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RESUMEN

La empresa Trilambda S.A se dedica a la compra y venta de equipos de
computacion, redes, sistema de vigilancia y software Aldelo, ofrece a sus clientes el
servicio de soporte técnico en mantenimiento y reparacion de dichos equipos, tiene

operando en el mercado nacional 10 afos hasta la actualidad.

El objetivo de este proyecto tiene como finalidad dar a conocer a la empresa

Trilambda S.A. mediante una planificacion estratégica de marketing, de esta forma
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aumentara su cartera de clientes, también se busca mejorar el flujo de dinero con el
manejo del control interno de la empresa, ya que este presenta un bajo indice de

rentabilidad debido al descontrol de los gastos operativos.

Para realizar este proyecto se buscO informacidon en los documentos financieros
presentados por la empresa Trilambda S.A. en los Ultimos 3 afios y en las encuestas
realizadas a los clientes que determinan el grado de satisfaccion que la empresa tiene

sobre los mismos.

Los resultados obtenidos en la elaboracion de este proyecto demuestran que la
empresa no cuenta con un plan de marketing, ademas presenta un bajo indice de
rentabilidad lo que le impide crecer y por esa razon no logra expandirse en el

mercado nacional.

Con las propuestas que se han planteado, la empresa Trilambda S.A. va a desarrollar
un plan de marketing con el cual se da a conocer en el mercado local, obteniendo de
esta forma una amplia cartera de clientes, disminuyendo los gastos operativos la
empresa en un lapso de 5 afios puede mejorar financieramente y obtener una mayor
rentabilidad.

PALABRAS CLAVES

e Planificacion estratégica, Control interno, Plan de marketing , Rentabilidad,
Mercado local, Clientes, Propuesta.
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ABSTRACT

Trilambda SA is a company dedicated to the purchase and sale of computer
equipment, networks, surveillance systems, and Aldelo software which is a
specialized software for restaurants. The company also offers to its customers
technical support in maintenance and repair of such equipment, and has been

operating in the domestic market for 10 years.

The objective of this project is to inform about the company Trilambda SA through a
marketing strategic plan, thus increase its customer base. It also seeks to improve the
cash flow with a correct management of internal control of the company, as it

presents a low rate of return due to lack of control of operating expenses.
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In order to develop this project it was necessary to search information from the
financial documents submitted by Trilambda SA in the last 3 years, and from surveys

made to customers which determine their satisfaction level about the company.

The results obtained in the elaboration of this project prove that the company does
not have a marketing plan, and also presents a low rate of return which prevents it
from growing. For this reason Trilambda SA cannot accomplish to expand itself in

the domestic market.

With the proposals that have been raised, Trilambda SA will develop a marketing
plan which would introduce itself in the local market, obtaining this way, a large
portfolio of customers. By reducing operating expenses, the company can improve

financially in a span of 5 years and obtain higher profitability.

KEYWORDS

e Strategic Planning, Internal control, Marketing plan, Profitability, Local

market, Customers, Proposal.



CAPITULO 1

Introduccion

Actualmente en nuestro medio y a nivel general se encuentran viviendo la era de la
tecnologia, la cual nos agilita en desarrollar el trabajo en un tiempo mas corto, ser

eficaz y eficiente.

Esta necesidad de hacer reconocer a la empresa da la oportunidad de aplicar y
desarrollar las herramientas que pueden ofrecer una estrategia de marketing sin llegar
a olvidar que para manejar correctamente los recursos financieros se debe aplicar

procesos internos.

Para tener una mejor apreciacion del trabajo que se ha a realizado mediante esta tesis
se ha ejecutado una division de los capitulos, con lo que se va a lograr presentar el

objetivo de cada uno.

Como bien se sabe todo trabajo de tesis nace de un problema existente en donde se
plantea la forma cémo se va a resolver y que herramientas se utilizaran para cumplir

con los objetivos que se plantean.

La finalidad de ampliar esta problematica radica en sugerir a los directivos de la
empresa Trilambda S.A. los pasos a seguir para que tengan un mejor control de sus
recursos humanos y recursos financieros y de esta manera gocen de una estabilidad

financiera y un reconocimiento dentro del mercado Ecuatoriano.

Este trabajo se lo realiz6 con un estudio de campo en donde se indagaron hechos
historicos, para un mayor analisis de las falencias que presento la institucion, asi
mismo con la investigacion descriptiva se busco resaltar cualidades o atributos del
servicio que ofrece la empresa Trilambda S.A. para ganar posicionamiento de marca
y mercado. Este proyecto tuvo como finalidad sugerir directrices a la empresa
Trilambda S.A. para mejorar sus procesos y ganar participacion en el mercado

nacional de esta forma aumentar su cartera de clientes e incrementar sus ganancias.



Estableciendo un control interno se optimizara el proceso administrativo- financiero
de la empresa Trilambda S.A. y a su vez verificando el cumplimiento de las leyes

vigentes en el Ecuador para evitar problemas con el Fisco.

Se considerd que replanteando las actividades y delimitando cada area con sus
respectivas funciones se obtendré la optimizacion del tiempo en el recurso humano y

el personal se sentird en un ambiente laboral mucho maés ordenado.

Se buscé una relacion de ganar — ganar entre todos los colaboradores de la empresa
en un ambiente 6ptimo en donde se beneficien los accionistas, los subalternos y cada
trabajador realice satisfactoriamente sus funciones para que la cadena de procesos

fluya en un tiempo prudente.

Que todos conozcan las metas trazadas por las que dia a dia deberan trabajar para
alcanzarlas y donde se dé la apertura al colaborador para que sugiera métodos que

permitan mejorar el proceso del cual son parte activa.

Fomentar actividades que reactiven el reconocimiento de la empresa en el mercado
local es decir participar en ferias, crear una pagina en las redes sociales que es lo que

actualmente no tiene costo y es de facil acceso para todos los posibles clientes.

Motivar con descuentos o0 asesoria técnica gratis a los clientes frecuentes para que
den a conocer a la empresa Trilambda S.A. con sus referidos y de esta manera

incrementar la cartera de clientes.

Ofrecer incentivos al departamento que logre alcanzar las metas mensuales

propuestas.

Se busca crear un manual de procesos que optimice el tiempo de ejecucién de las
actividades asi como la atencidn oportuna a los clientes sin descuidar la calidad del

servicio ofrecido.

En funcién de los avances tecnoldgicos se busca que Trilambda S.A. use la

imaginacion para poner la tecnologia al servicio de los clientes.



Es necesario que todos los involucrados de la empresa trabajen en equipo, de lo
contrario no funcionara ni se veran los resultados esperados, los directivos deberan
trasmitir los nuevos conocimientos adquiridos a todo el personal de la organizacion

para que de esta forma todos sean eficientes.

También se busca invertir una pequefia parte del capital en capacitaciones que
permitan al personal técnico estar al mismo nivel de evolucion que la tecnologia, esto
con el fin de retroalimentar al cliente y tenerlo al dia de los cambios que se dan en el

medio.

Lo maés urgente es manejar y conocer los objetivos ya que todo el personal de la
organizacion tarde o temprano tendrd que participar en alguna actividad que
contribuya al logro de los mismos y sobre todo lo principal que es ganar clientela a
la competencia que se vuelve cada vez mas dura, ser buenos vendedores es la clave

del éxito para la empresa y trabajo.

1.1.-Problema

+ Los desastres naturales que se escapan del control de todos y que resultan
imposibles de prevenir.

+ El incremento en los aranceles que en ocasiones sufren las importaciones y
que obligan a Trilambda S.A. a incrementar forzosamente los costos de su
hardware importado.

+ La crisis econémica que aqueja no solo al Ecuador sino al mundo entero.

+ La necesidad de personal en el area de ventas y el desconocimiento de los

objetivos generales de la empresa.

+ La carencia de una misién — vision clara y entendible para todo el personal.



+ Los impuestos a los que obliga el gobierno por las divisas que ingresan al
Pais.

+ El personal no tiene las funciones definidas.

+ Los conflictos entre los paises que limitan la inversion extrajera.

Dificultan tener el control de la empresa y como consecuencia afectan el rendimiento

econdmico de la misma.

1.1.1. Planteamiento del problema

En la actualidad la mayoria de las empresas Pymes presentan un déficit en su
funcionamiento, el control interno de una empresa es importante porque permite
verificar los procesos, ayuda a alcanzar los objetivos administrativos y operativos

para que sean utilizados en forma 6ptima.

Los recursos importantes que tienen las organizaciones son los humanos, los

materiales y el financiero.

Segun estadisticas publicadas en diario hoy (1999) en el Ecuador no existe un mayor
crecimiento de estas empresas ya que en un corto periodo terminan cerrando por falta

de liquidez y solvencia.

Lo que se quiere determinar con esta propuesta es si la empresa es eficiente
administrando sus recursos a través de la implementacién de procedimientos de

control interno para un mejor funcionamiento de la organizacion.

Muchas empresas en Guayaquil y a nivel nacional se dedican en la actualidad a
brindar soporte técnico y ventas de equipos de computacion (Computron, Sistemas
Binarios, Easy net) lo que hace a Trilambda S.A. diferente es que posee un software
que es utilizado en restaurantes, hoteles y discotecas, dicho software es uno de sus

mejores productos de venta.



Trilambda S.A. no cuenta con un organigrama que permita identificar las funciones
del personal el mismo que no cuenta con un espacio fisico que lo identifique, asi
como tampoco se realizan visitas a clientes para reactivar cuentas inactivas o pescar

nuevos clientes.

Tampoco existe el personal idéneo para que atienda oportunamente las sugerencias y

quejas de clientes, las cuales serviran para mejorar la atencién de los mismos.

Otro de los visibles problemas es que no hay personal que realice la gestion de
cobros y tampoco un departamento contable que supervise la gestién y monitoree las
cuentas pendientes. Otra de las deficiencias de la funcion del Marketing en
Trilambda es la falta de publicidad para darse a conocer en el mercado nacional
(Anexos 1,2,3).

La Compafiia no cuenta con un departamento de control interno ni tampoco cumple
con ninguna norma de calidad en sus procesos lo cual la limita a participar de las

licitaciones que realiza el estado.

1.1.2. Formulacién del problema

Limitado conocimiento de estrategias de control actualmente existentes para mejorar

procesos y optimizar recursos.

1.1.3. Delimitacién del problema

El proyecto se realizo en la empresa Trilambda S.A ubicada en la ciudadela la FAE
manzana tres (3) solar cuatro (4) detras de la pista del aeropuerto José Joaquin de

Olmedo de la ciudad de Guayaquil.

Mediante este estudio se busca determinar las causas por las cuales la empresa
Trilambda S.A. no ha incrementado su cartera de clientes y su rendimiento financiero

en el mercado ecuatoriano durante estos 3 afios.



Se recopilara informacion de los archivos historicos de la empresa y de la
informacién que brinde su personal actualmente activo, se espera obtener cambios
organizacionales en los préximos 2 afios en el personal administrativo y operativo y

que este tenga claro los objetivos departamentales propuestos.

En base al manual de procedimiento y funciones se describiran los procesos
elementales de la empresa Trilambda S.A., para mejorar su actividad y obtener asi
un mejor beneficio financiero, posicionandola en el mercado a través de una

estrategia de marketing(Rodriguez Valencia, 2010).

1.1.4. Justificacion del problema

La empresa Trilambda S.A. incursiona en el mercado nacional desde mayo de 2002

y se dedica a la compra y venta de equipos de computacion y soporte técnico.

Los estados financieros reflejan que durante los Gltimos 3 afios la empresa Trilambda
S.A. no ha crecido, en el afio 2009 su porcentaje de retorno de las ventas (utilidad
neta / ventas) fue de 3,09%en el afio 2010 decreci6 en 2,46% y en el afio 2011 de
2.22%.(ANEXOS 1, 2, 3)

Una de las causas por las cuales la empresa no ha podido desarrollar se debe a la falta
de promocion de los productos que ofrece ya que la empresa no goza de
reconocimiento en el giro del negocio que se encuentra establecido.

La ausencia de una promocién adecuada no permitira a Trilambda S.A. darse a
conocer en el mercado ecuatoriano y por ende no traspasara las fronteras geograficas
y seguira siendo una pequefia empresa que cuenta con los mismos clientes frecuentes

desde sus inicios.

El redisefar estrategias y procedimientos logrard un mejor flujo de efectivo y de esta
forma obtendra liquidez, contribuyendo a que la empresa logre un crecimiento hacia

otras zonas geogréaficas.



El proyecto se desarrollara en la provincia de Guayas, exactamente en el canton
Guayaquil. Trilambda S.A. esta ubicada en un lugar estratégico al norte de
Guayaquil una de las ciudades mas importantes del Ecuador y considerada el puerto
principal y gran eje comercial, pese a que actualmente todas las empresas pequenas,
medianas Yy grandes sufren de una problemaética latente debido a la crisis econémica
mundial, al alto indice de delincuencia que limita la inversion extranjera y que no

permite a las empresas inyectarse de capital y asi seguir creciendo.

Con una planificacion estratégica de Marketing y de control interno la empresa
Trilambda S.A. puede:

+ Incrementar las ventas del software Aldelo y asi disminuir el tiempo de
espera que existe entre ordenar un pedido y que este sea despachado al
cliente, automatizando el proceso mediante el software, el mismo que
requiere de una sola inversion inicial y posteriores mantenimientos que estan

a un costo accesible.

+ Incrementar el nivel de reconocimiento de la empresa a nivel local a corto y a
largo plazo, a nivel nacional mediante las buenas referencias que se

obtendrén de los clientes existentes.

+ Poner en marcha un departamento de ventas que se encargue Unicamente de
ofertar el servicio y el producto para enganchar nuevos clientes y de esta
manera reactivar la marca y que realicen una gestion oportuna de servicio al
cliente.

+ Tener un mayor control de su cartera de clientes.

+ Poder disminuir los costos para tener un mayor rendimiento financiero.

+ Destacar el servicio post ventas a los clientes dentro de las funciones del

departamento de ventas.



1.2. Objetivos

La planeacion estratégica que se propone busca desarrollar un sistema estratégico
que permita identificar las posibles oportunidades y peligros que pueden surgir en el
futuro, las cuales combinadas con las condiciones econdmicas y politicas del pais
faciliten proyectarse al futuro y asi proporcionar la base para qué la empresa
Trilambda S.A. tome las mejores decisiones en el presente, explote las oportunidades

ahora y coseche en un futuro cercano.
Se iniciara este trabajo estableciendo metas organizacionales que involucren al
personal, definiendo estrategias, desarrollando planes detallados y para lograr los

objetivos propuestos se realizara la implementacion del estudio de marketing.

Se definird las actividades y el qué, cudndo y como deben realizarse, quién las
llevara a cabo, y qué se hara con los resultados.

1.2.1. Objetivo general
Determinar una planificacion estratégica de marketing y de control interno de la

compafiia Trilambda S.A. para mejorar sus procesos internos e incrementar su

rendimiento econémico.

1.2.2. Objetivos especificos

+ Identificar cultura organizacional en Trilambda.

+ Identificar los procesos que se realizan al momento de realizar una compra o

venta.

+ Establecer politicas financieras que ayuden al control interno y correcto

manejo de la empresa.

+ Disefar estrategias de Marketing.


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml

CAPITULO 2

2.1 Antecedentes de la empresa

o,

lilambda
- =

OIULTON OEAETCAs

Celulor: 092331498
Teldlonos: 6007333 / 2399285
€-mak info@irlambdo.com.ec

Fuente: pag. web empresa 2012

Trilambda S.A. es una empresa que se dedica a la compra y venta de equipos de

computacidn, circuito cerrado, redes y ademas ofrece servicio técnico.

La idea de crearla naci6 en mayo de 2002 cuando se unieron 3 amigos con la idea de
formar una empresa y crecer en el area tecnoldgica, la busqueda de clientes se fue
dando por amigos o personas allegadas que recomendaban la empresa y los servicios

que ofrecen.

Afos mas tarde se desintegraron y pusieron a la compafiia en venta por lo cual hubo
una reactivacion en el afio 2008 en donde una de las 3 personas que la iniciaron se

hizo cargo de la empresa y sus anhelos de luchar por ella.

Trilambda ha incursionado en los Gltimos afios en la instalacion de circuito cerrado

ya que en la actualidad muchas empresas contratan estos servicios por seguridad.

En el 2008 Trilambda se asocié con Iht Latin América Corp. que es una empresa de
Miami que vende un software para restaurantes que se Illama Aldelo, esta asociacion
le dio a la empresa ampliar su cartera de clientes ya que empez6 a vender el software

a restaurantes nacionales.
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2.1.1. Situacion actual de la empresa
Actualmente Trilambda S.A. cuenta con una amplia cartera de clientes que ofrece los
productos que tiene y soporte técnico a empresas reconocidas como

Fehierro,Genommalab, etc.

Adicional también ofrece soporte técnico a colegios como la Unidad Educativa

Steiner, los cuales cuentan con un plan mensual de mantenimiento.

Gracias a la venta de software Aldelo los restaurantes que gozan con este software

son varios.

La empresa Trilambda S.A. presenta las siguientes falencias:

+ No cuenta con una mision y vision.

+ No existe una planificacion mensual de actividades.

+ No se realizan reuniones con el personal para identificar posibles

inconformidades del mismo.

+ No hay equipos de trabajo dentro de la Organizacion que puedan

interrelacionarse y hacer mas facil el trabajo.

+ Se desconocen las necesidades del personal para satisfacerlas y lograr que se

sientan motivados.

2.1.2. Cultura organizacional

A continuacion se presentan la mision y visién existentes actualmente en la
compafia Trilambda pero cabe recalcar que el personal activo no tiene
conocimientos de que las mismas existen 'y mucho menos colaboran con el

cumplimiento de ellas.



-Mision

- Vision

11

Prestar la mejor atencion al cliente brindandoles seguridad y confianza,
acotar el tiempo de parada del usuario ocasionado por cualquier
problema generado por fallas en su estructura tecnologica. Para esto
contamos con la experiencia del personal capacitado para realizar estos
trabajos. Estamos en constante actualizacion a nivel tecnoldgico, creando
estandares en nuestra estructura organizacional para agilizar y acotar el

tiempo de respuesta en desarrollo de software e instalaciones hardware.

Cubrir las expectativas de nuestros clientes para poder otorgar mas que
un servicio, satisfaccién a sus necesidades en los servicios y productos

que ofrecemos.

- Valores organizacional

En toda empresa deberian de existir los valores organizacionales los

cuales ayudan a identificar a la compafiia y de esta forma crecer todos.

Entre los principales valores que deben existir se mencionaran los siguientes:

+ Responsabilidad.- Es un valor que estd en la conciencia de la

persona, que le permite reflexionar, administrar, orientar y valorar las
consecuencias de sus actos, siempre en el plano de lo

moral.(Larrafiaga, Pablo)

Respeto.- El respeto o reconocimiento es la consideracion de que
alguien o incluso algo tiene un valor por si mismo y se establece como

reciprocidad, respeto mutuo reconocimiento mutuo.(Larrafiaga, Pablo)

Lealtad.- Es un valor que basicamente consiste en nunca darle la

espalda a determinada persona, grupo social y que estan unidos por
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lazos de amistad o por alguna relacion social, es decir, el
cumplimiento de honor y gratitud, la lealtad esta mas apegada a la

relacién en grupo.(Larrafiaga, Pablo)

+ Amistad.- Es una relacion afectiva entre dos o mas personas. La
amistad es una de las relaciones interpersonales méas comunes que la

mayoria de las personas tiene en la vida. (Larrafiaga, Pablo)

2.1.3 Satisfaccion laboral

Es la motivacion que tienen los empleados a la hora de desarrollar sus labores
diarias, el impulso que los lleva a esforzarse por alcanzar los objetivos que tiene la

organizacion ya que es parte fundamental de la empresa.

Los empleados de la Empresa Trilambda actualmente trabajan en diversas
actividades de manera independiente y sin tener la posibilidad de participar en la
planificacion de las tareas en que estan implicados puesto a que no existe un

cronograma de actividades a realizar en la que se vean directamente involucrados.

Tal vez si existiera la posibilidad de tener un cierto grado de control sobre su trabajo
mejoraria la motivacion y obtendrian un mejor desempefio en las actividades que

realizan.

Los empleados no pertenecen a un equipo de trabajo especifico puesto que dia a dia
se asignan las actividades diarias a realizar y no siempre son las mismas esto no les
permite tener estabilidad laboral tampoco hay reuniones de equipos donde los
trabajadores puedan recibir una retroalimentacion que les permita saber que su

trabajo cuenta y es necesario.

Existe una falta de capacitacion que les impide crecer laboralmente y esto dificultad

cumplir con las labores diarias.
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“Podria definirse como la actitud del trabajador frente a su
propio trabajo, dicha actitud estad basada en las creencias y
valores que el trabajador desarrolla de su propio trabajo. Las
actitudes son determinadas conjuntamente  por las
caracteristicas actuales del puesto como por las percepciones
que tiene el trabajador de lo que "deberian ser".(KORMAN,
2011)

La satisfaccion laboral es un punto importante para el desarrollo de las actividades
puesto que si se realiza un trabajo que agrade al que lo ejecuta, éste se realizara con

ahinco e interés y resultard un trabajo de buena calidad.

2.1.4. Participacion laboral

Es la motivacion e iniciativa que tienen los empleados dentro de una organizacion,
por lo general esta va acompafiada de la satisfaccion laboral unas de las razones por

la cual no existe en la empresa Trilambda S.A. se debe a:

+ No se hacen responsables de los objetivos de la empresa a los empleados, ya

que los desconocen.

+ No existen jefes de areas que monitoreen el trabajo de los sub-alternos, y

pueda indicar cuéles son las falencias que puedan tener ya que no hay control.

+ Delegan diversas funciones sin importar el grado de responsabilidad que

deban tener por la actividad a desarrollar.

+ No se hace participe a los empleados de la solucién de problemas ni tampoco

se le pide opinidn sobre situaciones que se dan con clientes.

“El reconocimiento de que la satisfaccion del personal es una

ventaja competitiva para toda empresa y que propiciar que este


http://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml
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participe, aportando su caudal de ideas conocimientos y
experiencias, es una de las mejores formas para alcanzar la
excelencia empresarial, es ya una verdad bastante reconocida
aunque poco aplicada.”(KORMAN, 2011)

Satisfaccion y participacion laboral se complementan como dos principios basicos
estratégicos en la gestion empresarial, tanto en sus inicios de planificacion como en

su implementacion operativa.

2.1.5. Compromiso organizacional

“El compromiso que alcanzan a tener los trabajadores con el
éxito y pervivencia de la entidad en la que ejercen sus funciones

laborales™

Es la union de la satisfaccion y participacion laboral, ya que mediante el compromiso
organizacional se siente parte fundamental de la empresa y por ende se hacen
cumplir todos los objetivos y metas propuestos por la empresa para que esta logre

crecer y si la empresa gana todos ganaran.

El compromiso organizacional es un tema que exclusivamente depende del area de
Recursos Humanos y actualmente no existe como tal en la empresa, tampoco se
participa en ningun programa de ayuda social pero se puede concluir que la empresa
cuenta con personal que tiene “bien puesta la camiseta” ya que llevan en la empresa

muchos afios de colaboracion y realizan bien su trabajo.

2.2. Marketing estratégico

2.2.1. Definicién

El Marketing estratégico permitira gestionar una planeacion a largo plazo que

incluird no solo la participacion del departamento de marketing sino también
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involucra la colaboracion de los demés departamentos de la Organizacion tales como

Finanzas, Produccion, calidad, dpto. de personal etc.

También ayudara a disefiar estrategias utilizando el Marketing Mix para llevar el
producto al mercado y asi impulsar su crecimiento. Por citar un ejemplo dentro de la
planeacion estratégica del Marketing se podrd proyectar un presupuesto de ventas
para los préximos 5 afios aqui se disefiard estrategias de penetracion de mercado,

activaciones de marcas, promociones de los productos, etc.

Una de las caracteristicas mas Utiles e importantes del
marketing consiste en poder planificar, con bastante garantia de
éxito, el futuro de nuestra empresa, basandonos para ello en las
respuestas que ofrezcamos a las demandas del mercado, ya
hemos dicho que el entorno en el que nos posicionamos cambia y
evoluciona constantemente, el éxito de nuestra empresa
dependerd, en gran parte, de nuestra capacidad de adaptacion y
anticipaciéon a estos cambios. Debemos ser capaces de
comprender en qué medida y de qué forma los cambios futuros
que experimentara el mercado afectaran a nuestra empresa y de
establecer las estrategias mas adecuadas para aprovecharlos al
maximo en nuestro beneficio. (PHILIP, 2011)

e Marketing mix

Los especialistas en marketing utilizamos una serie de
herramientas para alcanzar las metas que nos hayamos fijado a
través de su combinacion o mezcla (mix). Por ello, podemos
definirlo como el uso selectivo de las diferentes variables de
marketing para alcanzar los objetivos empresariales. Fue
McCarthy quien a mediados del siglo XX, lo denomind la teoria
de las «cuatro pes», ya que utiliza cuatro variables, cuyas

iniciales en inglés empiezan por «p»:
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e Product --> Producto
e Place --> Distribucion - Venta
« Promotion --> Promocion

e Price --> Precio

Sobre la combinacién y clasificacion de estas cuatro variables
en la decision comercial hacen girar algunos autores toda
estrategia del marketing dentro de la empresa. Segun nuestro
criterio existen otras variables que también marcan la actividad
del marketing dentro de la empresa. Pensemos un momento
hasta qué punto puede variar la fijacién del precio de un
producto, si se tienen en consideracion los estudios y analisis de
la competencia, el tipo de mercado existente e incluso el mismo
entorno socioeconémico; por tanto, podemos afirmar que el
éxito de una empresa vendra dado por el perfecto conocimiento
y andlisis de los diferentes elementos del marketing que inciden
en su actividad, y que a través de la puesta en marcha del plan

de marketing alcanzaran los objetivos marcados.

