINO JR, muy pocos piensan que en algunos aspectos este es pésimo, regular

y otros no dieron respuesta alguna en esta evaluacion.

¢Usted continuaria utilizando los servicios que le brinda la LUBRICADORA Y
REMACHADORA "TARQUINO JR."?

Grafico 3.32: Fidelidad a los servicios de Tarquino Jr.
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Elaborado por: Autoras

La mayoria de los clientes opinan que es muy probable que sigan utilizando los
servicios que les brinda el establecimiento, ellos son clientes fieles por mucho
tiempo, otros opinan que es probable continuar utilizando los servicios que se

brindan.
¢Ha recomendado alguna vez a sus colegas, amigos o familiares sobre los
servicios que ofrece LUBRICADORA Y REMACHADORA "TARQUINO

JR.”?

Graéfico 3.33: Recomendacion de clientes a otras personas
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Elaborado por: Autoras

El 64% de los clientes encuestados han recomendado muchas veces a sus colegas,
amigos y familiares el utilizar los servicios que la lubricadora ofrece, un 35% lo han
recomendado pocas veces y un 3% no lo han hecho.

Si contesto la respuesta anterior de manera favorable, ¢por qué lo hizo?

Grafico 3.34: Valoracién de las recomendaciones
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Elaborado por: Autoras

El 47% de clientes encuestados opinaron que las recomendaciones fueron por el
excelente servicio que les brindan a sus usuarios, un 30% por un buen servicio, el
11% por la atencién inmediata, el 7% debido a precios bajos y un 5% porque
desconoce de otros establecimientos.
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¢Tiene una sugerencia para mejorar la calidad y buen servicio de el
establecimiento?

Gréfico 3.35: Sugerencias
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Elaborado por: Autoras

El 50% de los clientes no tuvieron ninguna recomendacion para mejorar el servicio,
el 31% opinaron que seria favorable la presencia de mas personal capacitado en cada
funcion que se adquiere, un 7% de ellos desea que se mejore la infraestructura para
mejorar la atencion, el 5% sugiere extender los horarios de trabajo ademas de una
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mayor diversificacion de productos y servicios para una excelente eleccion y un 2%

opina que se mantengan los precios en los productos y servicios.

Tabla 3.2: Valoracion General de los Servicios

Indicador Excelente | Muy Bueno | Bueno
Nivel/Servicio 83% 10% 5%

Nivel/Servicio ante la

competencia 37% 44%
Atencidn al Cliente 34% 45% 19%
Puntualidad 36% 40% 19%
Cumplimiento de

Requerimientos 35% 48% 12%
Calidad/Servicio 40% 45% 10%
Precios 33% 50% 14%

Elaborado por: Autoras

Graéfico 3.36: Apreciacion General de los Servicios

Regular
2%

19%

3%
3%
3%

1%

Sin Resp.

2%
2%
2%
2%

2%



60

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30% -

M Excelente
20% -
10% B Muy Bueno
6 |
0% - Bueno
() 2 > S Xe) N [ |
& Q(J\'b .Q,é' &\b'?’ 6‘0 & oS Regular
() N2 (>\ Q'b 2 Q} Q‘e
NS A P S NG
& & d S & P
N © B ] N\ &
NS E »
X e ¥
* o
© &
N &
il Q\\
A &
N >

Elaborado por: Autoras

Conclusion componente cliente externo

Con el andlisis realizado a los 58 clientes de la lubricadora y remachadora
TARQUINO JR. se obtuvo que el 83% de ellos estan satisfechos con los servicios y
productos ofrecidos, pero este porcentaje comparado con la diferenciacion frente a la
competencia con un 37% manifiesta que el nivel de los servicios y productos que
ofrece es igual al resto; debido a que la empresa no tiene personal altamente
capacitado y que no emplea bien los mecanismos de atencion al cliente que permitan

satisfacer correctamente la demanda del segmento de mercado.

Componente Cliente Interno

v Base legal

El Empleador esta obligado bajo su responsabilidad y sin reconvencion, a inscribir al

trabajador o servidor como afiliado del Seguro General Obligatorio desde el primer

dia de labor y remitir al IESS el aviso de entrada dentro de los quince (15) dias, asi
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como también el desarrollo del contrato de trabajo en el cual se estipulen funciones,
horarios y deméas clausulas a cumplir dentro de la duracion del contrato, a

continuacion citaremos los articulos del cddigo de Trabajo al cual hace referencia:

Segun el Art. 47 la jornada méxima comprendida es de 8 horas diarias hasta
completar 40 horas semanales.

Segun el Art 50 el empleado que faltare a media jornada de trabajo injustamente
tendré derecho a la remuneracion por seis dias, y el trabajador que faltare a una
jornada completa de trabajo en la semana solo tendré derecho a la remuneracion por

cinco dias.

Con esto tanto en el primer como segundo caso si la falta estuvo autorizada por el
empleador o por la ley, el trabajador no perdera la remuneracion, y si la falta fue
debido a enfermedad, calamidad doméstica o fuerza mayor debidamente comprobada
y no excediere de los maximos permitidos se entendera que su pago es normal.

Todo trabajador tendra derecho a gozar anualmente de un periodo interrumpido de
quince dias de descanso, incluidos los dias no laborables segun lo indica en el Art
69CT. (Ministerio de Relaciones Laborales, 2012).2

v" Beneficios Sociales

El salario minimo vital en la actualidad es de USD 318 y tiene componentes

salariales como el décimo tercer y cuarto sueldo.

El empleador reconocera en beneficio de sus trabajadores el (15%) de las utilidades
liquidas, este porcentaje se distribuira de la siguiente forma segun lo indica en el Art
97 del Cddigo de Trabajo.

24 Ministerio de Relaciones Laborales obtenido de http://www.relacioneslaborales.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2012/11/Cédigo-de-Tabajo-PDF.pdf
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El diez por ciento (10%) se dividira por los trabajadores de la empresa, sin
consideracién a las remuneraciones recibidas por cada uno de ellos durante el afio

correspondiente al reparto y sera entregado directamente al trabajador.

El cinco por ciento(5%) restante seréd entregado directamente a los trabajadores de la
empresa, en proporcion a sus cargas familiares, entendiéndose con estas al conyuge,
conviviente en union de hecho, los hijos menores de dieciocho afios y los hijos

minusvalidos de cualquier edad. (Ministerio de Relaciones Laborales, 2012).%

Encuestas realizadas a Trabajadores

¢ Se siente usted motivado en su trabajo?

Grafico 3.37: Motivacion Laboral
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Elaborado por: Autoras
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La mayor parte de sus trabajadores se sienten motivados en su trabajo puesto que se

indica un 90 % de aceptacion.

¢ COmMo es su comportamiento con el cliente?

Gréafico 3.38: Atencion al cliente

0%

W INDIFERENTE

B MUESTRA EDUCACION
Y ES LIMITADO EN SU
ATENCION

= AMABLE Y MUESTRA
INTERES POR
COMPLACERLO

Elaborado por: Autoras
El 80 % de las personas que se les aplico el cuestionario indican que su
comportamiento con el cliente es amable y muestran interés por complacerlo y el
20% son educados Y la atencién es limitada.

Existen factores que impiden su buen desempefio

Graéfico 3.39: Existencia de factores para mal desempefio
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Elaborado por: Autoras
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El 60% de ellos respondio que no existen factores que impidan su buen desempefio,
por otro parte manifiestan que hay indicadores que no permiten desempefiarse de
manera favorable.

Si contesto si ¢ Cuales de estos factores impiden su buen servicio al cliente?

Grafico 3.40: Factores para un mal desempefio
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Elaborado por: Autoras
De acuerdo a la respuesta anterior el 40% que contesto si, indican que la falta de

capacitacién y los horarios de trabajo impiden lograr un buen servicio.

Indique los siguientes aspectos que se aplican en la LUBRICADORA Y
REMACHADORA “TARQUINO JR.”

Graéfico 3.41: Valoracion de aspectos aplicados en Tarquino Jr.
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Elaborado por: Autoras

Los aspectos que se aplican en la Lubricadora Tarquino Jr. estan en un margen entre

bueno y pésimo lo cual indica que hay que mejorar en ciertos aspectos.

¢Cree usted que la LUBRICADORA Y REMACHADORA “TARQUINO JR.”
deberia implementar un manejo adecuado de funciones acorde a sus

necesidades?
El 100% esta de acuerdo que se implemente un manejo d funciones acorde a su cargo

y necesidades.

¢Asistiria usted a charlas de capacitacion en la cual traten temas importantes
que lleven a cabo obtener buenas relaciones tanto con el cliente como con los

miembros del establecimiento?

Gréfico 3.42: Aprobacion para capacitacion de personal
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Elaborado por: Autoras

El 75 % de ellos estd de acuerdo en asistir a charlas de capacitacion que ayuden a
obtener mejores relaciones tanto con el cliente como con los miembros del

establecimiento.

¢Tiene alguna sugerencia para mejorar el ambiente laboral que permita la

motivacion del personal?

Se identifica como principales sugerencias la capacitacion para los empleados vy el
empleo de uniformes y casilleros para cada trabajador.

Conclusion componente interno

En el caso de Tarquino Jr. se cuenta con la cantidad necesaria de talento humano
pero este personal no posee una capacitacion acorde al desempefio de las actividades
que efectdan dentro del negocio. Se manifiesta un grado de inconformidad en cuanto
al pago de horas extras y la entrega de uniformes y casilleros de trabajo para el
personal.

Componente Proveedores

Este analisis se desarrolla con el fin de conocer si los canales de comunicacion son
los mas apropiados con la Lubricadora y Remachadora TARQUINO JR. para ello la
muestra representativa esta dada en la muestra aleatoria simple, su formula permite

conocer la cantidad maxima de proveedores a encuestar.
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El nimero total de empresas que actualmente proveen a la Lubricadora vy
Remachadora Tarquino JR. es de 54 empresas, con estos aplicaremos la misma

formula de la muestra aleatoria simple:

N+*Z**p+q
n=
A« (N—-1)+Z"*p+q

Donde:

N: Tamario total de la poblacion a estudiarse (nUmero total de proveedores)

n: Tamano de muestra

Z: Valor correspondiente a la distribucion de Gauss 1.96 para a=0.05.si el nivel de

confianza es del 95%.

d: Error que se espera cometer.

g:(1-p)= (1-0,95)=0,05 Proporcion esperada del parametro a evaluar. En caso de
desconocerse, aplicar la opcion mas desfavorable (p=0.05) que hace mayor el tamafio
muestra.

Se espera tener un error del 5%, un nivel de confianza del 95%.

N= 54 empresas para determinar el nivel de satisfaccion y los canales de
comunicacion.

Por tanto el tamarfio de la muestra que se obtuvo a través de la formula fue:

noo= 54* (1.96)2(0.95) (0.05)
(0.05)2(54-1)+ (1.96)2*(0.95)*(0.05)

n= 9.853704 = 31
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0.314976

Calidad de productos y servicios que ofrece TARQUINO JR

La calidad y servicios que ofrecen los distintos proveedores que trabajan diariamente
con la Lubricadora Tarquino Jr. se caracterizan por cumplir con estrategias

orientadas a un sistema de gestion de calidad los cuales hacemos mencion:

Metodologia acorde a la espera de cualquier reclamo.
Proceso de entrega rapida en buenas condiciones.
Existencia y caracteristicas del sistema higiene y seguridad.
Existencia y caracteristicas del sistema gestion ambiental.
Cumplimiento con los plazos antes estipulados.

Trato comercial.

ISR N N N N SR

Facilidad de comunicacion.

Criterios que la Lubricadora Tarquino Jr. presenta sobre sus proveedores,
estableciendo la importancia relativa que han permitido obtener excelentes

negociaciones y una adecuada comunicacion.

Acuerdos en plazos, precios y calidad pactados en forma reciproca facilitan un mejor
desempefio en cada punto de la negociacion que se desea establecer.

Condiciones de pagos

Los productos y servicios que los distintos proveedores ofrecen, son contratos
determinados por una amplia facilidad de precios y plazos ya estipulados lo que ha
permitido el correcto funcionamiento.

Encuestas realizadas a Proveedores

Se tomo en consideracion una pregunta la cual tuvo mayor impacto para el analisis

que se desea obtener:
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¢ Coémo califica a la LUBRICADORA Y REMACHADORA "TARQUINO JR"
en los siguientes aspectos?

Graéfico 3.43: Valoracion de aspectos sobre Tarquino Jr.
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Elaborado por: Autoras

Como se puede observar en la grafica gran parte de sus proveedores (70%) coinciden
que el servicio que se adopta en la lubricadora Tarquino Jr. va desde buena a

excelente, no obstante este podria ser mejorado.

Conclusién componente proveedores

Se determina como fortaleza al proceso de gestion con proveedores que la
lubricadora Tarquino Jr. establece, los distribuidores han permitido obtener buenas
negociaciones, facilidad de pago, acuerdos gracias a la viabilidad y entrega oportuna
en los productos que se brindan.

3.1.2.3 Ambiente Interno

Al iniciar el diagnostico interno de Tarquino Jr. se establecid un dialogo directo con

los propietarios de la empresa y con todos sus trabajadores.
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Para los trabajadores operativos como administrativos se realiz6 una encuesta en la

cual se tratd de establecer el grado de percepcion que ello tienen respecto a la

organizacion.

Dentro de este ambiente analizaremos los siguientes componentes con el propdsito

de que ningln aspecto prescinda de este diagndstico:

v" Componente Organizativo.

v Componente Personal.

v Componente Financiero.

3.1.2.4 Componente Organizativo

» Estructura Organizativa

TARQUINO JR., actualmente cuenta con doce obreros, dos cajeras, una contadora,

una asistente contable y el propietario que realiza las funciones de administrador. La

compafiia debido al incremento en sus ventas tuvo que realizar ajustes en su

estructura organizacional como son:

v
v

Obligacién a llevar contabilidad.

Afiliar a sus trabajadores.

Cumplir con requisitos mas especificos antes las autoridades
gubernamentales (SRI) e (IESS).

Y a realizar una serie de ajustes en su organizacion a nivel administrativo

como operacional.

Al no contar con un sistema contable integral, la informacion que se obtiene a nivel

contable es poco confiable, no permitiendo a los Propietarios obtener datos mas

exactos de su realidad en términos financieros, que ayuden a lo toma de acertadas

decisiones en todo su &mbito empresarial.
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La oficina o caja posee elementos necesarios para realizar las tareas en forma
eficiente, pues la misma estd acondicionada para trabajar, tiene escritorios,

suministros adecuados que permiten realizar las tareas de una cajera.

En la actualidad la empresa no cuenta con un organigrama que permita identificar los
niveles de responsabilidad que tienen sus colaboradores ante sus jefes inmediatos,

quien reporta a quien y bajo la supervision de quien se esta.

» Canales de Comunicacion

La comunicacion empleada entre los miembros de la organizacion es de manera
indirecta, se delegan funciones a empleados de manera verbal, carece de un
descriptivo de funciones por puestos, lo cual obstaculiza tener una efectiva

comunicacion entre subordinado y jefe.

» Lineamientos de la Empresa
La empresa estudiada no cuenta con un reglamento, estatutos que permita conocer la
estructura de la empresa, asi como sus politicas, procedimientos, objetivos etc. En la

practica los propietarios establecen sus propias politicas de cobro y pago.

» Capacidad del equipo de Direccion
Los propietarios no cuentan con la debida formacion para desarrollar una gestion
administrativa efectiva, sin embargo con la experiencia ganada han podido controlar

algunas situaciones de indole financiero-administrativo con los entes externos.

> Historial de Exitos
La compafiia se ha caracterizado por tener un excelente historial de éxitos, puesto
que los productos y servicios que ofrece han sido aceptados positivamente por sus

clientes.
» Jerarquia de Objetivos
No existe una priorizacion de objetivos, lo que implica una debilidad para la

Lubricadora.

Conclusion componente organizativo
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Dentro de este componente se resalta la fortaleza de la empresa en cuanto a su
historial de éxitos pues cuenta con una clientela fiel. Mientras que como debilidad la

carencia de una estructura organizativa, la asignacion de objetivos.

3.1.2.5 Componente Personal

> Relaciones laborales

En la actualidad la lubricadora Tarquino Jr. a efectos de cumplir con las leyes que
rigen, en el Cddigo de Trabajo, mantiene en la gran mayoria de los trabajadores con
contratos a plazos fijos, una parte muy pequefia de sus colaboradores no estan sujetos
a términos contractuales asi como tampoco no son ingresados al Seguro Social,
segun sus propietarios porque tienen poco tiempo laborando pero estan conscientes

de que debe ser regularizado.

» Procedimiento de reclutamiento
En la mayoria de los casos el reclutamiento de personal es informal, muchas veces
por la alta demanda de clientes se obvia la seleccion y se contrata directamente o por

recomendaciones de terceras personas.

» Sistema de incentivos

La lubricadora Tarquino Jr. por la funcion propia de sus actividades no lleva a cabo
el incentivo a sus empleados por las tareas realizadas tampoco se llevan a cabo
reuniones para tratar temas de trabajo, solucionar temas o problemas suscitados; esto
da lugar a inconformidades por parte de los colaboradores, ya que es cierto que

muchas veces vale mas una palabra de agradecimiento que un incentivo monetario.

» Sistema de rendimiento
En la actualidad no existe un sistema de rendimiento que cumpla adecuadamente la

valoracion del mismo.

» Programas de capacitacion
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La organizacion no cuenta actualmente con un programa de capacitacion para los
empleados, sin embargo no se descarta la idea de empezar a planificar uno para el

afio venidero.

Conclusion componente personal

En cuanto a este componente se aprecia que la falta de utilizacion de sistemas para
reclutamiento de personal idoneo, la induccién al momento del ingreso, el no contar
con la respectiva afiliacion al primer dia de ingreso al trabajo, la carencia de
reuniones efectivas de trabajo, y no brindar las debidas capacitaciones que permitan
rendir de mejor manera en el trabajo, evitarian errores por falta de experiencia u
capacitacion, asi como también la exposicion a un riesgo laboral por el ausentismo
de precauciones de seguridad, dan lugar a crear un ambiento tenso y no armonico

entre empleados y empleador que permitan mejores y efectivas relaciones de trabajo.

3.1.2.6 Componente financiero

Para el desarrollo de este componente, sin duda parte primordial en su analisis, se
logré recopilar todos los datos y archivos encontrados mas relevantes, los cuales
permitieron obtener el balance financiero del afio 2012 (ver anexo Xl y XII) y asi
conocer la evaluacion de rotacion de cuentas de la Lubricadora TARQUINO JR. A

continuacion se muestran las cuentas evaluadas para cada ratio.

