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Capitulo |
1. Resumen Ejecutivo

PRODACONT sera una empresa de servicios de ingenieria enfocada en brindar
asesoria e implementar proyectos para incrementar los niveles de productividad y por
tanto de competitividad en la industria manufacturera ecuatoriana.

PRODACONT sera reconocida en el mercado por su excelente servicio al cliente, por
la confiabilidad de sus soluciones, por la integridad de sus colaboradores y por
mantener relaciones de largo plazo con los clientes.

El equipo de trabajo estard formado por personal altamente capacitado con
certificaciones en implementacion de sistemas de mejora continua, sistemas de
automatizacion y control industrial y venta consultiva. EXistird un gerente general, un
coordinador financiero administrativo, dos ingenieros especialistas un ingeniero para
el departamento de ofertas e ingenieria.

Productos y Servicios.

La diferenciacion de PRODACONT se basara en el servicio especializado, aportando
asesoria al cliente para la implementacion de proyectos que aseguren el incremento
de productividad, desarrollando un ciclo de mejora continua y la automatizacion y
control de procesos para incrementar la capacidad de la maquinaria, reduciendo las
restricciones del proceso.

El portafolio de productos y servicios incluye:
- Estudio y andlisis de la situacién actual del proceso productivo del cliente.
- Oferta de soluciones para incrementar los indices de productividad.
- Servicios de provision, programacién y puesta en funcionamiento de sistemas
de automatizacién y control industrial de ultima tecnologia.
- Soluciones informaticas para ciclo de vida de producto.
- Capacitacion.

Mercado

PRODACONT se focalizard en las empresas del sector manufacturero de tamafio
mediano y grande de las ciudades de Guayaquil, Quito y Cuenca. EI mercado
potencial de equipos y servicios de automatizacion industrial para el afio 2014 se
estima en 17,1 millones de ddlares y la demanda potencial en estas ciudades y

alrededores sera de 13,3 millones de dolares.

De acuerdo a las proyecciones, las ventas de PRODACONT en el primer afio serén de
240 mil ddlares, equivalentes al 1,4% de participacion de mercado.

Canales de distribucion
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PRODACONT utilizara el canal de distribucion directo debido a que la venta
involucra un proceso consultivo, en el cual la solucidn es personalizada para cada
cliente y aplicacion.

La politica de pagos sera 35% de anticipo, el 50% restante contra la entrega del
producto o servicio y 15% contra verificacién de resultados de productividad
prometidos.

Competencia

El analisis exploratorio de la competencia no mostré ninguna empresa con una oferta
de productos o servicios igual. Sin embargo existen en el mercado empresas
dedicadas a los procesos de mejora continua que podrian mermar la participacion de
mercado de PRODACONT. Ninguna de estas empresas ofrece sistemas de
automatizacion industrial. Por otra parte, ninguna de las empresas de automatizacion
industrial ofrece estudios ni soluciones especificas para incremento de productividad.

Finanzas

En el andlisis financiero realizado, se comprobé la viabilidad del proyecto al obtener
un valor presente positivo y una tasa interna de retorno de 15,05%.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 240.000,00( 331.200,00| 548.136,00( 630.356,40| 630.356,40
EBIT -29.925,73| 2.891,14| 13.804,78| 43.293,61| 60.575,79
EBIT (%) -12,5% 0,9% 2,5% 6,9% 9,6%
BENEFICIO NETO (USD) | -31.800,73 922,32 8.406,69| 28.206,41 39.913,13
BENEFICIO NETO (%) -13,3% 0,3% 1,5% 4,5% 6,3%
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CAPITULO I

2. EL PROBLEMA
2.1 El Tema.

El presente trabajo de tesis, se enfoca en el analisis de la viabilidad de una empresa de
servicios de ingenieria para proyectos de consultoria e implementacion para
incrementar los niveles de productividad en el sector manufacturero.

2.2 Problematica.

De acuerdo al informe Global Competitiveness Index (GCI) del afio 2013-2014
desarrollado por el World Economic Forum (Forum, Global Competitivenes Report,
2013), Ecuador ostenta el puesto 71 entre 148 paises analizados. Este andlisis mide la
habilidad de los paises de proveer altos niveles de prosperidad a sus ciudadanos. A su
vez, esta habilidad depende de cuan productivamente un pais utiliza sus recursos
disponibles. Por estas razones, esta herramienta puede ser utilizada para medir y
comparar la productividad entre paises.

Es importante comparar al Ecuador con paises de la region para establecer su
posicion competitiva. Desde este punto de vista es conveniente realizar la
comparacion con Colombia y Peru, dos paises con los que historicamente hemos
competido en los mismos mercados. Es relevante también realizar la comparacion de
niveles de productividad y competitividad con Estados Unidos de América ya que es
el referente en estos aspectos en el continente.

Al comparar al Ecuador con paises de la regidn, observamos que Colombia se
encuentra ubicada en el puesto 69 mientras que Peru se ubica en el puesto 61. En la
parte superior del ranking se encuentra Estados Unidos de Ameérica, siendo el pais
mejor ubicado, en el puesto 5.

Uno de los aspectos que analiza el informe es el estado de la sofisticacion del
negocio, el cual esté relacionado con la forma en que se producen los productos y el
valor agregado que se le da a los mismos. Para este factor, Ecuador se ubica en la
posicion 69, mientras que Colombia se ubica en la posicion 63, Peru en la posicion 74
y Estados Unidos en la posicion 6 (Forum, Global Competitivenes Report, 2013).

Estos datos reflejan que existe una importante potencial de mejora en el campo de la
técnica de produccion y mejora en la productividad de la misma.

Es necesario entonces la presencia de empresas que brinden servicios de estudios

acerca del estado de productividad actual del proceso productivo e implementen
proyectos de mejora de productividad con equipos de Gltima tecnologia.
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2.3 Objetivos.
23.1 Objetivos Generales.

Desarrollar un plan de negocios para la implementacion de una empresa de servicios
de ingenieria para proyectos de consultoria e implementacion para el incremento de
productividad del sector manufacturero.

2.3.2 Objetivos Especificos.

e Analisis de la productividad y competitividad del Ecuador y los factores del
entorno que inciden sobre la industria manufacturera ecuatoriana.

e Anélisis de datos estadisticos de mercado para determinar la existencia de
oportunidades importantes para el incremento de productividad del proceso
productivo en la industria manufacturera.

e Desarrollar el analisis de inversion necesario para la implementacion de la
empresa.

e Analisis del plan de operaciones y recursos humanos para la implementacion de
la empresa.

2.4 Hipdtesis.

e Existen importantes oportunidades de mejora en la productividad del proceso de
produccidn industrial en el Ecuador, esto hace viable la creacion de una empresa
de servicios para realizar estudios e implementacion de proyectos de mejora de la
productividad en el sector manufacturero.

25 Justificacion del Tema.

La productividad es el concepto mas significativo para medir la competitividad de
una nacién (Porter M. , On Competition, 2008) . Existen importantes oportunidades
de mejora en los indices de productividad de la industria manufacturera ecuatoriana.

Este trabajo pretende mostrar la necesidad de incrementar los niveles de
productividad en el sector manufacturero, analizando datos del sector. Se realiza
ademas un analisis del estado de competitividad del Ecuador frente a otros paises de
la region y frente a Estados Unidos de América como pais referente de niveles de
productividad en el continente.