Sin embargo, la evolucion del mercado ha hecho que del
también denominado marketing de masas pasemos al marketing
relacional o «cuatro ces», donde el futuro comprador es el
centro de atencién de todas las acciones de marketing, como es
la tendencia en el siglo XX1.(MUNIZ GONZALEZ, 2012)

La planificacién estratégica abarca todos los departamentos de la empresa, para ser
diferente y asi obtener una o varias ventajas competitivas que ayuden a conseguir

metas que favorezcan a todo el personal interno, accionistas y publico en general.

2.2.2. Direccion estratégica

Dentro de la direccion estratégica se encuentran tres grandes fases que son las que

nos direccionaran a una buena planificacion estratégica:
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“Definicion de objetivos estratégicos”

En esta etapa se definird la vision, mision de la empresa ya que de esta forma se
podra cumplir con los objetivos a corto y largo plazo que son los que
complementaran en el desarrollo de la mision y la vision de la Organizacion. En esta

seccion es necesario el compromiso de la alta direcciéon y de los colaboradores en
general puesto que de esto depende el cumplimiento de las metas trazadas.

Los objetivos estratégicos deben ser medibles y cuantificables para de este modo

poder monitorear los avances y corroborar el alcance de los mismos.

Entre los objetivos generales con los que debe contar toda empresa tenemos:

« Evolucion de la tecnologia de punta.

o Crecimiento de la empresa

o Reduccion de la cartera en mora.

« Integracidn con los socios y la sociedad en general

« Capacitacion y entrenamiento del personal

o Definicidn de areas en la empresa

“Planificacion estratégica”

Segun afirma (MUNIZ GONZALEZ, 2012) “ La Planificacion
Estratégica es un medio para evaluar el riesgo y tratar de
mantener a la organizacién adaptada a la forma &ptima,

analizando constantemente los cambios del entorno vy


http://www.monografias.com/Tecnologia/index.shtml
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aprovechando al maximo los recursos internos disponibles, que
confieren una ventaja frente a la competencia, aprovechandose

del modo mas efectivo las oportunidades”

El proceso de planificacion estratégica es un esfuerzo organizacional,
disciplinado que busca que las empresas definan con la mayor claridad posible su
mision y la vision que tienen de ésta en el mediano y largo plazo,
constituyéndose en una herramienta poderosa que posibilita la adaptacién de la
organizacion a mercados exigentes, cambiantes y dinamicos, logrando el méximo

de eficiencia, eficacia y calidad.

Formular diversas estrategias y seleccionar la que sera el eje central para
conseguir los objetivos establecidos en la misién de la empresa. La estrategia
propuesta debe ser capaz de alcanzar el objetivo planteado, debera tener una
buena conexién entre el ambiente laboral y el personal de la organizacion

comprometiéndose en alcanzar las competencias asignadas.

El eje central de la planeacion estratégica debe ser capaz de proporcionar a la
organizacion una ventaja competitiva; que se pueda mantener en el tiempo, las
estrategias deben ser dinamicas, flexibles y capaces de adaptarse a los cambios

que se den por el mejoramiento de los procesos en la organizacion.

Con la planificacion estratégica se busca lograr identificar las deficiencias de la
compafiia, luego mediante las actividades planteadas eliminar dichas falencias,
también es una herramienta que permite a las organizaciones prepararse para
enfrentar las situaciones que se presentan en el futuro, ayudando con ello a

orientar sus esfuerzos hacia metas realistas de desempefio.


http://es.wikipedia.org/wiki/Ventaja_competitiva
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“Implementacion estratégica”

Definir las actividades necesarias para el cumplimiento de las estrategias y estas se
terminen con efectividad y asi lograr los objetivos de la Organizacion. La
implementacion estratégica, en palabras simples, es el proceso que pone planes y

estrategias en accion para alcanzar objetivos.

Un plan estratégico es un documento escrito en el que se exponen los planes de
negocio para alcanzar objetivos, pero quedard olvidado sin una implementacion
estratégica. La implementacion hace que se cumplan los planes de la compafiia.

Implementar el plan implica una serie de pasos que consisten en:

Asignar y procurar los recursos necesarios: Financieros, humanos, tiempo,

tecnologia, etc.

o Establecer la estructura humana: Puede ser una estructura jerarquica, equipos

multi-funcionales, etc.

o Establecer responsabilidades: Cada tarea o proceso debe ser responsabilidad

de una persona o un equipo.

o Manejar el proceso: Evaluar los resultados, y hacer los ajustes necesarios.

+ “Una implementacion es la realizacion de una
aplicacion, instalacion o la ejecucion de un plan, idea,
modelo cientifico, disefio, especificacion, estandar,
algoritmo o politica” (PHILIP, 2011)

Para implementar las estrategias, la empresa debe establecer objetivos anuales, idear
politicas, motivar a los empleados y asignar recursos, de tal manera que permitan
ejecutar las mismas, en resumen asegurar las actividades necesarias para lograr que

estas se cumplan con efectividad.


http://www.monografias.com/trabajos15/todorov/todorov.shtml#INTRO
http://www.monografias.com/trabajos33/responsabilidad/responsabilidad.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/perde/perde.shtml
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2.2.3. La cadena de valor en el marketing estratégico

La cadena de valor es la herramienta que permitird describir el desarrollo de las
actividades para disefar, fabricar, comercializar y crear valor del producto para el

consumidor.

La cadena de valor consiste en nueve actividades relevantes en términos de
estrategia, estas comprenden cinco actividades primarias y cuatro actividades de

apoyo.

Actividades Primarias

+ Logistica interna: Actividades asociadas con recibo, almacenamiento de insumos

y materias primas, control de inventario, etc.

+ Operaciones: Transformacion de materias primas en productos.

+ Logistica externa: Distribucion fisica del producto terminado a los compradores.

+ Mercadotecnia y Ventas: Medios para inducir la compra del producto.

+ Servicio Post venta: servicios para mantener o realzar el valor del producto.

Actividades de Apoyo

Segun Phillip Kotler las Actividades de apoyo se dividen en 4
categorias con diferentes actividades de valor especificas, segun

el sector industrial.
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+ Abastecimiento.

+ Desarrollo de Tecnologia.

+ Administracion de los recursos Humanos.

+ Infraestructura de la empresa.(PHILIP, 2011)

“La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un
modelo tedrico que permite describir el desarrollo de las
actividades de una organizacion empresarial generando valor al
cliente final.”(PORTER, 2009)

Las actividades arriba mencionadas corresponden a la cadena de valor y no son
mas que una serie de acciones estratégicas que la empresa debe realizarlas y se
denominan procesos de negocio en donde se crea una serie de valores que le

permitan diferenciarse de la competencia

2.2.4. Andlisis competitivo (Porter)

Toda competencia depende de las cinco fuerzas competitivas que se interaccionan en

el mundo empresarial:

1. Amenaza de nuevos entrantes.
2. Rivalidad entre competidores.
Poder de negociacion con los proveedores.

Poder de negociacion con los clientes.

o & ©»

Amenaza de productos o servicios sustitutivos.

La accién conjunta de estas cinco fuerzas competitivas son las que van a determinar
la rivalidad existente en el sector. Los beneficios obtenidos por las distintas empresas
van a depender directamente de la intensidad de la rivalidad entre las empresas, a
mayor rivalidad, menor beneficio. La clave estd en defenderse de estas fuerzas

competitivas e inclinarlas a nuestro favor. (PORTER, 2009)
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2.2.5. Analisis foda

El analisis foda ayudara a analizar la situacion actual de la empresa y va a determinar
los elementos internos y los externos para conseguir realizar el plan estratégico y

tener un mayor control de las falencias que se tienen en la actualidad.

+ Fortalezas: La fortaleza es un factor interno que tiene las organizaciones
y por el cual poseen una ventaja competitiva que se puede aprovechar

para lograr los objetivos y metas trazadas por la empresa.

Cuando se refieren a las fortalezas se hace enfoque a los atributos que

posee dicha organizacion la cual la hace diferente de las demas.

+ Oportunidades: Las oportunidades son consideradas factores externos y
se debe analizar dando un enfoque a futuro la cual va a proporcionar las
herramientas necesarias para cumplir con los objetivos y metas

propuestas.

Es un factor externo ya que estas no se pueden predecir y no se tiene un
control sobre las misma se la debe analizar ya sea de forma cualitativa o
cuantitativa con criterio imparcial para lograr un beneficio para la

organizacion.

+ Debilidades: Las debilidades son consideradas un factor interno dentro
de las organizaciones y se pueden ver en tiempo presente las empresa
tienen el control sobre estas debilidades por lo cual se puede trazar metas

y objetivos para poder convertir las debilidades en fortalezas.

La forma de analisis se la debe realizar de manera cuantitativa o
cualitativa para verificar cuales son los factores que impiden cumplir las

metas y los objetivos propuestos por la organizacion.
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+ Amenazas: Son situaciones que se dan en el entorno y de las cuales no se
puede tener el control pero sin embargo podrian atentar contra la

estabilidad de la Organizacion.

Las amenazas se presentan en tiempo presente y a futuro es un factor
externo del que no se puede tener control, el analisis para determinar los
objetivos que se quieren alcanzar se debe realizar en forma cualitativa y
cuantitativa.(ZAMBRANO BARRIQOS, 2007)

2.2.6. Analisis PEST

El andlisis Pest nos ayuda a analizar el ambiente externo donde se desarrollan las
actividades de la empresa, nos permite mirar la competencia, y analizar la situacion

de la empresa en el aspecto econémico, politico, social, tecnologico.

+ Politico - legales: Legislacion antimonopolio, Leyes de
proteccion del medioambiente, Politicas impositivas, Regulacion
del comercio exterior, Regulacion sobre el empleo, Promocion de

la actividad empresarial, Estabilidad gubernamental.

+ Econdmicos: Ciclo econémico, Evolucién del PNB, Tipos de
interés, Oferta monetaria, Evolucion de los precios, Tasa de
desempleo, Ingreso disponible, Disponibilidad y distribucion de

los recursos, Nivel de desarrollo.

+ Socio-culturales: Evolucion demografica, Distribucion de la
renta, Movilidad social, Cambios en el estilo de vida, Actitud

consumista, Nivel educativo, Patrones culturales.

+ Tecnoldgicos: Gasto publico en investigacion, Preocupacion

gubernamental y de industria por la tecnologia, Grado de



obsolescencia, Madurez de las tecnologias convencionales,

Desarrollo de nuevos productos, Velocidad de transmision de la

tecnologia. (PHILIP, 2011)

2.2.7. Stakeholders
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Los stakeholders son todos los grupos de interés que giran en torno a la empresa es

decir los trabajadores, organizaciones sociales, accionistas y proveedores, que se ven

afectados por las decisiones que tome la empresa ya que esperan que la empresa

sobreviva en el tiempo. Su propdsito es generar confianza con estos para compactar

el desarrollo de la organizacion.

Grafico N°2. 1 Stakeholders

Accionistas
Inversionistas

Fuentes externas de capital

Organizacion
(Empresa)

Proveedores de materias
primas

Proveedores de tecnologia

Proveedores de servicios

Entidades Reguladoras
sindicatos
Organos gubernamentales
Sociedad

Comunidad
Medios

Clientes
Canales de distribucion

Mayoristas

Minoristas

Directores y dirigentes
Ejecutivos
Empleados

Personal
Subcontratado

Fuente:(Idalberto & ARAO , 2011)
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2.2.8. Modelo de negocios — CANVAS

El modelo de negocios Canvas es una herramienta util para las pymes y el desarrollo
de la misma, se necesita de mucha creatividad, ayuda a determinar las actividades
claves que necesita la Organizacion para desarrollar un negocio innovador y que

tenga aceptacion en el mercado.

Asi pues, la estructura que sigue la herramienta de modelo de negocios en Canvas

consiste en desarrollar los puntos en el siguiente orden:

e Propuesta de valor.

Lo primero que se debe realizar es describir la propuesta que se ofreceran a los

clientes y se enfocara en los siguientes parametros:

+ Los problemas que se le resuelven al cliente al usar tu
producto.

+ Las necesidades que resolvera tu producto o servicio.

+ Qué valor le dara a tus clientes que compren tu producto o
servicio.

+ Las caracteristicas del producto que se resaltaran para cada
segmento del mercado.(MUNIZ GONZALEZ, 2012)

Como propuesta de valor se tendra la descripcion del producto y/o servicio que
se presentan para cubrir una necesidad de mercado, normalmente se trata de un
problema que no esta resuelto o bien de cubrir una necesidad ya satisfecha pero

muy por encima de las expectativas actuales.

e Relaciones con los clientes.

En este segundo punto se analiza el tipo de relaciones que se mantendra con los

clientes cuando adquieran el producto, aqui se analiza cual es la mejor forma para
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poder mantener las relaciones en el tiempo con los clientes, por lo que se debera

evaluar tres puntos principales:

+ El tipo de relaciones que espera cada uno de los segmentos

del mercado que mantendrés con ellos.

+ Evaluar el costo que te traera el tipo de relaciones que
tendras con tus clientes, ya que si el medio es virtual o si es
fisico variara de gran forma el costo de tu producto o

servicio.

+ ¢COmo integraras las relaciones con tus clientes para que
funcionen de forma armoniosa con tu modelo de
negocio?(MUNIZ GONZALEZ, 2012)

En resumen las relaciones con los clientes tienen como objetivo fundamental hacer
que los clientes se sientan personas especiales, ser amables, demostrar interés por
conocer sus necesidades responder sus dudas e inquietudes, retroalimentarlo, generar

alternativas y soluciones a sus problemas, cubrir sus expectativas.

e Canales de distribucion.

Anélisis de la cuarta “P” del marketing mix es decir la plaza aqui se define cual es la
mejor forma de distribuir el producto para que llegue al consumidor de manera

eficiente, por lo cual deberas centrarte en tres puntos principales:

+ La forma en que se distribuye actualmente en tu mercado y
al mismo tiempo preguntarte: ¢coémo tu puedes cambiar esto,

al integrarlo en la rutina diaria de tus clientes?

+ Analizar la forma en que tu segmento de mercado quiere ser

alcanzado.
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+ ldentificar que canales de distribucion pueden funcionar
mejor para tu modelo de negocio y al mismo tiempo analizar
la forma mas adecuada que te ayude a hacer eficientes tus
costos.(MUNIZ GONZALEZ, 2012)

Un canal de distribucién para un producto es la ruta o medio tomada por el
empresario para que el producto llegue al consumidor final en las cantidades
apropiadas, en el momento oportuno y a los precios mas convenientes para ambos,
un canal de distribucion siempre incluye tanto al productor como al consumidor final
del producto, asi mismo a veces interviene un intermediario que participa en la

transferencia del producto.

e Segmentos del mercado.

En el cuarto punto se analiza el mercado meta al que se direcciona el producto, es

decir a que parte del mercado se atendera con el producto.

Para definir esto se puede utilizar la siguiente interrogante ;Para qué tipo de personas
esta creado el producto? Ademéas de reflexionar sobre qué necesidad se esta

resolviendo con el producto propuesto.

e Fuentes de ingreso.

En esta parte se evalUa cuanto es el valor monetario que el consumidor esta dispuesto
a pagar por nuestro producto. La cuestion es resolver las tres principales
interrogantes sobre coOmo obtendras ingreso de tu idea, estds interrogantes se

describen de la siguiente manera:

+ La cantidad de dinero que la gente pagaria por tu producto o
que actualmente paga por un producto similar, sustituto o

que paga con un competidor.


http://www.monografias.com/trabajos16/fijacion-precios/fijacion-precios.shtml#ANTECED
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+ La forma en que actualmente los clientes pagan por un
producto similar al tuyo, asi mismo no debes de olvidar
analizar el supuesto en que si ellos preferirian pagar de una

forma diferente a como lo hacen actualmente.

+ Finalmente analizar la forma que tus fuentes de ingreso y
formas de pago contribuiran a obtener los méargenes que
pretendes obtener para que tu negocio tenga el éxito
deseado.(MUNI1Z GONZALEZ, 2012)

Con las fuentes de ingreso segun lo menciona el Sr. Mufiiz Gonzalez se podra
determinar si los precios que actualmente maneja la empresa Trilambda S.A. estan

dentro de los margenes que pagarian los consumidores

e Actividades clave

Este punto es una piedra angular de todo el proceso de
generacion de un modelo de negocios al utilizar la herramienta
de canvas o lienzo. Aqui deberéas definir las partes de tu proceso
o de tus actividades que son claves para que tu producto tenga el
éxito deseado, en este paso deberas enlistar todos los puntos
clave que no pueden faltar en tu negocio, un ejemplo de esto
serian: fuentes de ingreso, relaciones con los clientes, canales de
distribucién claves o caracteristicas en tu propuesta de valor
que no le pueden faltar a tu producto o servicio(MUNIZ
GONZALEZ, 2012).

El péarrafo anterior describe que actualmente es necesario suplir necesidades
primarias es por esto que el consumidor estara dispuesto a pagar el precio justo por
un producto y este sea de primera necesidad para él. Sin embargo con una buena

publicidad se lograra ver los requerimientos de los clientes.
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e Recursos clave

El elemento de recursos clave consiste en encontrar los recursos fisicos, intelectuales,
humanos y financieros que ayudaran a desarrollar el modelo de negocios y ponerlo

en marcha y que sea un éxito en el mercado.

e Socios clave

Este punto se basa en reducir todo riesgo potencial que pueda tener el negocio en los
procesos de produccion, asi también optimizar los recursos del negocio. Aqui se
deberd enlistar: quiénes seran los socios comerciales claves, los proveedores claves y
los recursos claves que debera tener el negocio con el fin de que todo el ciclo del

negocio funcione correctamente.

“Es el miembro de un equipo que asume un rol altamente activo
en comparacién con los otros socios, quienes seguramente
aportan el capital” (MUNIZ GONZALEZ, 2012).

Los Socios Claves corresponden a los proveedores de insumos para desarrollar los

productos o servicios del negocio.

e Estructura de costos

En este ultimo punto, se debera definir la estrategia que seguira el modelo de negocio
para mantener la estructura de costos de la empresa, se debera decidir entre tener una
empresa que se enfoque en mantener los costos bajos 0 en ser un negocio que se

enfoque en crear valor a un precio mas alto.
Es importante evaluar los tres puntos siguientes:

+ Los recursos clave de tu negocio que son los mas caros y

¢ Cémo podras reducirlos?.
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+ Las actividades clave de tu modelo que son las mas costosas.

+ Los costos mas importantes que van de mano a la realizacion
de tu modelo de negocios.(MUNIZ GONZALEZ, 2012)

Estructuracion de costos es un proceso orientado a organizar de manera préactica
la gestion de costos, basado en las prioridades estratégicas y operativas de la
organizacion. Es por eso que debe cubrir todas las operaciones de la
organizacion, definir mecanismos para apalancar el financiamiento y las finanzas

en general.
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CAPITULO 3

3.1. Metodologia

Mediante un estudio de campo se quiere indagar hechos historicos, para un mayor
analisis de las falencias que presenta la institucion, se van a revisar balances

financieros con lo que cuenta la empresa para realizar un estudio méas detallado.

Con la investigacion descriptiva se busca resaltar cualidades o atributos del servicio
que ofrece la empresa Trilambda S.A. para ganar posicionamiento de marca y

mercado.

Verificando los modelos de investigacion que hay en el estudio de tesis se basa con
el modelo de investigacion es cuantitativo y no experimental ya que se estan
analizando los hechos que ya sucedieron para verificar donde se encuentra la causa

del problema.

El tamafio de la muestra que se ha escogido esta basado en el nimero de clientes que
actualmente tiene la empresa Trilambda por lo que al definir el tamafio de la muestra

obtendremos los siguientes resultados.

N

€(N-1)+1

n = Tamafo de la muestra

N= Tamario de la poblacion

E= Error maximo.
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Los clientes que actualmente cuenta la empresa Trilambda son 127.

127

= 56,19

(0.10)2(127-1)+1

Los Métodos que se van a utilizar para analizar esta problematica son:

e Historico y logico ya que vamos analizar en base a informacion obtenida de

articulos de la empresa.

e Se va a realizar una encuesta para determinar la satisfaccion de los clientes

que posee la empresa Trilambda S.A.

e Latécnica de investigacion que se esta aplicando es la encuesta realizada a un

grupo de clientes de la empresa Trilambda. S.A.

3.2 Presentacion y anlisis de la informacidn recolectada

1.- ¢ Se siente satisfecho con el producto que ofrece la empresa Trilambda?

Tabla N° 3.1 Se siente satisfecho con el producto que ofrece la empresa.

Sl

NO

SIN RESPUESTA

25

20

12

Elaborado por autoras.

Graéfico N°3.1 Se siente satisfecho con el producto que ofrece la empresa.

L
ENO
= SIN RESPUESTA

Elaborado por autoras.
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Como se puede observar en el grafico el 44% de los clientes encuestados sienten una
satisfaccion por el servicio que ofrece la empresa, sin embargo hay un 35% de

insatisfaccion en los clientes y un 21% que no respondio.

Se debera trabajar con aquellos clientes que no respondieron y los que no se sienten
satisfechos con el servicio que presta la empresa, se deberd analizarlas inquietudes

que tienen para poder bajar estos indices.

1.- ;Cambiaria de proveedor?

Tabla N° 3.2 Cambiaria de proveedor

SIN
Sl NO RESPUESTA
10 45 2

Elaborado por autoras.

Grafico N° 3.2 Cambiaria de proveedor

3%

m S|
mNO
SIN RESPUESTA

Elaborado por autoras.

El 79% de los clientes no cambiarian de proveedor y se quedarian con el servicio que
actualmente brinda la empresa Trilambda S.A., hay un porcentaje bajo de los clientes
que no respondieron que corresponde al 3%, el 18% de los encuestados si cambiarian
a su proveedor esto se debe a que no les gusta el servicio que ofrece la empresa y no

se sienten satisfecho.
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3.- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de asesoria y

mantenimiento?

Tabla N° 3.3 Precio de asesoria

ENTRE $10 Y $20 | ENTRE $20 Y $30 | ENTRE $30 Y $40

5 40 13

Elaborado por autoras.

Grafico N° 3.3 Precio de asesoria

m ENTRE $10Y $20
B ENTRE $20Y $30
ENTRE $30Y S40

Elaborado por autoras.

En los resultados de la encuesta los clientes indican que un precio por asesoria puede

costar entre $20 y $30 este valor dependeria del servicio a realizar.

Sin embargo un 9% de los clientes prefieren que este soporte equivalga entre $10 y
$20, el 22% indica que una asesoria puede costar entre $30 y $40 con estos
resultados se concluye que la empresa Trilambda S.A. con los actuales precios que

tiene si es competitiva en el mercado.

El soporte técnico tiene un valor general pero su precio depende de la actividad que
se vaya a realizar porque hay diversidad de equipos tecnoldgicos y no todos cuentan

con los mismos precios.



4.- ¢ La empresa tiene agilidad de respuestas?

Tabla N° 3.4 Agilidad de respuestas

1. Excelente 10
2 Bueno 20
3 Regular 15
4. Deficiente 6
5 Muy Deficiente 0
6 Sin respuestas 6
Elaborado por autoras.
Gréfico N° 3.4 Agilidad de respuestas
m1l.  Excelente
m2. Bueno
m3. Regular
m4. Deficiente
m5. Muy Deficiente

m6.

Sin respuestas

Elaborado por autoras.
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En agilidad de respuestas el servicio que ofrece la empresa Trilambda S.A no es

excelente ya que los clientes tienen que esperar un tiempo determinado para ser

atendidos, con la propuesta que se estd planteando se podra mejorar estos tiempos

para que los clientes estén satisfechos con el servicio brindado por la empresa.



5.- ¢En relacion al trato como es su servicio?

Tabla N° 3.5 Trato con el servicio al cliente

Excelente 35
Bueno 17
Regular

Deficiente

o g K~ W N

5
0
Muy Deficiente |0
0

Sin respuestas

Elaborado por autoras.

Grafico N° 3.5 Trato con el servicio del cliente
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Elaborado por autoras.

36

En relacion al trato que la empresa Trilambda S.A. ofrece a sus clientes este es

excelente, sin embargo hay que mejorar, esto se va a lograr al capacitar a los

empleados ya que ellos son los que tienen el acercamiento directo con el cliente.

Con una capacitacion adecuada al personal se podra mejorar este resultado ya que la

idea del proyecto es que los clientes se sientan bien con el servicio que le ofrece la

empresa.
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6.- ¢Considera Ud. que los técnicos cuentan con la suficiente preparacion para

resolver los casos solicitados.

Tabla N° 3.6 Técnicos preparados

1. Si 29
2.  No 28
3. Sinrespuesta 0

Elaborado por autoras.

Grafico N° 3.6 Técnicos preparados

0%

ml. Si
m2. No

m3. Sin respuesta

Elaborado por autoras.

Estos resultados indican que un 49% de los clientes encuestados creen que el
personal que asiste a las oficinas a resolver los requerimientos diarios, no cuentan

con la suficiente preparacion, es ahi cuando quedan los casos inconclusos.

Se debe realizar capacitaciones periédicas al personal, que a diario actualice sus
conocimientos y estos se sientan confiados al momento de realizar los trabajos

respectivos.
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7.- ¢ Al momento de solicitar los servicios de la Empresa por qué medios los

realiza?

Tabla N° 3.7 Medios al solicitar servicios de la empresa

1. En persona 5
2 Por correo electronico 17
3. Por Telefono 35
4 Otros 0

Elaborado por autoras.

Gréfico N° 3.7 Medios al solicitar servicios de la empresa

0%

mil. En persona
m2. Por correo electrénico
m 3. Por Teléfono

mA4. Otros

Elaborado por autoras.