Graéfico 3.44: Cuentas de Estado de Resultado y Balance General

Ventas Netas $575,883.00
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Cta. Cobrar $6,000.00
Compras $512,299.45
Cta. x Pagar $45,286.00
Costo de Venta $471,299.45
Inventario $120,000.00
Beneficio Bruto $104,583.55
Beneficio Neto $ 25,775.86
Deuda Corto +45,286+15,000+39,000
Plazo(DCP) = $99,286.00
Deuda Largo $134,933.84
Plazo(DLP)
Patrimonio $70,240.18
Activo Corriente (AC) $151,295.17
Deuda= Doc. x Pagar $ 284,933.84
+DLP+ Préstamo
Pasivo Espontaneo= $ 75,046.60
Proveedores+ Impuesto
+Gastos
NOF = AC- Pasivo 76,248.57
Espontaneo

Elaborado por: Autoras

» Ratios de actividad
En cuanto a los ratios de actividad estos permiten analizar el ciclo de rotacion del
elemento econdmico en una empresa, entre los mas utilizados para este analisis se

encuentran los de rotacion de cuentas por cobrar, de cuentas por pagar, del activo
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total, del activo fijo, inventarios, asi como el plazo promedio en cada uno de ellos,
permiten a la empresa medir cuan efectiva se estda empleando los recursos que
dispone. (Carvalho B. J. , 2005).%5

» Rotacion de Cuentas por cobrar
La Rotacién de cuentas por cobrar muestra el numero de veces que los saldos de

clientes se han recuperado durante el ejercicio, su calculo es:

Rotacion de cuentas por cobrar= Ventas Netas

Cuentas por Cobrar

El resultado representa el nUmero de veces que la cuenta por cobrar rota en el afio
comercial. Con ello se determinaré los dias de venta por cobrar o el tiempo en el cual

la empresa recupera su cuenta.
RCC=  575.883,00
6.000,00

RCC =95.98

Se evalla también el plazo promedio de cobro que este tiene para recuperacion de su

cuenta.
Plazo promedio de cobro = 360
Rotacion de Cuentas por cobrar
PPC = 360
95.98
PPC =3.75

La empresa Tarquino Jr. no cuenta con una politica de cobranza establecida pero su
gestion de cobranzas es Optima es conveniente que se defina una politica formal de

crédito donde se evaluen a los clientes y se establezcan parametros de trabajo.

26 Carvalho B., J. A. (2008). Estados Financieros. Bogota: ECOE Ediciones.
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» Rotacion de proveedores

La Rotacion de Cuentas por pagar permite observar la relacion que existe entre las
compras a crédito realizadas a los diferentes proveedores durante el afio fiscal y el
saldo que el mismo se refleja en las cuentas por pagar a corto plazo, el calculo para

su analisis es:

Rotacion de cuentas por pagar = Compras

Cuentas por pagar

RCP = 512.299,45
45.286,00
RCP=11.31

Se evalua el promedio de pago en el cual muestra los dias que se demora la empresa

en pagar sus deudas.

Plazo promedio de pago = 360

Rotacion de Cuentas por pagar

Plazo promedio de pago = 360
11.31
PPP=31.82

La situacion para la empresa es favorable, cobra a sus clientes en 4 dias, y cancela
cada 32 dias aproximadamente, cuenta con buen apalancamiento operativo, por este

motivo la empresa no necesita adquirir deuda onerosa.

» Rotacion de inventario
Este indicador permite saber el nmero de veces que el inventario es realizado en un
periodo determinado, permite conocer cuantas veces el inventario se convierte en

efectivo o0 en cuentas por cobrar, todo lo que se haya vendido.



77

Rotacion de inventario = Costo de Ventas
Inventarios
Rotacién de inventario = 471,299.45
120,000.00
Rl = 3.93
Plazo promedio de inventario = 360

Rotacién de inventario

Plazo promedio de pago = 360
3.93
PPP=91.60

Durante el 2012 la rotacion de inventario fue de 92 dias, manteniendo una politica de
inventario baja, bien pudiera superar este valor con un mejor nimero de rotaciones a

fin de permitir una adecuado y efectiva utilizacion de los recursos disponibles.

» Ratios de Rentabilidad
La rentabilidad de una empresa es muy importante, ya que mide el beneficio neto
generado en relacién a la inversion generada por los propietarios, a medida que este

ratio sea mayor, mejor sera la rentabilidad.

Los mismos abarcan un conjunto de ratios que comparan las ganancias de un

periodo determinado traidas desde el estado de resultados.

Sus resultados permiten determinar la eficiencia de la gestion de la empresa, es decir,

la correcta administracion de los recursos, por ello la empresa debe velar por el
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comportamiento adecuado de estos ratios para una adecuada toma de decisiones.
(Carvalho B. J. , 2005).%

Margen de Rentabilidad Bruta % = Beneficio Bruto

Ventas Netas

Margen de Rentabilidad Bruta % = 104,583.55
575,883.00

MRB % = 18.16 %

Se puede observar mediante este ratio que la empresa Tarquino Jr. se encuentra en
buenas condiciones, su margen de beneficio bruto es estable, los activos para esta
empresa estan siendo eficientes, las ventas estdn representando ganancia, esto
significa un bajo costo de la mercancia, mientras mas alto sea el margen bruto de

utilidad se genera mucho beneficio para la empresa.

(ROS)Margen de Rentabilidad Neta.- Por medio de este ratio podemos observar la
relacién de la utilidad neta con las ventas netas, mide el porcentaje de ventas que a la
empresa le queda después de la contabilizacion de sus gastos, incluyendo impuestos

y demas que hayan sido deducidos durante el periodo, el calculo para su andlisis es:

(ROS)Margen de Rentabilidad Neta=  Beneficio Neto

Ventas Netas

(ROS)Margen de Rentabilidad Neta = 25,775.86
575,883.00
ROS = 4.48%

Esto indica que por cada unidad que vendio la empresa TARQUINO JR obtuvo una

utilidad de 4,48 % el cual evidencia un valor positivo para la empresa.

27 Carvalho B., J. A. (2008). Estados Financieros .Bogota: ECOE Ediciones.
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(ROE) Rendimiento de los recursos propios .- Este ratio permite conocer la
rentabilidad de los fondos aportados por el inversionista, por cada dolar invertido
cual es el beneficio neto obtenido ya incluidos los gastos impuestos y demas

deducidos, el anlisis para su calculo es :

(ROE)Rendimiento sobre los recursos propios Beneficio Neto

Patrimonio

(ROE)Rendimiento sobre los recursos propios 25,775.86

70,240.18

ROE = 36.70 %

Significa que por cada unidad que el propietario mantiene genera un rendimiento del
36,70% sobre el patrimonio, es decir es la utilidad que le genera al propietario

durante el analisis de ejercicio.

» Ratios de Endeudamiento

Este ratio nos permite conocer la relacion gque existe entre los fondos propios con los
que cuenta una empresa en relacion con las deudas que esta mantiene, ya sea este a
corto como a largo plazo, se entiende como capital propio el patrimonio neto de la

empresa y como deuda total del conocido pasivo corriente y no corriente.

Es decir este ratio nos indica cuan apalancada esta la empresa ya sea en financiacion

a corto como a largo plazo. (Carvalho B. J. , 2005).28

Endeudamiento sobre el Patrimonio = DCP + DLP
Patrimonio
Endeudamiento sobre el Patrimonio = 99,286.00 + 134,933.84
70,240.18

28 Carvalho B., J. A. (2008). Estados Financieros .Bogota: ECOE Ediciones.
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Endeudamiento sobre el Patrimonio = 3.33 %

Indica que por cada unidad monetaria aportada por los propietarios se obtiene un
3.33% de deuda a terceros, esto quiere decir que la empresa mantiene deuda por
encima del aporte con la que cuentan sus propietarios, sin embargo la mayor parte
del dinero es destinado a la adquisicion de inventario, permitiendo un mayor

incentivo en ventas.

Apalancamiento = Deuda
NOF

(NOF) Necesidades Operativas de Financiamiento = Son fondos necesarios para

financiar las operaciones corrientes de la empresa, el calculo es :
NOF = AC - P.ESPONTANEO
NOF =151,295.17 - 75,046.60 = 76,248.57

Apalancamiento = 284,933.84
76,248.57

Apalancamiento = 4.08 %
Con un 4.08% la empresa presenta un porcentaje favorable para cubrir con sus

deudas corrientes a corto plazo los mismos que le permiten cubrirlas y manejar su

operacion eficientemente.

Conclusion componente financiero
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Mediante los ratios financieros analizados anteriormente se puede concluir que la
Lubricadora Tarquino Jr. posee un nivel favorable de cobro y pago, sus ratios de
rentabilidad son favorables, lo cual demuestra una adecuada gestion y control de sus
actividades generando buenos resultados. El nivel de endeudamiento refleja un valor
superior frente al aporte de los propietarios, lo cual es aceptable debido a que gran
parte de sus activos estan invertidos en sus Inventarios, que bien pudieran tomar

otras medidas promocionales quizas a fin de obtener una rotacién mas acelerada.

Es conveniente definir politicas adecuadas para el crédito y para el pago de

proveedores, para mejorar el control interno.

A pesar de poseer resultados favorables, es apropiado elaborar proyecciones de los
ingresos y gastos que soporten cada una de las actividades que realizan; a través de
una cultura de gestién presupuestaria se podré realizar un analisis mas efectivo de la
situacion financiera de la empresa y establecer las posibles variaciones y

justificaciones en caso de desviaciones considerables.

3.2 MATRIZ FODA DE LA LUBRICADORA " TARQUINO JR"

Para establecer estrategias realizaremos primeramente el analisis FODA de la

Lubricadora y Remachadora Tarquino Jr.

Tabla 3.3: FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
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1. Experiencia en el mercado local. 1. Llegar a nuevos clientes.

2. Trabajos garantizados. 2. Tener mejor preparacion y formacion.

3. Clientes satisfechos. 3. Abrir nuevas sucursales.

4. Aceptacion del cliente. 4. Crear herramientas acorde a las

5. Practican valores. necesidades del cliente.

6. Responsabilidad y puntualidad en la entrega 5. Competir con otros establecimientos.
de servicios. 6. Crecimiento vehicular.

7. Cumplimiento de normas municipales. 7. Ubicacion geografica.

DEBILIDADES AMENAZAS

1. Infraestructura inadecuada.

2. Falta de un plan organizacional. Limitaciones de acceso a las innovaciones

3. Poco reconocimiento en el mercado. tecnoldgicas.

4. Falta de personal capacitado. Competencia desleal.

5. Espacio reducido. Altas tasas de interés.

6. Baja utilizacion de internet y herramientas Variacion de precios en lubricantes e
tecnoldgicas. insumos por elevacion del precio del

7. Niveles de comunicacion y relacion laboral petréleo.
entre empleados.

8. Personal no capacitado.

9. Las empresas familiares pierden su valor.

Elaborado por: Autoras

Para la realizacion de las matrices de priorizacion se asigna un peso a cada

caracteristica analizada en funcién de la influencia de las mismas segun el caso.

Luego se suma el peso total obtenido en cada una y se calcula su porcentaje de

consideracion. (Hernandez Celis, 2009).%°.

Al obtener el peso en porcentajes se

ubica cada caracteristica de mayor a menor. La asignacién de los pesos es la

siguiente:

0 =notiene influencia
0.5 = su influencia es media

1 =influye

29 Hernandez Celis, D. (2009). Costos, presupuestos y toma de decisiones empresariales. Lima:
Edicion a cargo del autor.




Tabla 3.4: Matriz de Priorizacion de Fortalezas

Elaborado por: Autoras

FORTALEZAS 1 (2 |3 |4 |5 |6 |7 |TOTAL |PROM. |PUESTO
1 | Experiencia en el mercado local. 05/1 (1 |1 (0 |1 |0 |45 18 2
2 | Trabajos garantizados. 1 |05/1 |05/0 |1 |0 |4 16 3
3 | Clientes satisfechos. 05/1 |05|05|0 |1 |0 |35 14 5
4 | Aceptacion del cliente. 1 (1 |1 |05]05]1 |0 |5 20 1
5 | Practica de valores. 0O [05|/0 |05/05|1 (053 12 6
6 | Responsabilidad y puntualidad en la entrega de servicios. |05(05{05|1 |[05/05|0 |35 14 4
7 | Cumplimiento de normas municipales. O |0 (0O |O (1 |0 |05|15 6 7
25 100
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Tabla 3.5: Priorizaciéon de Fortalezas

FORTALEZA PROM. | ACUM.
1 | Aceptacion del cliente. 20 20
2 | Experiencia en el mercado local. 18 38
3 | Trabajos garantizados. 16 54
4 | Responsabilidad y puntualidad en la entrega de servicios. | 14 68
5 | Clientes satisfechos. 14 82
6 | Préactica de valores. 12 94
7 | Cumplimiento de normas municipales. 6 100

Elaborado por: Las Autoras




Tabla 3.6: Matriz de Priorizacion de Oportunidades

Elaborado por: Autoras

OPORTUNIDADES 1 (2 |3 |4 |5 |6 |7 |TOTAL |PROM. |PUESTO
1 | Llegar a nuevos clientes. 0511 |05|1 |05|1 |1 |55 16.42 3
2 | Tener mejor preparacion y formacion. 1 |05/05|1 |1 |0 |0 |4 11.94 5
3 | Abrir nuevas sucursales. 1 (05/05(1 |05]|1 |05]|5 14.93 4
4 | Crear herramientas acorde a las necesidades del cliente. 1 /1 |0 (05|1 |0 (0 |35 10.45 6
5 | Competir con otros establecimientos. 1 |1 (0 |05/05|0 |0 |3 8.96 7
6 | Crecimiento vehicular. 1 (05(1 |1 |1 |05|1 |6 17.91 2
7 | Ubicacion geogréfica. 1 |1 (1 |1 |1 |1 |05(|65 19.40 1
335 100
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Tabla 3.7: Priorizacion de Oportunidades
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OPORTUNIDADES PROM. | ACUM.

1 | Ubicacion geografica. 19.40 19.40
2 | Crecimiento vehicular. 17.91 37.31
3 | Llegar a nuevos clientes. 16.42 53.73
4 | Abrir nuevas sucursales. 14.93 68.66
5 | Tener mejor preparacion y formacion. 11.94 80.6

6 | Crear herramientas acorde a las necesidades del cliente. 10.45 91.05
7 | Competir con otros establecimientos. 8.96 100

Elaborado por: Autoras




Tabla 3.8: Matriz de Priorizacion de debilidades
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Elaborado por: Autoras

DEBILIDADES 1123|456 ]| 7|8 |TOTAL |PROM. |PUESTO
1 | Infraestructura inadecuada. 05/ 0|0 |05(1]|0/]0/|0O0 2 8.33 6
2 | Falta de un plan organizacional. 1 /05/05{1|0]1]1]0 5 20.83 1
3 | Poco reconocimiento en el mercado. 05(05|05|{ 1 |0 |05 0|0 3 12.50 4
4 | Falta de personal capacitado. 0| 10]|05/0/|05(05|0 2.5 10.42 5
5 | Espacio reducido. 110,00 |05/0]0]|0O0 1.5 6.25 7
6 | Baja utilizacion de internet y herramientas tecnoldgicas. O|1(1|1/|0]05(05]|0 4 16.67 3
7 | Niveles de comunicacion y relacion laboral entre O|1(0]1/|0]1]|051 4.5 18.75 2
empleados.
8 | Empresas familiares pierden su valor. 0| 0|05{05{ 0| 0] 01|05 1.5 6.25 8
24 100



Tabla 3.9: Priorizacién de debilidades
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DEBILIDADES PROM. | ACUM.
1 | Falta de un plan organizacional. 20.83 20.83
2 | Niveles de comunicacion y relacion laboral entre 18.75 39.58
empleados.

3 | Baja utilizacion de internet y herramientas tecnologicas. 16.67 56.25
4 | Poco reconocimiento en el mercado. 12.50 68.75
5 | Falta de personal capacitado. 10.42 79.17
6 | Infraestructura inadecuada. 8.33 87.5

7 | Espacio reducido. 6.25 93.75
8 | Empresas familiares pierden su valor. 6.25 100

Elaborado por: Autoras




Tabla 3.10: Matriz de Priorizacion de Amenazas

Elaborado por: Las Autoras

AMENAZAS 1 2 3 | 4 | TOTAL | PROM. | PUESTO
1 | Limitaciones de acceso a las innovaciones tecnolgicas. 05,0100 0.5 5.88 4
2 | Competencia desleal. 1105111 35 41.18 1
3 | Variacion de precios en lubricantes e insumos por elevacion 0|1 ]05]1 2.5 29.41 2
del precio del petroleo.
4 | Altas tasas de interés. 0 |05 1|05 2 23.53 3
8.5 100
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Tabla 3.11: Priorizacién de Amenazas

AMENAZAS PROM. | ACUM.
1 | Competencia desleal. 41.18 41.18
2 | Variacion de precios en lubricantes e insumos por 29.41 70.59

elevacion del precio del petroleo.

3 | Altas tasas de interés. 23.53 94.12

4 | Limitaciones de acceso a las innovaciones tecnologicas. 5.88 100

Elaborado por: Autoras

Para efectuar la priorizacion del FODA se aplicé el principio de Pareto, en donde se
selecciona las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas que en su

conglomerado abarcan un ochenta por ciento (80%) de la calificacion acumulada.

En la siguiente tabla se muestran las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas Yya priorizadas:




Tabla 3.12: Matriz FODA Priorizado
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FORTALEZAS OPORTUNIDADES
1. Aceptacion del cliente. 1. Ubicacion geografica.
2. Experiencia en el mercado local. 2. Crecimiento vehicular.
3. Trabajos garantizados. 3. Llegar a nuevos clientes.
4. Responsabilidad y puntualidad en la |J4. Abrir nuevas sucursales.
entrega de servicios. 5. Tener mejor formacién y
5. Clientes satisfechos. preparacion.
DEBILIDADES AMENAZAS
1. Falta de un plan organizacional. 1. Competencia desleal.
2. Niveles de comunicacion y relacion |f2. Variacion de precios en
laboral entre empleados. lubricantes e insumos por
3. Baja utilizacion de internet y elevacion del precio del
herramientas tecnologicas. petroleo.
4. Poco reconocimiento en el mercado.
5. Falta de personal capacitado.