El desarrollo de este plan de negocio busca mostrar la factibilidad de la
implementacion de PRODACONT, una empresa que realice estudios e
implementacion de proyectos para mejora de la productividad en el proceso
manufacturero.
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CAPITULO 111

3. MARCO TEORICO
3.1 Definicion de Plan de Negocios

Para tener una guia para la implementacion exitosa de la empresa PRODACONT, es
importante desarrollar un plan de negocios. Este documento permitird mostrar la
viabilidad del proyecto y detallaré la forma en que se implementaré el proyecto.

De acuerdo a David Gumpert, un plan de negocios es un documento que demuestra
de forma convincente que una empresa puede vender una cantidad suficiente de su
producto o servicio para ganar una utilidad satisfactoria y ser atractiva para los
financiadores potenciales (Longenecke, Moore, Petty, & Palich, 2010).

Para J. M. Porto por su parte, el plan de negocios es un activo de la compafiia que
permite a terceras partes involucradas en el proyecto, tales como inversores, socios,
proveedores, realizar un analisis integral del mismo. El plan de negocios es en
definitiva la tarjeta de presentacion de la compafiia (Porto, 2004)

3.2 Conceptos de Servicios.
3.2.1 Servicio al Cliente.

Humberto Gomez establece que el servicio al cliente es una estrategia empresarial
orientada hacia la anticipacion de las necesidades y expectativas del valor agregado
de los clientes, buscando asegurar la lealtad y permanencia tanto de los clientes
actuales como la atraccion de nuevos clientes, mediante la provision de un servicio
superior al de los competidores (Serna, 2006).

3.2.2 Servicio con Valor Agregado.

El servicio con valor agregado es una caracteristica adicional que ofrece una empresa
para otorgar al servicio prestado un valor comercial mayor. Este tipo de servicios
genera una diferenciacion frente a la competencia y fortalece el posicionamiento en
los clientes.

PRODACONT dara servicios personalizados con soluciones a la medida de cada

aplicacion en cada cliente. Este servicio personalizado incluira personal capacitado y
herramientas de software y hardware de Gltima tecnologia.
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3.2.3 Servicios automatizacion de procesos de produccion.

Los servicios de automatizacion industrial de los procesos de produccion, consisten
en realizar disefio, analisis del costo y la factibilidad de implementar un sistema
automatico en una maquinaria especifica o en todo el proceso de fabricacion.

3.3 Automatizacion de procesos de produccion en la industria.
331 Concepto de Automatizacion Industrial.

La automatizacion en procesos de produccion en la industria, corresponde a la
utilizacion de elementos electronicos y/o electromecanicos para controlar de manera
automatica o con poca supervision los mismos.

En términos generales, toda automatizacion de proceso busca un incremento de
rendimiento o de productividad. En el caso de los procesos de produccion de planta,
este tipo de sistemas se implementan para incrementar velocidad o capacidad del
proceso y para incrementar la calidad y homogeneidad del producto final.

De acuerdo a R. C. Vaughn, los sistemas de automatizacion incrementan los niveles
de productividad y otorgan una ventaja competitiva al permitir la reduccién del costo
por unidad de producto (Vaughn, 1988).

“Mientras nuestros productos sean de mejor calidad que los de la
competencia, puede ser razonable pagar por ellos un mayor precio, pero este
no es el caso. La calidad de nuestros competidores es, en general, por lo
menos tan buena como la nuestra, y a veces mejor. Con la automatizacion
podemos reducir los costes unitarios y mejorar la calidad del producto. Por
eso debemos automatizar o dar por perdida la batalla por los mercados
internacionales (Vaughn, 1988).”

3.3.2 Controladores Ldgicos Programables (PLC).

Los Controladores Légicos Programables son unidades electronicas que con
capacidad de ejecucion de tareas de control definidas por un programador. Estas
tareas son desarrolladas mediante un software y permiten la ejecucién de tareas
secuenciales y ciclicas que se ejecutan en el proceso de produccion.

Manuel Alvarez Pulido define a los Controladores Ldgicos Programables como
unidades electrénicas que realizan funciones logicas, combinacionales y secuenciales.
Son los elementos basicos para la automatizacion y control de aplicaciones de toda
complejidad (Pulido, 2003).

En la actualidad, los Controladores Légicos Programables no solo se utilizan en
aplicaciones industriales. Su versatilidad y funcionalidad permite utilizarlos ademas
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en sistemas residenciales y edificios inteligentes, en la agricultura para sistemas de
riego e invernaderos, etc.

3.33 Sistema de Supervision de Control y Adquisicion de Datos

Un sistema de Supervision de Control y Adquisicion de Datos permite la recoleccion
de datos del proceso de produccidn, los transfiere a una estacion de control central en
la que uno o varios operadores pueden monitorear y controlar en tiempo real el
proceso (Bailey & Wright, 2003).

Al tener los datos del proceso o de parte del mismo de manera centralizada, la
informacion de produccidn y las variables del proceso se almacenan en una base de
datos. Esto permite realizar anélisis historicos del comportamiento del proceso y una
deteccion de problemas en base a datos estadisticos reales.

Algunos software SCADA, como el Simatic WinCC de Siemens, presentan
funcionalidades adicionales dedicadas especificamente para analizar el rendimiento
de un proceso de produccion industrial manufacturero. A estas funcionalidades
Siemens las llama “Plant Intelligence” y permite obtener los siguientes indicadores
(SIMATIC WIiInCC Visualizacion y Control de procesos con Plant Intelligence,
2011):

e OEE (Overall Equipment Efficiency - eficiencia global)
e MTBF (Mean Time Between Failures - frecuencia de averias)
e MRT (Mean Repair Time - tiempo de reparacion)

Mediante esta herramienta entonces, mejoramos la transparencia del rendimiento de
las maquinas o lineas de produccion. Esto permite ademas reducir las perturbaciones y
dificultades de produccion asi como tomar medidas para incrementar la disponibilidad
de las méquinas, optimizando la productividad de la planta.

3.34 Software de Administracion de Ciclo de vida de Productos

Es un software de disefio de productos y sistemas con capacidades especificas, que
permiten administrar la creacion de un producto desde su concepcién, simulacion de
caracteristicas fisicas hasta su fabricacion.

Este tipo de software permite crear el producto inicialmente en forma gréfica, elegir
los materiales del cual sera fabricado, simular su comportamiento bajo caidas, estrés
mecéanico, temperatura, etc. para comprobar su comportamiento y conocer antes de
ser fabricado, que cumplird con las necesidades del mercado para el cual serd
fabricado.

Esto permite una importante reducciéon de tiempo de lanzamiento de productos al
mercado y una reduccién importante de gasto de recursos en prototipos.
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La empresa PRODACONT brindaré el servicio de suministro y capacitacion en el
software PLM de Siemens, orientado a empresas manufactureras que desarrollan
productos localmente.

3.4 Teoria de las Restricciones (TOC — Theory of Constraints)

La Teoria de las restricciones fue introducida inicialmente por el Dr. Eliyahu Goldratt
a principios de los afios ochenta y tiene una alta aplicacién en la industria. La teoria
de las restricciones establece que el rendimiento de la cadena de produccion esta
limitado por el rendimiento o capacidad del proceso méas debil, al cual el Dr. Goldratt
denomina “cuello de botella”. Esto quiere decir que el trabajo a maxima capacidad de
todos los procesos de produccion, no resultan necesariamente en la maxima eficiencia
del sistema global.