A los clientes les resulta sencillo comunicarse por teléfono, ya que esta es una via
rapida, sin embargo algunos opinan que la forma correcta de comunicacion deberia
ser por correo electrénico ya que el requerimiento queda por escrito y esta es una
forma habitual de asegurar si la empresa cumple o no con el trabajo solicitado. La
empresa siempre debe contar con los teléfonos disponibles y con un servicio de



39

internet estable para que no pierda el contacto con los clientes que se comunican a

diario.

8.- ¢Sobre el servicio de soporte técnico y mantenimientos de equipos de

Hardware y Software cudl es su opinion acerca de los siguientes aspectos?

Tabla N° 3.8 Opinidn sobre el soporte técnico

Sin
Excelente | Bueno |Regular | Deficiente | respuesta

Calidad 35 11 7 1 3
Adecuados a sus
necesidades 36 11 8 0 2
Resolucion de incidencias 30 17 9 0 1
Disponibilidad 27 21 6 1 2

Elaborado por autoras.

Gréfico N° 3.8 Opinidn sobre el servicio técnico.
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Elaborado por autoras.
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Para tener el estandar minimo con el que deberia contar la empresa Trilambda S.A.

se consultd a los clientes sobre los siguientes puntos: calidad, necesidades, resolucion

de incidencias y disponibilidad.

Como resultado se obtuvo que la opinion de los clientes con respecto a los puntos

anteriores es excelente, sin embargo se debe mejorar, ya que el 2% piensa que se

debe mejorar en disponibilidad.

Con la propuesta planteada se va a lograr un mejoramiento continuo que va ayudar a

la empresa a mantenerse y crecer en el futuro.

9.- ¢Sobre el asesoramiento de los técnicos cual es su opinion acerca de los

siguientes aspectos?

Tabla N° 3.9 Asesoramiento de técnicos

Asesoramiento técnico

Sin
Excelente |Bueno Regular |Deficiente |respuesta
Disponibilidad de los
Técnicos 23 26
Trato 45 9
Preparacion 30 22

Elaborado por autoras.




Grafico N° 3.9 Asesoramiento de técnicos

45
40
35
30
25
20
15
10

5

0

_,_\_h li . h‘l . .

Disponibilidad de los Técnicos Trato Preparacion

M Excelente

W Bueno
Regular

H Deficiente

m Sin respuesta

Elaborado por autoras.
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Con respecto al servicio que ofrecen los técnicos que laboran en la empresa

Trilambda S.A. al momento de realizar su requerimiento muestran buen trato lo cual

agrada al cliente, sin embargo la preparacién de los mismo para resolver los

problemas cotidianos es un poco deficiente, se tiene que trabajar en este item con la

debida preparacion para que puedan culminar sus labores con eficacia.

Si se mejora la preparacion de los técnicos, estos podrian terminar sus actividades en

un tiempo menor y habria mas disponibilidad de técnicos para resolver los

requerimientos de los clientes.

10.- ¢Sobre el servicio global que ofrece la compariia cuél es su opinion acerca

de los siguientes aspectos?

Tabla N°3.10 Servicio global que ofrece la empresa

1. Excelente 23
2. Bueno 30
3. Regular 4
4. Mala 0

Elaborado por autoras.
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Gréfico N° 3.10 Servicio global que ofrece la empresa

SERVICIO GLOBAL
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Elaborado por: autoras.

En conclusién los servicios que ofrece la empresa Trilambda S.A en forma general
tienen una calificacion buena que representa el 53%, el cual con las propuestas
planteadas se van a mejorar para de esta forma tener a los clientes felices, fidelizarlos

y aumentar la cartera de clientes.
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CAPITULO 4
4.1. Direccidn estratégica

4.1.1. Mision

Prestar la mejor atencion al cliente brindandoles seguridad y confianza, limitar el
tiempo de parada del usuario, ocasionado por los problemas generados por fallas en
su estructura tecnologica. Para esto se cuenta con la experiencia del personal
capacitado que realiza estos trabajos. Se encuentran en constante actualizacion a
nivel tecnolégico, creando estdndares en la estructura organizacional para agilizar y

disminuir el tiempo de respuesta en desarrollo de software e instalaciones hardware.

4.1.2. Vision
Cubrir las expectativas de los clientes, brindar més que un servicio satisfaciendo las

necesidades con los productos que se ofrecen.

4.2. La cadena de valor en el marketing estratégico

Grafico N°4. 1 La cadena de Valor

Administracion, finanzas, Técnico

Contratacion de personal, compensaciones, clima laboral.

Compra de insumos, compra de hardwards , Compra de licencias

* Rece pciony almacenamiento * Preparacion de Equipos * Atencional
* transporte de harwards * Limpieza cliente

* almacenamiento de equipos * Seguridad

* Mantenimiento

* Despacho

Elaborado por: autoras.
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4.2.1. Infraestructura laboral

Gestion de cobro: Se la realiza enviando un correo electronico los dias mart
esy los dias miércoles se realiza una llamada telefénica en donde se confirm
a la recepcion del correo se vuelve a indicar la fecha de vencimiento de la d

euda y se consigue una promesa de pago.

Contabilidad : la contabilidad hasta marzo del 2013 se la lleva mediante el si
stema Monica pero a partir de abril del 2013 se adquirié un sistema informati
co desarrollado por un programado local el cual se sistematizara el control d

e los costos las ventas automatiza las declaraciones al SRI.

Aspectos Legales: La empresa esta legitimamente constituida regularizada p

or todos los entes de control existentes en el Ecuador.

4.2.2. Administracién de RRHH

Contratacion de personal con experiencia: Se convoca a la contratacion media
nte un anuncio publicitario luego se recepta las carpetas de los aspirantes y el
jefe de técnicos realiza unas peguntas a los aspirantes para determina si cono

cen del tema poseen la experiencia requerida.

Organizacion de eventos para integrar al personal: La empresa incentiva al pe
rsonal celebrando con un pequefio detalle (torta y pizza) el dia de su cumplea
fios y para navidad realiza una cena navidefia que fomenta los lazos de unién

entre el personal.

4.2.3. Abastecimiento

Anadlisis del proveedor: Pese a que en el mercado existe una amplia gama de

proveedor es la empresa optd por contrata los servicios de Tecnomega, Siglo
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21 y Cartimex, Digitalcity puesto que estos ofrecen crédito de 30dias.

Control de calidad: La empresa ofrece productos de buena calidad ya que los
mismos son adquiridos a proveedores reconocidos del mercado que ofrecen g

arantia.

4.2.4. Logistica interna

Logistica de compras Internacional: Se procede a solicitar al proveedor el aba
stecimiento del software ALDELO cuando alguno de los clientes lo ha solicit
ado previamente, esto se lo realiza enviando un mail al proveedor indicando |
a cantidad y especificaciones del producto él mismo nos confirma la recepcid
n del e-mail y la fecha de despacho, posterior a esto se envia copia de la factu
ray se procede a realizar la transferencia del 50% si se trata de compra de lic
encias, 80% si es de productos.

Logistica de compras locales: Semanalmente se realiza un chequeo en el siste
ma para verificar el inventario que posee la empresa en ese dia y posteriorme
nte se procede a solicitar la compra local mediante un correo electrénico don
de se indica las especificaciones del producto y la cantidad necesitada, se con
firma con el proveedor que los productos solicitados estén en stock y se instru
ye a un técnico que vaya a retirar los productos y que realice la cancelacion re

spectiva.

Entrega de producto al cliente final sin costo: Existen clientes que realizan
compras telefonicas a estos se les envia un técnico que dara soporte técnico e

instalara el producto comprado.

4.2.5. Ventas

Fijacion de precios accesibles: La fijacion de precio la realiza la gerente
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propietaria y va de acuerdo al producto al cliente.

Productos que cuesten deldolar a 20 dolares se incrementa 50%.

Productos que cuesten de 21 ddlares a 50 ddlares se incrementa 40%.

Las computadoras completas se incrementan 100 ddlares al costo.

Reinstalacion de sistemas operativos 35 dolares.

Soporte técnico de camaras 35 dolares.

Soporte técnico de aldelo 30 dolares.

Soporte técnico remoto 20 dolares.

Planeacion de Servicio personalizado al cliente: Se recibe la llamada o correo

electrénico del cliente se toma nota del servicio solicitado, se agenda la cita al

técnico se procede a resolver el requerimiento solicitado, considerando los

problemas mas urgentes de los clientes vip.

Servicio en campo: Se maneja una agenda en donde se controla las citas
diarias que atenderan los técnicos para poder cumplir con todos los

requerimientos de los clientes.

Servicio post — venta: reparaciones, instalaciones, atencion a reclamos: La
asistente administrativa atiende las solicitudes de los clientes, las agenda a los
técnicos controla que las mismas se cumplan dentro del tiempo ofrecido, si
no se dispone de técnicos se informara al cliente que el problema va ser

resuelto en 24 horas.
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4.3. Analisis competitivo (Porter)

4.3.1. Poder de negociacién de los clientes

Cuando se refieren a negociacién con el cliente la empresa tiene precios e
stablecidos que van de acuerdo con el servicio a brindarse y en esta situac
ion se vera influenciado por la fidelidad del cliente ya que es él quien tom

a la decision entre calidad y precio.

Uno de los principales clientes que tiene la empresa Trilambda S.A. es Fe
hierro S.A el cual ocupa aproximadamente un 22,% de las ventas en el afi
0 2011 y 16% de las ventas del 2012 de la empresa en mencion segun lo
demuestra el andlisis de las ventas realizadasde los 2 ultimos afios de la ca
rtera incluyendo las sucursales que posee alrededor del Ecuador, es consid
erado por la empresa como un cliente vip que goza de precios preferencia
les ademas la empresa le ofrece una plan mensual de mantenimientos a to
das sus sucursales de Guayaquil, cuando se trata de un soporte técnico a o
tras provincias este tiene un costo mucho menor al que se le dan al resto d

e los clientes.

Otro de los clientes frecuentes que posee la empresa es Genommalab que
tiene un 3% de participacion de las ventas realizadas en el afio 2011 y un
4% de las ventas realizadas en el afio 2012 segun el estudio realizado de |
0s 2 ultimos afios de la cartera de ventas. La Unidad Educativa Steiner est
a con un 7%, de participacion en el afio 2011 y un 6% en el afio 2012 de |
as ventas de la empresa segun el analisis de los 2 Gltimos afios estan empr
esas también cuentan con un plan de mantenimiento preventivo que se rea

liza a las equipos de computo que poseen.

A este grupo también se suman los diferentes locales de comida como son

Puerto Moro con un 11% en el afio 2012 y en el afio 2011el 6% de partici
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pacion de la ventas de la empresa, otro de los clientes con un porcentaje r
epresentativo es ChopChops con un porcentaje de 13% en el 2011 y un 11
% en el 2012, Cocolon representa un 9% en el afio 2011 y un 7 en el afio
2012, entre otros, a los cuales se les ofrece soporte técnico sobre el Softw
are Aldelo que utilizan para el funcionamientos de sus locales en el analis
is realizado de las ventas totales de los 2 Gltimos afios.A este grupo tambi
én se suman cliente con una participacion menor pero que de igual forma
n parte de la empresa como es el caso de: Cipeq, Alia2, Martha Alarcon

Peralta, Adflujos, Agroinowa, entre otras empresas.

Grafico N°4. 2Ventas empresa Trilambda, Enero a Diciembre 2011

B GRUPO FEHIERRO
B SUPER GLOBAL S.A.

M RISSONNO S.A

B UNESTIS.A.

H AGUIBRO S.A

B GENOMMALAB ECUADOR S.A.
B TECNOLOGIA TELEFONICA

MODERCEL S.A.
m CIPEQ

W CONSTRUCTORAS. Y J. S.A.

Elaborado por: autoras.

El grafico muestra que el principal cliente de soporte técnico y mantenimiento es
Fehierro Cia. Ltda. que cuenta con un 22% de las ventas, Unesti S.A. un 7% y
Genommalab S.A. con un 3%, se podra concluir que el grupo correspondiente a
soporte técnico y plan preventivo representa un 32% de las ventas para el periodo del
afio 2011.
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En relacién al software Aldelo se tienen entre los principales clientes a Superglobal
S.A. con un 13% seguido de Aguibro S.A. con un 4% y Rissonno S.A. un 8% estas
tres empresas representan el 25% de las ventas segun lo indica el analisis realizado

en el afo 2011.

Por otro lado se cuenta con las siguientes empresas Cipeq S.A. con un 3% de la
cartera, Constructora Scheel 3%, Cotecec 2%, Fresgnegsa 2% clientes varios con
participacion menor a 1% representa el 38% restante de las ventas Trilambda cuenta

con 127 clientes.

Grafico N°4. 3Ventas empresa Trilambda, Enero a Diciembre 2012
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Elaborado por: autoras.

Al igual que el periodo 2011 se puede ver que para el afio 2012 nuestro principal
cliente es Fehierro S.A. con una participacion de 16%, Unesti S.A. 6% y
Genommalab S.A. 4%.

También se encuentran Superglobal S.A. con 11%, Aguibro S.A. con 6% , Rissonno
S.A. conun 5%y Talum S.A. un 3%.
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Se encuentran Cipeq S.A. 3%, Fresgnesa S.A. 2%, Tecnologia Modercel 2%,
Telproim S.A 2%, Corpimpacto S.A 2% Corp. del mar S.A. 2% Edificio la
internacional 1%, de los 127 clientes que presentan menos de 1% de las ventas es el
36%.

4.3.2. Poder de negociacion de los proveedores

e El “poder de negociacion” se refiere a una amenaza impuesta sobre la ind
ustria por parte de los proveedores, a causa del poder de que éstos dispone
n ya sea por su grado de concentracion, por la especificidad de los insumo
s que proveen, por el impacto de estos insumos en el costo de la industria,

etc.
e Los principales proveedores locales los que proveen de los equipos de c6
mputo y las cAmaras de seguridad son: Tecnomega, Siglo 21, Digitalcity y

Cartimex.

El proveedor del software y equipos industriales es IHT Latin América Corp.de

Miami con el vendedor Manuel Ardila.

Grafico N°4. 4 Proveedores Trilambda, Enero a Diciembre 2012

B TECNOMEGA
ESIGLO 21

m CARTIMEX

B DIGITALCITY
HITH

Elaborado por: autoras.
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En la region Costa Trilambda S.A. es el unico distribuidor del sistema Al
delo, el proveedor del sistema es el Sr. Manuel Ardila de Iht Latin Améri

ca Corp.

4.3.3. Amenaza de nuevos entrantes

Trilambda es una mediana empresa que trabaja para satisfacer las necesid
ades de sus clientes. En dicho mercado operan muchos competidores per
0 que no ofrecen el servicio completo como lo ofrece Trilambda es decir

un pre asesoramiento, un post asistencia.

Actualmente existe mucha competencia en el mercado ya que la mayoria
de las empresas venden equipos de computacion y ofrecen soporte técnico
(Computron, Sistemas y servicios etc.) pero la ventaja competitiva de Tril
ambda es que no percibe un valor adicional por prestar este servicio post

—venta.

La competencia directa es la empresa Chanange que actualmente opera en
Quito y la cual ofrece los mismo productos que nosotros ya que él es el un

ico autorizado por Aldelo en ofrecer este servicio en la region sierra.

El servicios que ofrece Trilambda S.A. sobre mantenimiento y ventas de e
quipos de computacion es muy vulnerable hacer replicable cualquier pers

ona con conocimientos en computacion lo podria realizar.

4.3.4. Amenaza de productos sustitutos

Como la empresa se divide en dos partes la primera en la compra de equip

0s de computacién que se adquieren a proveedores locales.

La segunda es el software que se adquiere a proveedor internacional que p
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uede ser reemplazada por software hechos en Ecuador por una inversion
menor, ejemplo ALOJA, MICROS, la amenaza es mayor ya que si el siste
ma Aldelo no se adapta a las necesidades que los clientes requieren podria

ser reemplazado facilmente.

4.3.5. Rivalidad entre los competidores

e Larivalidad con los competidores no permite incrementar la rentabilidad
puesto que el sector de mercado en el cual se desarrolla la empresa Trilam
bda S.A. estd muy poblado.

Ellos tienen los mismos proveedores locales con lo que cuenta la empresa

Trilambda S.A. en la actualidad.

Los actuales competidores que ofrecen la misma gama de servicio en relacion a

compra y venta de equipos y soporte técnico son:

e Computron.

e Sistemas y servicios.
e FEasy Net.

e Punto rojo.

e PC Clone.

e Novicompu.

o Etc.

4.4. Andlisis Pest

Para realizar un analisis actual de la situacion de la empresa se va hacer un estudio

con el analisis PEST, el cual tiene 4 partes que la componen:

4.4.1. Politica

¢ Incremento en la salida de divisas.- Con este incremento que se estd dando
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en la salida de divisas hacen que el costo de los productos aumente ya que la

empresa en la actualidad incrementa este valor en su costo.

Proximo cambio de gobierno.- Actualmente se vive con incertidumbre porq
ue se desconoce que puede pasar en las proximas elecciones, y si van a ver nu

evos impuestos, nuevas disposiciones, etc.

Nuevos aranceles de importacion.- El nuevo sistema de ingreso de informac
ion que rige en la aduana (ECUAPASS) esta provocando atrasos en la entrega
de mercaderia por lo que se incrementa los valores de bodegaje y almacenami

ento.

Incremento del salario basico.- El incremento del salario minimo vital se in
cremento a usd. 318.00 lo cual debera ser contemplado en el presupuesto para

el afo en curso.

4.4.2. Econémico

Tasa de desempleo en alza.- La tasa de desempleo que crece cada dia mas, a
fecta a la empresa y las personas no podran adquirir los productos que se ofre
cen ya que ellos van a preferir productos de primera necesidad mas no tecno

l6gicos.

Tasa de inflacion.-Esta variable de tasa de inflacidn es el cambio que se da e
n porcentaje entre un afo y otro de lo que el consumidor paga por un product
0 0 servicio, en el Ecuador la tasa de inflacion sigue en alza en el afio 2012 de
acuerdo a la informacion del CEPAL se incrementd en el 5.5%. (Telégrafo, 2
012).
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e Tasa de Crecimiento.- La tasa de crecimiento determina la cantidad de las d
emandas que un pais debe satisfacer, para el desarrollo normal de las activida
des en cuestion de infraestructura; llAmese esto, escuelas, hospitales, vivienda

, carreteras, alimentos, agua, electricidad y empleo.

Es el promedio porcentual anual del cambio en el nimero de habitantes, com
o resultado de un superavit (o déficit) de nacimientos y muertes, y el balance
de los migrantes que entran y salen de un pais.

e Tasa de Interés.- La Tasa de Interés es el riesgo en porcentaje que hay entre
el riesgo y posible ganancia de la utilizacion del dinero en un tiempo determi
nado, la tasa de interés es el precio del dinero que se pagara o cobraré por adq

uirirlo en un préstamo.

e Devaluacion del délar frente al euro.- Este factor influye mucho en las deci
siones a tomar en relacion a inversiones o compras internaciones puesto que |

a devaluacion de la moneda indica una clara inseguridad financiera.

4.4.3. Social

e Monopolios. La asociacion de las grandes empresas que hacen que cierren la
empresas medianas y pequefias ya que uniéndose abarcan todo el mercado y p
ueden lograr que con bajos costos la demanda de adquirir esos bienes suba, y
a que ellos ven su margen de utilidad por volumenes a diferencia de las pyme

S.

e Demografia del Ecuador. De acuerdo al Gltimo censo realizado por el INE

C'la poblacion del Ecuador es de 14 millones de habitantes aproximadamente

LINEC Instituto nacional de estadisticas y censo
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4.4.4. Tecnoldgico

Adquisicién de nuevos equipos. La empresa que se estd analizando se dedic
a a la tecnologia esta tiene que ir innovando y no quedarse atrés ya que estos
podria ocasionar que la competencia tome la delantera.

Desarrollo de nuevos productos.- En esta nueva era de la Innovacion por lo
cual es necesario desarrollar productos que vayan de acuerdo a las exigencias

de los consumidores.

Registro de Patentes.- En estos tiempos que se escucha mucho sobre los pla
gios y copias es muy necesario registrar las innovaciones en el IEPI (Instituto

Ecuatoriano de la propiedad intelectual ).



4.5. Stakeholders

Grafico N°4. 5 Stakeholders
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Fuente: (Idalberto & ARAO , 2011)

Elaborado por: autoras.

e Inversionistas y propietarios.- Para este grupo de persona es de gran import
ancia de que la empresa crezca porque ellos son los que aportan con el capita
I que le da flujo al negocio, adicional la empresa es su carta de presentacion p
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ara conseguir nuevos clientes.

La Sociedad esté4 integrada por una pareja de esposos que a mas de ser los
accionistas son los gerentes propietarios y pertenecen al grupo juridico
formado por su estructura ya que ambos tienen el mismo fundamento

asociativo.

En importante para los accionistas ya que ellos esperan crecer en el mercado
tener mas clientes, mayor rentabilidad que exista una satisfaccion laboral para

que se pueda dar una mejor atencién a los clientes.

Clientes VIP. Es necesario que la empresa siga funcionando ya que los servic
ios que se les ofrece son de vital importancia para ellos, siendo la herramienta
tecnoldgica importante para cada empresa todo los equipos deben funcionar

a la perfeccion.

Los requerimientos que estos solicitan son manejados con tiempo especial y |

a atencion oportuna.

Empleados. Para los empleados es importante que la empresa crezca porque
si la empresa crece se tiene asegurado el trabajo y no habréa el temor de queda
r desempleado.

SRI- MRL. Con el crecimiento de la empresa el SRI va tener mas impuestos
y el MRL no se van a encontrar muchas liquidaciones ya que no habria despi
do de persona.

IHT. A los proveedores les conviene el crecimiento de la empresa ya que van
a seguir vendiendo sus productos aumentan sus ventas con la intension a futu
ro de ser un brazo fuerte en las ventas y salidas de los productos que ello prov

een.
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e Sociedad.-Al pais le conviene que hayan mas empresas en el pais y estas crez
can para aumentar las fuentes de trabajo y disminuir el nimero de desemplea

dos que hay en la actualidad.

e Medio Ambiente.- Es el impacto ambiental que tiene nuestros productos en d
onde se refleja que dafios ocasiona la elaboracion de esos equipos y si se esta

n cumpliendo con las normas ambientales.

4.6. Modelo de negocios — Canvas

4.6.1 Propuesta de valor

Trilambda S.A. ofrece a sus clientes un software innovador que optimizara tiempo y
recursos a la empresa que decida adquirirlo con una minima inversién inicial. Esta a
su vez podra ofrecer un excelente servicio a los clientes de las discotecas y
restaurantes sin tanta espera desde que realizan el pedido hasta que el mismo es
despachado puesto que el software consiste en sistematizar toda el proceso mediante

hardware.

Trilambda S.A. es diferente a la competencia porque ofrece un servicio puerta a
puerta, la empresa le da al cliente lo que ellos necesitan, cuando adquieren un
producto en la compafiia no solo esta adquiriendo el equipo sino un servicio

personalizado, puesto a que, los clientes deciden donde desean recibir su producto.

Trilambda S.A. tiene precios mas econdmicos que la competencia ya que de esta
manera desea captar la mayor cantidad de clientes posible que sean sensibles al

precio.

La empresa ofrece productos de alta calidad que incluyen una garantia de un afio y
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servicio de asesoria y mantenimiento que no tienen costos adicionales.

La adquisicion de productos de la marca IHT es exclusivamente de las empresas

Trilambda en la regidn costa y de la empresa Chanange en la region sierra puesto que

legalmente son las Unicas empresas autorizadas a distribuir el producto en el mercado

ecuatoriano.

En la actualidad si bien es cierto existen muchas empresas que ofrecen los mismo

productos, pero no tienen ese valor agregado que le da Trilambda que es la entrega

puerta a puerta y con todos los programas que se desean.

4.6.2 Relaciones con los clientes

Trilambda S.A. Ofrece a su distinguida clientela un servicio:

Post venta: que consiste en realizar esporadicamente llamadas a los clientes
y recordarles que la empresa esta activa y esperando poder servirle de la mejo

I manera.

Asi mismo se consulta al cliente si esta satisfecho con el producto o servicio
adquirido; se ofrece accesorios que se tengan en stock aunque esto no asegure

una venta.

En ocasiones se envia via correo electronico publicidad ofertando productos
que estén de promocidn, esto previamente a sugerencias enviadas por

nuestros proveedores.

Servicio técnico: este podra ser via telefénica cuando la solucion sea sencilla
y se la pueda realizar via remota desde la oficina 0 en caso de que se necesite
un servicio personalizado y cuando el problema lo amerite se procede agenda

r una visita técnica donde acudira personal capacitado.

Venta por referidos: Un porcentaje minimo de las ventas son generadas por

referencias de compariias que Yya conocen el servicio que ofrece la empresa
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Trilambda S.A.

4.6.3. Canales de distribucién

La empresa distribuye sus productos en el punto indicado por el cliente, Trilambda
no tiene sucursales y su base es Unicamente en la ciudad de Guayaquil, la forma
como se entregan los equipos es puerta a puerta.

Se envia la proforma o cotizacion via correo electronico, el cliente la acepta y el
producto es entregado e instalado por nuestro técnico en el lugar que indique el

cliente.

Asi mismo se procede con los servicios personalizados, el cliente indica si requiere
de un mantenimiento, asesoria técnica o hacer uso de alguna garantia, se asigna un

técnico y se procede a solucionar el problema.

4.6.4 Segmentos del mercado

Producto dirigido para el sector comercial sean estos en la rama de restaurantes,

discotecas, empresas, colegios, etc.

Trilambda S.A. ofrece planes de servicios preventivos a grandes empresas de la

ciudad de Guayaquil como son:

e Fehierro.
e Genommalab.

e Unesti.

Trilambda S.A. ofrece servicio técnico a diversos restaurantes que poseen el Sistema

Aldelo como son:

e Cocoldn
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e Puerto Moro

o Wingers

e Fanéticos

e Anderson Express
e Mamited

e ChopChops

e Entre otros.