Elaborado por: Autoras

Teniendo en cuenta la situacién que actualmente se localiza en la empresa se puede
determinar en los resultados que su estado es poco desfavorable, en cuanto a sus
fortalezas y oportunidades; sin embargo se tratard de abarcar todos aquellos

inconvenientes que impiden el logro de objetivos organizacionales para un mejor

desenvolvimiento.

Es crucial realizar la reestructuracion administrativa y financiera a la organizacion

para efectuar un correcto y eficiente manejo de procedimientos que contribuyan al

efectivo manejo de los recursos financieros y administrativos los cuales constituyan

la base para el desarrollo y crecimiento de la organizacion.
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CAPITULO IV

REESTRUCTURACION ADMINISTRATIVA

4.1 Introduccioén

En base a la evaluacion realizada a la Lubricadora y Remachadora “TARQUINO
JR.” se detectaron varias debilidades principalmente en los procesos administrativos
financieros, los cuales son considerados un pilar importante para el crecimiento de
las empresas en general.

Como parte de la restructuracion administrativa financiera que planteamos se

encuentran los siguientes aspectos:

e Definicidn de mision, vision, objetivos y estrategias.
e Definicion de la estructura organizacional.
e Construccion de manuales de funciones y perfiles de cargo.

e Construccion de politicas que permitan un adecuado control interno.

4.2 Definicién Mision

Definir la mision de la Lubricadora y Remachadora “TARQUINO JR”, es un punto
de partida importante para conocer “la razoén de ser de la empresa”, con lo cual se
podran definir objetivos y metas claras; para definir la mision se procedio a recopilar
ciertos aspectos importantes contando con el soporte del propietario del negocio, el

cual posee un considerable conocimiento del negocio.

Se consideraron los siguientes componentes para definir claramente y acertadamente
la mision de la Lubricadora y Remachadora “TARQUINO JR”, a continuacion se

detallan:
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v" Negocio: Mantenimiento y venta de variedad en productos como accesorios
para vehiculos livianos y pesados.

v Principios Organizacionales: Respeto al cliente, trabajo en equipo, atencién
personalizada, eficiencia, entrega inmediata.

v Valores: Responsabilidad, ética, honestidad, educacion.

v Clientes (¢a quién sirve?): Clientes que requieren mantenimiento,
lubricacion y reparacion en variedad de lineas para vehiculos livianos y
pesados.

v Productos y Servicios: Venta de lubricantes, baterias, llantas, repuestos y
parte eléctrica en vehiculos livianos y pesados. Servicios de lubricacion,
mecanica, enllantaje, mantenimiento eléctrico, remachada de zapatas y discos
de embrague.

v" Ventaja Competitiva: Brindar a sus clientes variedad de productos y
servicios con precios accesibles todo en un mismo lugar.

v' Razon de ser (¢porque?): Generacion de valor para propietarios, clientes
trabajadores y proveedores.

v Ambitos de accién: Local

Luego de la evaluacion de cada uno de los componentes antes detallados y contando
con el aporte de todos los empleados de la empresa se define como misién de la

empresa, la siguiente:

“ Brindar una amplia gama de productos y servicios para todo tipo de vehiculos
livianos y pesados buscando la satisfaccion de los clientes a traves de la excelencia y

confiabilidad de los productos y servicios ofertados .
4.3 Definicion Vision
Para la definicién de la vision se tomaron en cuenta las necesidades actuales de la

empresa, las aspiraciones y proyecciones que tiene su propietario y los siguientes

componentes:
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v" Horizonte de tiempo: 2016

v Posicionamiento en el mercado: Entre los mejores establecimientos de
servicio en variedad de lineas para vehiculos.

v" Ambito de accion: Nacional

v" Valores: Honestidad, capacidad, orden, responsabilidad, compafierismo,
experiencia.

v Principios organizacionales: Respeto al cliente, profesionalismo, trabajo en
equipo, atencion personalizada.

v" Negocio: Implementacién de variedad de lineas para todo tipo de vehiculos.

Se define como vision de la Lubricadora y Remachadora “TARQUINO JR” la

siguiente:

"Ser una de las mejores opciones a nivel nacional en lubricacién, mantenimiento y
reparacion para todo tipo de vehiculos livianos y pesados; que por medio de factores
diferenciadores como el servicio de calidad, la rentabilidad sostenida, el desarrollo
personal y profesional de los empleados garanticen la satisfaccion del segmento de

mercado."

4.4  Definicién de objetivos y metas

Uno de los pilares fundamentales de toda empresa es la definicion clara de sus
objetivos y metas, los cuales deben enmarcarse en la mision y vision definidas
previamente, con lo cual se obtiene una proyeccién y horizonte adecuado donde se

desea llegar de manera eficiente y oportuna.

Los objetivos y metas van a depender de la capacidad operativa y financiera de la
empresa, con lo que se garantiza que seran cumplidos en su totalidad o se podran

realizar ajustes considerables y justificados.

Se definieron 6 objetivos tomando en consideracion la restructuracion administrativa

y financiera que se propone para la empresa, a continuacion se detallan:
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1. Lograr mayor ventaja competitiva, ofreciendo a los clientes mayor variedad
de productos y servicios de calidad orientada a su satisfaccion.

2. Captacion de nuevos clientes mediante la calidad y excelente servicio que se

ofertara.

3. Contar con personal idoneo y especializado para el desempefio eficiente y

eficaz de sus tareas.

4. Mejorar las infraestructuras del negocio para ofrecer servicios y/o productos
de calidad.

5. Implementar una infraestructura tecnoldgica integral que permita obtener

informacion veraz y confiable.

6. Establecer la cultura organizacional, politicas y reglamentos internos de

trabajo enfocada en el mejoramiento continuo de lubricadora.
4.5 Definicion de estrategias
Una vez analizada la matriz FODA vy definida la mision, vision y objetivos, se
procedié a determinar acciones estratégicas necesarias para la consecucion de los
objetivos y metas planteadas, con la finalidad de obtener los mejores resultados.

Se tomaron en consideracion las siguientes perspectivas del FODA:

v Estrategias FO (fortalezas - oportunidades): Aquellas que aprovechando

las oportunidades permiten potenciar las fortalezas de una organizacion.

v’ Estrategias FA (fortalezas - amenazas): Aquellas que buscan disminuir las

amenazas aprovechando las fortalezas.

v Estrategias DO (debilidades - oportunidades): Aquellas que permiten

disminuir las debilidades aprovechando las oportunidades del entorno.
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v Estrategias DA (debilidades - amenazas): Son tacticas defensivas que
pretender disminuir las debilidades internas a la vez evitando las amenazas

del entorno.

Se definen las siguientes acciones estratégicas en base a los objetivos y metas

planteados previamente:



Tabla 4.1: Matriz de Formulacion Estratégica (Fo)

O | Ubicacion geogréfica. Crecimiento Llegar a Abrir nuevas Tener mejor
vehicular. nyevos sucursales. formacién y
F clientes. y
preparacion.
Aceptacion del cliente. AE1 AE1 AE2 AE2
Experiencia en el mercado AE2 AE2 AE2 AE2
local.
Trabajos garantizados. AE3
Responsabilidad y puntualidad AE3 AE3
en la entrega de servicios.
Clientes satisfechos. AE2 AE2 AE2

Elaborado por: Autoras
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Tabla 4.2: Matriz de Formulacion Estratégica (Fa)

A

Competencia desleal.

Variacion de precios en lubricantes e insumos por

elevacion del precio del petroleo.

Aceptacion del cliente. AE3

Experiencia en el mercado local. AE4
Trabajos garantizados. AE3

Responsabilidad y puntualidad en

la entrega de servicios.

Clientes satisfechos. AE3

Elaborado por: Autoras
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Tabla 4.3: Matriz de Formulacion Estratégica (Do)

@) Tener mejor
D Ubicacién | Crecimiento | Llegar anuevos | Abrir nuevas | formaciony
geogréfica. | vehicular. clientes. sucursales. preparacion.
Falta de un plan organizacional. AE5 AES5 AE5
Niveles de comunicacion vy AE5 AE5 AE6
relacion laboral entre
empleados.
Baja utilizacion de internet y AE6 AE6 AE5
herramientas tecnolégicas.
Poco reconocimiento en el AE6 AEB
mercado.
Falta de personal capacitado. AE5

Elaborado por: Autoras
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Tabla 4.4: Matriz De Formulacion Estratégica (Da)

A Variacién de precios en lubricantes
] teal e insumos por elevacion del precio
D Competencia desleal. del petrleo.
AES5

Falta de un plan organizacional.

Niveles de comunicacion vy
relacion laboral entre empleados.

Baja utilizacion de internet y AE6
herramientas tecnolégicas.

Poco reconocimiento en el AE4
mercado.

Falta de personal capacitado.

Elaborado por: Autoras
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v' AELl: Aprovechar la ubicacion geogréfica para la captacion de nuevos

clientes.

v' AE2: Crear sucursales con personal altamente calificado aprovechando la

experiencia y crecimiento del mercado.

v' AE3: Establecer como sello de garantia la puntualidad en la entrega y
responsabilidad en el manejo de los servicios como ejes diferenciadores

frente a la competencia.

v" AE4: Crear politicas de precios internos para los productos y servicios en los
que se provisione los margenes de alzas debido a cambios arancelarios y

medidas econdmicas.

v' AE5: Realizacion de manuales de procedimiento y funciones para la
organizacion del personal interno de la empresa, establecer programas de

capacitacién continua y de incentivos laborales.

v' AEG6: Incrementar el uso de tecnologias e internet para la expansion del

negocio.

Para un mejor analisis de las acciones estratégicas que se han planteado, se procede a
relacionar cada una de ellas con los objetivos previamente definidos, para conocer
claramente qué estrategias se implementaran para cumplir con un determinado

objetivo; a continuacion se presenten los resultados obtenidos:



Objetivo N° 1

Lograr mayor ventaja
competitiva, ofreciendo a los
clientes mayor variedad de
productos y servicios de calidad

orientada a su satisfaccion.

Objetivo N° 2

Captacion de nuevos clientes
mediante la calidad y excelente

servicio que se ofertara.

Objetivo N° 3

Contar con personal idoneo y
especializado para el
desempefio eficiente y eficaz de

sus tareas.

Estrategia

AE2: Crear sucursales con
personal  altamente calificado
aprovechando la experiencia y

crecimiento del mercado.

AE3: Establecer como sello de
garantia la puntualidad en la
entrega y responsabilidad en el
manejo de los servicios como ejes
diferenciadores frente a la

competencia.

Estrategia

AE1: Aprovechar la ubicacion
geogréfica para la captacion de
nuevos clientes.

AEG6: Incrementar el uso de
tecnologias e internet para la

expansion del negocio.

Estrategia

AED5: Realizacion de manuales de
procedimiento y funciones para la
organizacion del personal interno

de la empresa.

102
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Objetivo N° 4 Estrategia
Mejorar las infraestructuras del AE1: Aprovechar la ubicacién
negocio para ofrecer servicios geografica para la captacion de
y/o productos de calidad. nuevos clientes.
Objetivo N° 5 Estrategia
Implementar una
infraestructura tecnolégica AE6: Incrementar el uso de

integral que permita obtener tecnologias e internet para la

informacion veraz y confiable. expansion del negocio.

Objetivo N° 6 Estrategia

Establecer la cultura

organizacional, politicas y AE5: Realizacion de manuales de
reglamentos internos de trabajo funciones para la organizacion del
enfocada en el mejoramiento personal interno de la empresa.
continuo de lubricadora

TARQUINO JR.

4.6 Definicion de la estructura organizacional

Como parte de la restructuracion de los procesos administrativos de la Lubricadora y
Remachadora “TARQUINO JR”, se plantea la estructura organizacional de la

empresa, basado en la informacidn que se recopil6 en la evaluacion interna realizada.
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La estructura organizacional disefiada cumple con los siguientes aspectos basicos:

v" Unidad de Mando: Cada empleado tiene un solo superior inmediato (Jefe
inmediato), el cual es responsable por las actividades y/o funciones

relacionadas al trabajo que efectua.

v" Autoridad y Responsabilidad: Cada empleado tiene definida el tipo de
autoridad y responsabilidad que posee, de acuerdo al cargo que tiene dentro

de la empresa.

v Intervalo de Control: Cada Jefe tiene definido cuantos subordinados tiene
bajo su cargo, lo cual facilita el control interno de acuerdo a cada nivel

organizacional

La estructura que se propone para la lubricadora tiene una vigencia de 2 afios, luego
de ello debe ser evaluada para que sea ajustada en base a las condiciones y
necesidades que se presenten en el futuro; esta disefiada de acuerdo a la operatividad

y crecimiento proyectado por sus propietarios y distribuida en los siguientes niveles:

v Nivel 1 (Jerarquia maxima).- En el nivel 1 consta el Gerente General, como

méaxima autoridad de la empresa.

v" Nivel 2 (Jefaturas).- Consta el Contador General y el Jefe Operativo, los
cuales son los lideres de las areas administrativa financiera y operativa,

respectivamente.

v" Nivel 3 (Mandos Medios).- Constan los siguientes cargos: Ejecutivo de
Compras, Ejecutivo de Ventas y Mecéanicos, los empleados que se enmarquen
en este nivel deben tener un buen criterio para una toma efectiva de

decisiones de acuerdo a la actividad que realicen.

v" Nivel 4 5y 6 (Operativo).- En este nivel se enmarcan los empleados cuyas

funciones son operativas ¢ de apoyo para cada area en donde se desempefian.



Grafico 4.1.: Organigrama Lubricadora y Remachadora Tarquino Jr.
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Gerente General

Contador General

Ejecutivo de
Compras

Ejecutivo de Ventas

Asistente Administrativa
Financiera

Jefe Operativo

1

Mecanico

Asistente de Taller

Elaborado por: Autoras

4.7 Construccion de manuales de funciones y perfiles de cargo

En base a la estructura organizacional previamente definida, se procede a construir

los manuales de funciones o descriptivo de las funciones que realizan cada empleado

en la empresa, de acuerdo a su cargo.

Contar con manuales de funciones por cada cargo permite llevar un mejor control

interno de las actividades que realice cada empleado; a su vez, evita que se presenten

funciones duplicadas, sobrecarga de los mismos y evita el re-proceso por errores

cometidos por los empleados por desconocimiento de las actividades que deben

realizar.

A continuacion se detallan las funciones por cada cargo de la Lubricadora y
Remachadora “TARQUINO JR™:




106

FUNCIONES CONTADOR GENERAL

Nivel: 2 Jefaturas: N/A

Mision del Cargo: Dirigir el proceso contable, de tal manera que sea eficaz y
confiable para la organizacion y la sociedad.

Descripcion de Funciones:

v" Manejo Tecnoldgico: Word, Excel, Internet, sistema contable y demas con el
objetivo de elaborar informes, documentos internos y externos para la
gestion.

v' Conocimiento en gestion de auditoria basica en procedimiento
administrativo relacionado con el proceso contable.

v' Capacidad para toma de decisiones ante alternativas, aquellas que conlleven
a cumplir con los objetivos.

PERFIL DEL CARGO

Edad: Mayor a 30 afios
Estado Civil: Indistinto

Formacion Académica: Titulo Contador Publico Autorizado, Master en
Administracion de Empresas, Master en Finanzas, Profesional en Ingenieria
Comercial, Ingenieria en Auditoria y Control de Gestidn, Ingenieria en Gestion
Empresarial ¢ afines, con entrenamiento en temas relacionados a su gestion.

Experiencia requerida: Mas de 4 afios en cargos similares.

ACTITUDES

e Trabajo en equipo

e Tener capacidad de toma de decisiones

e Ser objetivo

e Disposicion e interés por resolver los problemas de la empresa.

e Profesional emprendedor, capaz de modelar instrumentos para el desarrollo
organizacional

e Compromiso para logro de los objetivos.
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FUNCIONES JEFE OPERATIVO

Nivel: 2 Jefaturas: N/A

Mision del Cargo: Responsable de la administracion promocién y prestacion de
servicios de mantenimiento vehicular de manera eficiente, agil y de calidad a los
clientes internos y externos del centro de servicio.

Descripcion de Funciones:

v Planificar estrategias para el buen funcionamiento del area operativa que
conlleven a incrementar la productividad y giro del negocio.

Dar atencion personalizada a los clientes

Atender los requerimientos del personal del taller.

Realizar proformas, cotizaciones de repuestos y demas necesarios al vehiculo.
Supervision del equipo de trabajo(mecéanicos, lubricantes, electricistas,
remachador y enllantador)

Dar diagnosticos especializados del servicio

Otras inherentes al puesto.

ASRNENEN

<

PERFIL DEL CARGO

Edad: Mayor a 25 afios
Estado Civil: Indistinto

Formacién Académica: Ingeniero Mecanico Automotriz, Tecndlogo Mecéanico 6
afines, con entrenamiento en temas relacionados a su gestion.

Experiencia requerida: de 3 a 6 afios en cargos similares en administracion de
talleres, manejo de indicadores operativos, Ventas etc., experiencia en planificacion
de presupuesto.

ACTITUDES

e Liderazgo

e Trabajo en equipo bajo presion
e Capacidad de negociacion

e Resolucion de problemas

e Responsable

e Orientador

e Administrador

e Servicio al cliente

e Proactivo
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FUNCIONES ASISTENTE ADMINISTRATIVO FINANCIERO

Nivel: 4 Operativo: N/A

Mision del Cargo:

Responsable de la administracion, control, y planificacion eficaz de los archivos
contables financieros.

Descripcion de Funciones:

v" Elaboracion de presupuesto para proyecto
Elaboracion de tablas de amortizacion

Control y ejecucidn del gasto

Elaboracion de informes y estados, planillas y remuneraciones, gestion del
RRHH, abastecimiento de suministros.

Elaboracion de flujos de caja

Elaboracion de conciliacion bancaria

Seguimiento y andlisis de cuentas por cobrar y pagar
Tramites bancarios

Registro de compras y ventas

Ordenar , registrar y archivar documentos contables

ASRNEN

AN N N NN

PERFIL DEL CARGO

Edad: Mayor a 25 afios
Estado Civil: Indistinto

Formacién Académica: Ingeniero Comercial con mencion Finanzas, Master en
Administracion de Empresas, Master en Finanzas, Profesional en Ingenieria
Comercial, Ingenieria en Auditoria y Control de Gestidn, Ingenieria en Gestion
Empresarial o afines, con entrenamiento en temas relacionados a su gestion.

Experiencia requerida: Mas de 2 afios en cargos similares.