De acuerdo al Dr. Goldratt, la Teoria de Restricciones (TOC) es todo un proceso de
mejoramiento continuo, basado en un pensamiento sistémico, que ayuda a las
empresas a incrementar sus utilidades con un enfoque simple y préctico, identificando
las restricciones para lograr sus objetivos, y permitiendo efectuar los cambios
necesarios para eliminarlos (Goldratt, 1993).

En procesos especificos de manufactura, la Teoria de las restricciones se concentran
en el proceso que retrasa toda la cadena de produccion.

La implementacion de sistemas de mejora continua con la Teoria de las Restricciones
se compone de cinco pasos:

a) Identificar la restriccion

b) Explotar la restriccion

c) Subordinar los demas de procesos a la restriccion
d) Elevar la restriccion

e) Repetir el ciclo

34.1 Identificar la restriccion.

De acuerdo a Nave, identificar la restriccion consiste en encontrar el proceso mas
lento de la cadena de produccién, Ilamado también cuello de botella. Un sintoma
comun y visible del cuello de botella es que existe mucha materia prima o producto
no terminado esperando por ser procesado (Nave, 2002).

3.4.2 Explotar la restriccion
Una vez encontrado el cuello de botella o restriccion, se debe incrementar su
rendimiento. El objetivo de este paso es maximizar el rendimiento de la restriccion

con los recursos que se disponen 0 con una inversion minima. Una actividad comun
en este paso es establecer un inventario de seguridad justamente después del cuello de
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botella que pueda suplir al resto de la cadena en caso de paradas del proceso
restrictivo.

3.4.3 Subordinar los demas procesos a la restriccion

Una vez que la restriccion o cuello de botella esta trabajando a su maxima capacidad,
la velocidad o capacidad del resto de procesos debe subordinarse a la del cuello de
botella, es decir, no producirdn a mayor velocidad o capacidad que él.

344 Elevar la restriccién

En este paso es donde se realizan los mayores proyectos de mejora al cuello de
botella. Usualmente estos cambios requieren inversiones mayores a las incurridas en
el segundo paso. El objetivo aqui es incrementar la capacidad o velocidad de este
proceso de tal manera que se elimine el cuello de botella.

En esta etapa el portafolio de automatizacién de PRODACONT es muy importante,
ya que ademas de poder realizar el andlisis del proceso productivo utilizando la
Teoria de las Restricciones, podrd realizar proyectos de automatizacion para
incrementar la velocidad de produccién del cuello de botella.

3.4.5 Repetir el ciclo

El objetivo de este paso es asegurarse de que el proceso de mejora sea continuo.
Debemos reconocer que una vez que eliminamos el cuello de botella en el paso
anterior, aparecera otro cuello de botella el cual deberd ser tratado realizando
nuevamente el proceso.

GRAFICO 1 - TEORIA DE LAS RESTRICCIONES - FASES DE
IMPLMENTACION

Identificar la
restriccion

Explotar la
restriccion

Repetir el ciclo

Elevar el Subordinar los
rendimiento de la demas procesos a
restriccion la restriccion

Fuente: Eliyahu Goldratt, La Meta. Un proceso de mejora continua
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Entre los beneficios comprobados méas importantes de la aplicacion de la Teoria de
las Restricciones encontramos el incremento de capacidad de produccién, mejoras en
lead time, reduccion de inventario y mejoras en la calidad en general (Nave, 2002).

35 Analisis de la Industria.
351 Teoria de las Cinco Fuerzas de Porter.

Las Cinco Fuerzas de Porter es un modelo estratégico desarrollado por Michael
Porter y publicado por primera vez en 1979. Este modelo permite analizar cualquier
sector en términos de rentabilidad. Ofrece un marco para el analisis de la industria y
el desarrollo de la estrategia de negocio.

De acuerdo a Michael Porter, el andlisis de la industria y competitivo deber ser el
punto de partida para la formulacion de la estrategia para cualquier empresa (Porter,
The Five Competitive Forces that shape the Strategy).

Porter sefiala la existencia de cinco fuerzas que van a determinar el nivel y las
caracteristicas de la competencia existente:

a) Poder de negociacion de los clientes.

b) Poder de negociacién de los proveedores.
¢) Amenaza de nuevos competidores.

d) Amenaza de productos sustitutivos.

e) Rivalidad entre los competidores.

GRAFICO 2 - FUERZAS DE PORTER

Amenaza de
nuevos
competidores

oder de Rivalidad
iacio Poder de
o entre los negociacion
proveedores . de los clientes
competidores

Amenaza de
productos
sustitutivos

Fuente: Michael Porter. Ser competitivo

23



3.5.2 Analisis PEST.

El anélisis PEST es una herramienta que permite analizar el entorno estratégico en el
que se desenvuelve una empresa. Estos factores son normalmente externos y pocas
veces se tiene control sobre ellos, de ahi que algunos resulten en amenazas y otros en
oportunidades para la empresa. Por esta razon, este andlisis es Util para desarrollar
planes de contingencia frente a diversos escenarios.

Los factores que se analiza en PEST son los siguientes:

a) Politicos

b) Econémicos
c) Sociales

d) Tecnoldgicos

Debido a la amplitud de los factores, se debe considerar aquellos que dentro de las
categorias listadas, tengan mayor impacto sobre la empresa.

De acuerdo a Manuel Villacorta, el objetivo fundamental de un andlisis PEST es
determinar la situacion actual y futura de un determinado mercado, con la finalidad
de que la empresa pueda decidir si le interesa acceder a ese mercado o no de acuerdo
a cuan atractivo es. Es en definitiva un analisis de amenazas y oportunidades del
macroentorno (Villacorta, 2010).

3.6 Analisis de Mercado.

De acuerdo a (McDaniel & Gate, 2005), la investigacion de mercado es la planeacion,
recopilacion y andlisis de datos pertinentes para la toma de decisiones de marketing y
la comunicacion de los resultados de este andlisis a la gerencia.

La investigacion de mercado es entonces una herramienta que me permite analizar el
mercado, los clientes, sus preferencias y me permite tomar decisiones de acuerdo a
las mismas. Es una herramienta de retroalimentacion de informacion.

Segun los autores Kotler, Bloom y Hayes, un estudio de mercado se compone de
cuatro etapas (Kotler, Bloom, & Hayes, 2004):

a) Definicidon del problema

b) Investigacion exploratoria

c) Busqueda de informacion primaria

d) Analisis de datos e informe

3.6.1 Definicion del problema.

La definicion correcta del problema es el paso fundamental para inicial un estudio de
mercado. Es aqui donde se detallan los objetivos del estudio. Si éstos estan mal
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planteados, los resultados seran erréneos y todo el proceso sera una pérdida de
recursos (McDaniel & Gate, 2005, pag. 52).

3.6.2 Investigacion exploratoria

Antes de llevar a cabo un estudio formal, los investigadores a menudo analizan los
datos secundarios, observan las conductas y entrevistan informalmente a los grupos
para comprender mejor la situacion actual (Kotler, Bloom, & Hayes, 2004).

3.6.3 Busqueda de informacién primaria

La informacion primaria es la que el investigador obtiene para un estudio especifico.
Este tipo de informacion se la suele obtener de entrevistas cualitativas, investigacion
basada en encuestas u observacion, entrevista grupal.