Segun el dltimo estudio realizado por el INEC en la ciudad de Guayaquil se

encuentran funcionando 11,549 locales en restaurantes y hoteles.

Grafico N°4. 6Estadistica INEC: Actividades de Alojamiento y de servicios

Resultados Censo Econdmico
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Actividades de alojamiento v de senvic =
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37.553

Fuente: INEC, Bases estadisticas afio 2012

También en la ciudad de Guayaquil se encuentran 1,322 locales entre los cuales hay

bares y discotecas.
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Grafico N°4. 7Estadistica INEC: Artes, entrenamiento y recreacion

Resultados Censo Econémico
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Personal Ocupado

9.739

Fuente: INEC, Bases estadisticas afio 2012

De todos los restaurantes que hay en Guayaquil Trilambda S.A. con el sistema

Aldelo ocupa el 0,47% el cual es un porcentaje stper bajo.

4.6.5 Fuentes de ingreso

El sistema Aldelo que se ofrece a restaurantes y discotecas para ser adquirido se debe
realizar una fuerte inversion, este es un valor Gnico solo se paga una vez, no hay

cuotas mensuales.

Para la adquisicion de equipos de computacién se pide un anticipo del 60% y la
diferencia se da cuando se realiza la entrega del equipo el mismo caso se presenta

para las camaras de seguridad y las redes.



63

4.6.6 Actividades clave

Lo que realiza la empresa a menudo para poder ofrecer el servicio y los productos a

los clientes son:

e En servicio visita técnica la empresa realiza los siguientes pasos:
1. Se recibe la llamada del cliente.
2. Se procede agendarla en el sistema de agenda GLP
3. Se asigna técnico para que acuda a su domicilio o lugar de trabajo.

4. Se llama a cliente y se indica rango de hora que el técnico estara para

ofrecer el servicio solicitado.

e En ventas de productos la empresa realiza los siguientes pasos:
1. Se envia la cotizacidn via correo electrdnico al cliente.
2. Cliente revisa y analiza la proforma para su aceptacion.
3. Una vez aceptada la proforma se solicita anticipo del 60%.

4. Una vez recibido el anticipo se procede a solicitar los equipos corresp

ondientes para ser entregados en el lugar donde el cliente elige.

4.6.7 Socios clave

Socio clave IHT proveedor, es el que provee las licencias del sistema Aldelo y vende

diversos equipos como Kds, J2, Balanzas, etc.

Clientes clave: Trilambda S.A. cuenta con los siguientes clientes a los cuales les ofre

ce un servicio preventivo — correctivo para sus equipos de computacion los clientes ¢
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on los cuales tiene este contrato son:

Fehierro S.A.

Unesti S.A.

Genommalab S.A.

4.7. Foda

4.7.1 Fortalezas

-+ F F + ¥

Clientes Amigos.

Servicio a domicilio para accesoria y reparaciones.

Plataforma tecnoldgica y herramientas informaticas de Ultima generacion.
Compromiso de los funcionarios y colaboradores en general con la compafia.
Experiencia de 10 afios en el mercado.

Exclusividad de venta del Software en Region Costa.

4.7.2 Oportunidades

- F + F + + ¥

Precios accesibles

Capacitacion al personal

Mejorar Servicio y distribucién de producto

Busqueda de nuevos clientes

Incrementar cliente de las PYMES a nuestra base de datos
Reforzar la relacion entre Trilambda y los consumidores

Desarrollar la estrategia de Ganar — Ganar.

4.7.3 Debilidades

*

Falta de publicidad.
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Riesgo de no cumplir con los tiempos de servicio debido a la falta de
personal.

Funciones del personal no definidas.

Cobertura limitada de los servicios (Guayaquil, montafiita, Quevedo, Cuenca,
Quito, Riobamba).

Baja rentabilidad.

Elevada morosidad.

4.7.4 Amenazas

-+ F F F F F F

Gobierno: alza a los impuestos arancelarios.

Sobreoferta de ventas y servicios de computacion.

Poder adquisitivo de los consumidores es bajo.

Influencia politica para la importacion de equipos.
Cambios constantes en la politica que afectan los negocios.
Ingreso de nueva competencia.

Ingreso de productos sustitutos.

Cambios climaticos y otros fendmenos naturales imprevistos.



4.7.5 Foda cruzado
Gréafico N°4. 8 FODA cruzado

FODA CRUZADO
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OPORTUNIDADES

AMENAZA

01  |Precios accesibles Al |Gobierno: alza a laimpuestos arancelarios
02  |Capacitacién al personal A2 |Sobreoferta de ventas y servicios de computacién
03 |Mejorar Servicio y distribucion de producto A3 |Poder adquisitivo de los consumidores es bajo
04 |Busqueda de nuevos clientes A4 |Influencia politica para la importacion de equipos
05  |incrementar cliente de las PYMES anuestra base se datos A5 |Cambios constantes en la politica que afectan los negocios
06  [Reforzar la relacion entre Trilambda y los consumidores A6 |Ingreso de nueva competencia
Q7  |Desarrollar la estrategia de Ganar - Ganar A7 |ingreso de productos sustitutos
A8 |Cambios climaticos y otros fenomenos naturales imprevistos.
FORTALEZA
Ofrecer una comision a los clientes por referirnos con sus
F1 [Clientes Amigos F1,04 | contactos para que la empresa pueda ofrecer el softaware |F2,A2 |Establecer promociones por la adquisicion de equipos.
Servicio a domicilio para acesoria y Realizar promociones a los clientes en las reparaciones de Brindar una acesoria a losnuevos clientes sobre que eauipos
F2 |reparaciones. F2,01 [su equipos. F1,A3 {comprar
Realizar entrenamientos periodicos para que el personal
Plataforma tecnologica y herramientas que labora en la empresa este al tanto de los avances
F3 linformaticas de ultima generacién F3,02 |tecnologicos que realiza la sociedad. F3,A1 |Establecer contactos con empresas que realizan importaciones.
Realizar visitas por los menos una vez al mes para Aprovechar el conocimiento que se ha adquirido durantes estos
Compromiso de los funcionarios y colaboradores determinar si los clientes se sienten sastifecho por el afios para impidir que la competencia afecte a la empresa.
F4 |en general con la compafifa F4,06 [servicio que reciben. F5,A6
Aprovechar la experiencia que se ha cultivado para atraer Realizar actualizaciones periodicar para ir de la mano con la
o N a nuevos clientes a la empresa. tecnologia existente.
F5 |Experiencia de 10 afios en el mercado F5,04 F3,A7
Realizar una publicidad ya sea por redes sociales o Realizar convenios con proveedores para dar a conocer en mayor
Exclusividad de venta del Softaware en Region periodiscos para que la region costa conozca a la empresa porcentaje el softaware.
F6 [Costa F6,05 |y haci poder ofertar el producto. F6,A4
ADOITar en 103 procesos de las empresas de nuestros
F1,07 [clientes para recibir un beneficio mutuo
DEBILIDADES
Realizar publicidad a la empresa por medio de las redes  |D1,A2
D1 [Falta de publicidad pa,05 [Sociles como facetook, twiter, flayers. Establecer promociones de los productos que se ofrecen.
Riesgo de no cumplir con los tiempos de servicio Ofrecer capacitaciones constante al personal para que este
D2 |debido a la falta de personal D2,02 |sea efizcas y eficientes. D2,A5 |Establecer politicas sobre manejo de tiempos de espera.
Realizar un manual de funciones para cada empleados y
que ellos puedan observar cuales son las actividades a
D3 [Funciones del personal no definidas 03,02 [cumplir. D3,A6|Delegar funciones a personal previamente capacitado
Brindar atencion oportuna para evitar que la competencia gane
Cobertura limitada de los servicios (guayaquil, Establecer conexiones remotas para poder ayudar a terreno.
D4 | montafiita, quevedo, cuenca, quito, riobamba)  |D4,06 [clientes que se encuentran fuera de la ciudad de guayaquil |D4,A6
Aunmentar la cartera de cliente para que pueda aumentar
DS [Baja rentabilidad 05,05 |mi flujo de dinero D5,A5 |Realizar ajuste a la cartera de clientes.
D6 |Elevada morosidad D6,04 |Establecer tipos de creditos a los nuevos clientes. D6,A6 | Ofrecer credito de acuerdo a la capacidad que tenga la empresa.

Elaborado por: autoras.
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4.8. Estados financieros empresa Trilambda
Tabla N°4. 1 Balance final de los afios 2009-2010-2011

EMPRESA TRILAMBDA S.A
BALANCE FINAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009-2010-2011

ACTIVOS 2009 2010 2011
CAJA- BANCOS $ 149954 | § 511,04 | $ 2.304.21
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR CLIENTES CORRIENTE NO RELACIONADOS LOCALES $ 646,24 | $ 167258 [ $ 5.586,75
(-) PROVISION CUENTAS INCOBRABLES $ (6,46)] $ (2319)[ $

CREDIDO TRIBUTARIO FAVOR (IVA) 1571,22| $ 25919 [ § 523
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR (RENTA) $ 454741 $ 114019 | $ 1.640,87
INVENTARIO DE PROD. TERM. Y MERCAD. EN ALMACEN $ $ 3.762,00 | $

INVENTARIO DE SUMINISTRO Y MATERIALES $ $ $ 6.054,90
INVENTARIO REPUESTOS $ $ 229290 [ $

TOTAL DE ACTIVO CORRIENTE $ 416528  § 9614718 1559196
INMUEBLES (EXCEPTO TERRENOS) $ $ $ 1.439,00
MUEBLES Y ENSERES $ 121000 | $ 1.270,00 | $
MAQUINARIA, EQUIPO E INSTALACIONES $ 300,00 | $ 600,00 | $ 600,00
EQUIPO DE COMPUTACION Y SOFTWARE $ 252100 [ $ 3.065,00 | $ 5.345,00
VEEHICULOS, EQUIPO DE TRANSPORTE Y CAMINERO MOVIL $ $ $ 713,39
(-) DEPRECIACION ACUMULADA ACTIVO FIIO $ (123157)[ $  (231487)[ 8 (2118,07)
TOTAL ACTIVO FIJOS $ 279943 [ § 262013 [ $ 454032
TOTAL DE ACTIVO $ 6.964,71| ¢ 1223484 | $ 20.132,28
PASIVO

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR PROVEEDORES CORRIENTE NO RELACIONADOS LOCALES $ $ 732188 [ $ 4112,95
PRESTAMOS DE ACCIONISTA LOCALES $ $ $ 1272164
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR DEL EJERCICIO $ 609,17 | $ 26630 | $ 232,49
PARTICIPACION TRABAJADORES POR PAGAR DEL EJERCICIO $ 31| $ 18798 | $ 170,95
OBLIGACIONES EMITIDAS CORTO PLAZO $ $ $ 87,16
PROVISIONES $ 583,56 | $ 278265 | $ 1.945,96
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 156550(¢ 1055881 |$ 1927115
TOTAL DEL PASIVO 15655 ¢ 1055881 | $ 19.271,15
PATRIMONIO

CAPITAL SUSCRIPTO O ASIGNADO $ 1.000,00| $ 800,00 | $ 800,00
RESERVA LEGAL $ 37300 ¢ 53142 [ $ 53142
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 402621 $ 34461 | $ (470,29)
TOTAL PATRIMONIO NETO $ 5399211 ¢ 167603 [ $ 861,13
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 696471 s 12234845 20.132,28

Fuente: Estados financieros empresa Trilambda S.A.



Tabla N°4. 2 Estado de resultados de los afios 2009-2010-2011

EMPRESA TRILAMBDA S.A
ESTADOS DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009-2010-2011
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INGRESOS 2009 2010 2011
VENTAS NETAS LOCALES GRAVADAS CON TARIFA 12% $ 5124232 1% 11021404 | $  142.542,66
VENTAS NETAS LOCALES GRAVADAS CON TARIFA 0% $ $ $ 195,00
DIVIDENDOS PERCIBIDOS LOCALES $ $ 500000 | $

TOTAL DE INGRESOS $ 5124232 (¢ 11521404 | $ 14273766
COSTOS Y GASTOS

INVENTARIO INICIAL DE BIENES NO PRODUCIDOS POR LA COMPARIA 0's $ 6.054,90
COMPRAS NETAS LOCALES DE BIENES NO PRODUCIDOS POR LA COMPARIA $ 2920967 [$  8044925|$  82.276,17
(-) INVENTARIO FINAL DE BIENES NO PRODUCIDOS POR LA COMPANIA $ $ $§ (605490
SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNER Q CONSTITUYEN MATERIA GRAVADA DEL IESS $ 330500 [$  1368645($  28.172,80
BENEF SOCIALES, INDEMNIZ Y OTRAS REMUNERA Q NO CONSTIT MATERIA GRAV DEL IESS $ 66746 [ $ 283247 1$ 4,695,68
APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL (INCLUYE FONDOS DE RESERVA) $ 40156 | $ 1.662,90 | $ 3451,19
HONORARIOS PROFESIONALES Y DIETAS $ 16305 | $ 94335 $
ARRENDAMIENTOS DE INMUEBLES $ 145000 | $ 220000 | $ 2.400,00
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES $ 294216 | $ 723741 $ 726,10
COMBUSTIBLES $ $ 172696 | $ 2.400,00
SUMINISTROS Y MATERIALES $ 655,05 | $ 196227 | $ 5.306,67
TRANSPORTE $ 153263 | $ 29562 | $ 81,75
PROVISIONES PARA CUENTAS INCOBRABLES $ 646 |9$ 646 9$

INTERESES BANCARIOS LOCAL $ 307,08 $ 41851 1% 1.354,57
GASTOS DE GESTION $ 1.00355 | $ 5348119 1.840,46
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS $ $ 1126 $

GASTOS DE VIAJE $ 3.000,00 [ $ 4686 | $
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS $ 123157 | $ 108330 | $ 2.118,07
SERVICIOS PUBLICOS $ 1.000,00 | $ 3007388 2.775,34
PAGOS POR OTROS SERVICIOS $ 400,00 | $ 230654 | $ 3.552,70
PAGOS POR OTROS BIENES $ 148193 | $ 6273 $ 446,50
TOTAL COSTOS $ 2920967 |$ 8044925 |$  82.27617
TOTAL GASTOS $ 1954750 [$  3351161|$  59.321,83
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 4875717 [$ 11396086 [ $  141.598,00
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION A TRABAJADORE E IMPUESTO A LARENTA $ 248515 | $ 125318 [ $ 1.139,66
() PARTICIPACION A TRABAJADORES $ 7|8 18798 | $ 170,95
GANANCIA (PERDIDA) ANTES DE IMPUESTOS $ 211238 $ 1.06520 | $ 968,71
() IMPUESTO ALARENTA $ 528,09 | 266,30 | $ 242,18
UTILIDAD (PERDIDA)DEL EJERCICIO $ 158428 | $ 79890 | $ 726,53

Fuente: Estados financieros empresa Trilambda S.A
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4.9. Ratios financieros
4.9.1. Ejercicios y analisis

- Capital de trabajo
Tabla N° 4.3 Capital de trabajo de los afios 2009- 2010- 2011

Activo corriente - Pasivo $2139,32 - $
CT2009= corriente _ 1565,51 57381
Activo corriente - Pasivo 9614,71-
CT2010= corriente = 10558,81 = $
(944,10)
Activo corriente - Pasivo 15591,96-
CTao11= corriente = 19271,15 = $
(3.679,19)

Elaborado por: autoras.

El capital de trabajo que generd la empresa Trilambda S.A., ha disminuido de un
periodo a otro por las variaciones que se presentaron en el pasivo corriente ya que
para el afio 2010 tuvieron un aumento del 60% enlas cuentas por pagar, disminuyo en
un 7% los impuestos por pagar, la participacién de los trabajadores para ese periodo
disminuy6 en un 4% y se tuvieron un aumento en las provisiones de un 14% todas
estas variaciones representaron un aumento de los pasivos corriente de un 64% mas
en relacion al afio 2009 segun lo demuestra el analisis vertical realizado a la empresa

Trilambda en ese periodo.

Para el aflo 2011 se puede observar que el capital de trabajo sigue disminuyendo en
relacion al afio 2010 y esto se debe a las diversas variaciones que se presentaron en el
pasivo corriente ya que se puede observar una disminucion del 39% en las cuentas
por pagar. Sin embargo, hubo un incremento del 63% de préstamos de accionistas

locales que presentd una disminucion de 1% en los impuestos por pagar, también
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disminuyd en 1% la participacion de los trabajadores, se presentd una disminucion
del 13% en las provisiones, todas estas variaciones provocaron que los pasivos
corrientes aumentaran en un 9% mas con relacion al afio 2010 segun se muestra en el

analisis vertical realizado a la empresa Trilambda S.A.

También se observa que las variaciones presentadas en los activos corrientes de la
empresa Trilambda S.A. han influenciado en los saldos negativos del capital de
trabajo en el periodo del 2010, ya que refleja una disminucion en la cuenta caja —
banco del 17% , las cuentas por cobrar aumentaron en un 4% , el crédito tributario
IVA disminuy6 en un 20% , aument6 en un 3% el crédito tributario renta , al igual
que el inventario de productos terminados en un 31% Yy se puede observar un
incremento del inventario de repuestos del 19% todas estas variaciones que se
presentaron en el periodo del 2010 ocasiond un aumento del 19% mas en los activos
corriente en relacién al afio 2009 segun lo demuestra el analisis vertical realizado a la

empresa.

En relacién a las variaciones que se presentaron para el periodo 2011 se puede
observar que la cuenta caja — banco tiene un aumento del 7%, las cuentas por cobrar
aumentaron en un 14% , el crédito tributario IVA disminuy6 en un 2%, el crédito
tributario renta disminuyé en 1%, el inventario de producto decrecié en un 31%, el
inventario de suministro y materiales aumentd en un 30%, el inventario de repuestos
bajo en 1% el resultado de estas variaciones presentadas en el periodo 2011 se puede
observar que los activos corrientes disminuyeron en 1% en relacion al afio 2010

segun lo demuestra el analisis vertical realizado.

Todas las variaciones que se presentaron en los activos corrientes y pasivos corriente
de los 3 ultimos afios han ocasionado que el capital de trabajo sea negativo es decir
que la empresa no cuenta con la capacidad para cubrir con sus obligaciones a

terceros.
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-Indice de solvencia
Tabla N° 4.4 indice de solvencia de los afios 2009- 2010- 2011

Activo Corriente 2139,32
1S2000= 1,37
Pasivo Corriente = 1565,52 =
$
Activo Corriente 9.614,71
1S2010= = 0,91
$ =
Pasivo Corriente 10.558,81
$
Activo Corriente 15.591,96
1S2011= = = 0,81
$
Pasivo Corriente 19.271,15

Elaborado por: autoras.

Las variaciones que han tenido los activos vs pasivos en estos tres afios demuestran
que la empresa Trilambda S.A. no tiene la capacidad para cumplir con todas las
obligaciones contraidas en el periodo contable debido a las diferentes variaciones que
se encuentran en los activos corrientes y en los pasivos corrientes como se observa

en el indice anterior (Capital de trabajo).

Para realizar un analisis en forma general de los activos corrientes en los ultimos 3
anos se puede observar que en el afio 2009 se obtuvo un 60% del total de activos, el
cual en el afio 2011 aumento en un 19% mas que el afio anterior y finalmente en el
afio 2011 disminuy6 en 1% en relacion al afio anterior segin lo demuestra el analisis

vertical realizado a la empresa.

Los pasivos corrientes también han presentado diferentes variaciones en estos 3 afios
de estudio ya que para el afio 2009 el total de pasivos corrientes representd un 22%

del total de pasivo, para el afio 2010 tuvo un incremento del 64% mas que el afio
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2009 y para el periodo 2011 aument6 en un 9% mas que el afio 2011 segun lo
demuestra el andlisis vertical realizado a la empresa Trilambda. Debido a todas estas
variaciones se puede concluir que para el periodo del 2009 se contaba con liquidez
ya que con el valor que representaban los activos corrientes la empresa podia cumplir
con sus obligaciones con terceros, para los 2 afios posteriores la empresa no cuenta

con la capacidad para cumplir con dichas obligaciones.

-Prueba acida
Tabla N° 4.5Prueba acida de los afios 2009- 2010- 2011

Activo Corriente - Inventario 2139,32
PA2009= 137

1565,52

Pasivo Corriente

9614,71-2292,9-

Activo Corriente - Inventario 3762
PA2010= = 0,34
$ =
Pasivo Corriente 10.558,81
15591,96-
Activo Corriente - Inventario 6054,90
PA2011= = = 0,49
$
Pasivo Corriente 19.271,15

Elaborado por: autoras.

Como se puede observar en el analisis de este indicador que la empresa Trilambda
S.A. en el afio 2009 pudo cubrir con los pagos a terceros sin contar con mercaderia
para la venta solo dispuso de su efectivo y de las cuentas por cobrar de ese periodo.

Sin embargo, para el afio 2010 presento un indice de 0.34 lo cual no le permiti¢ a la
empresa cumplir con sus obligaciones sin necesidad de vender su inventario y
cumplir con los acreedores, esto se debid a las diferentes variaciones que se
presentaron en el pasivo corriente y activo corriente como se lo demostré en el

analisis realizado en el capital de trabajo.
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Para el periodo del 2011 el indice de la prueba &cida es de 0.49, aumentd en relacién
al afio 2010. También se puede observar que la empresa no cumple con las

obligaciones financieras que mantiene con terceros.

Para estos 2 ultimos periodos la empresa no tiene la capacidad de endeudarse.

-Rotacién de inventario

Tabla N° 4.6Rotacion de inventario de los afios 2009- 2010- 2011

R. Costo de Venta ~ 29209,67 ~
INV.2009= Inventario Promedio B 0 B °
$
R. inv.2010= Costo de Venta = 80.449,25 = s
Inventario Promedio 2292,90+3762 1929
$
R. Costo de Venta 82.276,17
INV.2011= ) $ ) 19,99
Inventario Promedio 6.054,90

Elaborado por: autoras.

En el indice de rotacion de inventario que se obtuvo de la empresa se puede observar
que en el afio 2009 no habia mercaderia en stock y todo lo que se compraba se
vendia. Sin embargo para el periodo del 2010 y 2011 se observa que el indice de
muestra que las mercaderias que se compran para la venta se mantienen en el

almacén 27 dias y 26 dias respectivamente.



74

Por lo cual el inventario de la empresa Trilambda S.A. no tiene mucha rotacion he
ahi una de las razones por lo cual no cuenta con liquidez ya que todo el dinero

invertido esta en equipos.

-Dias de rotacion de inventario

Tabla N° 4.7Dias de rotaciéon de inventario de los afos 2009- 2010- 2011

Plazo PI. S0 2l
S = 27,09
R. Inv2010=
Rotacién de Inventario 13,29
Plazo Pr. 360 360
R. = =
INnv2011=
Rotacidn de Inventario 13,59 26,49

Elaborado por: autoras.

Analizando la rotacion de inventario que ha tenido la empresa se concluye que
Trilambda S.A. no esta recuperando de forma rapida la inversion que ha realizado
con la adquisicion de equipos Yy que tiene en stock de productos que no son

[lamativos para los clientes.

Mediante este indice se puede ver el movimiento de la mercaderia que tiene
disponible para la venta, analizar los productos que no tiene mucha salida y evitar

tener un mayor stock de esos productos.

Al tener productos de baja rotacion esto influye en la liquidez de la empresa que no
se esta dando ya que maneja un bajo indice en sus productos en comparacion con el

afio 2009 que todo lo que tenia se vendia y la rotacién era 0.
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-Rotacidén de cuentas por cobrar
Tabla N° 4.8Rotacion de cuentas por cobrar de los afios 2009- 2010- 2011

R. Ctas por Ventas anuales 51242,32
: 79,2930181
Cobrarao9= Promedio cuentas por cobrar = 646,24 =
$
R. Ctas por Ventas anuales 110.214,04
= 65,89

Cobrarzo10= $ =

Promedio cuentas por cobrar 1.672,58

$
R. Ctas por Ventas anuales 142.737,66
= = 25,55

Cobrarzo11= $

Promedio cuentas por cobrar 5.586,75

Elaborado por: autoras.

Este indice demuestra que en los ultimos afios las cuentas por cobrar han aumentado
en cada periodo comenzamos en el 2009 con un 9% del total de los activos de la
empresa segun el anélisis vertical realizado, luego en el siguiente periodo este
representa un 14% del total de los activos en base a los resultados arrojados en el
analisis vertical es decir que aumento en un 5% maés, en el afio 2011 este indice
representd un 28% del total de los activos obteniendo un incremento del 14% mas
que el afio 2010 segln se demuestra en el analisis vertical realizado a la empresa
Trilambda S.A.

Por lo que se concluye que no se esta realizando una gestion de cobranza eficiente ya
que el rubro en vez de disminuir aumenta y esto genera a la empresa falta de
liquidez. También se debe al aumento de las ventas que se ha reflejado en estos 3
afios donde se estan analizando, a medida que crecen las ventas aumentan las cuentas

por cobrar por lo cual no se esté realizando un eficiente labor de cobro.

En el afio 2011 la cuenta por cobrar aumento el doble en relacion al afio 2010 se debe
analizar las estrategias de cobro y buscar disminuir la cartera de clientes que aumenta

con los afos en vez de disminuir.
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- Dias de rotacion de cuentas por cobrar

Tabla N° 4.9Dias de rotacion de cuentas por cobrar de los afios 2009- 2010-
2011

Plazo Pr. R.
360 360
Ctas Cob.2009 _ ~ 4,54012231
= Rotacion de cuentas por - -
cobrar 79,29301807
Plazo Pr.
360 360
R. Ctas — = 5,46
Rotacion de cuentas por =
Cob.2010 =
cobrar 65,89
Plazo Pr.
360 360
R. Ctas = = 14,09
Cob.2o11 = .,
Rotacion de cuentas por cobrar 25,55

Elaborado por: autoras.