ACTITUDES

e Liderazgo

e Trabajo en equipo bajo presion
e Dinamico, proactivo

e Resolucion de problemas

e Responsable

e Enfoque a resultados

e Administrador
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FUNCIONES EJECUTIVO DE COMPRAS

Nivel: 3 Mandos y Medios : N/A

Mision del Cargo: Programar, coordinar, ejecutar y controlar la adquisicion de
materiales que necesita la empresa para su funcionamiento cuidando por que dichas
adquisiciones se redicen en el momento justo, en las cantidades necesarias, con la
calidad adecuada y al precio mas conveniente.

Descripcion de Funciones:

v Encargarse de la adquisicién, manejo, almacenamiento, stock

v’ Controlar que las areas de almacenamiento estén bien ubicadas, limpias y
ordenadas.

v" Buscar, seleccionar y mantener proveedores competentes.

v' Estudiar la situacién en el mercado, precios, flujo y calidad de los productos a
adquirir.

v Velar por la adecuada realizacion de inventarios y control de los mismos.

v" Cumplir y hacer cumplir las normas politicas y procedimientos establecidos
en los manuales de la empresa.

v Realizar otras actividades asignadas por su jefe y que permitan cumplir con
los objetivos del puesto.|

PERFIL DEL CARGO

Edad: Mayor a 25 afios
Estado Civil: Indistinto
Sexo: Hombre

Formacion Académica: Ingeniero Comercial, Ingeniero en Gestion Empresarial,
Tecnodlogo en Administracion, o afines, con entrenamiento en temas relacionados a
su gestion.

Experiencia requerida: Mas de 3 afios en cargos similares.

ACTITUDES

e Liderazgo

e Trabajo en equipo bajo presion
e Dinamico, proactivo

e Resolucion de problemas

e Responsable

e Enfoque a resultados

e Administrador
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FUNCIONES EJECUTIVO DE VENTAS

Nivel: 3 Mandos y Medios : N/A

Mision del Cargo: Entender los diversos procesos de ventas dentro de un enfoque
practico por medio del conocimiento y aplicacién de conceptos, principios y
técnicas del area para su implementacion en la organizacion.

Descripcion de Funciones:

v Condiciones para ofrecer y atraer nuevos clientes

Planificar y organizar para informar promociones a ofrecer.

Elaboracion de cuadros de los niveles de venta mensual

Retroalimentar a los miembros de la empresa de todo lo que ocurra en esa
area  como (devoluciones, descuentos, promociones reclamos,
agradecimientos etc.)

v Controlar la cartera de crédito que no excedan los niveles permitidos.

ASANEN

PERFIL DEL CARGO

Edad: Mayor a 25 afios
Estado Civil: Indistinto
Sexo: Indistinto

Formacion Académica: Ingeniero Comercial con mencién Marketing, Tecndlogo
en Administracion, Ingenieria en Gestion Empresarial o afines, con entrenamiento
en temas relacionados a su gestion.

Experiencia requerida: Mas de 4 afios en cargos similares, atencion agradable
con clientes

ACTITUDES

e Liderazgo

e Trabajo en equipo bajo presion
e Dinamico, proactivo

e Resolucion de problemas

e Responsable

e Enfoque a resultados

e Buena comunicacion
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FUNCIONES MECANICO

Nivel: 3 Mandos y Medios : N/A

Mision del Cargo:

Llevar a cabo las operaciones de reparacion y mantenimiento del vehiculo, de
manera confiable y segura hacia el cliente.

Descripcion de Funciones:

v Realiza la estimacion y seleccion del material necesario para la ejecucién de
su trabajo.

v" Repara motores de vehiculos y maquinarias, revisando y/o sustituyendo

anillo de pistdn, concho de biela y bancado, bomba de agua y aceite,

empacadoras y demas reparaciones de mayor complejidad.

Elabora los pedidos de materiales y repuestos en general.

Verifica y prueba los vehiculos una vez terminadas las reparaciones para

constatar su funcionamiento.

Coordina las tareas del personal de menor nivel y grupos de trabajo.

Elabora reportes periddicos de las tareas asignadas.

Mantiene limpio, en orden equipo Y sitio de trabajo.

AN

ANANRN

PERFIL DEL CARGO

Edad: Mayor a 30 afios
Sexo: Hombre
Estado Civil: Indistinto

Formacién Académica: Ingeniero Mecanico Automotriz 6 afines, con
entrenamiento en temas relacionados a su gestion.

Experiencia requerida: Mas de 4 afios en cargos similares, atencién agradable con
clientes, manejo de herramientas.

ACTITUDES

Liderazgo

Trabajo en equipo bajo presion
Dinamico, proactivo

Resolucion de problemas

Responsable

Enfoque a resultados

Buena comunicacion

Concentracion

Limpieza, orden y orientacion al cliente.
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FUNCIONES REMACHADOR

Nivel: 5 Operativo: N/A

Mision del Cargo:

Llevar a cabo las operaciones de revestimiento y mantenimiento del vehiculo, de
manera confiable y segura hacia el cliente.

Descripcion de Funciones:

v Realizar el cambio del revestimiento viejo por un material nuevo asi como
colocar los remaches y anillos de presion sobre este.

v" Realiza la estimacion y seleccién del material necesario para la ejecucion de

su trabajo.

Elabora los pedidos de materiales a necesitar.

Verifica el material una vez terminado el proceso de cambio para evitar que

este tenga defectos.

Elabora reportes periodicos de las tareas asignadas.

Mantiene limpio, en orden equipo Y sitio de trabajo.

AN

AN

PERFIL DEL CARGO

Edad: Mayor a 25 afios
Sexo: Hombre
Estado Civil: Indistinto

Formacion Académica: Bachiller en Mecanica, con entrenamiento en temas
relacionados a su gestion.

Experiencia requerida: Mas de 1 afio en cargos similares, atencion agradable con
clientes, manejo de herramientas.

ACTITUDES

Liderazgo

Trabajo en equipo bajo presién
Dinamico, proactivo
Resolucién de problemas
Responsable

Enfoque a resultados

Buena comunicacion
Concentracion

Limpieza y orden

Orientacion al cliente
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FUNCIONES LUBRICADOR

Nivel: 5 Operativo: N/A

Mision del Cargo:

Llevar a cabo el control, mantenimiento y reparacion del vehiculo encaminados a la
satisfaccion y atraccion por el buen servicio.

Descripcion de Funciones:

v Realizar cambios de aceite de motor transmision, diferencial y direccién con
sus respectivos filtros.

v Realizar cambio de todos los filtros aceite, combustible, trampa, gasolina,
secador etc.

v" Realizar engrase de partes mdviles del vehiculo segln asignacion.

v Realizar refilles de motor, transmision, diferencial, direccion, refrigerante,
segln se requiera.

v" Verificar e informar las fugas que se presenten.

v Manejo de herramientas

PERFIL DEL CARGO

Edad: Mayor a 22 afos
Sexo: Hombre
Estado Civil: Indistinto

Formacion Académica: Bachiller en Mecénica, con entrenamiento en temas
relacionados a su gestion.

Experiencia requerida: Mas de 2 afios en cargos similares, atencion agradable con
clientes, manejo de herramientas.

ACTITUDES

Liderazgo
Trabajo en equipo bajo presion
Dinamico, proactivo
Resolucién de problemas
Responsable

Enfoque a resultados
Concentracion

Limpieza y orden

Servicio al cliente
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FUNCIONES ELECTRICISTA

Nivel: 5 Operativo: N/A

Mision del Cargo: Llevar a cabo el control, mantenimiento y reparacion del
vehiculo encaminados a la satisfaccion y atraccion por el buen servicio.

Descripcion de Funciones:

v Gestionar el servicio y atender al cliente.

v" Diagnosticar, reparar y/o mantener circuitos eléctricos automotrices.

v" Organizar y ejecutar el proceso de diagnostico reparacion de circuitos
eléctricos; acondiciona el vehiculo y estd capacitado para verificar el estado
funcional del sistema.

v Realizar el control del funcionamiento de los circuitos de alumbrado y
sefializacion.

v Efectuar  reparaciones, recambios y/o rectificaciones de las partes
desgastadas o averiadas.

v' Ejecutar el proceso de diagnéstico y reparacion de los circuitos de carga y

arranque.

Registro de las tareas realizadas en un “historial de fallas del vehiculo”.

Acondicionamiento del area de trabajo.

AN

PERFIL DEL CARGO

Edad: Mayor a 30 afios
Sexo: Hombre
Estado Civil: Indistinto

Formacion Acadeémica: Ingeniero Electrénico Automotriz, Tecnologo Eléctrico
Automotriz, con entrenamiento en temas relacionados a su gestion.

Experiencia requerida: Mas de 4 afios en cargos similares, atencién agradable con
clientes, manejo de herramientas.

ACTITUDES

Liderazgo

Trabajo en equipo bajo presion
Dinamico, proactivo
Resolucién de problemas
Responsable

Enfoque a resultados
Concentracion

Limpieza y orden

Servicio al cliente
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FUNCIONES ASISTENTE DE TALLER

Nivel: 6 Operativo: N/A

Mision del Cargo: Llevar a cabo el control y mantenimiento del vehiculo para
atraccion del mercado de manera eficiente.

Descripcion de Funciones:

v' Gestionar el servicio y atender al cliente.

v Realizar cambios de aceite de motor transmision, diferencial y direccién con
sus respectivos filtros.

Registro de las tareas realizadas en un “historial de fallas del vehiculo™.
Acondicionamiento del area de trabajo.

Manejo de herramientas

ANANRN

PERFIL DEL CARGO

Edad: Mayor a 19 afos
Sexo: Hombre
Estado Civil: Indistinto

Formacién Académica: Bachiller Mecanico, Tecndlogo Eléctrico Automotriz, con
entrenamiento en temas relacionados a su gestion.

Experiencia requerida: Mas de 4 afios en cargos similares, atencién agradable con
clientes, manejo de herramientas.

ACTITUDES

Trabajo en equipo bajo presion
Dinamico, proactivo
Resolucion de problemas
Responsable

Enfoque a resultados
Concentracion

Limpieza y orden

Servicio al cliente
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4.8 Definicion de politicas para el control interno

Las politicas internas contribuyen al mejoramiento continuo y control de las
actividades que se realicen en la empresa, es muy importante definir este tipo de
politicas de acuerdo a la operatividad actual que presenta la lubricadora.

Se considera que para poder tener un mejor control interno es necesaria la

implementacion de las siguientes politicas:

4.8.1 Politicas de recursos humanos

Seleccion

Objetivos

v" Contar con las herramientas que garanticen un adecuado proceso de seleccion
de personal, agilidad en la contratacion de los recursos y Optima economia
respaldada con resultados.

v" Seleccionar personal que perdure en la empresa de acuerdo a la planificacion
de seleccion en base al crecimiento anual con resultados Optimos de
eficiencia y disminuir la rotacion de los mismos.

v’ Evitar problemas laborales entablando conversaciones directas con el

personal y lograr un 6ptimo clima organizacional.

Politicas
La Lubricadora y Remachadora “TARQUINO JR” establece las siguientes politicas

para la seleccion de personal.

v El requerimiento de un nuevo empleado lo realizard formalmente el jefe
inmediato ante el gerente general, contando con todas las justificaciones del
caso.

v Se deberan medir las competencias internas de los empleados que puedan ser
considerados para ascender a otro cargo y nuevas funciones, proponiéndoles
un crecimiento empresarial. La Lubricadora y Remachadora “TARQUINO
JR” debe tomar siempre en cuenta a los recursos actuales de la empresa para

su desarrollo profesional.
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v" Se deberan tomar en consideracion el perfil del cargo que se esta requiriendo,
el perfil indicara claramente la actitud, caracteristicas, habilidades y
competencias que el futuro ocupante del puesto debe poseer para cumplir

satisfactoriamente sus responsabilidades.

v' Se debera proceder a reclutar las carpetas de posibles candidatos. El

reclutamiento se lo podré realizar por los siguientes medios:

= Revisidn de hojas de vida del personal interno de la Lubricadora y
Remachadora “TARQUINO JR”.

» Revision de carpetas referidas.

= Anuncios clasificados publicados en la prensa nacional.

= Afiches en sitios especializados, como en las universidades, entre

otros.

v" Con todas las hojas de vida que se recopilan en el reclutamiento, se debera
realizar la preseleccion de las mismas basandose en las caracteristicas

especificas del perfil del puesto de trabajo requerido, tales como:

» Edad.

» Educacién formal.

= Experiencia.

= Conocimientos Técnicos.

= Competencias (Potencial de Trabajo bajo presion, Capacidad de
asumir nuevas funciones y responsabilidades de mayor exigencia con
éxito, Responsabilidad y Dinamismo y Trabajo en equipo).

» Habilidades y destrezas (Habilidad de Organizacion, Toma de

Decision, Capacidad de Liderazgo).

v Se procederd con la verificacion de referencias tanto personales como
profesionales, con el fin de constatar la veracidad de las mismas. Esto se
realizard Gnicamente de los candidatos que hayan sido preseleccionados; las

referencias seran confirmadas por el asistente administrativo financiero.
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Con todos los candidatos que cumplan con el perfil del puesto de trabajo, se
realizard una entrevista previa con el Jefe Inmediato para reforzar los datos
encontrados en sus hojas de vida, profundizando en los aspectos mas

relevantes para el cargo.

Una vez realizadas las entrevistas y confirmadas las referencias, el gerente
general debera preseleccionar a los 3 candidatos que a su criterio cumplen de

mejor manera con el perfil requerido para el cargo.

A estos recursos potenciales se les realizard una prueba técnica, para
comprobar si estan totalmente aptos para desempefiar las funciones del cargo

que se esta requiriendo.

La decision definitiva de contratacion la tomara el gerente general de la
lubricadora.

La lubricadora colocara al recurso nuevo en un estatus de “prueba”, durante
el cual el Jefe Inmediato observara la correcta actitud y aptitudes idoneas. Si
fuera necesario por razones especificas, solo la gerencia general podra
decidir si el nuevo recurso puede incorporarse a la compafiia con contrato de

trabajo sin periodo de prueba.

El jefe inmediato serd el encargado de dar la induccién general al nuevo
empleado, basada en la mision, la vision, los objetivos y metas planteadas por
la lubricadora y remachadora “TARQUINO JR”, y la induccion especifica de
las funciones inherentes al puesto de trabajo asignado, asi como de brindar el
entrenamiento adecuado para el desarrollo eficaz de sus actividades, tareas y

responsabilidades.

Es de responsabilidad del Jefe Inmediato velar para que todos sus
colaboradores posean la dotacion necesaria de herramientas de trabajo

(uniformes, utensilios, suministros, entre otros).
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Capacitacion

Objetivo
Proveer y potenciar el conocimiento, habilidades y destrezas de los empleados de la

Lubricadora, para que contribuyan de manera significativa en el cumplimiento de los

objetivos y metas planteadas.

Politicas

La lubricadora y remachadora “TARQUINO JR.” estable como politicas de

capacitacion las siguientes:

v

El programa de capacitacion estard basada en un modelo de gestién por
competencias para garantizar que cada empleado reciba capacitaciones

idoneas, de acuerdo a las funciones que realiza.

El gerente general debera aprobar anualmente un rubro monetario para el
programa de capacitacion, el cual debera estar incluido en el presupuesto
general de la empresa.

El gerente general aprobara anualmente el programa de capacitacion para los

empleados de la Lubricadora.

El programa de capacitacion deberd responder adecuadamente a las
necesidades y requerimientos de cada empleado de la lubricadora, y debera ir
encaminado a potenciar cada uno de los conocimientos y habilidades que

poseen en la actualidad.

Cada jefe inmediato serd responsable de evaluar a cada empleado bajo su
cargo, para identificar los puntos de mejora que se han obtenido a raiz de la
implementacién del Programa de Capacitacién, para determinar si ha sido
efectivo o no y poder tomar las acciones correctivas pertinentes en futuros

programas.



120

v Los principales temas que seran incluidos en el Programa anual de

Capacitacion deberdn enmarcarse en los siguientes:

= Trabajo en Equipo.

= Motivacion.

= Liderazgo.

= Temas contables y presupuestarios.

= Técnicas de Ventas.

= Manejo de Compras e Inventarios.

= Temas técnicos para el Personal Operativo.

= Servicio al Cliente.

= Manejo de Utilitarios (Nivel Basico, Intermedio y Avanzado).
= Administracion del tiempo y tareas.

= Comunicacion Efectiva.

v' Los empleados de la Lubricadora deberan recibir como minimo 3

capacitaciones al afio.

Incrementos Salariales

Objetivo
Establecer remuneraciones competitivas y equitativas para todos los empleados de la
Lubricadora, a través de un andlisis exhaustivo de las funciones y actividades que se

enmarcan en cada cargo.

Politicas
v Se debera establecer anualmente un rubro monetario para los incrementos
salariales que se deban realizar a los empleados de la Lubricadora, lo cual
deberé estar incluido en el presupuesto anual.

v El incremento salarial estara basado en los siguientes aspectos:

= Revision de funciones y responsabilidades asignadas a cada

empleado
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» Resultados de la evaluacion de desempefio, la evaluacion se
realizara cada afio por cada Jefe Inmediato.

» Resultados de la tasa de inflacion

» Resultado econémico de la Lubricadora

= Cumplimiento de objetivos y metas planteadas

= Porcentaje de incremento del salario basico unificado.

v El incremento salarial fijo para cada afio sera del 5%, y ese porcentaje podra
llegar al 8% de acuerdo a los resultados de la evaluacion de desempefio

realizada a los empleados.

v El incremento salarial sera aprobado exclusivamente por el Gerente General

de la Lubricadora, y seré acreditado en los primeros dias del mes de marzo.
4.8.2 Politica de crédito
La Cobranza se refiere como tal al proceso de recuperacion del capital que la
empresa ha incurrido en los créditos otorgados, por ello la politica permite obtener
normas, lineamientos, condiciones, seleccion de clientes y la cobranza que permite la
correcta administracion del efectivo, mayor rentabilidad, maximizar ganancias y
obtener mayores resultados con los clientes.

Objetivo

= Establecer los requisitos y condiciones para realizar el cobro a clientes de

acuerdo a los requerimientos contables y de control interno.

= Definir las normas adecuadas que permitan a los clientes conocer los

reglamentos internos de CREDITO para su conocimiento y adaptacion.