3.6.4 Analisis de datos e informe

En esta etapa se realiza un andlisis de los datos obtenidos en el estudio y se establecen
y comunican las conclusiones del mismo.

3.7 Plan de Marketing.

El plan de marketing es una herramienta estratégica que permite a la empresa analizar
el modelo de negocio, los objetivos del mismo analizando los recursos disponibles
para ello. En este plan de definen recursos, tiempos, formas y capital requerido para
Ilegar al mercado.

De acuerdo a José Maria Sainz el plan de marketing es la pieza clave en el proceso de
planificacion comercial de la empresa, ya que le permite incrementar la eficiencia de
productos o servicios a ofrecer al mercado. Solo desarrollara productos o servicios
para los cuales exista demanda en el mercado (Sainz de Vicufia Ancin, 2008).

3.7.1 Mix de Marketing.

El mix de marketing permite analizar la estrategia en términos de cuatro variables
relevantes en el posicionamiento de la empresa en el mercado.

Philip Koetler define el mix de marketing como el conjunto de herramientas del
marketing que utilizan las empresas para conseguir sus objetivos comerciales en
relacion con un publico objetivo (Kotler P. , Direccién de Mercadotecnia, 2001)

Las variables que se analizan en el marketing mix son las siguientes:
a) Producto
b) Precio

c) Plaza
d) Promocion
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3.7.2 Estrategia Competitiva.

De acuerdo a Michael Porter, la estrategia competitiva es la manera en que las
empresas funcionan, es decir, los objetivos que tienen con respecto al mercado y las
acciones que realizan para alcanzarlos (Porter M. , Estrategia Competitiva, 1980)

Phillip Kottler por su parte, indica que la base de un marketing exitoso debe estar
centrada en enfoque, posicionamiento y diferenciacion (Kotler P. , Direccion de
Mercadotecnia, 2001, pag. 35).

3.7.2.1 Enfoque.

La estrategia de enfoque consiste en concentrar los esfuerzos de la empresa en
segmentos de mercado. El éxito de esta estrategia se basa en trabajar en segmentos
cuyas necesidades son tan especializadas que los competidores generalistas no
pueden satisfacerlas o0 no lo hacen de manera adecuada.

La empresa entonces determina el segmento de mercado al cual se va a dirigir y
desarrolla un producto o servicio que cumpla con las necesidades del mismo.

3.7.2.2 Diferenciacion.

La diferenciacion de un producto o servicio consiste en generar al consumidor la
percepcion de que el mismo es tiene caracteristicas superiores a los que ofrece la
competencia.

Es una estrategia que busca incrementar las preferencias del cliente distinguiendo el
producto o servicio frente a competidores. De acuerdo a Philip Kotler, las empresas
deben concentrarse en sus fortalezas y ventajas importantes, apreciadas por el
mercado, para obtener mejores resultados.

3.7.3 Posicionamiento.

El posicionamiento de un producto o servicio en el mercado es el lugar que ocupa el
mismo en la mente de los clientes frente a los productos o servicios ofrecidos por la
competencia.

De acuerdo a la publicacion Marketing Estratégico, posicionamiento es el acto de
disefiar una oferta e imagen empresarial destinada a conseguir un lugar distinguible
en la mente del publico objetivo (Marketing Estratégico, 2008). Por su parte, los
publicistas Al Ries y Jack Trout que el posicionamiento no es lo que se realiza con un
producto sino lo que se construye en la mente de las personas.

3.8 Plan de Operaciones.

El plan de operaciones describe todos los aspectos técnicos y organizativos con
respecto a la elaboracion de los productos o la prestacion de los servicios que una

26



empresa provee. Toda organizacion, sea esta publica o privada, de produccion o
servicios, cuenta con funciones de operaciones. Como tal, un sistema de operaciones
de produccion consiste en los procesos, productos y flujos de informacion, que lo
conectan con los trabajadores y el cliente externo. (Krajewski, 2000). Mediante esta
actividad o grupo de actividades, dentro de las cuales uno o varios insumos son
transformados, se otorga al producto un valor agregado, y por ende, de valor para el
cliente final.

El proceso para lograr que un producto o servicio llegue en las condiciones esperadas
al cliente final se encuentra influenciado por las decisiones que toman los gerentes de
operaciones. Estas decisiones definen el alcance y contenido del producto final.

La toma de decisiones, sea de caracter estratégico o tactico, es un aspecto esencial en
todas las actividades gerenciales, incluyendo la administracion de operaciones de una
empresa. De acuerdo a Krajewski, existen cinco categorias de decisiones:

1. Selecciones de estrategias: El tipo de decisiones que afectan el futuro de la
empresa. El gerente de operaciones ayuda en la decision de las estrategias globales y
las prioridades competitivas de la empresa.

2. Procesos: parte fundamental de operaciones, son las actividades mediante las
cuales se produce el bien o servicio. Se decide el tipo de trabajo a realizar en planta,
la cantidad de automatizacion que se utilizara, y los métodos mas apropiados para
lograr el producto final.

3. Calidad: Cuestion fundamental para todos los procesos y actividades de
operaciones. Se establecen objetivos de calidad y se trabaja para cumplirlos.
4. Capacidad, localizacion y distribucion: Decisiones que conllevan

repercusiones en el largo plazo. Se define la capacidad del sistema, su localizacion y
como se distribuird el producto o servicio.
5. Decisiones de operacion: es la coordinacion de la cadena de suministro interna
y externa. Pronosticos de demanda, administracion del inventario en bodega,
cantidad de personal, salida de productos.

A pesar de existir diferencias entre las areas operativas dentro de una empresa de
manufactura y de servicios, toda organizacion debe contar con procesos que deben ser
disefiados y administrados con la mayor eficacia posible.  Para el mejor
funcionamiento de estos procesos, la automatizacion de los mismos conlleva una
mejora en la calidad, la productividad y la pronta respuesta a los clientes.

3.8.1 Producto o Servicio

Por la naturaleza del producto, existen diferencias entre las operaciones para la
manufactura y las operaciones para los servicios. La primera diferencia obedece a la
naturaleza del producto, siendo los manufacturados productos fisicos, y por ende,
durables. Por otro lado, los servicios son intangibles y perecederos, que a menudo
consisten en ideas, informacidon o conceptos. La segunda diferencia tiene que ver
también con la naturaleza fisica del producto. El producto fisico deriva en el
almacenamiento, transporte y prevision de demanda futura, ademas de un inventario.
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Los servicios no pueden ser manufacturados con antelacion, ni pueden inventariarse.
La tercera diferencia es el tipo de contacto que se tiene con el cliente. En términos de
la manufactura, usualmente el contacto con el cliente es escaso en relacion al sistema
de produccion. Este concepto difiere del servicio, dentro del cual el cliente participa
activamente en el servicio final a recibir por parte de la empresa. Algunos ejemplos
de esto son los hospitales y las universidades, dentro de los cuales el cliente se
encuentra presente y participa activamente del proceso. La cuarta diferencia es el
tiempo de respuesta a la demanda del cliente. En el caso de las manufacturas, se
depende del proceso de manufactura, el cual puede tardar dias o semanas. En los
servicios, el producto se encuentra listo para consumirse de manera inmediata.
Adicionalmente se encuentran la localizacion y el tamafio de la operacion. En el caso
de manufacturas, cuando una empresa decide construir una fabrica, busca atender al
mayor rango posible de puntos de ventas, para lo cual se requieren grandes
superficies y la mayor automatizacion posible. Los servicios no pueden ser
embarcados de esta forma, a lugares distantes. La capacidad de acceder a ellos se
encuentra relegada al entorno local. Finalmente, otra de las diferencias es el tipo de
medicion a realizarse para medir su calidad. Medir la calidad de un producto tangible
es relativamente facil. Por el lado del servicio, se depende mucho del contacto con el
cliente y sus percepciones sobre el producto, haciendo que la real medicién de la
calidad se dificulte.