Con este indicador se puede demostrar la mala gestién de cobro que esta realizando

la empresa, ya que en el afio 2009 los dias de cobro eran cada 4 dias y la cartera de

cliente se mantenia baja.

En el periodo del 2010 aumenté en un dia los dias de cobros pero las ventas se

duplicaron por esta razén hubo un crecimientos en las cuentas por cobrar.

Se puede observar que este indice en vez de bajar aumenta y esto se debe a la
ineficiente gestién de cobro que se realiza la empresa Trilambda y es una de las

causas por la cual no presenta liquidez ya que tiene una elevada morosidad.




-Rotacion de cuentas por pagar

Tabla N° 4.10Rotacién de cuentas por pagar 2009- 2010- 2011
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$
R. Ctas por Compras anuales 29.209,67 0
pagar2o09= = ;
Promedio cuentas por pagar
$
R. Ctas
Compras anuales 80.449,25
por = 5 10,99
pagar2o10= :
Promedio cuentas por pagar 7.321,88
$
R. Ctas
Compras anuales 82.276,17
por = 5 20,00
pagar2o11= _
Promedio cuentas por pagar 4.112,95

Elaborado por: autoras.

Mediante este indice se concluye que el manejo que se estd teniendo con los

proveedores es eficiente sin embargo se llega a la conclusién de que la empresa

puede cumplir con sus obligaciones financieras con terceros realizando las ventas de

todo su inventario.

Las cuentas por pagar en relacion a los afios 2010 fueron de 60% y en el 2011 fue del

20% significando que estd pagando mas rapidamente las deudas contraidas con

terceros y acreedores.

Es decir que los proveedores no estan dando crédito y que se esta realizando muchas

compras en efectivo, lo que podria ocasionar una baja liquidez.
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-Dias de rotacion de cuentas por pagar

Tabla N° 4.11 Dias de rotacién de cuentas por pagar de los afios 2009- 2010-
2011

Plazo Pr.
azo et 360 360 32,76
R. Ctas = _
pag.2010 = Rotacion de cuentas por
pagar 10,99
Plazo Pr.
azo T 360 360
R. Ctas = = 18,00
pag.2011 =
Rotacion de cuentas por pagar 20,00

Elaborado por: autoras.

Como ya se demostré en el ratio anterior los dias de pago de la empresa Trilambda
S.A. han disminuido lo que significa que la empresa esta pagando mas rapido sus

obligaciones.

Una de las causas por la que haya disminuido se deberia a que los proveedores no
estan dando crédito ya que seria ideal que los dias de pago puedan aumentar para

tener un flujo de efectivo.

Se recomienda plantear con los proveedores tipos de crédito para no tener que pagar
tan rapido y de esta manera poder mover el flujo de la compafiia.

Evitar realizar compras en efectivos ya que al pagar mas rapido las obligaciones

contraidas se ve afectado el flujo de efectivo y de esta forma se pierde liquidez.
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-Rotacioén de los activos totales

Tabla N° 4.12 Rotacion de activos totales de los afios 2009- 2010- 2011

$
R Act. Ventas netas 51.242,32
= 7,35742335
Totales2009= $ =
Promedio de activos totales 6.964,71
$
Ventas netas 110.214,04
R. Act.
= = 9,01
Totaleszo10=
$
Promedio de activos totales 12.234,84
$
Ventas netas 142.737,66
R. Act.
= = 6,62
Totales2011=
$
Promedio de activos totales 21.571,28

Elaborado por: autoras.

Se puede concluir que los activos totales que maneja la empresa Trilambda S.A.
estan disminuyendo, los dias de rotacion; es decir, que con el pasar de los afios rotan
menos esto se debe a diversas causas como el crecimiento de los activos corriente,

disminucion de activos fijos.

Ya que mediante este indice se hace un estudio general de la administracién de los
activos que posee la empresa es decir que no se ha invertido en nuevos equipos para

la compafiia y se esta realizando una reutilizacion de los mismo.



80

-Endeudamiento

Tabla N° 4.13 Endeudamiento de los afios 2009- 2010- 2011

$
Pasivo total 1.565,51
Endeudamiento2oo= -5 _ 0,22477749
Activo Total 6.964,71
$
Pasivo total 10.558,81
Endeudamiento2oi0= -3 _ 0,86
Activo Total 12.234,84
$
Pasivo total 19.271,15
Endeudamiento2o11= -3 _ 0,89
Activo Total 21.571,28

Elaborado por: autoras.

Cuando se realiza este ratio se quiere demostrar que tan eficiente es la empresa
administrando sus recursos y ver si la empresa puede cumplir con sus obligaciones

financieras.

En el afio 2009 se obtuvo un 22.48% del total de los pasivos que es lo que financian
los acreedores demuestra que el nivel de endeudamiento estaba relativamente bajo y
en caso de requerir una liquidacién de los activos se obtendra un saldo en libro de
77,52%, a medida que la empresa aumenta o empieza a crecer en niveles de ventas
comienza a comprar mercaderia y por ende se ve un crecimiento en los activos de la
compafiia y el nivel de endeudamiento aumenta como es el caso del afio 2010 con un
86% el total de los pasivos de endeudamiento y en el 2011 aumento a 89% en total
de pasivos de ese periodo que es un nivel alto el financiamiento que tienen los
proveedores segin se demuestra en al andlisis vertical realizado a la empresa
Trilambda S.A.
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-Tasa de interés
Tabla N° 4.14Tasa de interés de los aflos 2009- 2010- 2011

$
Cl2010= Utilidad operacional = 1.065,20 _ 2,55
Gastos por interés 418,51 -
$
Cl2o11= Utilidad operacional = 968,71 = 0,72
Gastos por interés 1354,57

Elaborado por: autoras.

Cuando se habla de tasa interés como se puede observar en este cuadro ha
disminuido de un periodo a otro esto se debe a que adquiri mas productos se origino
un endeudamiento mas alto. A medida que la tasa de interés baje mi nivel de

endeudamiento crece como se comprob6 en el indice anterior.

-Margen de los gastos operativos

Tabla N° 4.15Margen de gastos operativos de los afios 2009- 2010- 2011

$
Gastos Operativos 18.002,39
GAO02009= 35,13
= $ =
Ventas 51.242,32
$
Gastos Operativos 32.009,80
GAO2010= = 29,04
$ =
Ventas 110.214,04
$
Gatos Operativos 55.849,19
GA02011= = = 39,13
$
Ventas 142.737,66

Elaborado por: autoras.
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Cuando en las empresa Trilambda S.A. se observa un crecimiento en las ventas es
indice de que también aumentan los gastos operativos como se puede observar en
este indicador, ya que estos vienen a ser los costos variables que tiene la empresa,

los cuales se incrementan con las ventas.

Si las ventas suben de un periodo a otro, lo que hace la empresa Trilambda S.A.
para aumentar sus ventas es contratar mas personal que satisfaga dicha demanda, se
recomienda realizar promociones y publicidad para obtener un nivel de rentabilidad

mayor.

Cuando se habla de gastos operativos se hace hincapié en los costos variables que

maneja la empresa como es el caso de la mano de obra, marketing, publicidad, etc.

-Margen de activos fijos

Tabla N° 4.16Margen de activos fijos de los afios 2009- 2010- 2011

$
ROT. ACT. Ventas 51.242,32
18,30
F1J0OS2009= = $ =
Activo Fijo 2.799,43
$
ROT. ACT. Ventas 110.214,04
= 42,06
F1J0S2010= $ =
Activo Fijo 2.620,13
$
ROT. ACT. Venta 142.737,66
= = 23,87
FI1JOS2011= $
Activo Fijo 5.979,32

Elaborado por: autoras.

Para realizar un mejor analisis en la rotacion de activos se los tiene que separar y

tener una mayor definicion de lo que esta pasando con la empresa.
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En el afio 2009 los activos fijos de la empresa Trilambda S.A. representaban un 40%
del total de activos segun el analisis vertical realizado a la empresa, sin embargo para
el afio del 2010 bajo a un 21% del total de activos demostrado en el analisis vertical
ya que en este afio no hubo adquisicion de equipos fijos la depreciacion fue mayor
que el afo anterior. Para este 2011 los activos fijos aumentaron a un 23% el total de
los activos segun informacion proporcionada en el andlisis vertical, se realizaron méas
compra de activos fijos en la empresa la adquisicion de una moto para mensajeria,

aire acondicionado para la oficina entre otros costos.

-Margen de utilidad bruta

Tabla N° 4.17 Margen de utilidad bruta de los afios 2009- 2010- 2011

Utilidad Bruta $ 2.485,15
MUB2009= 4,8498
Ventas netas = $ 51.242,32 =
$
Utilidad Bruta 1.253,18
MUB2010= = 1,14
$ =
Ventas netas 110.214,04
$
Utilidad Bruta 1.139,66
MUB:2011= = = 0,80
$
Ventas netas 142.737,66

Elaborado por: autoras.

Este indicador demuestra que tan rentable es la empresa como se puede observar la
utilidad bruta que genera la empresa es sumamente baja esto se debe a diferentes
factores, en el afio 2009 se obtiene un margen utilidad de 4,8498% considerando una
ventas de 51.242,32. Los costos representan un 57% y los gastos tienen un 38%

segun el anélisis horizontal realizado a la empresa Trilambda para ese periodo.
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En el afio 2010 este indice de rentabilidad baja a 1.14% se obtiene en costos un
69.83% Yy en gastos un 29.09% informacién dada por el analisis horizontal, sin
embargo para el afio 2011 el indice baja aun mas teniendo un 0.80% en costos
57.64% y gastos 41.56% basado estos resultados en el andlisis horizontal como se
puede observar el indice de rentabilidad es bajo debido a que los costos y los gastos
son elevados e incluso en el afio 2011 la diferencia entre costos y gastos es de 16. %.

Informacion proporcionada por el andlisis horizontal realizado a la empresa
Trilambda S.A.

-Margen de utilidad neta
Tabla N° 4.18Margen de utilidad neta de los afios 2009- 2010- 2011

$
Utilidad Neta 1.584,28
MUN2009= 3,09
= $ =
Ventas netas 51.242,32
$
Utilidad Neta 798,90
MUN2010= = 0,72
$ =
Ventas netas 110.214,04
Utilidad Neta $ 726,53
MUN2011= = = 0,51
Ventas netas $ 142.737,66

Elaborado por: autoras.

La utilidad neta es la rentabilidad de los accionistas que conforman la empresa. A
medida que aumentan las ventas la utilidad neta es menor esto se debe a diversos
factores, aumento de los gastos en esto tres (3) Ultimos afios. Los cuales se deberia

tener un mayor control para disminuir este rubro y poder gozar de una mayor
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rentabilidad para los accionista ya que ellos son los responsables en decidir si la

utilidad se invierte o se las reparte entre ellos.

-Margen de utilidad operacional

Tabla N° 4.19 Margen de utilidad operacional de los afios 2009- 2010- 2011

$
Utilidad Operacional 2.112,38
MUOQO2009= = = 412
$
Ventas netas 51.242,32
$
Utilidad Operacional 1.065,20
MUOz2010= = 0,97
$ =
Ventas netas 110.214,04
$
Utilidad Operacional 968,71
MUOQO2011= = = 0,68
$
Ventas netas 142.737,66

Elaborado por: autoras.

Es la utilidad después de la participacion de los trabajadores que corresponde al 15%
que son repartidos a los empleados que laboran en una institucion como se puede
observar el margen de participacion para los empleados es bajo debido al elevado

gasto que tiene la empresa que evita generar un margen mayor.

Para determinar los indices de rentabilidad de la empresa Trilambda se deberian
ajustar los elevados gastos que genera y analizarlos para tener un mayor control
sobre el mismo y de esta forma obtener un mayor indice que pueda beneficiar a

todos.
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-ROA

Tabla N° 4.20 Roa de los afios 2009- 2010- 2011

$
Utilidad Neta 1.584,28
ROA2000= _ _ 0,23
$
Total de activos 6.964,71
$
Utilidad Neta 798,90
ROA2010= = _ 0,07
$ =
Total de activos 12.234,84
$
Utilidad Neta 726,53
ROA2011= = = 0,03
$
Total de activos 21.571,28

Elaborado por: autoras.

El ROA de la empresa se esta midiendo la rentabilidad que tienen los activos totales

gue maneja dentro de una organizacion.

En el analisis realizado en los 3 ultimos afios se puede observar que el rendimiento
cada vez baja, esto se ha debido en gran parte al incremento de los activos corrientes

y fijos de un afio a otro.
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Adicional el incremento de los costos y gastos operativos que maneja la

organizacion dentro de cada periodo contable.

-ROE

Tabla N° 4.21 Roe de los afios 2009- 2010- 2011

$
Utilidad Neta 1.584,28
ROE2009= 0,29
= $ =
Patrimonio 5.399,20
$
Utilidad Neta 798,90
ROE2010= = 0,48
$ =
Patrimonio 1.676,03
$
Utilidad Neta 726,53
ROE2011= = = 0,32
$
Patrimonio 2.300,13

Elaborado por: autoras.

Este indicador ayuda a medir el beneficio que obtiene la empresa por las ventas

realizadas muestra el retorno que tienen los accionista de la empresa.

De acuerdo a lo que se observa en la tabla N° 4.21 existe una disminucion
porcentual de un afio a otro, esto exclusivamente se genera por el alto porcentaje que
tiene en gastos la empresa , que disminuye la rentabilidad que deben tener los

accionistas para seguir invirtiendo en el negocio y generar rentabilidad.



4.10. ANALISIS DUPONT

Grafico N°4. 9Andlisis Dupont Afios 2009-2010-2011
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ANALISIS DUPONT 2009 - 2011
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Elaborado por: autoras.

Para concluir con el anélisis financiero de la empresa Trilambda S.A. se ha utilizado

la terminologia DuPont.
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Al realizar los anélisis horizontal y vertical se pudo comprobar que el mayor
problema financiero radica en los gastos elevados que mantiene la empresa lo que

hace que disminuya la utilidad que genera en cada ejercicio fiscal.

Se puede observar una ineficiencia en las gestiones de cobro que realiza ya que los
dias de cuentas por cobrar ha aumentado ocasionando que no haya dinero en la caja,
ademas se estan realizando muchas compras en efectivo o los proveedores no estan
dando crédito ya que la rotacion de dias de la cuenta por pagar han disminuido
afectando el flujo de la empresa.

De acuerdo al grafico N° 4.9 se observa que la empresa trata de manejar el sistema
de baja rotacion de inventarios y margenes alto pero este no se da por un elevado

crecimiento en gastos y endeudamiento.
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CAPITULO 5

5.1. Misioén

Brindar asesoria técnica a los usuarios que presenten problemas con sus
equipos de codmputo o deseen adquirir nuevos productos computacionales,
el programa Aldelo sistemas de circuitos de cAmaras y acortar el tiempo
de espera ofreciendo un servicio de calidad a un precio justo a nivel de

mercado.

5.2. Visién

Ser reconocidos en el mercado local y poder estar entre las 20 mejores
empresas que brinden soporte técnico, distribucién de equipos de
computo, adquisicion del programa Aldelo y sistema de vigilancia con sus

componentes.

5.3. Valores
Los valores que siempre deben regir a una organizacién son:
+ Responsabilidad
+ FEtica.
+ Puntualidad.
+ Compromiso.
+ Confianza.
+ Respecto

+ Amistad.
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5.4. Alianza estratégica

Dentro del modelo de negocios Canvas se encuentra la siguiente alianza estratégica
las cuales realizando un trabajo en equipo se va a lograr competitividad y la
ganancia para ambos lados ya que de esta forma todos persiguen un bien comun

generar ganancias.

5.4.1. Empresas privadas

Son los clientes a los cuales les brindan una asesoria técnica, revision de sus equipos

de computo, consejos de cobmo poder utilizar y adaptarse a la nueva era tecnolégica.

En esta alianza ambas partes tienen un mismo objetivo dar un buen servicio y
obtener una ganancia. ESTRATEGIA (F1, O7).

En conclusion del anélisis foda F2, O1 — F4, O6 — F, O4 — D5, O5 realizado a la
empresa Trilambda S.A. en la cual se concluyé que mediante la estrategia ganar-
ganar se estaria beneficiando a la empresa que adquiere el producto o servicio
debido a que se optimizaran sus procesos los cuales permitiran satisfacer

oportunamente a los cliente y a su vez Trilambda S.A. recibe un beneficio.

5.4.2. Proveedores

Con los proveedores que son parte esencial para el giro del negocio en cual esta la

empresa se debe cultivar una buena amistad.

Tener tiempos de respuestas rapidos sobre disposicion de productos por parte del
proveedor. Acceder a una lista de los productos o las promociones que se realizan en

el mes.
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Se determina esta estrategia en el foda cruzado F3, A1 —F6, A4 (pag.66) puesto que
manteniendo una buena relacién con los proveedores siendo fieles a su cartera es
posible obtener beneficios tales como extension en los dias de crédito, promociones
de productos que a su vez se ofrezca a los clientes y realizando una publicidad

minima se reactivaria la marca y se generaria ventas.

5.4.3. Empleados

Los empleados son la parte esencial para el giro de negocio de la empresa ya que
mediante este se van a cumplir con los objetivos propuestos, para que estos se
efectlien con eficiencia se tiene que realizar capacitaciones periddicas para que estos

estén actos para las diversas actividades que realizan.

Se relaciona esta estrategia con el foda F3, Al (pag.66) en la que se concluye, que
mediante una capacitacion al personal se va estar al dia con la tecnologia y ofrecer

asesoria a los clientes.

Asi mismo en el F6, A4 (pag.66) se plantea la posibilidad que con la ayuda de los
empleados se levante informacion de las actividades que se realizan para armar un
manual de funciones que los ayude a cumplir con los procesos de manera eficaz y

eficiente.

5.4.4. Publicidad

Para dar a conocer a la empresa al mercado ecuatoriano se debe realizar una minima
inversion en publicidad en donde se promocionen los productos y servicios que la
compafiia ofrece para de estar forma aumentar las ventas siempre ofreciendo un
servicio de calidad. En la parte referente al F5, O4 — F6, O5 — D1, O5 (pag.66) se

concluye que realizando una minima inversion que no genere mucho gasto es posible
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dar a conocer el producto estrella a las empresas privadas que ain no conocen el

sistema Aldelo.

Utilizando el internet se podra llegar a futuros clientes y actuales mediante las redes
sociales existentes como Facebook, twitter y publicidad masiva via correo
electronico las mismas que serviran para informar a la comunidad de las
promociones, tips para ayudar a los usuarios a que conserven en buen estado sus
equipos, asi como datos propios de la empresa en donde puedan contactarlos para

futuros negocios.

También se considera que en un futuro se pueda proyectar un gasto que sea
presupuestado anualmente en donde se pague por una publicidad televisiva, o un
anuncio publicitario en donde demos a conocer la existencia de la empresa y los

beneficios que generarian a sus empresas al contratar los servicios de Trilambda.

Asi mismo en un mediano plazo Trilambda S.A. podria afiliarse alguna de las
camaras existentes en el Ecuador reguladas por el Estado tales como la Camara de
Comercio o Camara de la pequefia Industria en las cuales aportando mensualmente
con sus cuotas se podra hacer uso de los beneficios tales como participar en las ferias
que organizan anualmente o inscribir al personal de la empresa a los cursos de

actualizaciones que se dictan mensualmente.

5.4.5. Restaurantes - Discotecas

Con la publicidad que se va a realizar se podra acaparar la atencion de los duefios de
restaurantes que aun no son nuestros clientes y poder ofrecer el sistema aldelo para el

manejo de su negocio.

Al igual que los restaurantes el sistema aldelo también esta dirigido para las
discotecas con esta alianza la empresa gana ya que puede vender su producto y el
cliente gana porque de esta forma va obtener un sistema que le va ayudar en el

control de su negocio y va a poder seguir creciendo.
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De acuerdo al estudio realizado en el capitulo 3 del andlisis de las 5 fuerzas de
Portter en relacion con los clientes tenemos que actualmente la empresa Trilambda
S.A. no atiende las necesidades de todo su segmento de mercado puesto que su
cartera de clientes estd conformada por una parte minima del total de empresas que

manejan este mismo giro del negocio.

5.2. Procesos claves

5.2.1. Servicio post venta

Se debe mejorar el servicio Posventa realizando llamadas periddicas recordando al
cliente que la empresa aln existe y se encuentra operativa, ofertarles las promociones
con la que dispone la empresa para poder generar mas ventas. Foda D4, A6 — F4,
O6. (pag.66).

5.2.2. Soporte técnico

El soporte técnico que realiza la empresa Trilambda S.A. se origina de 2 maneras

presenciales y remotas.

Al asistir al soporte presencial se debe ir con las herramientas necesarias para poder

concluir con el caso y evitar dejar casos pendientes.

En caso de haber casos pendientes se deberian resolver en un tiempo méximo de 72
horas, para de esta forma mejorar nuestro tiempo de respuestas y ser mas eficientes y

eficaz.

Como parte de la mejora propuesta para la empresa Trilambda S.A. haciendo que se
reactive la marca de la empresa es posible aumentar la cartera de clientes y esto

generara mas trabajo y se necesitara de la contratacion de nuevo personal capacitado
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que conozca de la evolucion de la tecnologia para asistir correctamente a los
usuarios. F3, A7(pag.66).

Como una estrategia principal y de gran importancia es la creacion de un manual de
funciones D3,02 (pag.66) que ayude al personal a realizar las actividades
correctamente para que los procesos fluyan y no haya errores que generen gastos

innecesarios a la compafiia.

5.2.3. Software

Estar pendientes de las actualizaciones del sistema aldelo para poder indicarle a los

clientes las ventajas que tiene el sistema para su negocio.

Tener conocimientos de todas las herramientas y las bondades que este ofrece para
poder ofrecerles un producto de calidad a los futuros clientes. Foda F3; A7 (pag. 66)

Trilambda S.A. como estrategia personalizada oferta a los clientes del sistema aldelo
realizar modulos adicionales que se acoplan a las diferentes necesidades que tengan

los clientes.

5.3. Recursos claves

5.3.1. Recursos humanos

Cuando referimos a los recursos con los que contamos para cumplir con todas las

actividades a las que se realiza la empresa tenemos el recurso principal el humano.

Para tener un personal eficaz y eficiente se deberia realizar capacitaciones constante

sobre el funcionamiento de los equipos realizar pruebas periodicas para ver si estan
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teniendo un buen desempefio, ya que ellos son la imagen de la empresa.D2; O2
(pag.66).

5.3.2. Recursos tecnologicos

Estar en constante evolucion con la tecnologia y no quedarse atras, se requiere ir
innovando al mismo paso para poder ofrecer a los clientes equipos con tecnologia de
punta. Realizar investigaciones sobre los nuevos equipos de hardware y software

aprender sobre su uso para ofertar a los clientes.F3; O2.

5.4. Propuesta de valor

Como propuesta de valor se va a destacar que después del estudio realizado a la
empresa Trilambda S.A. es posible que las siguientes actividades ayuden a dar un

giro positivo al negocio:

+ Descuento a Fieles clientes.- Se otorgara un descuento del 5% a los clientes
que facturen mensualmente un minimo de usd. 500 ya sea por concepto de
prestacion de servicio o venta de equipos.

o Esto excluye las facturas que sean por concepto de asesoramiento
mensuales las mismas que constan como parte de los contratos

adquiridos con anterioridad.

+ Visitas gratis a clientes que nos presenten nuevos referidos.- Como
incentivo a los clientes que nos refieran con sus conocidos se otorgara 2
visitas gratis de mantenimiento o asesoria de acuerdo a lo que prefiera el

cliente.

+ Retroalimentacion con los clientes.- Como parte de la propuesta de valor se

incluye la interaccion con los clientes mediante el uso de la tecnologia es
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decir se informara sobre nuevas promociones, nuevos productos esto con la
finalidad de mantener el contacto con los clientes y recordarles que

Trilambda esté en el mercado para atender sus requerimientos y necesidades.

+ Servicio Post Venta.- Como parte de la estrategia de negocio se incluird
dentro de las actividades llamadas periddicas a los clientes para conocer el
grado de satisfaccion del producto o servicio adquirido y de esta forma

intentar fidelizar al cliente.

+ Descuento por pronto pago.- Se otorgara un descuento del 3% a los clientes

que respeten los dias de créditos otorgados.

+ Descuento por compras de contado.- Se contemplara un descuento del 3% a
las compras que se realicen con pago de contado.

+ Regalos de accesorios por compras de equipos completos.- A los clientes
que adquieran productos completos tales como computadoras, laptops se
obsequiara accesorios tales como mouse, mouse pad, mochilas, pen drives,

etc.

+ Garantia.- Todo trabajo que es realizado por Trilambda S.A. tiene garantia
de 1 mes.

+ Tiempo de Espera.- Disminuir el tiempo de espera de 72 horas a 48 horas y
de ser posible ser atendidos en el mismo dia en que realizan la llamada.

Cuando el equipo ingrese a base por un repuesto realizar con mayor

agilidad el pedido del mismo para que el cliente pueda tener pronto su

equipo y no tenga que esperar semanas por el mismo.

+ Capacitacion al personal.- Se proyectard un valor fijo anual que sera
destinado a capacitaciones al personal técnico para de esta manera tener

personal eficaz y eficiente.
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+ Imagen de los empleados.- Como parte de la cultura organizacional de la
empresa se entregara a los empleados uniformes con el logo de Trilambda
S.A. este incluird vestimenta, zapatos, kits de limpieza para mantener el
cuidado de los técnicos durante el tiempo que se encuentren en las calles para

que al llegar a su lugar de visitas lleguen presentables.

5.4. Reposicionamiento de la marca

+ Disefio.-Con la finalidad de crear valor a la marca de la empresa se sugiere
renovar la papeleria de la misma esta incluye los sobres, hojas membretadas,
logos en las comunicaciones que se envien esto con la finalidad de que la

marca Trilambda S.A. se mantenga en la retina de los clientes.