= Agilitar el cobro de manera que no sobrepase los niveles permitidos.
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Politicas

Se establecen las siguientes politicas para cobro a clientes de la Lubricadora y
Remachadora “TARQUINO JR™:

El manejo, control y aprobacion de crédito a nuevos clientes estara a cargo
del Contador General, quien tendra el deber de obtener la informacion
adecuada, solicitandole referencias bancarias , comerciales , de trabajo, de

ingresos totales personales del nuevo solicitante.

Luego de ello debera contar con la aprobacion del Gerente General

Una vez evaluada la solicitud de crédito se aplica un limite de condiciones a

sequir:

Dependiendo de la situacion financiera del cliente este obtendra un tope de
crédito no mayor a 15 dias en su pago y por un valor de $120 con cheque
cruzado a nombre de Lubricadora Tarquino JR, por consiguiente de acuerdo a
su ingreso y evaluacion favorable el mismo aplicara a $500 mensuales con

cheque cruzado indicado anteriormente no mayor a 30 dias.

Todo cliente que aplique al crédito sera Unicamente con cheque a su hombre

de tal manera que su identificacion sea mas rapida.

La politica de cobro para cartera de clientes ya establecida en la lubricadora

tendra las siguientes condiciones:

Clientes habituales con un monto de crédito ilimitado; aprobado por el
Gerente General, se aplica una nueva normativa en el cobro, por cuanto cada
fin de mes o los primeros dias del siguiente este debera ser saldado con un
tiempo no mayor a 60 dias y de ser un caso especial debidamente aprobado

no mayor a 90 dias .

Clientes no habituales que mantienen crédito, el monto a facturar sera a partir

de $50 dolares y su recuperacion dependiendo el monto no mayor a 30 dias.
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e Los primeros dias de cada mes entendiéndose este los 5 primeros dias se
celebrard una reunion con la participacion del Gerente General y del
Contador General, en donde se evaluard la cartera de clientes y las fechas de
vencimiento, de acuerdo a ello se llegara a un acuerdo para nuevos estandares
a seguir con clientes que no han cumplido con el pago para un nuevo

Ilamado, asi como la recuperacion de la cartera.

e Los clientes que no cumplan con las politicas establecidas anteriormente

serén evaluados para su retiro una vez recuperado el valor.

4.8.3 Politicas de pago a proveedores

Objetivo
= Establecer los requisitos y condiciones para realizar pagos a proveedores de

acuerdo a los requerimientos contables y de control interno.

= Definir las normas que permitan a los proveedores y acreedores tener

informacion clara y precisa respecto al pago de los valores a su haber.

Politicas
Se establecen las siguientes politicas para el pago a proveedores de la Lubricadora y
Remachadora “TARQUINO JR™:

= El manejo, control y aprobacion de los pagos a proveedores estara a cargo del
Contador General. Asi mismo, sera el responsable de comunicar a los

proveedores y acreedores de las politicas establecidas en la compaiiia.

= En el presupuesto general de la empresa se establecerd el plan de gastos
aprobados para cada afio. Cualquier gasto no presupuestado debera contar con
la aprobacién del Gerente General. Para este efecto, el Contador General
definird el justificativo necesario para autorizar el egreso, exponiendo

claramente las razones que motivan la solicitud.
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= Todos los dias lunes se celebrara una reunion con la participacion del Gerente
General y del Contador General, en donde se aprobaran los pagos para la
semana en curso. EI Contador General serd el responsable de informar al
Gerente General las prioridades de pago, segun las necesidades de la

Lubricadora vy las fechas de vencimiento.

= Para que un gasto presupuestado pueda ser procesado, el comprobante de

venta debera contar con la firma de aprobacion del Gerente General.

» El pago por la adquisicion de un bien o servicio se realizara inicamente con
el comprobante de venta original. No se realizara ningin pago que no cumpla

con esta condicion.

» Las facturas aprobadas seran canceladas segun sus fechas de vencimiento por
el plazo de crédito previamente pactado con el proveedor. En general el plazo

de crédito minimo exigido por la compaiiia sera de 15 dias calendario.

= Los pagos aprobados se realizaran semanalmente todos los dias viernes, en el
horario de 14:00 PM a 18:00 PM. Las unicas excepciones seran las

siguientes:

o El pago de servicios basicos, que se realizard hasta la fecha maxima
indicada en la planilla.
o El pago de sueldos a los empleados.

o Pagos urgentes que sean aprobados por el Gerente General

v Los proveedores que no retiraron sus pagos en el dia acordado, podran retirar
sus cheques unicamente el viernes de la semana siguiente, salvo excepciones

aprobadas exclusivamente por la Gerencia General.
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4.8.4 Politicas de marketing y publicidad

Para poder incrementar las ventas y captar mas clientes, la lubricadora ha iniciado un
proyecto de elaboracién de su pagina web, que le permita posicionarse en la web y
aprovechar los avances tecnoldgicos actuales para traducirlos en ventajas
competitivas para la empresa.

La pagina web serd construida por una agencia de disefio especializada en realizar
este tipo de trabajos, con lo cual se garantiza un sitio web de calidad y util para los
fines del negocio. Seré creada bajo el dominio www.lubricantestarquinojr.com y

contendrd la siguiente informacién:

Logotipo de la lubricadora.
Informacion general de la empresa.
Informacion de los servicios que se ofrece.

Catalogo de los productos.

AN N NN

Formulario de contacto, para que los clientes puedan contactarse con la

lubricadora via web.

4.8.5 Politicas para control de la gestion

La Lubricadora y Remachadora “TARQUINO JR.” implementard indicadores de
gestion que le permita monitorear mensualmente las ventas que realice de los

productos y servicios que ofrece.

El ingreso de informacion de los indicadores de gestion sera realizado por la
Contadora General y seran presentados mensualmente al Gerente General para una

toma efectiva de decisiones.

La estructura de los indicadores de gestion sera disefiada en Excel, la informacion
que se muestra en la estructura esta colocada en calidad de ejemplo, a continuacion

se detalla:


http://www.lubricantestarquinojr.com/

Gréfico 4.1: Ventas mensuales de productos
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Grafico 4.2: Ventas mensuales de servicios
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Con la informacion proporcionada en los indicadores antes detallados, el Gerente

General podra tomar efectivas decisiones, conociendo acertadamente el

comportamiento de las ventas de productos, servicios de la Lubricadora y las podra
comparar con las ventas presupuestadas por cada rubro obteniendo las variaciones

presentadas para el andlisis de cada una.

Tabla 4.5: Ventas totales y presupuestadas por productos

Ventas Totales Ventas
Productos (USD) Presupuestadas | Variaciones | %o variacion

Llantas $2,000.00 $2,500.00 -$500.00 -25.00%
Lubricantes $2,500.00 $3,000.00 -$500.00 -20.00%
Repuestos $1,200.00 $1,000.00 $200.00 16.67%
Baterias $3,000.00 $2,000.00 $1,000.00 33.33%
Filtros de

aceite $2,000.00 $4,000.00 -$2,000.00 -100.00%
Zapatas $1,200.00 $1,500.00 -$300.00 -25.00%
Total $11,900.00 $14,000.00 -$2,100.00 -17.65%

Elaborado por: Autoras

Tabla 4.6: Ventas totales y presupuestadas por servicios

Ventas
Totales Ventas
Servicios (USD) Presupuestadas | VVariaciones| % variacion

Remachada de
zapatas $2,000.00 $2,500.00 -$500.00 -25.00%
Mantenimiento
de vehiculos $2,500.00 $3,000.00 -$500.00 -20.00%
Limpieza de
vehiculos y motor | $1,200.00 $1,000.00 $200.00 16.67%
Remachada de
discos de
embrague $3,000.00 $2,000.00 $1,000.00 33.33%
Alineacion y
Balanceo $2,000.00 $4,000.00 -$2,000.00 -100.00%
Total $10,700.00 $12,500.00 -$1,800.00 -16.82%

Elaborado por: Autoras
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CAPITULO V

REESTRUCTURACION FINANCIERA

5.1 Reestructuracién Financiera

Mediante el analisis del balance y el estado de resultado recogidos en el afio 2012, se
pudo obtener informacion histérica de la Lubricadora y Remachadora Tarquino Jr.,
a estos se les realizo estudios para identificar su evolucion y como fue el desarrollo
de sus cuentas con mayor importancia. A través de un analisis vertical realizado al

Balance General y Estado de Resultado (Ver anexo XIII'y XIV).

5.2  Andlisis Afio 2012

El Activo Circulante representa el 30.72 % del Total Activo, inferior al Pasivo

Circulante que representa el 68.04 % del Pasivo.

Por otro lado, con relacion a los recursos permanentes (Deudas de largo plazo més
capital propio) que esta en torno al 31.96 % no supera a los activos no corrientes o

fijos que tuvo un ascenso en su participacion, de 69.28 %.

En el Analisis Vertical de la Cuenta de Resultados, la Gltima linea de esta es la mas
importante o sea la Utilidad Neta cuyo aumento o disminucion porcentual se debe

explicar a través de las variaciones % de costos y gastos.

La utilidad Neta representd el 4.48 % de las total de ventas, tuvo una reduccion

debido al aumento de la participacion de los gastos generales de 11.08 %.
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5.2.1 Andlisis de Razones Financieras

5.2.1.1 Razones de Liquidez

Estas razones miden la capacidad que tiene la empresa para cubrir sus deudas a corto
plazo en forma inmediata, es decir, debe cubrir sus deudas en base a su disponible
(caja, bancos, valores negociables).

5.2.1.1.1 Capital Neto de Trabajo

Esta razon mide la capacidad crediticia ya que representa el margen de seguridad
para los acreedores o bien la capacidad de pagar de la empresa para cubrir sus deudas
a corto plazo, es decir es el dinero con que la empresa cuenta para realizar sus

operaciones normales.

Capital Neto de Trabajo = Activo Circulante — Pasivo Circulante.
Capital Neto de Trabajo = 151,295.17 — 287,285.32
Capital Neto de Trabajo = (135,990.15)

Este indice indica la cantidad con la que cuenta la empresa para realizar sus
operaciones normales, después de haber cubierto sus obligaciones a corto plazo.

5.2.1.1.2 Razbn de Solvencia
Esta razdn es la que mide la capacidad de la empresa cuando ésta solicita un crédito a
corto plazo, es decir, mide la habilidad para cubrir sus deudas y obligaciones a corto

plazo.

Solvencia = Activo circulante

Pasivo circulante

Solvencia = 151,295.17 / 287,285.32
Solvencia = 0.53
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La empresa tarda 1 dia en convertir sus activos en efectivo para poder liquidar sus
deudas. Tedricamente, mientras méas alta sea esta razon mejor sera el resultado de la

compafiia.

5.2.1.1.3 Razén de Solvencia Inmediata
Esta razon mide la capacidad de la empresa respecto a sus deudas a corto plazo y/o a
su habilidad de pagar sus deudas y obligaciones cuando esas vencen, con base a sus

cuentas y documentos para cobrar a corto plazo.

Solvencia Inmediata = Activo circulante (-) Inventarios

Pasivo circulante

Solvencia Inmediata = (31,295.17 — 120,000.00) / 287,285.32

Solvencia Inmediata = (0.31)

La solvencia inmediata es dptima cuando se encuentra cercano a 1, si fuera menor a
1 la empresa tendria que suspender sus pagos u obligaciones con terceros por tener
activos liquidos insuficientes. Y si fuera mayor a 1 existe la posibilidad que la

empresa posea un exceso de liquidez lo que ocasionaria una pérdida de rentabilidad.

5.2.1.2 Razones de Rentabilidad

Estas razones sirven para evaluar el desempefio de la empresa puesto que generan
una gran idea sobre la generacién de utilidades y la creacion de valor para los

accionistas.

La rentabilidad de una empresa es muy importante debido a que demuestra la
capacidad de la misma para poder sobrevivir sin la necesidad de que los accionistas
estén aumentando capital constantemente. Ademas, muestra la capacidad que tiene la
gerencia para administrar los costos y los gastos buscando generar utilidades a la

compaiiia.
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5.2.1.2.1 Retorno sobre la Inversion
Relaciona la utilidad neta obtenida en un periodo con el total de activos.

RI = Utilidad Neta después de Impuestos / Activos Totales
Rl =25,775.86 / 492,459.34
RI=0.05

Por cada unidad monetaria invertida en activos, con independencia de como se

hayan financiado, la empresa obtiene de utilidad netas 0.05 unidades monetarias.

5.2.1.2.2 Rotacion del Activo Total (Rotacion del Capital)
Esta razon financiera nos permite medir la eficiencia en la utilizacion de los activos
fijos asi como la estructura total de dichos activos, mostrando el nimero de veces de

su utilizacién.

Rotacién de Activo Total = Ventas Netas / Activos Totales
Rotacion de Activo Total = 575,883.00 / 492,459.34
Rotacion de Activo Total = 1.17

Por cada unidad monetaria invertida en el total de activos, se generan 1.17 unidades

monetarias en ventas.

Una rotacion baja en cualquier empresa nos indica que hay ventas insuficientes y/o
inversiones elevadas en activos fijos, y que esto nos estd ocasionando aumento en

nuestros costos, por las depreciaciones, seguros, reparaciones, etc.

5.2.1.2.3 Margen de Utilidad
Nos muestra el rendimiento que por ventas obtiene la empresa en sus operaciones
propias, y de la utilidad que le representa a cada uno de los socios de acuerdo al

namero de a acciones en su poder.

Margen de Utilidad = Utilidad Neta / Ventas Netas
Margen de Utilidad = 25,775.86 / 575,883.00
Margen de Utilidad = 4.48 %
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Por cada unidad monetaria de venta, se generan 0.05 unidades monetarias de
utilidad. Un 4.48 % de utilidad por sobre las ventas.

5.2.1.2.4 Utilidad sobre el Patrimonio
Mide la rentabilidad que estan obteniendo los inversionistas. También se le conoce
como ROE (returm on equity).

UP = Utilidad Neta / Patrimonio
UP = 25,775.86 / 70,240.18
UP =0.37

Esto significa que por cada unidad monetaria que el duefio mantiene en el 2012
genera un rendimiento del 37% sobre el patrimonio. Es decir, mide la capacidad de
la empresa para generar utilidad a favor del propietario.

5.2.1.3 Razones de Endeudamiento

Estas razones indican el monto del dinero de terceros que se utilizan para generar
utilidades, estas son de gran importancia ya que estas deudas comprometen a la

empresa en el transcurso del tiempo.

Endeudamiento = Pasivo Total / Activo Total
Endeudamiento = 422,219.16 / 492,459.34
Endeudamiento = 0.86

La empresa estd perdiendo autonomia financiera frente a terceros; ya que su
endeudamiento supera el 0.6. Lo 6ptimo seria que se ubique en un rango de 0.4 a
0.6 donde el total de los activos estén siendo financiados por los acreedores de corto
y largo plazo. Y si fuera inferior a estos rangos se mostraria un exceso de capitales

propios.
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5.3 Propuesta de Reestructuracion Financiera

A partir de la investigacion de los problemas en los procesos administrativo y
financiero de TARQUINO JR. se presenta como requisito indispensable una

propuesta de mejora para superar los efectos de estos errores en el corto plazo.

1.- Aumentar las utilidades brutas con el incremento de los ingresos por ventas

y la disminucién de los costos por producto y/o servicio.

El ingreso por venta puede darse por la busqueda de nuevos clientes, la
diversificacion del producto, vender mas a los clientes o lograr que ellos compren

mas veces. Mejorar la calidad del producto para un incremento de su precio.

La disminucidon de los costos se da en la reduccion de gastos financieros, costos de
servicios y productos. El control y planificacion efectiva de inventarios y la

reorganizacion del recurso humano.

2.-Incrementar las inversiones fijas con financiamiento propio utilizando las

utilidades retenidas y asi disminuir el nivel de endeudamiento con terceros.

El financiamiento proveniente de los propietarios corresponde a los recursos que
estos aportan para financiar las operaciones de la empresa. Estos recursos estan
representados por titulos de propiedad denominados “acciones” y constituyen el
capital social o como consecuencia de un aporte monetario de los accionistas o

nuevos accionistas.

El monto de utilidades retenidas pertenece a los accionistas y si ellos dispusieran del
dinero en efectivo podrian decidir qué destino darle a esos recursos. Al quedarse en
la empresa como fuente de financiamiento, esos recursos deben garantizarle al
propietario un rendimiento igual o superior al que recibirian en otros negocios de

riesgo similar.
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A continuacion se presenta los estados financieros proyectados basados en los

comportamientos historicos de cada una de las cuentas que lo conforman:

5.3.1 Analisis del Estado Pérdidas y Ganancias Proyectado

Se visualiza un incremento en la venta de productos y servicios debido al crecimiento
de la actividad comercial por la presunta apertura de 2 nuevas sucursales para esos

afios ademas del alza de los precios por motivo inflacionario anual.

El incremento del costo de venta va de la mano con el comportamiento de las ventas

y activos que también van en aumento.

El comportamiento de los gastos administrativos van conjunto al aumento de las
ventas y activos debido a la presencia de cambios en la tecnologia y en la estructura
de los activos fijos.

Los gatos financieros a largo plazo tienen un constante crecimiento mientras que los
de corto plazo tienen un decrecimiento para el afio 1 y 4 y aumentan para el afio 2 y
3. Los gastos operacionales presentan un ligero aumento en tanto no afecta la utilidad

neta percibida en todos los afios cuyos margenes van en un considerable incremento.