3.8.2 Procesos

Una de las cuestiones esenciales al disefiar un sistema de produccion recae en decidir
cuéles son los procesos necesarios para la elaboracion de un producto o en el
suministro de los servicios. (Clemen, 1991). Dependiendo del tipo de empresa, la
gerencia debera decidir el tipo de produccién méas conveniente a manejar. Krajewski
divide los tipos de produccion en 5:

1. de proyecto o bajo pedido

2. de produccidn intermitente
3. por lote o partida

4. en linea

5 continuos

Una misma empresa puede contar con mas de un tipo de produccién, dado que se
puede aplicar a un solo segmento o al proceso total.

3.8.3 Flujograma del Proceso.

De acuerdo a (Mejia, 2006), el flujograma es un método para describir graficamente
un proceso, mediante la utilizacion de simbolos, lineas y palabras similares. Permite
conocer y comprender los procesos a través de los diferentes pasos, documentos y
unidades administrativas comprometidas. El uso de flujogramas permite varias
ventajas, tales como la facilidad para la ejecucion de trabajos, la descripcion de todos
los pasos para lograr el proceso, deja por fuera la improvisacion por parte del
empleado, permite la visualizacion de todo el proceso, permite la identificacion de las
debilidades y fortalezas del proceso, aporta al equilibrio de las cargas laborales,
genera un sentido de responsabilidad en el empleado, establece los limites del
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proceso, genera un punto de referencia y comparativa sobre lo que se hace frente a lo
que deberia hacerse, generando, por ende, calidad y productividad.

3.84 Capacidad.

La capacidad de la produccion estéd definida como la cantidad de produccion que un
sistema puede conseguir, en un periodo de tiempo especifico. A manera de
ilustracion se puede considerar la cantidad de personas que un negocio puede atender
en un determinado espacio de tiempo. En términos de una linea de produccion, la
cantidad de unidades de un producto determinado que puede generar la linea en un
tiempo determinado.

Esta capacidad se encuentra determinada por la administracion de operaciones, dado
que en ellos recae la decision del nivel de produccion deseada.

3.85 Tiempo de Ciclo.

De acuerdo a (Cabrera, 2007) (Granjo, 2008) el Tiempo de Ciclo Ideal o el Tiempo
de Ciclo Minimo Tedrico es el tiempo minimo en que se puede realizarse un proceso
en condiciones optimas, sin afectar su calidad. EIl ritmo de ejecucion es el reciproco
del tiempo del ciclo, por lo tanto, se puede calcular como:

Efv = (piezas totales/TP) / velocidad ideal de corrida de produccion
Efv = Indice de Eficiencia (IF) x Indice de Velocidad (1V)

indice de eficiencia: el tiempo promedio del ciclo real es menor que el tiempo del
ciclo del disefio debido a cuellos de botella, interferencias, etc., reduciendo asi el
rendimiento de la planta.

indice de velocidad: El tiempo del ciclo real es mas lento que el tiempo del ciclo de
disefio de un producto, reduciéndose la eficiencia debido a que esta operando a una
velocidad menor o reducida a la 6ptima.

3.9 Plan de Recursos Humanos.
3.9.1 Cultura de la Empresa.

El plan estratégico de los recursos humanos, de acuerdo a (Granjo, 2008), es un
proceso de andlisis y diagnostico de las politicas y précticas de recursos humanos.
Orientado a la definicion de los objetivos y el disefio de los planes de accion
necesarios para asegurar, desde recursos humanos, la vision, mision, y planes de
negocio de la empresa.

Desde este punto de vista, se debe considerar a recursos humanos como un proceso.
Esto implica que como proceso, contiene fases de trabajo ligadas entre si. Ademas,
como proceso, existen fases idénticas y que se repiten a lo largo del tiempo. En
conjunto, estas fases generan un producto, el cual es el Plan de Recursos Humanos.
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Ademas, y como proceso que es, se deben crear tareas de anélisis y diagndstico de
gestion. Esta es la razon por la cual recursos humanos también cuenta con
indicadores, politicas, planes a ejecutar y acciones definidas.

3.9.2 Cultura de la Empresa.

Se ha acufiado el término cultura, para definir, tal como lo indican (Kotter & Heskett,
1992) de una forma muy amplia y con un sentido holistico, las cualidades de un
grupo humano especifico que se transmiten de una generacion a otra. La cultura
empresarial es la totalidad de los patrones de comportamiento, artes, creencias,
instituciones, y cualquier otro producto del trabajo humano, asi como las
caracteristicas del pensamiento de una comunidad o poblacion, que se transmiten
socialmente.

La cultura empresarial cuenta con valores compartidos, los cuales son los objetivos e
intereses mas importantes, que son compartidos por la mayoria de las personas de un
grupo, y que tienden a condicionar el comportamiento general. Estos persisten con
frecuencia a lo largo del tiempo, a pesar de que se produzcan cambios en la
composicion grupal.  Ademas, la cultura empresarial cuenta con normas de
comportamiento de grupo, las cuales son formas comunes y ampliamente conocidas y
difundidas de actuar. Se encuentran dentro de un grupo Yy persisten, debido a que el
grupo repite esta actividad, convirtiéndose en ensefianza para los nuevos miembros,
premiando a los que se ajustan a ellas y sancionando a los que no lo hacen.

3.9.3 Compensacion.

Considerada una de las tareas mas desafiantes del area de recursos humanos, por su
trascendental impacto en las metas estratégicas de una organizacion. De acuerdo a
(Wayne & Noe, 2005) la compensacion es el total de los pagos que se proporcionan a
los empleados a cambio de sus servicios. En términos generales, el propdsito de la
compensacion s el de atraer, retener y motivar a los empleados de la empresa. Sin
embargo, se debe considerar que existen dos tipos de compensaciones, la
compensacién econdmica directa y la compensacion econémica indirecta. La
segunda trata de las gratificaciones no contempladas en el pago econémico. Algunas
de estas son la seguridad social, el pago por desempleo, el seguro de vida, la atencion
médica, entre dem@s servicios a disponibilidad del empleado.

3.10 Plan Financiero

La planificacion financiera es la expresion sistematica e integrada de las necesidades
economicas Yy financieras de los planes de la empresa. Econdmicas porque calcula la
cantidad de fondos necesarios, y financieras porque establece el origen de dichos
fondos. (Perez, 1997). En el largo plazo, este plan financiero busca cuantificar el
plan monetario de la empresa, 0 plan estratégico, y en el corto plazo, el presupuesto
anual.
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3.10.1 Tasa Interna de Retorno TIR.

La tasa interna de retorno busca eliminar el lento e inefectivo método de prueba y
error para conocer cul es el retorno de la inversion en un proyecto. La TIR se define
como la tasa de descuento que iguala el valor presente de los flujos de efectivo
separados de un proyecto y el de sus costos.