+ Publicidad.-Se asignara a una persona de la oficina a que dentro de sus
actividades se incluyan el mantenimiento de la pagina web, actualizaciones
de redes sociales tales como Facebook y twitter en donde se podra
promocionar, y facilitar informacion Gtil a los clientes ya sea ésta de

promociones , productos nuevos, descuentos, etc.

5.5. Relacion con los clientes

Es el diferente tipo de atencion que les ofrecen a los clientes para que ellos se sientan

un nivel de confianza con la empresa.

5.5.1. Atencion personalizada

Trilambda S.A. puede ofrecer a sus clientes atencién personalizada ya que ofrece un

servicio de puerta a puerta.
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Al momento de realizar una venta se coordina con el cliente el lugar y la fecha de
entrega.F2; O1 (pag.66).

Se puede realizar una asesoria al cliente sobre la adquisicion del producto que va a
adquirir dandoles a conocer las ventajas y desventajas que tiene el producto.F1; O4

(pag.66).

Establecer visitas periodicas a los clientes para medir su nivel de satisfaccion y

analizar si se esta cumpliendo con lo ofrecido o se requiere de una mejora. F4; O6
(pag.66).

5.5.2. Call center — acceso remoto

Para tomar los requerimientos de los clientes se realizan los siguientes pasos:

+ Llamada telefénica del cliente.
+ Se agenda la visita para que posteriormente asista un técnico.

+ Antes de asistir a la visita se debera llamar al cliente para confirmar la hora.

Todas estas indicaciones se deberan realizar un manual de funciones para que las
personas encargadas de realizar este trabajo lo tengan presente y no omitan ningdn
detalle.D3; O2 (pag.66).

Actualmente la empresa Trilambda S.A. esta empleado el servicio de soporte remoto
el cual se deberia realizar con frecuencia para de esta forma poder brindar la ayuda

oportuna de una forma mas rapida y eficaz. D4; O6 (pag.66).
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5.6. Canales de distribucion

Trilambda S.A. puede manejar la entrega de los productos de una forma directa ya
que el equipo es entregado en el lugar que elija el cliente ya sea su lugar de trabajo o

en su domicilio.

5.7. Segmentos de clientes

En la actualidad Trilambda S.A. ofrece sus servicios a diferentes tipos de clientes,

que se los tiene diferenciado de la siguiente forma:

+ \enta de partes, piezas computacionales y redes
o Empresas Privadas
o Restaurantes
o Discotecas
o Panaderias

o Clientes particulares

+ Circuitos cerrados de seguridad por camaras
o Empresas Privadas
o Restaurantes
o Discotecas
o Panaderias

o Clientes particulares

+ Software Aldelo
o Restaurantes
o Discotecas

o Panaderias
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+ Soporte y Asesoria Técnica
o Empresas Privadas
o Restaurantes
o Discotecas
o Panaderias

o Clientes particulares

Dentro del grupo de las empresas privadas se encuentra uno de los principales
clientes que tiene la empresa que es el Grupo Fehierro cliente con el cual mantiene
un plan preventivo mensual que es brindado a todas las sucursales que se encuentran

en la ciudad de Guayaquil.

Otros de los clientes importantes que gozan del sistema de Aldelo que son los
restaurantes entre los cuales estan: puerto moro, cocolén, ChopChops, Anderson,

entre otros.

Todos estos clientes forman parte de la empresa, para los cuales se estara brindando

un buen servicio siendo eficaz y eficiente.

Por el momento la empresa Trilambda S.A. se enfocard en aumentar su cartera de
cliente dirigiendo su publicidad informativa de promociones al mismo segmento de
mercado, de esta forma incrementar la cartera de cliente, ya que segln lo indica el
analisis de Potter, solo se ofrece el servicio en un porcentaje minimo en relaciéon con

la informacion detallada en el Inec sobre restaurantes y centros de recreacion.

Con la publicidad que se plantea establecer se pretende lograr una reactivacion de la
empresa para que de esta forma sea conocida en el mercado y de esta forma

incrementar las ventas.
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5.8. Costos

5.8.1. Costos fijos

Los costos fijos que tiene la empresa Trilambda S.A. son los sueldos, servicios

béasicos, telefonia internet.
Para poder bajar este costo se deberian tomar las siguientes medidas.

+ No dejar las computadoras prendidas si no estan siendo utilizadas.

+ Apagar la luz cuando no se la necesite.

5.8.2. Costo de marketing y reactivacion de marca

La empresa podria realizar una pequefia inversion en publicidad que no demande

mucho costo ya que hay que bajar este rubro para tener una mayor rentabilidad.

Los pasos que se podrian realizar son:

+ Actualizacion de la pagina Web.

+ Realizar flayer con informacion del sistema aldelo y distribuirlos por los

restaurantes de la ciudad.

+ Realizar promociones de los productos por redes sociales, periddicos.

5.8.3. Importacion de productos

Realizar convenios con la empresa que facilita la importacion de los equipos para

gue pueda ofrecer a Trilambda S.A. dias de créditos.
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Realizar importaciones por volimenes y no por equipos unitarios para ahorrar costos.

5.9. Ingresos

Los ingresos que generan la compariia estan dados por los siguientes rubros.

+ Ventas de equipos de computacién
+ Ventas del software ALDELO
+ Facturacion por soporte técnico (servicio)

+ En base a los estados financieros proyectados se espera crecer en ventas y
servicios un 10%. Este se incrementa si en el afio se presenta adquisicion del

software aldelo

En el anélisis de los estados proyectados se va a realizar una disminucion en los
rubros de combustibles, gastos de gestion para de esta forma poder tener un margen
de rentabilidad que permita realizar publicidad para hacer que las personas conozcan

a la empresa

5.10. Plan estratégico de marketing

5.10.1. Estrategias de promocion

+ Se realizara ofertas tales como la de poder adquirir un segundo producto a
mitad de precio, por la compra del primero esto en lo que a accesorios de

dispositivos de seguridad se refiere.

+ Se ofrecera cupones de descuentos por el valor de usd. 10.00 a los clientes
que facturen mas de 2 veces dentro del mismo mes, el mismo podra ser usado

en la proxima compra.
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A los clientes que adquieran productos completos tales como computadoras,
laptops, etc. Se les obsequiard accesorios tales como mouse, mouse pad,
mochilas, pen drives, etc.

Ofrecer descuentos por cantidad de equipos comprados.

Poner anuncios en diarios, revistas o Internet.

Crear boletines y enviarlos por medios electrénicos.

Participar en ferias de comunicacion que se realicen en la Provincia del

Guayas.

Colocar banners publicitarios en los vehiculos de la empresa.

Crear letreros vistosos para el frente de la Oficina, afiches, folletos, catalogos,

volantes y tarjetas de presentacion.

Como incentivo a los clientes que nos refieran con sus conocidos se otorgara
2 visitas gratis de mantenimiento o asesoria de acuerdo a lo que prefiera el

cliente.

Realizar flyer con informacion del sistema Aldelo y distribuirlos por los

restaurantes de la ciudad.

Se asignara a una persona de la oficina que dentro de sus actividades se
incluyan el mantenimiento de la pagina web, actualizaciones de redes sociales

tales como Facebook y twitter en donde se podra promocionar, y facilitar


http://www.monografias.com/trabajos10/tarin/tarin.shtml
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informacion util a los clientes ya sea ésta de promociones , productos nuevos,

descuentos, etc.

5.10.2. Estrategias de precio

Tabla N°5. 1 Estrategias de precio

ALTO MEDIO BAJO
SUPREMO Circuitos cerrados | Software Aldelo

de seguridad por

camaras
MEDIO LAPTOS COMPUTADORES | COMPUTADORES

PC/ LAPTOS DE ESCRITORIO

NECESIDADES | Soporte y | Venta de partes,
BASICAS Asesoria Técnica | piezas

computacionales 'y

redes

Elaborado por: autoras.

5.10.3. Precios con descuentos e incentivos

+ Descuento a Fieles clientes.-Se otorgara un descuento del 5% a los clientes

VIP es decir los que facturen mensualmente un minimo de usd. 500 ya sea

por concepto de prestacion de servicio o venta de equipos.

o Esto excluye las facturas que sean por concepto de asesoramiento

mensuales las mismas que constan como parte de los contratos

adquiridos con anterioridad.

+ Descuento por pronto pago.-Se otorgara un descuento del 3% a los clientes

que respeten los dias de créditos otorgados.
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+ Descuento por compras de contado.- Se contemplara un descuento del 3% a
las compras realicen de contado el pago de sus facturas mayores a usd. 100.

+ Servicio Post Venta.-Como parte de la estrategia de negocio se incluira
dentro de las actividades llamadas periddicas a los clientes para conocer el
grado de satisfaccion del producto o servicio adquirido y de esta forma

intentar fidelizar al cliente.

+ Ofrecer al cliente garantia de un mes por cada trabajo realizado.

+ Reduccion de costes Controlar los gastos menores de la caja chica y evitar

realizar méas de 1 visita al mismo cliente.

5.10.4. Estrategias de producto

+ Se proyecta incluir empaques con el logotipo y datos de contacto de la
Empresa Trilambda S.A. tales como fundas y cartones a los productos antes

de que sean entregados a su comprador.

+ Incluir nuevos servicios adicionales que les brinden al cliente un mayor
disfrute del producto, por ejemplo, incluir la entrega a domicilio, el servicio
de instalacion, nuevas garantias, nuevas facilidades de pago, una mayor

asesoria en la compra.

+ Imagen de los empleados.-Como parte de la cultura organizacional de la

empresa se entregard a los empleados uniformes con el logo de Trilambda


http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
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S.A. este incluird vestimenta, zapatos, kits de limpieza para mantener el
cuidado de los técnicos durante el tiempo que se encuentren en las calles para

que al llegar a su lugar de visitas lleguen presentables.

Disefio.-Con la finalidad de crear valor a la marca de la empresa se sugiere
renovar la papeleria de la misma esta incluye los sobres, hojas membretadas,
logos en las comunicaciones que se envien esto con la finalidad de que la

marca Trilambda S.A. se mantenga en la retina de los clientes.

Se proyectara un valor fijo anual que sera destinado a capacitaciones al

personal técnico para de esta manera tener personal eficaz y eficiente.

Ofrecer al cliente garantia de un mes por cada trabajo realizado.

Participar en Licitaciones para ingresar al proyecto de compras publicas y de

esta manera suplir el mercado publico.

Disminuir el tiempo de espera de 72 horas a 48 horas y de ser posible ser

atendidos en el mismo dia en que realizan la llamada.

o Cuando el equipo ingrese a base por un repuesto se debe realizar con
mayor agilidad el pedido del mismo, para que el cliente pueda tener

pronto su equipo y no tenga que esperar semanas por el mismo.
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COSTO PLAN DE MARKETING Frecuencia Aol Afio2 Aiod Afiod AfoS|EFECTO
ESTRATEGIAS DE PROMOCION
o Regalos, Accesoios e spostivos de sequridd. sl o USDBOOD]  USDB0GE|  USDL42008|  USDL62LO|  USD 2291 08[Fidelzaral hente
- Clpones de descuentos por ¢l valor de usd. 100 USDEOD]  USDEASA9|  USDLOBSOT|  USDLATLE|  USD L7183t {Fielzaral lente
o Reglos, Accesorios  mouse, mouse pad, mochiles, pe crve) USDLAI600|  USDSZT|  USD25135|  USD27eAS1|  USDAQS5,0|Fidezaal clente
4 anuncio l mes $ 30,00
o Anunciosen dieios, evistas o e, catauno USDLAA000|  USDLM9.9)  USD25%16[  USD28LLTT)  USDAL123.9|Posiconamiento e mca
o Costos por prticpacionen feis e comuricacion 2 veces al o USDLO00O|  USDLOTERY  USDLTZSLL  USD196262)  USD286384|Posicionamiento e mca
- Colocacin de baners publicarios e los vehiculos el empresa. USDISOM|  USDIGL3|  USD28G27|  USD29288|  USD42958[Posiionamient de maica
o Creacin delteros vistosos para el fents el Oficing USDT000  USDTB3L[  USDIMQ6  USDI36E8|  USD20047|Posiionamientode marca
o Creation de 2 afiches USDT000|  USDTBAL  USD1428  USD1%668)  USD20047|Posicionamiento de marca
Impresicn de folltos, catdlogos, volantes y taetas de presentacion USDAG000]  USDSI6A0l  USDBE205|  USDYB7.26  USD 1374 65(Posicionamiento de marca
o Costo de 2 vistas grais de mentenimiento 0 asesora a clients T
frecuentes | USDTIASS)  USDLTBOS)  USD1AUSAS|  USD06LT|Fdeardlcete
o Impresion de flayer USDI00  USDTEE|  USDGRd3  USDR34|  USDL0023{Posiioamientode marca
ESTRATEGIAS DE PRECIO
Precios con descuentos & ncentivos
o Descuento 5% & Fiees Clentes USDBTGLOY  USD727369) USD1200L59) USDI320L75| USD1836257|Fielarl clente
- Descuento 39 por pronto pago fodos pagan a redto Fidefzara cliete
¢ indicara este benefcio
Para Obtener vias a
o Descuento 3% por comprasde contado. ontado Fidlzar e lene
o Costo de Servico Post Venta(Incremento en coso de lemices USDAGOD|  USDAIGA|  USDER0S|  USDOBT26|  USD L3 eo[Fidelar el lente
ESTRATEGIAS DE PRODUCTO
o Costo de empaques 100 (Fundas, cartones) con ¢l logotipo de DL
Empresa Trimbda | USDSIGA|  USDA6|  USDYRT2B|  USDL.7485|Posonamiento de maca
- Costo e entega adomiciio, el servico e nsalacion USDIOD U7 USDSRS  USDABST  USD8SSLo[Fidelar el lente
- Costo e uniformes con el logo de Trlamba para ¢l personl USDEOOD|  USDESA9  USDLOBS0T|  USDLATLST|  USDL.71830{Posiionamiento de marca
o Costo de renovar la papelera USDAGOM|  USDAIGA|  USDBS2(6[  USDYTZ6|  USDLAT4eo[Posiionamiento de marca
o Proyecionde Gstos po Capactacinal prsoa uoslo dl crs S 30003 Senviioal lene
fecnicos , &l menos 1
capaciacion el o USDISOM0]  USDIGL3T|  USD2BGZT|  USD2®E|  USD4
Costo anual delplan de
MKT| USDI6OS204  USDITaTée| USD28A664 USD3LAMSY USD4591328
costo Mensuzl del plan
deMKT|  USDLGO0]  USDLAT3L  USD2TLE|  USD2608TY|  USD3sL
Aiio 1 Ajio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Tota ventas Anuales| USD 156.19693]  USD 172.47662] USD 189724 28] USD 208.696,71] USD 22956638
Yde gasto de Publicidad
respesto a las Ventas 10% 10% 15% 15% 2%
Costo anual delplan de
VKT| USDI6OS204  USDInuTée| USD2BA664 USD3LAMSY USD4591328

Elaborado por: autoras.




5.11. Balances financieros proyectados

5.11.1 Estados de pérdidas y ganancias

Tabla N°5. 3Estado de Pérdidas y Ganancias proyectadas
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PROYECTADOS
INGRESOS 2011 2012 2013 2014 2015 2016
VENTAS NETAS LOCALES GRAVADAS CON TARIFA12% | $ 14254266 | $ 156.796,93 | $ 17247662 | § 189.72428| $ 208697118 229.566,38
VENTAS NETAS LOCALES GRAVADAS CON TARIFA 0% | $ 195,00 45018 23595 | $ 2595518 28550 § 314,05
VENTAS GENERADAS PLAN MKT $ - |8 1567969 | § 1724766 | $ 2845864 | $ 31304518 4591328
TOTAL DE INGRESOS $ 142.73166 | $ 17269112 § 189.96023 | $ 28402471 $ 240.286,71 | §  275.793,70
COSTOS Y GASTOS
INVENTARIO INICIAL DE BIENES NO PRODUCIDOS POR
LA COMPARIiA $ 6.05490 $ 6.66039 | § 7326431 $ 8.059,07 | $ 88649818  9.75148
COMPRAS NETAS LOCALES DE BIENESNO
PRODUCIDOS POR LA COMPARIA $ 82276171 $ 90503791 $ 99554171 $ 10950958 | $ 12046054 | $ 13250659
(-) INVENTARIO FINAL DE BIENES NO PRODUCIDOS
POR LA COMPARIIA $ (6.054,90)] $ (6.660,39) § (1.32643)| § (8.059,07) § (88649818 (9.75148)
SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNER Q
CONSTITUYEN MATERIA GRAVADA DEL IESS $ 28171280 $ 3099008 $ 34.089,09 | $ 3749800 | $ AL2ATR0 ]S 4537258
BENEF SOCIALES, INDEMNIZ Y OTRAS REMUNERA Q
NO CONSTIT MATERIA GRAV DEL IESS $ 469568 | $ 516525 | 568177 | $ 6.249,9 | $ 687495 |8 756244
APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL (INCLUYE FONDOS
DE RESERVA) $ 34511918 3796311 $ 417594 1% 459353 $ 505289 |8 555818
ARRENDAMIENTOS DE INMUEBLES $ 2400001 § 264000 2904001 $ 319440 $ 3513848 386522
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES $ 7261018 65349 | $ 588141 % 5203318 476391 $ 428,15
COMBUSTIBLES $ 240000 | § 216000 194400 | § 174960 | § 15746418 14178
SUMINISTROS Y MATERIALES $ 5.306,67 | § AT1600 | $ 4298401$ 3868,56 | § 34817108 313354
TRANSPORTE $ 8L75]$ 7358 ] § 66,22 | $ 59,60 | § 5364 1% 4827
INTERESES BANCARIOS LOCAL $ 135457 1§ 1219111 $ 109720 | $ 974818 888,73 | $ 799,86
GASTOS DE GESTION $ 184046 | § 1673151 $ 1521041 % 138276 | § 12570616 114278
GASTO DE PLAN DE MARKETING $ - |8 1567969 | § 17.24766 | $ 2845864 | $ 31304518 4591328
DEPRECIACION DE ACTIVOS FlIOS $ 211807 % 21180718 211807 % 21180718 21180708 211807
SERVICIOS PUBLICOS $ 271534 | $ 305287 $ 335816 | 36939818 40633818 446971
PAGOS POR OTROS SERVICIOS $ 355270 | 3229131 $ 293612 | $ 2669.20 | $ 24265418 22059
PAGOS POR OTROS BIENES $ 4650 | $ 491150 $ 54027 | $ 594,29 | $ 65372 $ 719,09
BAJA DE INVENTARIO (INFORMATIVO) $ -
TOTAL COSTOS $ 82.216,17 $ 90503791 $ 99554171 $ 10950958 | $ 12046054 | $ 13250659
TOTAL GASTOS $ 59321831 $ 71718481 $ 82.566,08 | $ 9764739 | $ 104.98785 | §  124.754,89
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 14159800 | $ 16822226 | $ 182120241 $ 207.156,97 | $ 2544830 | 8 257.26149
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION A TRABAJADORE
EIMPUESTO ALARENTA $ 113966 | § 446885 $ 783999 | § 1128550 | § 14838328 1853222
(-) PARTICIPACION A TRABAJADORES $ 17095 $ 670,33 $ 117600 | § 169282 | $ 2257508 277983
GANANCIA (PERDIDA) ANTES DE IMPUESTOS $ 968,71 | $ 3798531 $ 6.66399 | § 9.592,67 | $ 1261257]8 1575238
(-) IMPUESTO A LARENTA $ 21818 949,63 | $ 1.666,00 | $ 2398171 $ 315314018 393810
UTILIDAD (PERDIDA)DEL EJERCICIO $ 72653 | $ 2848891 $ 4997991 $ 719450 | $ 94594318 1181429

Elaborado por: autoras.




5.11.2 Estado balance final

Tabla N°5. 4Balance General Proyectado para 5 afios
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ACTUAL PROYECTADOS
ACTIVOS 011 012 2013 014 2015 2016
CAJA-BANCOS $ 23042 [$ 464705 | § 133750 [ § 919038 | $ 1WIBRB[S 1330719
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR CLIENTES
CORRIENTE NO RELACIONADOS LOCALES $ 558675 | $ 614543 [$ 675997 | $ 7435% | $ 817956 [ 899752
CREDIDO TRIBUTARIO FAVOR (IVA) $ 523 § § 5 §
CREDITO TRIBUTARIO AFAVOR (RENTA) § 164087 $ § § § §
INVENTARIO DE SUMINISTRO Y MATERIALES $ 605490 | $ 666039 | $ 732683 [$ 805907 | $ 886498 (S 975148
TOTAL DE ACTIVO CORRIENTE $ 1559196 | § 1745287 § 214890 $ 268542 | $ 82832 ($ 3205619
INMUEBLES (EXCEPTO TERRENOS) $ 143900 $ 143900 | $ 143900 | $ 143900 $ 143900 (S 143900
MAQUINARIA, EQUIPO E INSTALACIONES $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600005 60000
EQUIPO DE COMPUTACION Y SOFTWARE $ 53500 | $ 534500 [ $ 534500 | $ 534500 § 53500 (S 534500
VEEHICULOS, EQUIPO DE TRANSPORTE Y CAMINERO M $ 133§ R 8393 T1339|§ 9S8

$ .
() DEPRECIACION ACUMULADA ACTIVO FII0 § (21807 § (211807)| $ (211807)| $ (211807)] $ (11807)(S  (211807)
TOTAL ACTIVOFIJOS $ 5971932 | $ 597932 | $ 591932 | § 591932 | $ 507932 597932
OTROS ACTIVOS LARGO PLAZO $
TOTAL ACTIVOS LARGO PLAZO $ -
TOTALDEACTIVO $ 51128 | $ 8432198 7432 | $ 3066474 | $ 1976418 380351
PASIVO
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR PROVEEDORES
CORRIENTE NO RELACIONADOS LOCALES $ 41128 |5 45425 [ 497667 | $ 54734]§ 6077|8661
PRESTAMOS DE ACCIONISTA LOCALES $ 1272164 | § 1156513 [$ 1051375 | § 955796 | $ 868905 S 7.899,14
IMPUESTO ALARENTAPOR PAGAR DELEJERCICIO | § 245 25574 (§ 813§ 30944 $ MW Ims
PARTICIPACION TRABAJADORES POR PAGAR DEL
EJERCICIO $ 170% | $ 670,33 | $ 117600 | $ 169282 [ $ 2575|8298
OBLIGACIONES EMITIDAS CORTO PLAZO $ 8716 $ 95,88 10546 | $ 11601 $ wsL|s Wy
PROVISIONES $ 194596 | $ 214086 | $ 235461 | $ 259007 | $ 280908 313399
TOTAL PASIVO CORRIENTE § 1927115]§ 195087 § 1940781 $ 1974064 | § 0253658 2095170
TOTAL DEL PASIVO $ 1927155 [ $ 1925187 | $ 1940781 | 1974064 | $ 025365(8  2085L70
PATRIMONIO
CAPITAL SUSCRIPTO O ASIGNADO $ 80000 $ 80000 | $ 80000 | $ 80000 | $ 80000($ 80000
RESERVA LEGAL $ 53142 | $ 53142 | $ 5342 (8 53142 | $ B[S 54
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 968,71 | $ 284889 $ 6.663,%9 | $ 959267 $ 2E5T[S 1575238
(- PERDIDA DEL EJERCICIO $ .
TOTAL PATRIMONIO NETO $ 230013 | $ 418031 | $ 79%41($ 1092409 | $ 1394399 |§ 1708380
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 2511.28($ 24321919 7432 | $ 3066474 | $ 3410764 [ 380551

Elaborado por: autoras.
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Se ha realizado los estados financieros de la empresa Trilambda S.A. proyectados a
5 afios los cuales mantienen un margen de crecimiento sobre las ventas de un 10% en

forma constante al igual que el costo que esta aumentado en un 10% .

Se realizd la disminucion de gastos de gestion, combustibles para de esta formar
aumentar la rentabilidad de la empresa y generar una utilidad mayor que beneficie a

los accionistas.

El descontrol desmedido de los gastos operativos hace que la empresa Trilambda

S.A. no cuente con una rentabilidad que le permita un crecimiento en el mercado.
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6. Conclusiones y recomendaciones

6.1. Conclusiones

Segun los estudios realizados a la empresa Trilambda S.A. se ha concluido lo

siguiente:

+ Se concluye que la empresa Trilambda S.A. tiene un problema de liquidez es
decir presenta un déficit en su activo corriente debido a que los gastos se
incrementan mensualmente con respecto a los ingresos como se observa
segun el andlisis vertical (Anexo 4) realizado a la empresa Trilambda S.A.
que nos da las siguientes variaciones para los 3 afios de estudio que se estan
analizando 38.15% en el afio 2009, para el periodo del 2010 se tiene 29.09
% y en el 2011 se presenta en un 41.56% del total de las ventas realizadas en
esos periodos esto ocasiona que haya una baja rentabilidad y que no le

permite crecer como empresa.

Ademéas se concluye que hay un incremento de los gastos en lo que
corresponde a gastos de gestion que tiene un 1.96% , 0.46% y 1.29% del
total de las ventas los cuales corresponde al afio 2009 al 2011
respectivamente. También hay un ligero incremento en lo que respecta a
gastos para el periodo 2010 que representan un 1.50% vy para el afio 2011
1.68% en combustible ya que la empresa en la actualidad subsidia el
mantenimiento de 2 autos que no son 100% utilizados en la compafiia y esto

hace que los gastos se inflen obteniendo menos rentabilidad para la empresa.