Tabla 4.7: Estado Pérdidas y Ganancias

LUBRICADORA Y
REMACHADORA

"TARQUINO JR"
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Estado de Resultados 2012 2013 2014 2015 2016
Ingresos
Ingresos por productos $431.912,25 $513.976 $539.890 $570.124 $600.358
Ingresos por servicios $143.970,75 $171.325 $179.963 $190.041 $200.119
Total Ingresos $575.883,00 $685.300,77 $719.853,75 $760.165,56 $800.477,37
Egresos
Inventarios Inicial $79.000 $120.000 $170.700 $213.120 $235.100
(+) Compras $512.299 $589.144 $594.267 $604.513 $625.005
(-) Inv. Final $120.000 $170.700 $213.120 $235.100 $260.200
Costo de Venta $471.299 $538.444 $551.847 $582.533 $599.905
Utilidad Bruta en Ventas $104.583,55 $146.856,40 $168.006,39 $177.632,21 $200.572,04
Sueldos y Salarios $975,00 $1.053,00 $1.062,75 $1.062,75 $1.072,50
Aporte Patronal $118,46 $127,94 $129,12 $129,12 $130,31
Servicios Basicos $300,00 $369,00 $375,00 $378,00 $381,00
Servicios Contables $1.800,00 $1.800,00 $1.800,00 $1.800,00 $1.800,00
Suministros y Materiales $900,00 $1.107,00 $1.125,00 $1.134,00 $1.143,00
Mantenimiento y $800,00 $984,00 $1.000,00 $1.008,00 $1.016,00
Reparacién
Internet $90,00 $110,70 $112,50 $113,40 $114,30
Telefonia Celular $80,00 $98,40 $100,00 $100,80 $101,60
Promocion y Publicidad $650,00 $799,50 $812,50 $819,00 $825,50
Depreciacion Activos Fijos $145,00 $197,81 $201,40 $206,30 $278,73
Utilidad (pérdida) $98.725,09 $140.209,06 $161.288,11 $170.880,34 $193.709,10
Administrativa
Gastos financieros ¢/p $1.200,00 $419,14 $1.345,93 $1.308,12 $506,13
Gastos financieros I/p $2.440,00 $2.440,00 $2.440,00 $2.440,00 $2.440,00
Utilidad (perdida) $95.085 $137.350 $157.502 $167.132 $190.763
Financiera
Sueldos y Salarios $35.508,28 $38.348,94 $38.704,03 $38.704,03 $39.059,11
Aporte Patronal $4.314,26 $4.659,40 $4.702,54 $4.702,54 $4.745,68
Servicios Basicos $630,00 $774,90 $787,50 $793,80 $800,10
Depreciacion Activos Fijos $3.220,00 $3.343,00 $3.359,40 $3.367,60 $3.753,00
Utilidad (pérdida) de $51.412,55 $90.223,68 $109.948,72 $119.564,25 $142.405,08
Operacion
Participacién de $7.711,88 $13.533,55 $16.492,31 $17.934,64 $21.360,76
Trabajadores (15%)
Impuesto 23% $10.051,15 $17.638,73 $21.494,97 $23.374,81 $27.840,19
Utilidad (pérdida neta) $33.649,51 $59.051,40 $71.961,43 $78.254,80 $93.204,13
Margen de utilidades 5,84% 8,62% 10,00% 10,29% 11,64%

netas

Elaborado por: Autoras
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5.3.2 Anadlisis del Balance General Proyectado

El Balance General presenta una estructura financiera exagerada en los activos
corrientes para el afio 0 mientras que para el afio uno y sus siguientes ha ido
disminuyendo paulatinamente hasta llegar al afio 5; lo que significa que para ese afio
se estarian reinvirtiendo los activos de capital de trabajo en activos fijos, lo que
puede ser desatinada esta tendencia ya que hay que tener presente que la empresa

tiene un actividad comercial.

Con relacion a caja y bancos se observa una mayor liquidez, por mayores recaudos o
por la ausencia de ventas a crédito y menos pagos de pasivos o préstamos recibidos a

partir del afio 1 y sus subsiguientes.

La cuenta cliente presenta una disminucion en sus valores para el afio 1 y 2 con
relacion al afio base por la negacion a las ventas de crédito, mientras que para el afio

3y 4 se observa un aumento por la apertura paulatina del crédito.

Los stocks de inventario van aumentando a lo largo del periodo debido a que tiene
una menor rotacion, esto hace que el capital de trabajo aumente en su participacion,

pero para el flujo de efectivo esto puede ser perjudicial.

Las adquisiciones en activos fijos como terreno y vehiculo son valores constantes a
lo largo de los 4 afios, mientras que el equipo de computo y la maquinaria tiene un
ligero incremento debido a las necesidades reales que puede presentar la empresa. Un
exceso en estos comportamientos puede afectar sustancialmente la liquidez y capital

de trabajo.

Las depreciaciones acumuladas presentan un ascenso por el demerito en usos

permanentes, ese comportamiento no repercute en el capital de trabajo.

Se observa que los créditos recibidos por los proveedores van en un crecimiento
amplio para el afio 1 en comparacion con el afio base y en lo posterior hay un ligero

incremento. También existe una disminucion o ausencia en créditos bancarios.
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Las Cuentas por Pagar tienen una aceleracion para el afio 1 y 2 y una desaceleracion

para los dos ultimos afios.

Las obligaciones laborales presentan un incremento debido a nuevas contrataciones

que se darian por la expansion del negocio.

Las deudas a largo plazo disminuyen sustancialmente su valor, hasta llegar a 0 en el

ultimo periodo.

El capital contable se mantiene como un valor constante mientras que la reserva legal
crece debido a las apropiaciones de las utilidades liquidas de los ejercicios por parte

de los propietarios.

La estructura financiera de la empresa cuenta con fondos para su actividad comercial

debido a que su utilidad va en aumento.
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LUBRICADORA Y ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

REMACHADORA

"TARQUINO JR"

Balance General 2012 2013 2014 2015 2016
Activo circulante
Caja y bancos $9.383,00 $19.763,00 $23.880,00 $27.100,51 $41.477,99
Clientes $18.507,24 $14.327,30 $12.335,67 $43.744,92 $50.893,72
Retenciones en la Fuente $5.758,83 $6.853,01 $7.198,54 $7.601,66 $8.004,77
Inventarios. $120.000,00 | $170.700,00 | $213.120,00 | $235.100,00 | $260.200,00
Total activo circulante $153.649,07 | $211.643,31 | $256.534,21 | $313.547,09 | $360.576,48
Activo Fijo
Terreno $253.699,17 | $253.699,17 | $253.699,17 | $253.699,17 | $253.699,17
Vehiculo $87.200,00 | $87.200,00 | $87.200,00 | $87.200,00 | $87.200,00
Equipo de computo $5.400,13 $5.940,14 $6.048,15 $6.210,15 $8.370,20
Maquinaria $8.200,00 $9.430,00 $9.594,00 $9.676,00 $13.530,00
Depreciaciéon acumulada: -$4.935,00 -$8.475,81 | -$12.036,61 | -$15.611,01 | -$19.642,74

Total activo fijo

$349.564,30

$347.793,51

$344.504,71

$341.174,31

$343.156,64

Activo total $503.213,37 | $559.436,81 | $601.038,91 | $654.721,40 | $703.733,12
Pasivo Circulante

Proveedores $195.268,31 | $224.558,56 | $226.511,24 | $230.416,61 | $234.321,97
Créditos bancarios $39.000,00 | $17.855,40 $0,00 $7.389,70 -
Participacion de $7.711,88 $13.533,55 $16.492,31 $17.934,64 $21.360,76
Trabajadores

Impuesto a la Renta $10.051,15 $17.638,73 $21.494,97 $23.374,81 $27.840,19
Cuentas por Pagar 3eros $15.139,00 | $20.284,16 | $30.445,24 | $24.321,71 | $24.802,60
Cuentas por Pagar $23.238,72 $25.562,51 $26.027,37 $24.865,43 $15.000,00
Bancarias T/C

IESS $653,66 $705,95 $712,49 $712,49 $719,02
Total pasivo circulante $291.062,72 | $320.138,86 | $321.683,62 | $329.015,38 | $324.044,55
Pasivo largo plazo $134.933,84 | $103.029,75 $71.125,66 $39.221,57 -
Pasivo total $425.996,56 | $423.168,61 | $392.809,28 | $368.236,95 | $324.044,55
Capital Contable

Capital social $10.900,00 $10.900,00 $10.900,00 $10.900,00 $10.900,00
Reserva legal $2.667,29 $9.032,24 $20.665,84 $38.333,29 $62.061,09
Utilidad acumulada $30.000,00 $57.284,56 | $104.702,36 | $158.996,35 | $213.523,35
Resultado del ejercicio $33.649,51 $59.051,40 $71.961,43 $78.254,80 $93.204,13
Total Capital Contable $77.216,80 | $136.268,20 | $208.229,64 | $286.484,44 | $379.688,57
Pasivo + Capital $503.213,37 | $559.436,81 | $601.038,91 | $654.721,39 | $703.733,12

Elaborado por: Autoras
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5.3.3 Andlisis de Flujo Efectivo Proyectado

Se aprecia un incremento del efectivo para el afio 1 con relacion al anterior y una
disminucion en sus valores para el afio 2 y 3 contrario al ultimo periodo aumentando

en mas del 50% su flujo neto para el siguiente periodo.

Los usos operativos estan con un ligero aumento; se observa que la generacion del
efectivo se da por parte de la actividad operativa ya que posee pocas fuentes de

inversion y las fuentes de crédito son inferiores.

La cantidad del efectivo invertido en activos fijos u otros activos es poca en los

primeros afios solo en el ultimo periodo incrementa su valor.
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LUBRICADORA Y REMACHADORA

140

"TARQUINO JR"

Flujo de Efectivo 2013 2014 2015 2016

Utilidad neta $59.051,40 $71.961,43 $78.254,80 $93.204,13

+ depreciacién y amortizacion $3.540,81 $3.560,80 $3.574,40 $4.031,73

Generacidn bruta de efectivo $62.592,20 $75.522,24 $81.829,20 $97.235,86

Usos Operativos

Financiamiento a cuentas por cobrar $4.179,94 $1.991,63 -$31.409,25 -$7.148,80

Aumento en Crédito Tributario -$1.094,18 -$345,53 -$403,12 -$403,12

Financiamiento a inventarios -§50.700,00 -$S42.420,00 -$21.980,00 -$25.100,00
-$47.614,24 -$40.773,90 -$53.792,37 -$32.651,92

Total usos operativos $14.977,97 $34.748,34 $ 28.036,83 $ 64.583,94

Fuentes de Inversion

Propiedad Planta y Equipo -$1.770,01 -$272,00 -$244,00 -$6.014,05

Fuentes Operativas

Aumento Cuenta por Pagar $29.290,25 $1.952,68 $3.905,37 $3.905,37

Proveedores

Aumento Participacion Trabajadores $5.821,67 $2.958,76 $1.442,33 $3.426,12

Aumento Impuesto a la Renta $7.587,58 $3.856,25 $1.879,84 $4.465,38

Otras Cuentas por Pagar $5.197,45  $10.167,62 -$6.123,53 $487,43

Total fuentes operativas $47.896,94 $18.935,30 $1.104,00 $12.284,30

Generacién Neta Operativa $61.104,90 $53.411,64 $ 28.896,83 $70.854,19

Financiera

Fuentes de Instituciones de Crédito

Financ. (amort.) créditos bancarios -$18.820,81  -$17.390,54 $6.227,76 -$17.255,13

corto plazo

Financ. (amort.) créditos bancarios -$31.904,09 -$31.904,09 -$31.904,09 -$39.221,57

largo plazo

Financiamiento neto con costo -$50.724,90 -$49.294,63 -$25.676,33 -$56.476,70

Generacién Neta de Flujo de $10.380,00 $4.117,01 $3.220,50 $14.377,49

Efectivo

Caja inicial $9.383,00 $19.763,00 $23.880,00 $27.100,51

Caja final $19.763,00 $23.880,01 $27.100,50 $41.478,00

Elaborado por: Autoras
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5.3.4 Andlisis de Razones Financieras Proyectado

La capacidad de la empresa para paga sus deudas en procesos de vencimiento no
superior a un afio es deficiente en los 3 primeros periodos ya que el monto de
recursos destinados a cubrir los pagos requeridos por operacién van en disminucién
acelerada pero con signos rojos no asi para el afio 2016 donde se aprecia un saldo
favorable debido al aumento de inversiones a corto plazo y la disminucion de pasivo

a largo plazo.

En cuestion de solvencia representa para la empresa un incremento adecuado en los
afios de estudio, es decir la empresa en los 4 afios tarda 1 dia en convertir sus activos
en efectivo para poder liquidar sus deudas, en teoria mientras mas alto sea el indice

de solvencia el resultado es favorable.

Para el analisis de rentabilidad se aprecia en cuanto al retorno de la inversion que por
cada unidad monetaria invertida en activos la empresa obtiene de utilidad neta més

de 10 unidades monetarias en los 4 afios de estudio.

En cuanto a la rentabilidad de activos totales se genera una unidad monetaria en las

ventas por cada unidad monetaria invertida en el activo.

VVemos reflejada un porcentaje de incremento sobre el margen de utilidad la misma

representa una favorable aceptacion en el analisis para la empresa.

Para la utilidad sobre el patrimonio se obtiene un porcentaje descendente en los 4
afios debido al pago de deudas a largo plazo por lo generan un 32,4% en margenes de
utilidad neta.

En cuanto al endeudamiento la empresa refleja en el primer afio un endeudamiento
mayor financiado por cuenta de terceros e instituciones bancarias lo que implica

Mayores obligaciones en ese periodo, y para los afios posteriores se refleja un
porcentaje de endeudamiento menor a los afios anteriores lo que implica contraer

mas obligaciones.
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Razones Financieras ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
. 2013 2014 2015 2016
Liquidez
Capital neto de trabajo 108.495,55 65.149,41 15.468,30 36.531,93
Solvencia 0,66 0,80 0,95 1,11
Solvencia Inmediata 0,13 0,13 0,24 0,31
Rentabilidad
Retorno sobre la Inversion 0,11 0,12 0,12 0,13
Rotacidn del Activo Total 1,22 1,20 1,16 1,14
Margen de Utilidad 8,62% 10,00% 10,29% 11,64%
Utilidad sobre el Patrimonio 43,33% 34,56% 27,32% 24,55%
Endeudamiento 75,64% 65,36% 56,24% 46,05%

Elaborado por: Autoras
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CONCLUSIONES

Luego de haber finalizado de redactar el presente proyecto de tesis de grado, es

preciso mencionar las conclusiones a la que hemos llegado:

» La propuesta presentada permitird al personal trabajar bajo un modelo de
implementacidn de procesos coordinado, y de esta manera se podra establecer
estandares de cumplimiento de las actividades, logrando que los procesos
sean mas eficientes y en su ejecucion, agiles y cumplan de la mejor manera

las funciones y requerimientos de las otras areas de la empresa.

» La falta de conocimiento de la Administracion por procesos, ha dado como
resultado que los propietarios no tengan claro cual es la mision, vision y
objetivos de la lubricadora, por lo que se ha limitado su desarrollo y

mejoramiento en el servicio al cliente.

» No cuentan con una cultura organizacional y un manual escrito claro que
determine como se deben realizar las actividades de cada proceso que sirva

de guia para el personal.

» La limpieza y mantenimiento de los vehiculos es de vital importancia en la
vida cotidiana de cada uno de los usuarios, ya que de este depende el nivel de
satisfaccion de los mismos, para poder cumplir con sus principales

actividades a cabalidad.

» De acuerdo a la investigacion de mercado los factores principales que
influyen al cliente al dirigirse a algin lugar que brinde servicio de lubricacion
son la ubicacion del establecimiento, calidad de servicio otorgada y tiempo de

entrega de sus vehiculos.
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RECOMENDACIONES

Se debe fomentar una cultura basada en principios y valores institucionales y
generar compromiso con la institucién ya que por el nivel de educacion del

recurso humano los cambios tardan mas de lo que se pueda planificar.

Se sugiere implementar las estrategias resultantes del analisis situacional y plan
operativo a corto plazo, para aprovechar las oportunidades de desarrollo,
disminuyendo el impacto de las amenazas y beneficiandose del mejoramiento de

los procesos.

Se propone consolidar en cada integrante de la organizacion la vision y la mision,
que se establece en el direccionamiento estratégico puesto que esta basado en
principios y valores; cumpliendo con los objetivos, estrategias y politicas, para

alcanzar la vision y la misién propuestas.

Ademas se sugiere que se realice una constante capacitacion en las diferentes
areas, ya que la competencia en este mercado es grande.

Establecer y aplicar indicadores de gestion que permitan evaluar la eficiencia de
las actividades de cada proceso, lo que permitira verificar el cumplimiento de las

mismas en cada area de trabajo de la lubricadora.

El establecimiento de procesos dentro de la institucion permitird definir
mecanismos de control de las actividades que se desarrollan en base a
indicadores de gestion que nos permita realizar una mejora continua de los

procesos en beneficio de la lubricadora y sus clientes.
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ANEXOS
ANEXO |

i« UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

CUESTIONARIO DIRIGIDO A COMPETIDORES
TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS

Tema proyecto de tesis: “PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR”

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cardenas y Silvia Viviana Nida Inga
Tutor: Fabian Isaac Villacrés Beltran

Objetivo: Identificar las fortalezas y debilidades con las que cuenta la competencia.
Buenos (dias/tardes) gracias por participar en esta encuesta corta de 11 preguntas, la
cual toma de 5 a 10 minutos para completar. Sus respuestas ayudaran a conocer el

nivel de servicio vehicular en la ciudad.

La informacion aqui obtenida es de caracter confidencial. Debe sefialar una sola

respuesta marcando con "x" dentro del recuadro o circulo correspondiente.

NOMBRE DEL ESTABLECIMIENTO:

1.-¢, Cuantos afios lleva usted en este negocio?
Menos de 6 meses
6 meses a 1 afio

1 afio a 3 afios

3 anos a 5 afos

5 anos a 10 afios

J DOIUL

10 afos en adelante
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Sin respuesta )

2.- ¢, Qué promedio de clientes posee en la actualidad?

20a50clientes (O 2002250 clientes (D
50 a 100 clientes O 300 a 350 clientes O
100 a 150 clientes O 400 en adelante O

3.-¢, Como cree usted que deberia mejorar el servicio de lubricacion en su
negocio?

Variedad de productos

Capacitacion continua a empleados
Equipo de trabajo acorde a cada funcion
Herramientas adecuadas en buen estado
Otros

JUbUL

4.-En la ultima semana, ¢cuantas quejas o reclamos ha recibido de sus clientes?

1a5 [ ] 5a10 [ ] 10a20 [ ] 20enadelante [ ]

5.- ¢Cuales son los inconvenientes mas comunes que se han presentado con sus
clientes?

Reclamo en la forma de brindar el servicio.

Pérdida de tiempo por poco personal.

No se evidencia una actitud favorable en la atencién.

Reclamos por empleados poco capacitados en todos los requerimientos
de sus clientes.

Precios altos comparados con la competencia.

Otros

U0 bbb

6.- ¢ Tiene usted algun tipo de formacion en administracion?
s () vo ()

¢Cual?

Cursos

Formacion bachiller

Formacion 3¢" nivel

L

Formacion 4% nivel
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7.-¢En qué areas de su lubricadora considera podria usted mejorar
prioritariamente?

C > Administracion de recursos del negocio

C D Atencion a clientes

O Servicio operativo

8.-¢ Ha realizado algin cambio o adaptacion en su servicio por peticiones

realizadas de sus clientes ?

Si lo hizo, ¢en qué areas han sido los principales cambios?