Se calcula la TIR con la siguiente férmula:

. T .

VPN==—
(1+)

3.10.2 Valor Presente Ajustado

Es la suma de valor descontado de los flujos de efectivo operativos de un proyecto
(suponiendo un financiamiento de capital) y el valor de los beneficios de interés
fiscalmente protegidos, asociado con el financiamiento menos los costos de emision
(Van Horne & Vachowicz, 2002). Este indicador es util para realizar una
comparativa del costo que tendria financiar un proyecto con fondos propios, y luego
sumarle el valor de los ahorros fiscales obtenidos gracias a la utilizacion de
financiamiento. Para obtener el indicador, se debe calcular la siguiente formula:

o XD g emep
VAN VANF
3.11 Marco Legal.
3.111 Compafiia Limitada.

PRODACONT sera una compaifiia limitada, conformada por dos socios accionistas,
quienes aportaran individualmente con capital para cubrir parte de los costos de
inversion inicial. La ley de compafiias establece las siguientes disposiciones generales
para las compafiias de responsabilidad limitada:

(CONGRESO NACIONAL, 1999) Art. 92.- La compafiia de
responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres 0 mas personas,
que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de
sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razon social o

31



denominacion objetiva, a la que se afiadiran, en todo caso, las palabras
"Compafiia Limitada" o su correspondiente abreviatura. Si se utilizare
una denominacion objetiva serd una que no pueda confundirse con la de
una compafia preexistente. Los términos comunes y los que sirven para
determinar una clase de empresa, como “"comercial”, "industrial”,
"agricola”, "constructora”, etc., no serdn de uso exclusive e iran
acompafiadas de una expresion peculiar. (Pag. 17).

La ley establece ademaés, que las compafiias de responsabilidad limitada no podran
exceder de 15 socios y que para los efectos fiscales y tributarios las compafiias de
responsabilidad limitada son sociedades de capital.
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CAPITULO IV

4. DESARROLLO DEL PROYECTO

4.1 Descripcion de la Empresa

PRODACONT es una empresa de servicios dedicada a estudios, consultoria e

implementacion de proyectos con el objetivo de incrementar la productividad en la
industria manufacturera.

La empresa se focaliza en el proceso de produccion, realizando analisis de cuellos de
botella e implementando sistemas tecnoldgicos de automatizacion industrial.

41.1 Misién.

Contribuir con la optimizacién de los niveles de productividad de la industria
manufacturera mediante estudios e implementacion de proyectos de mejora en la
industria manufacturera.

41.2 Vision.

Ser la empresa lider en generacion de productividad y competitividad en la industria
manufacturera ecuatoriana.

4.1.3 Valores.

PRODACONT es una empresa de alta orientacion al cliente, los valores corporativos
de la empresa estan altamente ligados a esta estrategia.

Los valores de la compafiia son:

e Pasion, por un servicio de altisima calidad y lograr satisfaccion del cliente

e Innovacion, desarrollando soluciones Unicas y altamente eficientes que
impulsen la competitividad en el cliente

e Compromiso, con la empresay los clientes

e Ftica y responsabilidad, generando relaciones de confianza a largo plazo con
los clientes

4.1.4 Productos y Servicios.
La propuesta de PRODACONT es ofrecer servicios y soluciones diferenciados, a la

medida de cada cliente y aplicacion, asegurando un producto y servicio de alta
calidad, buscando siempre la méaxima satisfaccion del cliente.
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La empresa ofrece estudios de analisis situacional, consultoria para mejorar los
niveles de productividad, productos y sistemas de automatizacion industrial y
soluciones informéticas para ciclo de vida de productos.

La propuesta de valor de PRODACONT seré ofrecer un plan de mejora continua en
el proceso de fabricacion en la industria manufacturera para incrementar los indices
de productividad del cliente.

4.2 Andlisis de la Industria.

421 Industria Manufacturera Ecuatoriana.

La manufactura (excluyendo de ella a la refinacion de petréleo) es una de las
actividades economicas méas importantes de Ecuador. En el 2012 fue el rubro que
mas aportd a la produccion total de bienes y servicios del pais, es decir, al Producto
Interno Bruto (PIB). La manufactura representd el 11,75% del PIB en el afio 2012
(Tabla 1), el cual super6 los $84.000 millones.

TABLA 1-PIB POR ACTIVIDAD ECONOMICA 2012

PIB por actividad econdmica Miles de Porcentaje
dolares del PIB (%)

Manufactura (excepto refinacion de 9.871.412 11,75

petrdleo)

Construccion 9.547.291 11,36

Petrdleo y minas 9.309.986 11,08

Comercio 8.946.780 10,65

Otras actividades (como Agricultura, 42.763.453 50,88

Ganaderia, Ensefianza, Adm. Publica,

Transporte, etc.).

Total Valor Agregado Bruto 80.438.922 95,72

Otros elementos del PIB 3.600.934 4,28

PIB 84.039.856 100,0

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Autor

Al primer trimestre del 2013, ultimas cifras disponibles del Banco Central del
Ecuador (BCE), el PIB nacional llegd casi a $22.000 millones, de los cuales el
11.62% provino de la actividad manufacturera (Tabla 2).
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TABLA 2 - PIB POR ACTIVIDAD ECONOMICA 2013

PIB por actividad econémica Miles de Porcentaje
dolares del PIB (%)

Manufactura (excepto refinacion de 2.551.504 11,62

petréleo)

Construccion 2.534.609 11,54

Petrdleo y minas 2.492.014 11,35

Comercio 2.301.112 10,48

Otras actividades (como Agricultura, 11.108.855 50,58

Ganaderia, Ensefianza, Adm. Publica,

Transporte, etc.).

Total Valor Agregado Bruto 20.988.094 95,56

Otros elementos del PIB 974.263 4,44

PIB 21.962.357 100,0

Fuente: Banco Central del Ecuador

De acuerdo a estimaciones del Banco Central del Ecuador, al cierre del 2013 el PIB
crecerd 4% en relacion al 2012. EI ministerio de Industrias y Productividad por su
parte, indico que el crecimiento de la industria de manufactura fue de 6,8% en el
2012 ( Ministerio de Industrias y Productividad, 2013). Esto supone uno de los
crecimientos més altos de la region en este &mbito, segun el ministerio.

De acuerdo a estimaciones del Banco Central del Ecuador, el crecimiento de la
industria manufacturera para el 2013 sera de 3,7%.

GRAFICO 3 - CRECIMIENTO DEL SECTOR MANUFACTURERO

Crecimiento del sector: Manufactura
t/t-4
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Elaborado por: Ministra Coordinadora de la Produccion, Empleo y Productividad (2011)
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422 Analisis PEST.

GRAFICO 4 - ANALISIS PEST

Factores
Politicos

Factores Factores

Econémicos Tecnoldgicos

Factores
Sociales

Elaborado por: EI Autor
4221 Factores Politicos.