La elevada rotacion de los pagos a proveedores con respecto a los dias de
pago de los 3 ultimos afios esta en el afio 2010 en 33 dias y para el periodo
del 2011 en 18 dias, es decir, se cancela antes del pago de los clientes lo que
ocasiona que la empresa no cuente con liquidez y el plazo de pago que se da a
los clientes ocasionan un menor flujo de dinero y de esta forma la empresa
pierde liquidez ya que no tiene como solventar sus deudas con terceras

persona y acreedores.
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+ También se concluye que la empresa presenta una falencia en lo que respecta
a la forma de hacerse conocer, ya que no cuenta con un plan estratégico de
marketing que incluya promocién de la marca, demostracion de la gama de
servicios y productos que ofrece la empresa por tal razén con el plan de
marketing que se estd proponiendo se va a conocer la empresa, de esta
manera aumentar sus ventas y llegar a obtener una mayor rentabilidad. La
necesidad de publicidad que tiene la empresa hace que las personas no sepan
que existe por lo tanto no puede aumentar la lista de clientes y eso impide

que pueda vender mas.

Como parte de la propuesta que se presenta en este estudio se tiene que
realizar una inversién en lo que respecta a publicidad de poco costo ya sea

esta por medios impresos o television.

Al proponer descuentos que van de 3% al 5% por diferentes rubros tales
como descuento por pronto pago, descuento por compras en efectivo,
obsequios por referidos se pretende lograr motivar a los clientes existentes y

el objetivo principal es mantener la cartera y a un corto plazo aumentarla.

En estos tiempos de competitividad lo que se necesita es de un valor
agregado, para entrar y mantenerse en el mercado y que el producto no
madure, se ha estimado realizar una inversion para renovar papeleria la
misma que incluiréa cartones, hojas membretadas, fundas para empaquetar los
productos antes de distribuirlos a los clientes con el fin de quedarse en las
retinas de quienes ven la marca Trilambda S.A. y de esta forma ser

considerados en futuras compras.

Con el fin de mejorar la presentacion e imagen de la compafia Trilambda
pero sobre todo para crear una identidad ante los clientes se estima
presupuestar un valor que serd destinado para la compra de uniformes para

los colaboradores de la empresa Trilambda.

Como parte de las mejoras en los procesos, planteando objetivos medibles,

alcanzables y asignando actividades que busquen perseguir los objetivos
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propuestos se estima tener un control interno que permita chequear
constantemente las cuentas por cobrar, por pagar y sobre todo controlar

gastos innecesarios.

En conclusion se observa que con una inversion minima de aproximadamente
usd 500 mensuales que se pueda presupuestar de manera que no impacte en
las finanzas de la Compafiia se puede conseguir muchos beneficios a la
empresa puesto que al tener publicidad en medios de comunicacion se podra
captar la atencion de nuevos clientes, aumentar la cartera e incrementar las

ventas.

Con los estados financieros proyectados realizados a la empresa Trilambda se

podré observar los siguientes cambios dentro de los préximos 5 afios.

A partir del afio 2012 aun se observa un capital de trabajo negativo este se
debe a la variaciones que se han presentado en los pasivos corrientes el cual
representa un 82% del total de los pasivos y los activos corrientes representan
un 74% del total de los activos segun lo realizado en el andlisis vertical , sin
embargo a partir del afio 2013 al afio 2016 se observa un capital de trabajo
positivo por lo que los cambios propuesto durante esta tesis en un periodo a
corto plazo se pueden alcanzar y de esta forma mejorar la estabilidad de la
empresa Trilambda S.A.

También es necesario trabajar en la recuperacion de cartera y mejorar los dias
de cobros a los clientes que posee la empresa, ya que lo propuesto en el plan
de marketing es otorgar un descuento del 3% a los clientes por pronto pago y
de esta forma para el afio 2016 tener los dias de cobros en 12 dias, el control
de los gasto de gestion , gastos de combustible , transporte , suministros y
materiales va hacer que los gastos que tienen la empresa se pueden equilibrar

y de esta forma gastar solo lo necesario.

Con la implementacién del plan de marketing se conseguira que la empresa
sea conocida en el mercado y que defina su nicho de clientes, logre

fidelizarlos, de esta manera incremente sus ventas ofreciendo los productos
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que posee, asi mismo con el uso del control interno se logrard tener un
correcto manejo del circulante de la empresa, poder tomar decisiones con
respecto a medidas correctivas y mejoras continuas , aumentar su utilidad y

obtendra una mayor rentabilidad para la empresa Trilambda S.A.

6.2. Recomendaciones

Con el estudio realizado a la empresa Trilambda S.A se recomienda lo siguiente:

+ Realizar una restructuracion de las actividades para que se contemplen todos
los controles necesarios para recuperar cartera y de esta forma obtener un

mayor flujo de efectivo.

+ Mantener contacto con el cliente realizando el servicio post venta, de esta
forma obtener la fidelizacion del mismo esto se lo va a lograr con el plan de

marketing propuesto para la empresa Trilambda S.A.

+ Que se realicen las proyecciones necesarias de los valores para capacitar al
personal, se puedan realizar las tareas encomendadas de una manera eficiente

y eficaz y que estas se realicen a plenitud.

+ Mantener una buena imagen de la empresa mediante sus empleados
otorgandole el uniforme necesario, con el plan de marketing propuesto se

quiere suplir este requerimiento que es elemental para la empresa.

+ Hacer publicidad de la empresa mediante anuncios publicitarios,
publicaciones en redes sociales, de esta formar promocionar los productos

que se ofrecen y captar nuevos clientes.

+ Se debe realizar una medicién de estos gastos y dar prioridad a las
transacciones que son parte del giro del negocio y no a gastos eventuales que

no dejan ninguna utilidad a la empresa.
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+ Con el plan de marketing que se realizé a la empresa Trilambda S.A. se
logrard un mejoramiento continuo y la empresa pueda crecer y obtener
rentabilidad.
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Anexos 1
1A Estados financiero Trilambda S.A. Afio 2009

ESTADO DE RESULTADOS

INGRESOS
Vontas Netas con taril 12% | | 51,4222

AL | 5124232
GASTOS
Iov. Il bienes no producdes por s socedad [AEE -
Compras nhetas kocales bones 1o prad per |a soceded KR2007
Importaciones bienes ne produsdos por 19 socedsd o
Iy Final 08 blenes 20 producados por &8 scoedsd .
Suidse Salenos y demis remuneracoses 3N500
Apories 8 la segeridad Soz! FR "ms=
Benwficles Socaes @ ndemngacines LAl
Hosoranes 183,05
Manterimiarto y Reparaciten 20428
Arieedo 02 bnes inmusbies 3 socedades 145000
Promecstn y Pubiiadad
Seguros 3
Sumstros y matenaes 855,08
Transgorte 15003
Gaslos de Gesbin 100355
v Qe b0 carge o costy -
Gaslcs 0 Viap 100000
hgua, eneegia I y comunicacones 100000
Impuesits Conbeciones y otros 400,00
Cepreciaonn 120157
Pownon de Cunrtin Incodrnles L
Interesas y comiones bancarias ocales- 154 307,08
Gastes Terreno
Qtros locaes- 700 1481 83
[ﬁum | | LAl

PNTABRIDAD
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TRILAMBDA S.A.
CONSOLIDACION DE ESTADOS FINANCIEROS 2008 - 2009
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2000

BALANCE GENERAL
ACTIVO
Cafa -
Bancos 063,69 - 1,460 54
Cuentas por Cobrar 789,34 - 64624
Prov Cuentas | - 6,46
IVA- Retenciones recitidas - ’
CRED TRIB IVA 3.10367 15M22
Retenciones Fuants Recbidas - 45474
Ratenciones Fusnte de afos antencees
Prestames a Empleados . -
de p inados y merc en - -
Inverdario en Consgnacion- Chentes
Invertanio-REPUESTOS
Terrencs - -
Muebles y Enseres - 1.210,00
Equipos de Compuacidn y Software 2.521,00
q Equpcs y ¢ 300,00
Vehicutos . -
acumulada - -1.231,57
% 15857 ] : 6.964,71
PASIVO
Obligaciones con ls admmistracidn tributana - -
Otligaciones IR por pagar del mercico - 826,09
Qbligaciones con ol €55 - 113,60
Obligaciones con s empleados - 466, 96
Obligaciones participa trabajadores por pagar del ajercicio - n
Cusntas y por pagar p terior .
Cuentas por Pagar Importaciones
Cusntss por Pagar 18,68
Cuentas por Pagar Bancos Locales -
Cusntas por pager & Tarjetas de Crédto o
VA Cobrado - -
Ctras Provisicnes -
IVA- Reterciones efoctuadas - SRI - 652
FTE- Retencionss efectuadas- SRI -~ 74 56
AL PASIVO 18,08 | - 158551
PATRIMONIO
Ceptal 800,00 - 1.000,00
Reserva Legal 7300 . mw
Utiidad o Perdida 2008 -
Utlidad o Perdida 2007 -
Uniidad o Perdida 2008 3358,58 - 240182
Uitlidad 0 Perdida 2009 - 1.564.28
ﬁﬂ. PATRIMONIO 452000 | - 5.396.20
TOTAL ACTVO 4.548 67 6.964,71
TOTAL PASIVO Y PAT 4.548 67 6.964,71
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Anexos 2

1B Estados financieros Trilambda S.A. 2010

SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS DEL ECUADOR Page 1 of 4
FORMULARIO NEC 10421320109
NUMERO DE INGRESO _ |[164
FECHA DE LA JUNTA QUE APROBO LOS ESTADOS FINANGIEROS
DOMMAAAA)
ESTADO FINANCIERO BAJO NEC PARA LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
CPERACIONES CON PARTES RELACIONADAS DEL IXTERIOR BN EL FIERCICIO HOONOAICO
CLUENTA VALOR USS
TIVO CON PARTES RELACIONADAS DEL EXTERIOR "
ASIVO CON PARTES RELACIONADAS DEL EXTERIOR 12
ESO CON PARTES RELACIONADAS DEL EXTERIOR 13
GRESO CON PARTES RELACAONADAS DEL EXTERIOR 14
OTAL OPERACIONES CON PARTES RELAGIONADAS DEL EXTERIOR 15
FALANCE GENERAL (NILC 1) ESTADG DE RESULTADOS eNEC 1)
CUENTA G VALOR USS| CUENTA VALOR USS
- BANCOS 31 AS NETAS LOCALES
511, K CON TARIFA 12% 801)1110.214,04
NVERSIONES CORRIENTES 312 RIS I
TAS Y DOCUMENTOS POR VADAS CON TARIFA 0%
OBRAR cueurfs cons:ems 3y ACIONES (ETAE o
UENTAS Y DOCUMENTOS POR TROS INGRESOS PROVENIENTES 504
OBRAR CLIENTES CORRENTE 34 L EXTERIOR
ELACIONADOS DEL EXTEROOR NDIMIENTOS FINANCIEROS T
UENTAS Y DOCUMENTOS POR
CLIENTES CORRIENTE NO 315" 1.672 ss[{l|OTRAS RENTAS GRAVADAS 605
RELACIONADOS LOCALES UTILIDAD E1 VENTA DE ACTIVOS =
[CUENTAS Y DOCUMENTOS POR FUOS o
| cuemg:é Lcoemsm NO £ PERCIOOBS LOCALES 2e|| 5000
TRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS RENTAS EXENT) NTES
COBRAR CORRIENTE at DONACIONES Y MTM'JONES 809
RELACIONADOS LOCALES RECURSOS AU
TRAS DOCUMENT NTAS wmovﬁmras
O ey ste DONACIONES Y APORTACIONES moi
ELACIONADOS DEL EXTERIOR OTRAS LOCALES
TRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS ENTAS EXENTAS s
COBRAR CORRIENTE NO 19 ommvmmoues £11
ELACIONADOS LOCALES L EXTERIDR.
CUENTAS Y DOCUMENTOS B E RENTAS EXENTAS )
smwmamim] {1 E","m 2 NTAS NETAS DE ACTIVOS FIIOS =
- FORMATIVO)
| . 2 23 1slfliNGRESS PoR REEWBOLSO
INTERMEDIARID &7
DITO TRIBUTARIO A FAVOR 258 19[lloNFORMATIVO,)
OTAL INGR 629
TO TRIBUTARIO A FAVOR 2l 1140 e 15214.:
- — | T
I LAC
INVENTARIO DE MATERIA PRIMA
OMPRAS NETAS LOCALES DE
INVENTARIO DE PRODUCTOS EN 26 IENES NO PRODUCIDOS POR LA 707|| 80 449,25
PROCESO OMPARIA
INVENTARIO DE SUMINISTROS Y 35 TACIONES DE SENES NO 08
TERIALES POR LA COMPASIA
NTARIO DE PROD. TERM Y ACIONES DE BIENES NO
ERCAD EN ALMACEN w28l 3.762, 0S POR LA COMPATIA 04
CADERIAS EN TRANSITO ) INVENTARIO FINAL DE BIENES
INO PRODUCIDOS POR LA
lmvemwo REPUESTOS, 2| 2262 saffficoueatia "
https.//www.supercias. gov.ec/web/privado/extranet/cgi/clientes/c]_extranet balances ... 21/02/2011
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SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS DEL ECUADOR Page 2 of 4
HERRAMIENTAS Y ACCESORIOS INVENTARIO INICIAL DE MATERIA el
TIVOS PAGADOS POR 31 —
PADO m Pz‘eus LOCALES DE -
1A PRIMA
TROS ACTIVOS CORRIENTES 332)
IMPORTACIONES DE MATERIA 208
OTAL ACTIVO CORRIENTE 33gl| 0614 71/{jiPRvA
INMUEBLES (EXCEPTO TERRENOS) || M1 JREREIATIO P DF MATERA os
VES, AERONAVES, BARCAZAS Y I o INVENTARIO NICIAL OE
SIMILARES PRODUCTOS EN PROCESO 0
MUEBLES Y ENSERES 343j1 1.270.00/{Hf} INVENTARIO FINAL DE 7
MAGUINARIA, EQUIPO E w600 .0ollEacTOS EN FROCESD
INSTALACIONES OO I[INVENTARIO INICIAL PRODUCTOS -
EQUIPO DE COMPUTACION Y sl 2085 colllm——
SOFTWARE : ¢ -} INVENTARIO FINAL DE 713
VEHICULOS, EQUIPO DE = PRODUCTOS TERMINADOS
TE Y CAMINERO MOVIL S, SALARIOS Y DEMAS
OTROS ACTIVOS FLJOS [ s MATERIA GRAVADA DEL ESS ™
-) DEPRECIACION ACUMULADA sl| -2 314 a7||}[SUELDOS. SALARIOS Y
TIVO FIJO y REMUNER Q CONSTITUYEN 716)| 13.686,45
NENGE ] 240 MATERIA GRAVADA DEL IESS
BENEF SOCIALES, INDEMNZ Y
EN PROCESO J 350 OTRAS REMUNERA Q NO CONSTIT 717
e . MATERIA GRAV DEL IESS
BENEF SOCIALES, INDEMNIZ Y
MARCAS, PATENTES, DERECHOS TRAS REMUNERA G NO CONSTIT 78l| 28324
DE LLAVE Y OTROS SIMILARES MATERIA GRAV DEL IESS
TOS DE ORGANIZACION Y TE A LA SEGURIDAD SOCIAL 719
STITUCION NCLUYE FONDO DE RESERVA)
TOS DE INVESTIGAGION 78 TE A LA SEGURIDAD SOCIAL ol 1662
EXPLORACION Y SIMILARES (INCLUYE FONDO DE RESERVA) A0
TROS ACTIVOS DIFERIDOS _]l 7 J HONORARIOS PROFESIONALES Y 721
AMORTIZACION ACUMULADA 378 DL
) HONORARIOS PROFESIONALES Y p— 943 1
OTAL ACTIVO DIFERIDO 379 0,00[J{DIETAS :
NVERSIONES LARGO PLAZO HONORARIOS A EXTRANJEROS 723
'ONES ¥ PARTICIPACIONES l 381 l POR SERVICIOS OCASIONALES
INVERSIONES LARGO PLAZO OTRAS 362 R s e, 724
UENTAS Y DOCUMENTOS POR
TS R0 B ASO o NOAMIENTO DE INMUEBLES 725
RELACIONADOS LOCALES IENTO DE INMUEBLES ™ 726l 2 200,00
Y
e AR oy L P MANTENIMIENTO Y REPARACIONES
ELACIONADOS DEL EXTERIOR MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 728 72374
UENTAS Y DOGUMENTOS POR
OBRAR CLIENTES LARGO PLAZO 385 OMBUSTIBLES 72
RELACIONADOS LOCALES
L IBLES v
AS Y DOCUMENTOS POR : 1,726
CUENTES LARGO PLAZO 386 PROMOCION.Y PUBUCIDAD | 731
RELACIONADOS DEL EXTERIOR
R | w s -
¥ N NISTROS Y MATERIALES ~"733
TRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS INISTROS Y MATERIALES 734ff 1,962,277
OR COBRAR LARGO PLAZO 288 ] 728)
LACIONADOS DEL EXTERIOR
TRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS ANSPORTE 7 295 &
COBRAR LARGO PLAZO
ELACIONADOS LOCALES e TR 737
TRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS
COBRAR LARGO PLAZO A%y:ssoues PARA JUBILACION =
ELACIONADOS DEL EXTERIOR ONAL
-) PROVISION CUENTAS %1 OVISIONES PARA DESAHUCIO 7
LES OVISIONES PARA DESAHUCIO 740
TROS ACTIVOS LARGO PLAZO e e ——— . .
OTAL ACTIVOS LARGO PLAZO 257 0,00 S -
OTAL DEL ACTIVO 12,234 84 ;wm SBW:E: N 7‘3“
L

https://www.supercias.gov.ec/web/privado/extranet/cgi/clientes/cl extranet balances ...

21/0272011
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SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS DEL ECUADOR Page 3 of 4
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PROVISIONES OTRAS 2l
PAGAR PROVEEDORES CORRIENTE a11 PROVISIONES
ELACIONADOS LOCALES RENDAMENTO MERGANTIL e
[CUENTAS Y DOCUMENTOS POR L
PAGAR PROVEEDORES CORRIENTE 41z
RELACKONADOS DEL EXTERIOR e OAENTO MERCANTR. 748 |
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR = .
PAGAR PROVEEDORES CORRIENTE a13fl 7.321,s6[JIERTENOAMENTO MERCANTIL DEL 747 j
INORELACIONADOS LOCALES
UENTAS Y DOCUMENTOS POR Enan IO MERCANTIL DEL 748
AGAR PROVEEDORES CORRIENTE 41
NORELACIONADOS DEL EXTERIOR Eomsaoues LOCAL 744
GELIGACIONES CON -
INSTITUCIONES FINANCIERAS - 415 1 COMISIONES LOCAL 7
ORRIENTE LOCALES OMISIONES DEL EXTERIOR 751 |
ELIGACIONES CON ———
INSTITUCIONES FINANCIERAS - 418 ] lCiMS‘ONES DEL EXTERIOR 752
ORRIENTE DEL EXTERIOR INTERESES BANCARIOS LOCAL 753
PRESTAMOS DE AGCIONISTAS P
LOCALES INTERESE S BANCARIOS LOCAL 754 [ 418;.]
FRESTAMOS DE ACCIONISTAS DEL P [NTERESES BANGARIOS DEL =
EXTERIOR EXTERIOR ;
TRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS NTERESES BANCARIOS DEL P
OR PAGAR CORRIENTE a1 XTERIOR o
A ACIONADOS LOCALES INTERESES PAGADOS A TERCEROS =
OTRA‘,SAE’JENTAS Y DOCUMENTOS RELACIONADOS LOGAL
e CORRIENTE DEL - INTERESES PAGADOS A TERCEROS =
= - - RELACIONADOS LOCAL
ORR? AE:ENC AS ;;Eoocmstafndsu 0s & t;u(rsaesss PAGADOS A TERCEROS 750)
~ } Im
RELACIONADOS LOCALES LACIONADOS DEL EXTER!
TRAS CUENTAS ¥ DOC eI oS INTERESES PAGADOS A TERCEROS
ok X ocuNE, 40 RELACIONADOS DEL EXTERIOR ¢
EXTERIOR INTERESES PAGADOS A YERCEROS 761
IMPUESTO A LA RENTA POR FAGAR ol 288 30] NO RELACIONADOS LOCAL l
L EJERCICIO 3 . I;:‘JERESES PAGADOS A TERCERGS 742
[PARTICIPACION TRABAJADORES o 18768 RELACIONADOS LOCAL
POR PAGAR DEL EJERCICO IJl[WTERESES PAGADOS A TERCEROS) = l
TRANSFERENCIAS CASANATR S Y o NO RELACIONADOS DEL EXTERIOR 0.
SUCURSALES {def exterior) INTERESES PAGADOS A TERCEROS 263 j
REDITOAMEUD NO RELACIONADOS DEL EXTERIOR
T~ =
[oeumc:onzs EMITIOAS CORTO Psfj"c?&fwm REAGTIVOS 785
PLAZO
[PERDIDA EN VENTA DE ACTIVOS
lpnovnsnoues RELACIONADAS
TOTAL PASIVO CORRIENTE PERDIDA EN VENTA DE ACTIVOS 767
UENTAS Y DOCUMENTOS POR RO REAC!
PAGAR PROVEEDORES LARGO E’é‘“‘m EN VENTA DE ASTWOS 768
PLAZO RELACIONADOS LOCALES RELACIONADAS
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR @'RAS PERDIDAS 765]
GAR PROVE RGO -
r‘:&zo REL&C%SI?S(E‘JS. &L OTRAS PERDIDAS 177
EATERIOR SEGUROS ¥ REASEGUROS =
UENTAS Y DOCUMENTOS POR PRIMAS Y CESIONES;)
AGAR PROVEEDORES LARGO
PLAZO NO RELACIONADOS (fR?\‘ﬁgf’, Egs%sé%mos o 772'
LOCALES .
GASTOS INCIRECTOS ASIGNADOS |F I
CTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR DESDE EL EXTERIOR POR PARTES 773
PROVEEDORES LARGO PLAZO NO RELACIONADAS
RELACIONADOS DEL EXTERIOR
ST0S INDIRECTOS ASIGNADOS
BLIGAGIONES CON SDE EL EXTERIOR POR PARTES 774
NSTITUCIONES FINANCIERAS - s RELACIONADAS
LARGO PLAZO LOCALES
O — [easT0s bE cesTioN 75| 53481
INSTITUCIONES FINANCIERAS - 448 IMPUESTOS CONTRIBUGH
LARGO PLAZG DEL EXTERIOR oo di il ONCRY 778 11,28
PRESTAMOS DE ACCIONISTAS
o 447 I [oxsTos o viae 777]
PRESTAMOS DE ACCIONISTAS DEL l il [easTos o viase 78| 46,5
EXTERIOR VA QUE SE CARGA AL COSTO O e
GASTO

OTRAS CUENTAS ¥ DOCUMENTOS ||
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SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS DEL ECUADOR Page 4 of 4
OR PAGAR LARGO PLAZO i VA QUE SE CARGA AL COSTO O g
RELACIONADDS LOCALES GASTO
%ﬁﬁ gﬁﬂ? Gw‘:) 20L§%|smos = DEPRECIACION DE ACTIVOS FLIOS 781
RELACIONADOS DEL EXTERIOR DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS 762
R a5 X OCUMENTOE = l DEPRECIACION DE ACTIVOS FLIOS 783]
RELACIONADOS LOCALES DEPRECIACION DE ACTIVOS FLIOS 784 1,083.35]
[OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS
POR PAGAR LARGO PLAZO NO 452 , IL‘C“"W’O”ES 789 l
RELACIONADOS DEL EXTERIOR ORTIZACIONES 7a)
SFERENCIAS CASAMATRIZ Y
UCURSALES (del exterios) 453 [servicios pusucos 767
CREDITO AMUTUO as4 SERWCIOS PUSLICOS ml] 3 007,3e|
@»gwowzs EMITIDAS LARGO ass I PAGOS POR OTROS SERVICIOS 780 ]
LAZ
PROVISIONES PARA JUBIAEIo P= PAGOS POR OTROS SERVICIOS 7ol 230654
PATRONAL * [Pacos Por otros BiENES 791]
[PROVISIONES PARA DESAHUCIO 457 [FAGos por o7ros BEnes — 62
OTRAS PROVISIONES 453 1 BAJA DE INVENTARIO 24
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO P 0,00 fJLEESRMATIVO) l
TAL COST 7
[Pasivos piFeriDos 479 =] F = J97]( 80 449,25
OTAL GASTOS 708l 33.511 61
[gnos PASIVOS 489 ] )
TOTAL COSTOS Y GASTOS 750) 960
lTOTAL =i 10 558,31[ UTILIDAD ANTES DE —
CAPITAL SUSCRITO Y/O ASIGNADD 501 800,00] PARTICIPACION A TRABAJADORES BOY 1.253,18
£ IMPUESTO A LA RENTA
) CAP SUSC_NO PAGADO), 503 =
CCIONES EN TESORER!A | [psnuccm 802 o,oo]
TES DE SOCIOS O ) PARTICIPAGH
ACCIONISTAS PARA FUTURA 505 %WQES" 2 L
CAPITALIZACION
GANANCIA (PERDIDA) ANTES OF g1sll 1253
RESERVA LEGAL sor)[ 831.e2fllmPuestos Al
[orras ReESERVAS s04] [ty MPUESTO A LA RENTA azoff ]
TILIDAD NO D'STRIBLIDA UTILIDAD (PERDIOA) DEL "
[gJERmcnos ANTERIORES 819 EJERCICIO B0l 1.253.18
(-) PERDIDA AC UMULADA 515l
EJERCICIOS ANTERIORES
[unuoan peL esercicio si7[ 344 61
(-} PERDIDA DEL EJERCICIO 51
OTAL PATRIMONIO NETO 598] 1.676,03

OTAL PASIVO Y PATRIMONIO

DECLARO QUE LOS DATOS QUE CONSTAN EN ESTOS ESTADOS FINANCIEROS SON EXACTOS Y VERDADEROS

56612 234 54|

LOS ESTADOS FINANCIEROS ESTAN ELABORADOS BAD NORMAS EC UATGRIANAS DE CONTAB|LIDAD

/i

FIRMA DEL REPRESENTANTE LEGAL

NOMBRE 7&R558 CoriovA [omERC

CRUC 08 /8ivy .24

https://www.supercias.zov.ec/web/orivado/extranet/coi/clientes/cl svtranst halanac