Administracion de recursos del negocio D)
Atencion a clientes O
Servicio operativo O

9.- ¢ Participa su establecimiento en programas de formacion continua?

s [ ] no [ ]

Si contesto de manera favorable ¢ Ha visto alguna mejora después de la

capacitacién?;,Qué impacto ha tenido?

Positivo O Negativo O

10.- ¢Ha implementado en su negocio planes y estrategias acorde a las

necesidades del mercado?

st O NO D

11.- ;Coémo se ubica usted frente a la competencia ?

Débil [ | Fuerte [ |
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ANEXO 11

CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES EXTERNOS
TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS

Tema proyecto de tesis: “PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR”

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cardenas y Silvia Viviana Nida Inga
Tutor: Fabian Isaac Villacrés Beltran
Objetivo: Con el propdsito de determinar el nivel de satisfaccion en todas las etapas

de servicio que se ofrece.

Buenos (dias/tardes) gracias por participar en esta encuesta corta de 11 preguntas, la
cual toma de 5 a 10 minutos para completar. Sus respuestas ayudaran a conocer el

nivel de servicio vehicular en la ciudad.

La informacion aqui obtenida es de caracter confidencial. Debe sefialar una sola

respuesta marcando con "x" dentro del recuadro o circulo correspondiente.

NOMBRE DEL ENCUESTADO:

EDAD:

DATOS DEL VEHICULO

ANO DEL CARRO:__ MODELO Y MARCA:

1.-¢; Durante qué tiempo es cliente de la LUBRICADORA Y REMACHADORA
"TARQUINO JR."?

[___1 Menos de 3 meses [ 1 3afiosab afios

[ 1 3 a6 meses [ 1 5afios 10 afios

[ ]
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6 mese a 1 afio |:| 10 afios en adelante
[ ] 1afioa3afos [ 1 SinRespuesta

2.-¢Cree usted que el personal que atiende cuenta con la experiencia y

capacidad necesaria para ejercer su trabajo?

O — NI —

3.-¢Como califica el nivel de servicio de manera general que ofrece la

lubricadora?

Muy satisfactorio D Algo satisfactorio D
Mas o menos satisfecho (D Sin respuesta D

4.-¢ Acude usted a otros servicios de lubricacion ?

Sl O NOQ

Si la respuesta es si, en funcién de la competencia ¢como calificaria el nivel de

servicio de la lubricadora?

Muy alto Muy bajo

Igual a todos Sin respuesta

5.- Cuales son los criterios que usted utiliza al momento de escoger una

lubricadora?

[ ] Répidez

|:| Precio

[ ] Atencion al cliente
[ 1]

Excelente servicio
6.-¢, Cada que tiempo le realiza mantenimiento a su vehiculo ?

Semanalmente ...

Quincenalmente  .................
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Mensualmente ...l
Semestralmente  ..................

Sinrespuesta  ..eeee

7.-Cémo calificaria el servicio que le brinda la LUBRICADORA Y
REMACHADORA "TARQUINO JR." en los siguientes aspectos :

Pésima Regular Buena M. Buena Excelente S/Resp.

Atencion al Cliente O Q Q Q
Puntualidad en la

entrega del servicio O O O O
Experiencia y buen O Q Q Q
manejo de herramientas

Precios médicos O Q Q Q
Calidad de servicio Q Q Q Q

Cumple con los
requerimientos a Q Q Q Q

necesidades

000000
000000

8.-¢Usted continuaria utilizando los servicios que le brinda la LUBRICADORA
Y REMACHADORA "TARQUINO JR."?

Muy probable
Probable
Poco probable

No lo haria

J000L

Sin respuesta

9.- Ha recomendado alguna vez a sus colegas, amigos o familiares sobre los
servicios que ofrece LUBRICADORA Y REMACHADORA "TARQUINO
JR.™.

Q No, Nunca he recomendado
Q He recomendado una o dos veces

Q He, Recomendado muchas veces
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10.- Si contesto la respuesta anterior de manera favorable, ¢por qué lo hizo?
Excelente servicio  .............
Buen servicio ...
Precios bajos ...
Atencion inmediata —.............

Desconoce de otros establecimientos................

11.- Tiene una sugerencia para mejorar la calidad y buen servicio de el

establecimiento.
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ANEXO 111

' ED)sALESIANA

CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES INTERNOS
TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS

Tema proyecto de tesis: “PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR”

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cardenas y Silvia Viviana Nida Inga

Tutor: Fabian Isaac Villacrés Beltran

Objetivo: Determinar el nivel de satisfaccidn, asi como conocer si el ambiente de
trabajo es acorde a las necesidades para llevar a cabo su mejor desenvolvimiento en

las tareas encomendadas.

Buenos (dias/tardes) gracias por participar en esta encuesta corta de 8 preguntas, la
cual toma de 5 a 10 minutos para completar. Sus respuestas ayudaran a conocer el

nivel de servicio vehicular en la ciudad.

La informacion aqui obtenida es de caracter confidencial. Debe sefialar una sola

respuesta marcando con "x" dentro del recuadro o circulo correspondiente.

NOMBRE ENCUESTADO:
AREA DE TRABAJO: ANOS DE TRABAJO:

1.- Se siente usted motivado en su trabajo.

st () NO (]

2.- ¢Como es su comportamiento con el cliente?

C] Indiferente.
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C] Muestra educacién y es limitado en su atencién.

C] Amable y demuestra interés por complacerlo.

3.- Existen factores que impiden su buen desempefio.

s o D
4.- Si contesto si ¢ Cudles de estos factores impiden su buen servicio al cliente?

Falta de capacitacion
Clientes dificiles
Horarios de trabajo
Sueldo bajo

Otros

00000

5.- Indique los siguientes aspectos que se aplican en la LUBRICADORA Y
REMACHADORA "TARQUINO JR."

Excelente M. Buena Buena Pésima

Equipo de seguridad
acorde a su trabajo

Cumplimiento de funciones
antes acordada

Remuneracién por horas
adicionales

Incentivo, promocién por
logros obtenidos

Comunicacion con los
empleados

Se practican valores morales
como la honestidad
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6.- ¢Cree usted que la LUBRICADORA Y REMACHADORA "TARQUINO
JR." deberia implementar un manejo adecuado de funciones acorde a sus
necesidades?

Sl NO

7.- ¢ Asistiria usted a charlas de capacitacion en la cual traten temas importantes
que lleven a cabo obtener buenas relaciones tanto con el cliente como con los

miembros del establecimiento?

Deacuerdo
Muy probable

Poco interés

8.- Tiene alguna sugerencia para mejorar el ambiente laboral que permita la

motivacion del personal.
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ANEXO IV

D) ALESIANA

CUESTIONARIO DIRIGIDO A PROVEEDORES
TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS

Tema proyecto de tesis: “PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA'Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR”

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cardenas y Silvia Viviana Nida Inga
Tutor: Fabian Isaac Villacrés Beltran

Objetivo: Determinar si los canales de comunicacion son los mas adecuados.

Buenos (dias/tardes) gracias por participar en esta encuesta corta de 7 preguntas, la
cual toma de 5 a 10 minutos para completar. Sus respuestas ayudaran a conocer el

nivel de servicio vehicular en la ciudad.

La informacion aqui obtenida es de caracter confidencial. Debe sefialar una sola

respuesta marcando con "x" dentro del recuadro o circulo correspondiente.

NOMBRE DEL PROVEEDOR:
CARGO QUE OCUPA EN LA EMPRESA:

1.- ¢ Qué tiempo la empresa provee a la LUBRICADORA Y REMACHADORA
"TARQUINO JR."?

[ ] Menos de 3 meses

[ ] 6 mesesalAfo

[ ] 1Afoab5afios

[ ] 5afios a 10 afios

[ ]10 afios en adelante
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2.- Durante este tiempo el trato ha sido:

Excelente )
Muy bueno CJ
Regular S
Pésimo L J

3.- Se siente conforme con la metodologia de pago que aplica este

establecimiento.

Muy conforme (D Deberia mejorar (D
Conforme D) Poco conforme D

Otros O

4. ;Como califica a la LUBRICADORA Y REMACHADORA "TARQUINO

JR.” en los siguientes aspectos?

Pésima Regular Buena M. Buena Excelente

Atencion a sus requerimientos. [ ] [ ] [ ] [ ] D
Relaciones con la empresa. [ ] [ ] [ ] [ ] D
Niveles de compra. [ ] [ ] [ ] [ ] D

Utilizacién de metodologia
acorde a sus necesidades. [ ] [ ] [ ] [ ]

)
—/

Cumplimiento de pagos en
plazos estipulados. [ ] [ ] [ ] [ ]

)
—
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5.- ¢Como usted considera a la la LUBRICADORA Y REMACHADORA
"TARQUINO JR.” ante las competencias, en cuanto a su nivel de servicio a

proveedores, organizacion y control?

.......... Excelente
__________ Muy buena
.......... Buena

---------- Regular
6.-¢, Ha obtenido relaciones beneficiosas con este establecimiento ?

st O NO (D

7.-¢Cree usted que la LUBRICADORA Y REMACHADORA "TARQUINO

JR.” deberia adoptar el manejo de un Sistema de Gestion de Calidad ?

SI D) NO D



ANEXO V

UMIVERSIDAD POLITICHNICA

SALESIANA

160

ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR”

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cérdenas y Silvia Viviana Nida Inga
Tutor: Fabiin Isaac Villacrés Beltrin
Objetivo: Identificar las fortalezas y debilidades con las que cuenta la competencia.

A) Correspondencia de
fas praguntas con los B) Calidad técnica y representativa € Lenguale
chistives, variablas ¢ | O OPtime
i 8= Buena PR OBSERVACIONES
P= Pertinente :"""’ul I inadecuado
NP = No pertinente
[ NP o s | n A 1
1 = v -
2 v & o
3 = , v
4 oA v o~
5 7 4 7
6 (74 P &
7 7 4 7
[] v v P
9 v Vi v
10 v, P4 v
1 7/ / d
somires: Lelsclie Qoo | oo Ol
DATOS DELEVALUADOR | profesién: & 1uviuris o i xhb
Observaciones




UNIVERSIDAD FOLITECNICA,

)SALESIANA

ANEXO 5: CUESTIONARIO DIRIGIDO A COMPETIDORES RELACIONADOS
EN EL SERVICIO VEHICULAR
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO DIRIGIDO A COMPETIDORES
TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS
Tema de proyecto de tesis : “PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR"

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cardenas y Silvia Viviana Nida Inga
Tutor: Fabidn Isaac Villacrés Beltran
Objetivo: Identificar las fortalezas y debilidades con las que cuenta la competencia.
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A) Correspondencia de
las pragentss oon los gwmymmn Q) Lenguale
objetivos, variables e ’
Indicadores B= Buena o Adcada OBSERVACIONES
P= Pertinente :WD fich | = Inadecuado
NP =No pertinente
p NP 0 B R D A |
1 4 o e
2 F 4 /7 /7
3 / o Z
4 / / z
5 / /7 e
6 e it 7
7 / /7 /
8 / / 7
9 / /s d
10 / Vd %
n // / ‘.-
Nombres: Triida Bolie :juu el 04393 1393
DATOS DEL EVALUADOR Profesion: .o NK* ' 8aA Cargo: Firma: Do cewll
e Hre.5|2042 Lufios
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#7 UHIVERSIDAD FOLITICHICA
#DSATESIANA

REGISTRO DE VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE DATOS

ANEXO 5: CUESTIONARIO DIRIGIDO A COMPETIDORES RELACIONADOS
EN EL SERVICIO VEHICULAR
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO DIRIGIDO A COMPETIDORES
TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS
Tema de proyecto de tesis : “PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR”

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cérdenas y Silvia Viviana Nida Inga
Tutor: Fabian Isaac Villacrés Beltran
Objetivo: Identificar las fortalezas y debilidades con las que cuenta la competencia.

A) Correspondencia de
ki progmwhas con. 108 B)Cait!adtémlcayreprseutaﬂva Q) Lenguzie
objetivos, variables e 0= Optima
indicadores R A= Adecuado R
P= Pertinente D;l: ‘ﬂ ; | = Inadecuado
NP = No pertinente
P NP 0 B R D A |
Z P
1 7 /7 74
2 7 2 7
3 5 Z Y%
4 /1 7% 7
5 2 / e
6 7 7 7
7 - P 7
8 4 7 /
g v 7 /,
10 - 7 7/
11 e / -
Seakies F;mm(fsw Nemm ci. 09)351>02>
DATOS DEL EVALUADOR Profesién: _\m L.Eaicvo &mmmp Cargo: Firma: DaCem C
Fecha: 7 /Dic / 20l Z /ﬁwm‘ ,"4
y 7 77* ¢

/,
Observaciones




ANEXO VI

UMIVERSIDAD POLITICHICA

SALESIANA

fOVADDR

D

ANEXO 6: CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES EXTERNOS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES EXTERNOS
TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS
Tema de proyecto de tesis: PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR”

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cérdenas y Silvia Viviana Nida Inga
Tutor: Fabidn Isaac Villacrés Beltrin

Objetivo: Con el propdsito de determinar el nivel de satisfaccién en todas las etapas
de servicio que se ofrece.
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A) Correspondencia de

las praguntas con los B) Calidad técnica y representativa ) Lenguaje

cbjetivos, varishles ¢ ::r OBSERVACIONES

Indicadores Rs A= Adecuado

P= Pertinente DIIJ'ﬁI . I = Inadecuado

NP =No pertinente

P NP 0 B R D A |
1 % s o
2 s V L
3 e V7 U
B [ o -
5 4 e -
6 -’ A e
7 - v 7
8 (74 (& 73
9 [ v o
10 > s v
1 - F2 7
)
Nombres: a e | 0"1 P68
DATOS DEL EVALUADOR | profesién: Cargo: Firma: (U,
Fecha: J )0
/L/’/




ED)SALESIANA

REGISTRO DE VALIDA ENTOS PARA RECOLECCION DE

ANEXO 6: CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES EXTERNOS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES EXTERNOS
TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS
Tema de proyecto de tesis : “PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR"

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cardenas y Silvia Viviana Nida Inga
Tutor: Fabian Isaac Villacrés Beltran

Objetivo: Con el propdsito de determinar el nivel de satisfaccion en todas las etapas
de servicio que se ofrece.
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A) Correspondencia de calidad téeni ;
las preguntas con los 8) ot Yo C) Lenguaje
objetivos, variables e ::B OBSERVACIONES
indicadores & ﬂ"‘""l A= Adecuado
P= Pertinente D= Deficiente I = Inadecuado
NP =No pertinente
P NP 0 B R D A |
1 / > 7
2 / £ 7
8 7 / /
4 /- 74 Z
5 7 / 7
6 5 / /[
7 £ / £
8 / T i
9 7 7z /
10 7 / 7/
1 / / d
Nombres: L 1 |eL Milq}bq)‘
DATOS DEL EVALUADOR | profesién: T\:\\ ‘jéf\c\:’ H‘:; Cargo: Firma: &oce
bl L] Loly J;\o«g’ns

Observaciones
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UMIVERSIDAD FOLITICHICA

SALESIANA

VALIDACION DE LOS PARA RECOLECCION DE DATOS

ANEXO 6: CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES EXTERNOS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES EXTERNOS
TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS
Tema de proyecto de tesis : “PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR”

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cérdenas y Silvia Viviana Nida Inga

Tutor: Fabidn Isaac Villacrés Beltran
Objetivo: Con ¢l propésito de determinar el nivel de satisfaccion en todas las etapas

de servicio que se ofrece.

A) Correspondencia de chonb tath
las preguntas con los o y C) Lenguaje
objetivos, variables e 0= Optima
:u— Ak OBSERVACIONES
P= Pertinente mm‘ | = Inadecuado
NP =No pertinente
P NP 0| 8 | R D A i
1 Z s 7
2 rd i 7
3 7 7 o
4 p 3 7 3l
s 7 7 7
S 7 7 7
7 F 4 = 7
N 7 v L ~
g 7 4 7/ Ve
10 ” 7 &
1 7 7 i
Nombres: V70150 Nerera, |, p9135¢3023
DATOS DELEVALUADOR | profesida: o.m'mdmf'c-'/ Cargo: Firma: JO¢ @
e o/Dic /2012 | Yraows

h




ANEXO VII

o
' ; .,1 WUMIVERSIDAD POLITECHICA

fLVABnIN

ANEXO 7: CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES INTERNOS
CARRERA

DE EMPRESAS
CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES INTERNOS

TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS
Tema de proyecto de tesis: PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cérdenas y Silvia Viviana Nida Inga
Tutor: Fabién Isaac Villacrés Beltrdn
Objetivo: Determinar el nivel de satisfaccion, asi como conocer si el ambiente de
trabajo es acorde a las necesidades para llevar a cabo su mejor desenvolvimiento en las
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tareas encomendadas.
A) Correspondencia de
Ios pregustas con bos B) Calidad técnica y representativa 0 Lenguale
cbietivs, variables ¢ | O 090
indicadores ::'"'l A= Adecuado ORIIACONES
P= Pertinente D= Deficient | = Inadecuado
NP = No pertinente
P NP 0 8 W D A |
1 - [ —
2 42 oh 5
3 S - /
4 - v s
5 T P =
6 v ~ P
7 P |4 P
8 - [
Nombres:
DATOS DEL EVALUADOR Profesién:
Fecha:
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UMIVEESIDAD POLITICHICA

SALESIANA

ANEXO 7: CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES INTERNOS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES INTERNOS
TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS
Tema de proyecto de tesis : “PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR”

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cérdenas y Silvia Viviana Nida Inga
Tutor: Fabian Isaac Villacrés Beltrin

Objetivo: Determinar el nivel de satisfaccion, asi como conocer si el ambiente de
trabajo es acorde a las necesidades para llevar a cabo su mejor desenvolvimiento en las
tareas encomendadas.

A) Correspondendia de
las praguntss con Ios B) Calidad técnica y representativa 0 Lengwaje
chiotios, varisbes ¢ | OOV |
S 8= Buena s OBSERVACIONES
P= Pertinente :“""'n . | = inadecuado
NP = No pertinente
P T3 o s | ¢r 0 A I
1 7 / ¥ i
2 / / /
3 / /) /
4 73 7/
5 / / 7/
6 / / £
7 /, VA e
8 / / /.
Nombres: yida @ c 0911 9% 3%}
DATOS DELEVALUADOR | profesibn: | Mick, HoR Cargo: Firma: oce dL
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UMIYERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

CUGABLN

D

I N DE LOS 05 PARA RE Tt

ANEXO 7: CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES INTERNOS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO DIRIGIDO A CLIENTES INTERNOS
TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS
Tema de proyecto de tesis : “PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR”

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cérdenas y Silvia Viviana Nida Inga

Tutor: Fabin Isaac Villacrés Beltrén
Objetivo: Determinar ¢l nivel de satisfaccion, asi como conocer si ¢l ambiente de

trabajo es acorde a las necesidades para llevar a cabo su mejor desenvolvimiento en las
tarcas encomendadas.