El gobierno del Ecuador, en su Plan Nacional del Buen Vivir diagnostica el estado de
la industria manufacturera como un sector de baja productividad e innovacion (Plan
Nacional del Buen vivir). Con el objetivo de incentivar el desarrollo de la industria en
el pais, el estado ecuatoriano desarroll6 el Cadigo de la Produccion. Este documento
promueve, entre otras cosas, la inversion en tecnologia para mejorar la productividad
y eficiencia en la industria (Ministerio de la Coordinacién de la Produccién, 2010,
pag. 17)

Los incentivos para estas inversiones se detallan a continuacion:

a) La reduccion progresiva de tres puntos porcentuales en el impuesto a la
renta.

b) Las deducciones adicionales para el calculo del impuesto a la renta, como
mecanismos para incentivar la mejora de productividad, innovacién y para
la produccion eco-eficiente.

c) La exoneracion del impuesto a la salida de divisas para las operaciones de
financiamiento externo.
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d) La exoneracion del anticipo al impuesto a la renta por cinco afios para toda
inversion nueva.

4222 Factores Econdmicos

De acuerdo a la Encuesta Anual de Manufactura y Mineria realizada por el Instituto
Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC), en el Ecuador existen 1.483 empresas
en el sector manufacturero, de ellas el 60% corresponde a micro y pequefias
empresas, el 27% corresponde a medianas empresas y el 13% corresponde a grandes
empresas (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010). La mayor
concentracion de la industria manufacturera se encuentra en Pichincha con 36%,
Guayas con 29% y Azuay con 13%.

Con respecto a la generacion de ingresos por venta, de cada 100 délares generados en
el tejido empresarial ecuatoriano, 24 dolares son aportados por la microempresa, 18
dolares son aportados por la pequefia empresa, 21 dolares son aportados por la
mediana empresa y 37 ddlares son aportados por las grandes empresas (Araque,
2012).

Ha existido un importante crecimiento de la industria manufacturera en los ultimos
tres afios, para el afio 2012 este crecimiento ascendio al 6,8% ( Ministerio de
Industrias y Productividad, 2013).

Sin embargo, de acuerdo a estimaciones del Banco Central del Ecuador, el
crecimiento de la industria manufacturera para el 2013 sera de 3,7%. Esta
desaceleracion del crecimiento del sector, supondria también una disminucion en las
inversiones en tecnologia e innovacion.

4223 Factores sociales.

La industria manufacturera ecuatoriana se encuentra en déficit en términos de
productividad al compararla con paises de la region y del continente. Esto sumado a
diversos diagndsticos realizados por el estado (Plan Nacional del Buen vivir), de
entidades privadas (Araque, 2012), a nivel local y mundial (Forum, Global
Competitivenes Report, 2013) ha hecho crecer el interés por nuevas técnicas y
tecnologias para incrementar el nivel de productividad y por tanto de competitividad
del sector.

4224 Factores tecnoldgicos.

La tecnologia de equipos de automatizacion y control se ha desarrollado de una
manera vertiginosa en la Ultima década. Los fabricantes vienen desarrollando
hardware y software cada vez mas poderosos, orientados a reducir el tiempo de ciclo
de las maquinas para producir mayor unidad de productos por unidad de tiempo y
para reducir el tiempo de puesta en servicio de proyectos y el tiempo al mercado de
nuevos productos.
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Esta es una tendencia mundial orientada a incrementar la capacidad de produccion en
la industria y reducir los costos de innovacion de nuevos productos.

42.3 Las Cinco Fuerzas de Porter.

Para realizar el anélisis de la industria, nos basaremos en el modelo de las Cinco
Fuerzas de Porter. Este modelo permite analizar cualquier industria en términos de
rentabilidad y ofrece un marco para el desarrollo de la estrategia de la empresa.

4.23.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores (Medio).

La amenaza de entrada de nuevos competidores es media. Si bien es cierto no existen
regulaciones que impidan la creacion de este tipo de empresas y las barreras
econdmicas son de nivel medio, los costos y tiempo de aprendizaje son altos.

Por otra parte, las empresas que implementan proyectos de automatizacion industrial
no realizan servicios de estudio de productividad, cuellos de botella, etc. Desarrollan
los negocios por solicitudes del cliente, principalmente cuando la maquina esta
averiada o cuando presenta muchas paradas no programadas. No se realiza un estudio
de cuanto producto final adicional por hora tendra la linea después del proyecto.

4232 Poder de Negociacion de los Proveedores (Bajo).

El poder de negociacion de los proveedores es bajo. Si bien es cierto PRODACONT
establecerd alianzas estratégicas con SIEMENS, fabricante lider en innovacion en
sistemas de automatizacion y control a nivel mundial; podré implementar proyectos
con equipos de cualquier proveedor.

PRODACONT tendra personal propio altamente calificado para brindar servicios de
alta calidad, siendo este el factor diferenciador de la compafiia. Sin embargo cuando
exista alta demanda de proyectos, se contratard consultores servicios de proveedores
externos. El poder de negociacion de los proveedores externo es medio porque
corresponde a servicios especializados de automatizacion y control.

4.2.3.3 Poder de Negociacion de los Clientes (Alta).

El poder de negociacion de los clientes es alto, debido a que son los decisores de la
compra 0 no de los servicios ofrecidos por PRODACONT. La decisién de compra,
ademas de los beneficios que presente PRODACONT, seran sus planes de
inversiones y su politica de calidad de produccién.

4.2.3.4 Amenazas de Productos o Servicios Substitutos (Bajo).
Existen empresas en el mercado que realizan proyectos de automatizacion industrial,
sin embargo no realizan analisis integral del proceso productivo para determinar cual

es el punto mas débil de la linea de produccién. El alcance de estas empresas es
simplemente realizar la automatizacion de partes del proceso, pero no proveen un
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estudio de validacion de cudles son las areas criticas en las que se debe trabajar para
tener un impacto importante en la productividad del cliente.

En este sentido, no se observan empresas que puedan proveer un servicio sustituto a
los ofrecidos por PRODACONT.

4.2.3.5 Rivalidad entre los Competidores (Bajo).

La rivalidad entre los competidores es baja, debido a que son pocas las empresas que
proveen servicios de automatizacion industrial y ninguna provee consultoria integral
del proceso productivo de planta.

Esto representa una importante oportunidad para que PRODACONT se posicione
rapidamente en el mercado como un socio estratégico de la industria manufacturera
ecuatoriana para la implementacion de proyectos de mejora de productividad.

4.2.3.6 Resumen del analisis de las Cinco Fuerzas de Porter.

El mercado de servicios para el sector industrial manufacturero tiene barreras de
entrada de nivel medio, basicamente por la curva de aprendizaje para desarrollar
servicios especializados. El poder de negociacion de los proveedores es bajo porque
existe una importante cantidad de proveedores de productos especializados para la
implementacion de sistemas de automatizacion y control. El poder de negociacion de
los clientes es alto. No existen productos sustitutos para el tipo de servicio
especializado ofrecido por PRODACONT. La rivalidad entre competidores es baja
debido a la diferenciacion del servicio ofrecido por la empresa.

TABLA 3 - ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Factores de la Industria Calificacion
Amenaza de entrada de nuevos competidores Medio
Poder de Negociacion de los Proveedores Bajo

Poder de Negociacion de los Clientes Alto
Amenazas de Productos o Servicios Substitutos | Bajo
Rivalidad entre los Competidores Bajo
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CAPITULO V
5. EL MERCADO OBJETIVO
5.1 Mercado Potencial

PRODACONT se enfocara en las empresas medianas y grandes del sector
manufacturero ecuatoriano, especificamente en las ciudades de Guayaquil, Quito y
Cuenca debido a que éstas concentran la mayor cantidad de industrias del sector.