AR eF1650 29400/

MMINTY



Anexos 3

1C Estados financieros Trilambda S.A 2011

SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS DEL ECUADOR Page 1 of 4
LA FAE MZ 3 Y SOLAR 4
104213 |
sz&mm |}
1 Jl
ORMULARIC SC NEC 1042132011 1
RO DE INGRESO 5
ECHA DE LA JUNTA QUE LOS ESTADOS FINANCIEROS [ o0 moen

ESTADO FINANCIERO BAJO NEC PARA LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

ENERACIONES CON PARTES RELACKINADAS DIEL EXTERMOR EN BL FIERCION ECONOMICO
CUENTA GO VALOR USS
TIVO CON PARTES RELACIONADAS DEL EXTERIOR It 11
[PASIVO CON PARTES RELACIONADAS DEL EXTERIOR i 1
ES0 CON PARTES RELACIONADAS DEL EXTERIOR 1 {
GRESO CON PARTES RELACIONADAS DEL EXTERIOR 1\

OTAL OPERACIONES CON PARTES RELACIONADAS DEL EXTERIOR 1

HALANCE CENERAL (NEC 1) ESTADO DE RESULTADOS (NEC 1)

CUENTA C VALOR CUENTA GO || VALOR LSS
- BANCOS 1 NTAS NETAS LOCALES
SR 230 VADAS CON TARIFA 12% 601(1142.542,
e 3} NTAS NETAS LOCALES 395
UENTAS Y DOCUMENTOS POR WVADAS CON TARIFA 0% \
OBRAR CLIENTES CORRIENTE 313
ELACIONADOS LOCALES ACIONES NETAS
AS Y DOCUMENTOS POR INGRESOS PROVENIENTES
OBRAR CLIENTES CORRIENTE 314 EXTERIOR
ELACIONADOS DEL EXTERIOR _ || ey e
AS Y DOCUMENTOS POR
OBRAR CUENTES CORRIENTE NO 315 5.586,7 TRAS RENTAS GRAVADAS |
it L T LIDAD EN VENTA DE ACTIVOS mﬂ
UENTAS ¥ DOCUMENTOS POR
OBRAR CLENTES CORRIENTE NO 318
ELACIONADOS DEL EXTERIOR VIDENDOS PERCIBIDOS LOCALES 506{|
CUENT NTAS EXENTAS PROVENIENTES
COBRAR oﬂm ey 317 DONACIONES Y APORTACIONES wi
LOCALES RECURSOS PUBLICOS
NTOS AS EXENTAS PROVENIENTES
co%’ainm &?Ja?%e‘“ 3 DONACIONES Y APORTACIONES mi
ELACIONADOS DEL EXTERIOR OTRAS L
TRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS AS 3
COBRAR CORRIENTE NO 31 ¥ 811
ELACIONADOS LOCALES
TRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS T 5 61
COBRAR CORRENTE NO 120 .
S DEL EXTERIOR o s o
-) PROVISION CUENTAS =
[ N0
O TRIBUTARIO A FAVOR NFORMA' .
OTAL |
0 TRIBUTARIO A FAVOR 142.737,
RENTA| NTARIO m:g:;uue BIENES NO o 6084
INVENTARIO DE MATERIA PRIMA COMPAA
NETAS LOCALES DE
msm:g'ooe PROOUCTOS EN PRODUCIDOS POR LA 82.276,17
INVENTARIO DE SUMINISTROS ¥ o RTACIONES DE BIENES NO 70
TERIALES PRODUCIDOS POR LA COMPASIA
INVENTARIO OE PROOD. TERM. ¥ 6.054 aol|l[MPORTACIONES OE BIENES NO
CAD EN ALMACEN v ' 1D0S POR LA COMPARIA

704
RIAS EN TRANSITO I al I () INVENTARSO FINAL DE BRENES
INO PRODUCIDOS POR LA 5.054,
w

INVENTARIO REPUESTOS, ”°]| l atid "
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[HERRAMIENTAS Y ACCESORIOS JH|nvenTario nciaL pe maTERIA o I
CTIVOS PAGADOS POR - e
TICIPADD COMPRAS NETAS LOCALES DE =
[orros acTivos corrieNTES 332 |
[MPORTACIONES DE MATERIA =
Eom. ACTIVO CORRIENTE 336][15.591 9&] PRIMA
W}sa&s [EXCEPTO TERRENOS] Su1)l 1.439, 00/ INVENTARIO FINAL DE MATERIA ms-ﬂ I
VES, AERONAVES, BARCAZAS Y
- 242) I INVENTARIO INICIAL DE
IMILARES PRODUCTOS EN PROCESO &
EBLES Y ENSERES 343 Wi wvenT AR Fnc o 4 l
e A o —Jficrepuctos enProceso
NSTALACIONES 800,00/ T ERTARIO MICIAL PRODUCTOS =
TERMINADOS
QGUIPO DE COMPUTACION Y 38| 5.345 00
OFTWARE =349, 0O INVENTARIO FINAL DE o
TRy vl 713 ol HERODUCTOS TERMNADOS
RANSPORTE Y CAMINERO MOVIL 9 (STELDOS, SALARIOS Y DEMAS
REMUNER Q CONSTITUYEN 715
IOTROS ACTIVOS FIJOS 47 MATERIA GRAVADA DEL IESS
) DEPRECIACICN ACUMULADA 28 .2 118 (ﬂ SUELDOS, SALARIOS ¥ DEMAS
CTIVO FILIO s REMUNER Q CONSTITUYEN 76l 28.172,
ﬁﬁﬁs 2e0] —[liiareRia sravaoa e ess
BENEF SOCIALES, INDEMNIZ Y
BRAS EN PROCESO 350] —IllloTras rRemusERA @ NO consTIT 7
MATERIA GRAV DEL IESS
[roTa acTivo Fuos 20| 597,27
BENEF SOCIALES, INDEMNIZ Y
CAS, PATENTES, DERECHOS 371 OTRAS REMUNERA Q NO CONSTIT 78| 4695,
LLAVE Y OTROS SIMILARES MATERIA GRAV DEL IESS
TOS DE ORGANIZACION Y = APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL =
NSTITUCION | INCLUYE FONDO DE RESERVA
TOS DE INVESTIGACION p AFORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL 3,451 1
XPLORACGION Y SIMILARES INCLUYE FONDO DE RESERVA) 491,
forros AcTivos DiFERIDOS 377 I HONORARIOS PROFESIONALES Y 954
DIETAS
[ AmORTIZACION AcUMULADA s HONORARIOS PROFESIONALES Y i I
[roTaL acTivo DIFERIDO 378 0,00[{JlO/ETAS
RSO S L ARGD PLAZD HONORARIGS A EXTRANJEROCS 72 J
CIONES Y PARTICIPACIONES 381 POR SERVICIOS OCASIONALES
NVERSIONES LARGO PLAZO OTRAS 382 D s mﬂ ]
UENTAS Y DOCUMENTOS POR
BRAR CLIENTES LARGO PLAZO 383 ] ARRENCAJRENTO OF INMUEBLES 725 ]
LACIONSDUS LOCALES ARRENDAMENTO DE INMUEBLES 728} 2.400,00)
T s oAby .t J [manTenmenTo ¥ REPARACIONES| 72| |
LACIONADOS DEL EXTERIOR MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 2 726,10
NTAS Y DOCUMENTOS PCR
AR CLIENTES LARGO PLAZO 385) COMBUSTIBLES 729 ]
RELACIONDOS Loca s COMBUSTIBLES 73| 2.400,
TAS ¥ DOCUMENTOS POR
CLIENTES LARGO PLAZO 88 [PRomocsON Y PUBLICIDAD 731 ]
RELAGIONADOS DEL EXTERIOR -
TRAS CUENTAS ¥ DOCUMENTOS [promocioN v PuBLICIOAD 1% ]
OR COBRAR LARGO PLAZO 287 SUMINISTROS 7n§ I
ELACIONADOS LOCALES
TRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS SUMINI i 734 5305.67'
OR COBRAR LARGO PLAZO 388 g
LACIONADOS DEL EXTERIOR TRAN Tn o 7%
TRAS CUENTAS Y DOCUMENTCS TRAN: E 7 81,7
OR COBRAR LARGO PLAZO 380 -
RELACIONADOS LOCALES PRTOALLS Tanty 7] 737 l
TRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS
COBRAR LARGO PLAZO 38 RS S 5t / 7 l
RELACIONADOS DEL EXTERIOR J| |
A T T AT ] . PROVISIONES P Ucio 734 ]
IINCOBRABLES PROVISIONES PARA DESAHUCIO 7ac ]
foTROS ACTIVOS LARGO PLAZO 392 e mu
[roTaL AcTIvOS LARGO PLAZO 287 0,00 fJLNCOBRABLES
PROVISIONES OTRAS
OTAL DEL ACTIVO 296][21 571 23] nggwgmgs "3ﬂ
[— nl W ~
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UENTAS Y DOCUMENTOS POR PROVISIONES OTRAS it
AGAR PROVEEDORES CORRIENTE 411 PROVISIONES
LACIONADOS LOCALES e -
I[CUENTAS Y DOCUMENTOS POR AL
[PAGAR PROVEEDORES CORRIENTE 412
ELACIONADOS DEL EXTERIOR o NETOANT. 748
[cUENTAS ¥ DOCUMENTOS POR
AGAR PROVEEDORES CORRIENTE A o MV PV OFL 747
RELACIONADOS LOCALES
R T NDAMIENTO MERCANTIL DEL 748
AGAR PROVEEDORES CORRIENTE
IORELACIONADOS DEL EXTERIOR COMISIONES LOCAL 749'
[[OBLIGACIONES CON
B S e AbICHIA < [comsiones LocaL 750
ORRIENTE LOCALES [comsiones DEL ExTERIOR 751
BLIGACIONES CON
INSTITUCIONES FINANCIERAS - 41 COMISIONES DEL EXTERIOR 752
N INTERESES BANCARIOS LOCAL 753
PRESTAMOS DE ACCIONISTAS arl12.721,
LOCALES [INTERESES BANCARIOS LOGAL 754] 1.35457
ESTAMOS DE ACCIONISTAS DEL || S INTERESES BANCARIOS DEL
EXTERIOR | TERIOR
OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS INTERESES BANCARIOS DEL
POR PAGAR CORRIENTE a1 TERIOR ‘
RELACIONADOS LOCALES INTERESES PAGADOS A TERCEROS
l[CTRAS CUENTAS ¥ DOCUMENTOS RELACIONADOS LOCAL
POR PAGAR CORRIENTE DEL 420 =
‘ EXTERIOR mmw:ms A TERCEROS
TRAS CUENTAS ¥ DOCUMENTOS
POR PAGAR CORRIENTE NO o INTERESES PAGADOS A TERCEROS
RELACIONADOS LOCALES RELACIONADOS DEL EXTERIOR
e
POR PAGAR CORRIENTE DEL an L‘C'ON‘DOS DEL EXTERIOR
EXTERIOR
|

IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR
DEL EJERCICIO

PARTICIPACION TRASAJADORES
POR PAGAR } DEL EJERCICIO

RMFERENCIAS CASA MATRIZ X
|SUCURSALES (del exterior

423

INTERESES PAGADOS A YERCEROS
RELACIONADCS DEL EXTERIOR

[CREDITO A MUTUG oo RELACIONADCS DEL EXTERIOR
P PERDIDA EN VENTA DE ACTIVOS sl
i OBLIGACICNES EMITIDAS CORTO 427 87.1 °| ELACIONADAS | 78
— DA EN VENTA DE ACTIVOS A
fProVISIONES 428][ "1.945 cel}flreLacionanas
OTAL PASIVO CORRIENTE 439[19.271, 15| |[PERDIDA EN VENTA DE ACTIVOS 87
NTAS Y DOCUMENTOS POR HOR hanas
mgm PROVEEDORES LARGO 441 PERDIDA EN VENTA DE ACTIVOS 7
[PLAZO RELACIONADOS LOCALES NO RELACICNADAS
{CUENTAS Y DOCUMENTOS POR OTRAS PERDIDAS m]
PAGAR PROVEEDORES LARGO
[PLAZO RELACIONADOS DEL 44 [oRas peroIgAS 77
EXTERIOR SEGUROS ¥ REASEGUROS "
NTAS Y DOCUMENTOS POR (PRIMAS Y CESIONES)
SEGUROS Y REASEGU e
(PRIMAS Y CES|
TAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR “ ity AN A
ROVEEDORES LARGO PLAZO NO 444 RELACIONA oy e B
LACIONADOS DEL EXTERIOR s = =
L - cesoe e WA doAgpas (=
‘ PLAZO LOCALES RELAC
BLIGACIONES CON GASTOS DE QASTION ~ 77 1.840,48
NSTITUCIONES FINANCIERAS - 4 IMPUESTOS, Y
PLAZO DEL EXTERIOR TROE e L ml’
REsregos DE ACCIONISTAS 447 J (GASTOS DE VIAJE | 77
RESTAMOS DE ACCIONISTAS DEL 2 l GASTOS DE VIAJE 778|
TERIOR 4sf
(VA QUE SE CARGA AL COSTO O 779“
fotras cuenTas ¥ pocumenTos i J|iicasTe
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(OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS
PAGAR LARGO PLAZO
ELACIONADOS DEL EXTERIOR

(OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS
PAGAR LARGO PLAZO NO

OR PAGAR LARGO PLAZO 449"
ELACIONADOS LOCALES

IVA QUE SE CARGA AL COSTOO
IGASTO
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|DEPRECIACION OE ACTIVOS FIJOS

o
)

[oerreciacion o acTivos Fisos ||
|DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS ||

(GANANCIA (PERDICA) ANTES DE
IMPUESTOS

LACIONADOS LOCALES |DEPRECIAC|ON DE ACTIVOS FIJOS redfl 2.1 18.07]
[OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS
POR PAGAR LARGO PLAZO NO 452 faworTizacioNES =
RELACIONADOS DEL EXTERIOR |‘“°RT|ZAC(0’ES 7 l
TRAN ENCIAS CASA {
SUCURSALES (detssterion | I [servicios PusLicos —
[creoimo amuTuo 454 ){ifservicios pusuicos a8l 27753
(OBLIGACIONES EMITIDAS LARGO 458 ] [Pacos Por oTROS servicios 7e9f| |
PLAZO
PROVISIONES PARA JUBILACION e J [pacos por oTros servicios 7edf|3.552,70)
PATRONAL [pacos por oTRoS BiENES 791 |
[ProvisionEs Para DESAHUCIO 457 | [iw:;os PORGTNOD BEIES = adb,
IOTRAS PROVISIONES | 438 | l [fm DE INVENTARIO 764 ]
[fotacpasivo aRGo PLAZO | asg[ 0,0 |(LAESRMATIVO)
[rora costos 797|[ 82.276,17]
[pAsivos orFerinos arg[ |
[roTaL casTos 7o8][ 59.321,83)
[oTrRos Pasivos as| |
OTAL COSTOS Y GASTOS 7
[roTaL peL Pasivo 499)(19.271, 15 i 141598 00
UTILIDAD ANTES DE
[caPTa SUSCRTO v10 ASIGNADO ARTICIPACION A TRABAJADORES sotfl 1.139,
(-} CAP.SUSC._NO PAGADO, MEESTOALARENTS
CIONES EN TESORERWA [pERDIDA 802 0,00]
(-) PARTICIPACION A P9
TRABAJADORES

UTILIDAD NO DISTRIBUIDA
EJERCICIOS ANTERIORES

-} PERDIDA ACUMULADA
EJERCICIOS ANTERIORES

|T.) IMPUESTO A LA RENTA

g ®
=
-—-m
—
L

UTILIDAD (PERCIDA| DEL
EJERCICIO

1.13968

2.1

DECLARC QUE LOS DATOS QUE CONSTAN EN ESTOS ESTADOS FINANCIEROS SON EXACTOS Y VERDADEROS

LOS ESTADOS FINANCIEROS ESTAN ELABORADOS B

o

FIRMA DECREPRESENTANTE LEGAL

NOMBRE CORDOVA ROMERO TERESA DEL CARMEN

CIRUC: 0918144524

“ll”m or
.”'""ln'.

ORMAS ECUATORIANAS DE CONTABILIDAD
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Anexo 4
Anexo 4 A Andlisis vertical balance final
EMPRESA TRILAMBDA SA

BALANCE FINAL - ANALISIS VERTICAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009-2010-2011

ACTIVOS 2009 % 210 % 01 %
CAJA-BANCOS $ 149954 2% $ 511,04 oM 23042 11%
CUENTAS'Y DOCUMENTOS POR COBRAR CLIENTES CORRIENTE NO RELACIONADOS LOCALES $ 646,24 (s 167258 14%|$ 558675 28%)
() PROVISION CUENTAS INCOBRABLES $ (646) ms (319 0% $ 0%
CREDIDO TRIBUTARIO FAVOR (IVA) 167122 23%| § 259,19 2| § 523 0%
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR (RENTA) $ 45474 % $ 114019 9% § 164087 8%
INVENTARIO DE PROD. TERM. Y MERCAD. EN ALMACEN $ 0% $ 376200 31%) § 0%
INVENTARIO DE SUMINISTRO Y MATERIALES $ 0%| $ 0% § 605490 30%j
INVENTARIO REPUESTOS $ 0% $ 22929 19%) § 0%
TOTAL DE ACTIVO CORRIENTE $ 416528 60%|$ 961471 9% § 155919 1%
INMUEBLES (EXCEPTO TERRENOS) $ 0% § 0% § 143900 T
MUEBLES Y ENSERES $ 1.210,00 1% § 121000 10%) § 0%
MAQUINARIA, EQUIPO E INSTALACIONES $ 300,00 4% $ 600,00 5%) § 600,00 3%
EQUIPO DE COMPUTACION Y SOFTWARE $ 252100 3% § 306500 X% § 534500 21%)
VEEHICULOS, EQUIPO DE TRANSPORTE Y CAMINERO MOVIL $ 0% $ 0% $ 71339 4%
(-) DEPRECIACION ACUMULADA ACTIVO FIJO $ (L23157)f  -18%|$  (231487)  19%|$  (211807)  -11%
TOTAL ACTIVO F1J0S $ 219943 40%(§ 262013 A% 454032 23%
TOTAL DE ACTIVO $ 6.964,71 100%| § 1223484 100%|$ 2013228 100%
PASIVO

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR PROVEEDORES CORRIENTENO RELACIONADOS LOCALES $ 0% $ 732188 60%| $ 41129 20%)
PRESTAMOS DE ACCIONISTA LOCALES $ 0% § 0% § 1272164 63%
IMPUESTO A LARENTA POR PAGAR DEL EJERCICIO $ 609,17 9% $ 266,30 [ $ 23249 1%
PARTICIPACION TRABAJADORES POR PAGAR DEL EJERCICIO $ KivAll 5%| 187,98 W[ $ 17095 1%
OBLIGACIONES EMITIDAS CORTO PLAZO $ 0% $ 0%) § 87,16 0%
PROVISIONES $ 583,56 8%|$ 276265 W% $  19459% 10%
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 1.565,50 2H 1055881 86%| § 1927115 6%
TOTAL DEL PASIVO 15655 2% $ 1055881 86%| § 1927115 96%
PATRIMONIO 0% 0% 0%
CAPITAL SUSCRIPTO O ASIGNADO $ 1.000,00 14%| $ 800,00 % $ 800,00 4%
RESERVA LEGAL $ 373,00 5% $ 53142 [ $ 53142 k)
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 402621 58| § 34461 %[ $ (47029) 2%
TOTAL PATRIMONIO NETO $ 539921 78%| § 167603 149%)| $ 861,13 1%
TOTAL PASIVO'Y PATRIMONIO $ 6.964,71 100%| § 1223484 100%| $ 2013228 100%

Elaborado por: autoras.




130

Anexo

Anexo 4B Analisis vertical estado de resultados

EMPRESA TRILAMBDASA
ESTADOS DE RESULTADOS - ANALISIS VERTICAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009-2010-2011

INGRESOS 2009 2010 2011
VENTAS NETAS LOCALES GRAVADAS CON TARIFA 12% $ 512423 | 10000%[§ 11021404 | 10000%|§ 14254266 | 100,00%
VENTAS NETAS LOCALES GRAVADAS CON TARIFA 0% $ $ $ 195,00
DIVIDENDOS PERCIBIDOS LOCALES $ $ 500000 $

TOTAL DE INGRESOS $ 514232 | 10000%|$ 11521404 | 10000%|$ 14273766 |  100%
COSTOS Y GASTOS

INVENTARIO INICIAL DE BIENES NO PRODUCIDOS POR LA COMPANIA 0 $ $ 605490 4%
COMPRAS NETAS LOCALES DE BIENES NO PRODUCIDOS POR LA COMPARIA $ 29.209,67 5700%| § 8044925 | 6983%|$ 8227617 | 57.64%
(<) INVENTARIO FINAL DE BIENES NO PRODUCIDOS POR LA COMPARIA $ ; 000%| 000%|$  (6.05490)| 4.24%
SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNER Q CONSTITUYEN MATERIA GRAVADA DEL IESS $ 330500  645%$ 1368645 1188%|$ 2847280 | 1974%
BENEF SOCIALES, INDEMNIZ Y OTRAS REMUNERA Q NO CONSTIT MATERIA GRAV DEL IESS $ 66746 | 130%[s 28347 246%|s  469568| 320%
APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL (INCLUYE FONDOS DE RESERVA) $ a156 | O78%|$ 166200 |  144%|$ 345119 |  242%
HONORARIOS PROFESIONALES Y DIETAS $ 16305|  03%|$ 335 | 082§ 000%
ARRENDAMIENTOS DE INMUEBLES $ 145000 | 283%|$  220000| 191{s  240000| 168%
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES $ 204206 | 574%[ § 74| 063%|$ 72610 051%
COMBUSTIBLES $ 000%|$ 172696 |  150%|$ 240000 | 168%
SUMINISTROS Y MATERIALES $ 65505 |  128%[$  196227|  170%[$  530667| 372%
TRANSPORTE $ 153263  299%| § 2562 | 0.26%| 8L75|  006%
PROVISIONES PARA CUENTAS INCOBRABLES $ 646|  001%) 646  001%|$ 000%
INTERESES BANCARIOS LOCAL $ 0708|  060%|$ 41851 036%|$  L35457|  095%
GASTOS DE GESTION $ 100355 | 196%| $ 53481 | 046%|$  184046| 129%
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS $ 000% § 1126  0,01%|$ 0,00%
GASTOS DE VIAJE $ 300000|  5.85%|$ 4686 004%|$ - 000%
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS $ 123157 240%|§ 108330 |  094%[$  211807| 148%
SERVICIOS PUBLICOS $ 100000 |  195%|$ 300738 |  261%|$ 277534 |  194%
PAGOS POR OTROS SERVICIOS $ 40000  O78%|§  230654| 200%|$ 355270 249%
PAGOS POR OTROS BIENES $ 148193  289%| 6273  0.05%| $ 4650 | 031%
TOTAL COSTOS $ 2920967 5T00%[$ 8044925 | 69.83%|$ 8227617 5764%
TOTAL GASTOS $ 1954750 3B15%[$  3351L61| 2909%|$ 5932083 | 4156%
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 4eTsTAT| BI5%[$ 11396086 | 98.91%|$ 14159800 | 99,20%
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION A TRABAJADORE E IMPUESTO A LARENTA $ 248505 A85%[$  125318|  100%|$ 113966 |  0.80%
(-) PARTICIPACION A TRABAJADORES $ 71| 073%|$ 18798 |  0,16%| 17095 | 012%
GANANCIA (PERDIDA) ANTES DE IMPUESTOS $ 211238 412%( $ 1.065,20 092%| $ 968,71 0,68%
(-} IMPUESTO ALARENTA $ 5809  103%|¢ 26630 | 023% U218 0,17%
UTILIDAD (PERDIDA)DEL EJERCICIO $ 158428 | 309%| 79890 | 0,69%| $ 72653 051%

Elaborado por: autoras.
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Anexos 5

Encuesta

UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

ECiliAamnao=

1.- ¢ Se siente satisfecho con el producto que ofrece la empresa Trilambda?

2.- {Cambiaria de proveedor?

3.- ¢ Cuanto Estaria dispuesto a pagar porel servicio de asesoria y mantenimiento?

4.- ;La empresa tiene agilidad de respuestas?

Excelente
Bueno
Regular
Deficiente

Muy Deficiente

I A T o

Sin respuestas

5.- ¢Enrelacién al trato como es su servicio?

Excelente
Bueno
Regular
Deficiente

Muy Deficiente

o a k~ w N E

Sin respuestas
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6.- ¢ Considera Ud. que los técnicos cuentan con la suficiente preparacion para
resolver los casos solicitados

1. Si
2. No

3. Sin respuesta

7.- ¢ Al momento de solicitar los servicios de la Empresa por qué medios los realiza?

1. En persona
2. Por correo electronico
3. Por Teléfono
4. Otros

8.- ¢ Sobre el servicio de soporte técnico y mantenimientos de equipos de Hardware y

Software cudl es su opinidn acerca de los siguientes aspectos?

Excelente Bueno Regular  Deficiente >in
respuesta
o - - - -
Calidad
- oy - - r
Adecuados a sus
necesidades
- r = - r
Resolucién de
incidencias
- - - - o

Disponibilidad



9.- ¢ Sobre el asesoramiento de los técnicos cual es su opinion acerca de los

siguientes aspectos?

Disponibilidad de

los Técnicos

Trato

Preparacion

Excelente

&

"

Regular

&

Deficiente

&

Sin
respuesta
=
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10.- ¢ Sobre el servicio global que ofrece la compafiia cual es su opinién acerca de los

siguientes aspectos?

1
2
3.
4

Excelente
Bueno
Regular
Mala