A) Correspondencia de "

las preguntas con los A e C) Lenguaje

objetivos, variables e 0= Gptima

ind ::::::;' A= Ad | OBSERVACIONES

P= Pertinente D= Deficiente | = Inadecuado

NP =No pertinente

P NP 0 B R D A |
7
1 // Z el
2 - LS =
3 // F >
4 7 5 7
5 7 7. 4
6 7 7 4
7 4 < v
8 4 # 7
e Heyrer 3
Somvnst T‘fOM”SD ey ﬁp L 09,3;2 302
DATOS DELEVALUADOR | profesién: dmgenicr? Lomert] Cargo: Firmay, [ o @7}
win ot Nic/B1e | Fogome
- / v L4 ' 2
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ANEXO VIlII

UMIVERSILAD POLITECHICA

%

SALESIANA

ANEXO 8: CUESTIONARIO DIRIGIDO A PROVEEDORES
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO DIRIGIDO A PROVEEDORES
muommrwﬂoemméumm
Tema de proyecto de tesis: ‘PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR*

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cérdenas y Silvia Viviana Nida Inga
Tutor: Fabidn Isaac Villacrés Beltran
Objetivo: Determinar si los canales de comunicacidn son los més adecuados.

A) Correspondencia de
las praguntas con s 8) Calidad técnica y representativa Q Lenguale
chistioon s ¢ | O OV
et :m PR OBSERVACIONES
p= Pertinente o-w.: 5 I = Inadecuado
NP =No pertinente
P ® |o|8s|RrR[ D A |
1 P = —
2 - I e
3 o I &
& 4 & g
5 v s o
3 9~ v PR
] o >
Nombres: w"b OW”YW’ e AlepHeBY
DATOSDELEVALUADOR | profesén: £ jLirvis "o coecFeme: ||,
Fecha: |

T
Observaciones N




UMIVERSIDAD POLITICHICA

PSALESIANA

ANEXO 8: CUESTIONARIO DIRIGIDO A PROVEEDORES
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO DIRIGIDO A PROVEEDORES

TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS
Tema de proyecto de tesis : “PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR”

Autores: Nelly Maritza Campoverde Cérdenas y Silvia Viviana Nida Inga
Tutor: Fabian Isaac Villacrés Beltran
Objetivo: Determinar si los canales de comunicacion son los mds adecuados.
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A) Correspondencia 8 | o, o4 réenica y representativa

las preguntas con los | oo () Lenguaje

objeties, variables ¢ :m OBSERVACIONES
indicadores R A= Adecuado

P= Pertinente D=D I“ | = Inadecuado

NP=No pertinente

=

NP 0 B R D

-

sion ! el Wi e

NN N
NINDINININ N
NSNS NN

Nombres: Trida Bolis u.na_.S. uo}ll‘i’%l.’i‘i)
DATOS DELEVAWADOR | profesién: hvo. Mict. Hia Cargo: Firma: Doegwli,

Fech: Die. 5[wl) ,Q\.wgm




DE VALIDA

ANEXO 8: CUESTIONARIO DIRIGIDO A PROVEEDORES
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO DIRIGIDO A PROVEEDORES

P

UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

CLUABON
DE DAT!

TITULO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS MENCION FINANZAS
Tema de proyecto de tesis : “PLAN DE REESTRUCTURACION
ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA TARQUINO JR”

Autores; Nelly Maritza Campoverde Cardenas y Silvia Viviana Nida Inga
Tutor: Fabidn Isaac Villacrés Beltran
Objetivo: Determinar si los canales de comunicacion son los més adecuados.
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A) Correspondencia de

Observaciones

i

las praguntas con o8 B) Calidad técnica y representativa ) Lenguaje
ORI Wionms o :.w OBSERVACIONES
Indicadores Re Regul A= Adecuado
P= Pertinente D= Deficiente | = Inadecuado
NP =No pertinente
P NP o |8 | R D A I
1 / 7 4
2 /j /‘ 5
3 /. # &
4 rEs o 7
5 7 7 7
6 7 & /‘
7 e - Z
ontres Tramcisio flemere ) e, 091352302
DATOS DEL EVALUADOR | profesion: T, g o1, 0v0 &m(vn’@p Cargo: Firma: [0 e f(’
W o0 Die [012 | Npgme M;
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ANEXO IX

ENCUESTA A PROVEEDORES

1.- ¢ Qué tiempo la empresa provee a la LUBRICADORA Y REMACHADORA
“TARQUINO JR.”?

0% 0%
M < 3 MESES
. m6M-1ANO
= 1-5AN0S
m 5-10ANOS
= > 10ANOS

La gréfica muestra una trayectoria de mas de 5 afios en relaciones que posee la

lubricadora con los proveedores, es decir, un 48%.

2.- Durante este tiempo el trato ha sido:

m EXCELENTE
= MUY BUENO

Se concluye que el trato entre los proveedores y la lubricadora es excelente.
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3.- ¢Se siente conforme con la metodologia de pago que aplica este

establecimiento?

m MUY CONFORME
m CONFORME
= DEBERIA MEJORAR

Los proveedores en su mayoria estan de acuerdo con las formas de pago pactadas

con la lubricadora. Aunque un porcentaje leve manifiesta que debe mejorar.

4.- (Como califica a la LUBRICADORA Y REMACHADORA “TARQUINO

JR.” en los siguientes aspectos?

= REGULAR ®=BUENO ®=MUYBUENO ®EXCELENTE

ATENCION A RELACIONES CON LA NIVELES DE COMPRA UTILIZACION DE CUMPLIMIENTO DE
REQUERIMIENTOS EMPRESA METODOLOGIA ACORDE PAGO EN PLAZOS
A NECESIDADES ESTIPULADOS

De acuerdo a los parametros evaluados por los proveedores hacia la lubricadora sus

calificaciones son de excelente y muy buena.
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5.- ¢Como usted considera a la LUBRICADORA Y REMACHADORA
“TARQUINO JR.” ante la competencia, en cuanto a su nivel de servicio a

proveedores, organizacion y control?

0%

W EXCELENTE
B MUY BUENA
= BUENA

Los proveedores califican a la lubricadora frente a la competencia como excelente y

muy buena en cuanto al nivel de servicio, organizacién y control.

6.- ¢ Ha obtenido relaciones beneficiosas con este establecimiento?

mSsl
mNO

El 84% de los proveedores ratifica que ha obtenido relaciones beneficiosas al
relacionarse con la lubricadora.
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7.- ¢(Cree usted que la LUBRICADORA Y REMACHADORA “TARQUINO
JR.” Deberia adoptar el manejo de un sistema de gestion de calidad?

0% 0%

m Sl
mNO

El 81% manifiesta que se debe adoptar un sistema de gestion de calidad.
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ANEXO X

ENCUESTA A PROPIETARIOS DE OTRAS LUBRICADORAS

1.- ¢ Cuéntos afios lleva usted en este negocio?

0% 0% 0%

M <6 MESES

B 6 MESES - 1 ANO
m1-3ANO0S
m3-5ANOS
m5-10ANOS

= >10 ANOS

mS/R

La competencia cuenta con un posicionamiento en el mercado de alrededor de 3 a5
afios en un 37% y con un 38% desde los 5 a 10 afios. Un porcentaje inferior del 13%

posee mas de 10 afios en el mercado.

2.- ¢Qué promedio de clientes posee en la actualidad?

0%

M 20 - 50 CLIENTES
50 - 100 CLIENTES
100 - 150 CLIENTES
W 200 - 250 CLIENTES
300 - 350 CLIENTES
> 400 CLIENTES

Un porcentaje pequefio posee mas de 400 clientes mientras que mas del 50% poseen
un promedio de 100 a 250 clientes.
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3.- ¢Como cree usted que deberia mejorar el servicio de lubricacion en su

negocio?

0% = VARIEDAD DE
PRODUCTOS

B CAPACITACION
CONTINUA A
EMPLEADOS

= EQUIPO DE TRABAJO
ACORDE A CADA
FUNCION

m HERRAMIENTAS
ADECUADAS EN BUEN
ESTADO

m OTROS

La competencia manifiesta que para mejorar los servicios de lubricacion es necesario
una capacitacion continua a los empleados asi como ofrecer variedad de productos a

los clientes.

4.- En la dltima semana, ¢cuantas quejas o reclamos ha recibido de sus clientes?

m1l-5
m5-10
m10-20
m>20

Se observa un promedio de reclamos de 10 a 20 en su gran mayoria.
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5.- ¢Cudles son los inconvenientes mas comunes que se han presentado con sus

clientes?

0%

0% 0%

m RECLAMO POR EL
SERVICIO

m PERDIDA DE TIEMPO
POR POCO PERSONAL

B FALTA DE ACTITUD
FAVORABLE EN LA
ATENCION

m RECLAMOS POR
EMPLEADOS

m PRECIOS ALTOS
m OTROS

Se puede visualizar que el principal motivo de los reclamos esta dirigido al servicio

que se ofrece mientras que el otro 50% esté distribuido en quejas efectuadas por los

mismos empleados y la pérdida de tiempo debido al poco personal.

6.- ¢ Tiene usted algun tipo de formacién en administracion?

m Sl
mNO

Se evidencia que la mayoria de los propietarios y/o administradores de las

lubricadoras no poseen una formacion adecuada para el manejo del negocio.
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¢Cual?

0% 0%

W CURSOS
W BACHILLER
™ 3 NIVEL
W 4 NIVEL

La formacidn que poseen ciertos propietarios es solo de segundo nivel. Solo un 33%

tiene una formacion de tercer nivel.

7.- ¢En qué areas de su lubricadora considera podria usted mejorar

prioritariamente?

® ADMINISTRACION DE
LOS RECURSOS DEL
NEGOCIO

B ATENCION A CLIENTES

m SERVICIO OPERATIVO

Los propietarios consideran mejorar sus servicios en cuanto a la atencion de los

clientes seguido de la forma en que administran los recursos del negocio.
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8.- ¢Ha realizado algin cambio o adaptacion en su servicio por peticiones
realizadas de sus clientes?

m Sl
mNO

Los propietarios toman en cuenta las sugerencias de sus clientes puesto que en un

63% han efectuado algun cambio por peticion de ellos.

Si lo hizo, ¢en qué areas han sido los principales cambios?

0%

® ADMINISTRACION DE
LOS RECURSOS DEL
NEGOCIO

B ATENCION A CLIENTES

m SERVICIO OPERATIVO

La principal &rea en la cual han efectuado estos cambios es en la de atencion a
clientes seguido de las mejoras en el sistema operativo.



9.- ¢Participa su establecimiento en programas de formacién continua?
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El 100% del personal que labora en las lubricadoras no participa de programas de

formacion continua.

10.- ¢Ha implementado en su negocio planes y estrategias acordes a las

necesidades del mercado?

m Sl
mNO

Un 63% de los propietarios de las lubricadoras ha efectuado planes y estrategias que

le permitan mantenerse en el mercado.

11.- ;Como se ubica usted frente a la competencia?

m DEBIL
B FUERTE

Mas del 50% de propietarios se ubica como un competidor fuerte frente al resto de

lubricadoras.



ANEXO XI

ESTADO DE RESULTADOS
LUBRICADORA Y REMACHADORA TARQUINO JR.
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DEL 1 de Enero al 31 de Diciembre de 2012

VENTAS TOTALES 575.883,00
COSTO DE VENTAS 471.299,45
INVENTARIO INICIAL 79.000,00
+COMPRAS 512.299,45
-INVENTARIO FINAL 120.000,00
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 104.583,55
GASTOS GENERALES

63.830,47
SUELDOS Y SALARIOS IESS

36.483,28
APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL (INCLUYE FONDO DE RESERVA)

7.471,82

OTROS SUELDOS 2.580,00
SUMINISTROS Y MATERIALES 900,00
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 800,00
GASTOS DE VIAJE -
GASTOS DE GESTION -
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS -
SERVICIOS BASICOS 930,00
INTERNET 90,00
TELEFONIA CELULAR 80,00
PAGOS POR OTROS SERVICIOS 200,00
PAGOS POR OTROS BIENES -
SERVICIOS CONTABLES 1.800,00
GASTOS DE TRANSPORTE 500,00
SERVICIOS DE TRANSPORTE DE VALORES -
COMBUSTIBLE 400,00
PROMOCION Y PUBLICIDAD 600,00
IMPUESTOS RENTA CONTRIBUCIONES Y OTROS 1.929,92
GASTOS VARIOS 8.920,45
UNIVERSO 85,00
COMISIONES BANCARIAS 60,00
PROVISION B.SOCIALES -
UTILIDAD DEL EJERCICIO 40.753,08
Participacion de Trabajadores 6.112,96
Utilidad Gravable 34.640,12
Impuesto 23% 7.967,23
(-) Retencion en la Fuente 897,03

UTILIDAD NETA

25.775,86




ANEXO XIlI
BALANCE GENERAL

LUBRICADORA Y REMACHADORA TARQUINO JR.
DEL 1 de Enero al 31 de Diciembre de 2012

ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Bancos $6.398,14 Cuentas por Pagar Proveedores $ 45.286,00
Inventario de Mercaderia $120.000,00 Documentos por Pagar Proveedores $ 150.000,00
Cuentas por Cobrar $ 6.000,00 Cuentas por Pagar Bancarias T/crédito $23.238,72
Documentos*Cobrar $ 18.000,00 Cuenta por Pagar 3eros $ 15.000,00
Rte. De clientes $ 897,03 Participacion- Trabajadores $6.112,96
Impuesto a la Renta $7.967,23
PAGO IESS $ 680,41
Préstamo Bancario Mensual $39.000,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $151.295,17 TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 287.285,32
ACTIVO FlIO PASIVO A LARGO PLAZO
Equipo de oficina $ 5.400,00
Terrenos $253.699,17 Hipotecas por Pagar $112.082,84
Vehiculos $ 87.000,00 Documentos por Pagar 22851
Dep. Acum/Vehiculos y Maquinaria -$4.935,00
TOTAL ACTIVO FJO $341.164,17 TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO $134.933,84
TOTAL DE PASIVOS $422.219,16
PATRIMONIO
Capital $10.900,00
UTILIDAD ACUMULADA 30.000,00
RESERVA LEGAL 2.667,29
UTILIDAD ACTUAL 26.672,89

PATRIMONIO NETO

$70.240,18
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TOTAL DE ACTIVOS $492.459,34 PASIVO + PATRIMONIO $492.459,34
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Del 1 de Enero al 31 de Diciembre de 2012

LUBRICADORA Y REMACHADORA "TARQUINO JR"
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%

| VENTAS TOTALES

575.883,00 | 100

| COSTO DE VENTAS

471.299,45 | 81,84

INVENTARIO INICIAL
+COMPRAS
-INVENTARIO FINAL

79.000,00
512.299,45
120.000,00

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

104.583,55 | 18,16

GASTOS GENERALES
Sueldos y Salarios IESS

Aporte a la Seguridad Social (incluye fondos de reserva)

Otros sueldos

Suministros y materiales
Mantenimiento y reparaciones
Gastos de viaje

Gastos de gestion

Depreciacion de activos fijos
Servicios Bdsicos

Internet

Telefonia Celular

Pago por otros servicios

Pago por otros bienes

Servicios Contables

Gastos de Transporte

Servicio de Transporte de valores
Combustible

Promocion y Publicidad
Impuesto a la Renta, contribuciones y otros
Gastos Varios

Universo

Comisiones Bancarias

Provisidn de Beneficios Sociales

63.830,47
36.483,28 6,33
7.471,82 1,30
2.580,00 0,45
900,00 0,16
800,00 0,14

930,00 0,16
90,00 0,02
80,00 0,01

200,00 0,03

1.800,00 0,31

500,00 0,09

400,00 0,07

600,00 0,10

1.929,92 0,34
8.920,45 1,55
85,00 0,01
60,00 0,01

11,08

UTILIDAD DEL EJERCICIO 40.753,08
Participacion de Trabajadores 6.112,96
Utilidad Gravable 34.640,12
Impuesto 23% 7.967,23
(-) Rte en la Fuente 897,03

[ uTILDAD NETA

25.775,86 | 4,48
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ANEXO XIV

BALANCE GENERAL
LUBRICADORA "TARQUINO JR"

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 2012

ACTIVO % PASIVO %
ACTIVO CORRIENTE 30,72 PASIVO CORRIENTE 68,04
Bancos $6.398,14 1,30 Cuentas por Pagar Proveedores $ 45.286,00 10,73
Inventario de Mercaderia $ 120.000,00 24,37 Documentos por Pagar Prov. $ 150.000,00 35,53
Cuentas por Cobrar $ 6.000,00 1,22 Cuentas por Pagar Bancarias T/crédito $23.238,72 5,50
Documentos por Cobrar $ 18.000,00 3,66 Cuenta por Pagar 3eros $ 15.000,00 3,55
Retencion de clientes $ 897,03 0,18 Participacion- Trabajadores $6.112,96 1,45
Impuesto a la Renta $7.967,23 1,89
Pago IESS $ 680,41 0,16
Préstamo Bancario Mensual $39.000,00 9,24
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $151.295,17 TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 287.285,32
ACTIVO FlJO 69,28 PASIVO A LARGO PLAZO 31,96
Equipo de oficina $ 5.400,00 1,10 Hipotecas por Pagar $112.082,84 26,55
Terrenos $253.699,17 51,52 Documentos por Pagar 22.851,00 5,41
Vehiculos $ 87.000,00 17,67
Dep. Acum/Vehiculos y Maquinaria -$4.935,00 -1,00
TOTAL ACTIVO FlJO $341.164,17 TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO $134.933,84
TOTAL DE PASIVOS $422.219,16 100
PATRIMONIO
Capital $10.900,00 15,52
UTILIDAD ACUMULADA 30.000,00 42,71
RESERVA LEGAL 2.667,29 3,80
UTILIDAD ACTUAL 26.672,89 37,97
PATRIMONIO NETO $70.240,18 100

TOTAL DE ACTIVOS $492.459,34 100 PASIVO + PATRIMONIO $492.459,34
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