En el Ecuador existen 1.483 empresas en el sector manufacturero, de ellas el 60%
corresponde a micro y pequefias empresas, el 27% corresponde a medianas empresas
y el 13% corresponde a grandes empresas (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, 2010). EI mercado potencial por tanto son 593 empresas.

Asimismo, la mayor concentracién de la industria manufacturera se encuentra en
Pichincha con 36%, Guayas con 29% y Azuay con 13% del total del pais, es decir,
estas tres provincias concentran el 78% de la industria manufacturera ecuatoriana o
462 empresas. EI mercado objetivo de PRODACONT son estas 462 empresas.

Por otra parte, en un estudio de mercado desarrollado por la empresa Siemens S.A. en
base al analisis de importaciones competidores y de importaciones directas por parte
de empresas manufacturera, establecio que el mercado de productos para Sistemas de
Automatizacion Industrial en Ecuador para el afio 2012 fue de 12.2 millones de
dolares. De éstos, el 75% corresponden a consumo de la industria manufacturera.

En el mismo estudio, se establecio que el mercado de servicios para sistemas de
automatizacion y control fue de 10,5 millones de dolares. De éstos, el 62% fueron
implementados en la industria manufacturera.

TABLA 4 - MERCADO POTENCIAL SISTEMAS DE AUTOMATIZACION
INDUSTRIAL 2012

Producto — Servicio Industria Otros
Manufacturera sectores
Equipos de Automatizacion Industrial 9.303.000 3.060.000
Servicios de Automatizacion y Control Industrial 6.510.000 3.000.000
TOTAL 15.813.000  6.060.000

Fuente: Siemens S.A.

El mercado esta segmentado en sectores de la siguiente manera:
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GRAFICO 5 - MERCADO POR SECTORES 2012 (MILES USD)
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Fuente: Siemens S.A.

GRAFICO 6 - MERCADO POR SECTORES 2012 (%)
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De acuerdo a los crecimientos estimados por el Banco Central del Ecuador, la
industria manufacturera crecerd un 3,7% en el afio 2013. Si consideramos un
crecimiento de 4% del sector para el afio 2014, podemos estimar que el mercado
potencial de productos y servicios de Automatizacién y Control en el afio 2014 en
17,1 millones de ddlares.
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La demanda potencial estimada en las tres principales provincias sera de 13,34
millones de dolares.

51.1 Identificacion del mercado.

Los clientes de PRODACONT serdn empresas medianas y grandes de la industria
manufacturera ecuatoriana orientada a mejorar sus indices de productividad para
tener una mejor posicion competitiva en su segmento de mercado.

51.2 Descripcién del mercado.

El mercado de PRODACONT es la industria manufacturera ecuatoriana con potencial
de mejoras en el rendimiento de su proceso productivo, ya sea por bajos rendimientos
o por falta de un sistema adecuado de medicion de indicadores.

Los sistemas de automatizacion industrial permitiran en estas empresas el incremento
del rendimiento de procesos productivos, velocidad de produccion y mejoras en la
calidad y uniformidad del producto final. Adicionalmente la informacién de planta
podra llevarse a sistemas informaticos para la evaluacion del rendimiento de las
diferentes secciones del proceso productivo.

513 Investigacion de mercado.

El método de obtencion de datos para este estudio de mercado fue la obtencion de
datos primarios a través de una encuesta realizada a 80 empresas del sector
manufacturero ecuatoriano y de datos secundarios de estudios ya desarrollados por
entidades del estado ecuatoriano y por organismos internacionales.

5131 Objetivos.

o Verificar la viabilidad del plan de negocios.

e Conocer si los clientes disponen de un sistema de mejora continua en la planta
de produccion.

e Verificar el interés de los clientes para realizar estudios para mejora de
productividad y conocer cuanto estarian dispuestos a pagar por él.

e Determinar el interés de los clientes para implementar sistemas de mejora
continua y automatizacion del proceso manufacturero.

e Conocer los montos de inversion en sistemas de automatizacion industrial

para el incremento de productividad.
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e Determinar si el cliente conoce la mejora obtenida al implementar sistemas de
automatizacion en el proceso de manufactura.

e Conocer si dispone de proveedores de servicios de proyectos de
automatizacion para incremento de productividad.

e Determinar potencial de inversion para el afio 2014.

e Conocer el nimero de proyectos de automatizacion implementados por afio.

e Conocer los servicios que demanda el mercado.

e Anélisis de la productividad y competitividad del Ecuador y los factores del
entorno que inciden sobre la industria manufacturera ecuatoriana.

e Validar la viabilidad del plan de negocios

5.13.2 Encuesta.

La encuesta se realizé a jefes de planta, jefes de produccion o jefes de mantenimiento de
empresas del sector manufacturero ecuatoriano.

51321 Poblacién y muestra.

La poblacién corresponde a las 462 empresas manufactureras ubicadas en las ciudades de
Guayaquil, Quito, Cuenca y alrededores.

Para la obtencién del tamafio de la muestra se utiliz6 la formula para poblacion finita:

Z2Npq B (1.962)(462)(0.5)(0.5) 06

n= i2(N—1) + Z%pq  (0.12)(462 — 1) + (1.962)(0.5)(0.5)

En la que:

n = Tamafio de la muestra

N = Tamafio de poblacion

Z = Valor de fiabilidad obtenido de la distribucién de Gauss
p = Prevalencia esperada del parametro a evaluar

g = Probabilidad de no ocurrencia

i = Margen de error

5.1.3.2.2 Resultados de la encuesta.
Pregunta 1.

¢Su empresa cuenta con un sistema de andlisis de gestion de productividad en el
proceso de manufactura?

43



interesado

H Sicuenta

B Nocuenta, pero esta
interesado en implementarlo

© Nocuenta y no esta

Pregunta 2.
¢Su empresa tiene identificado el/los cuellos de botella en el proceso de manufactura?

msl

mNO

LN
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Pregunta 3.
A su criterio, ¢cuales de las siguientes opciones necesita la industria para
implementar proyectos de incremento de productividad en el rea de manufactura?

B Mas proveecores de servicios
eingenieria

B Incentivos por parte cel
gobiernn

B Compromiscde las gerencias

’ B Capacitacion para personzl

tecnicode la industria

Capital de inversion,
presupuesto

Todas las anteriores

Pregunta 4.

¢ Tiene su empresa alguna compafiia que le provea la consultoria (servicios de
andlisis) e implementacion de proyectos para el incremento de productividad en el
area de manufactura?
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uSi

ENo

Pregunta 5.
¢ Cuéntos proyectos de automatizacién se implementa en su empresa cada afio?

E Ninguno
mEntrely3
mEntredy6
mEntre7y9
mEntre10y 12
Més de 12

Pregunta 6.
¢Cudl es el rango de inversion de cada proyecto de automatizacion en el area de
manufactura de su planta?
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B Entre 5.000 y 10.000 USD
B bntre 10.001y 15.000 USD
N Entre 15.001y 20.00C USD
B Entre 20.001y 25.00C USD
B Entre 25.001y 30.00C USD
B bntre 30.001y 35.000 USD
H Entre 35.001y 40.000 USD
Entre 40.001y 45.00C USD
kntre 45.001y 50.000 USD

Mayora 50.001 UsD

Pregunta 7.

¢ Tiene cuantificado cuanto ha incrementado el nivel de productividad? ;Cuanto?
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Pregunta 8.

¢Cudles de los siguientes servicios necesitaria usted para su empresa?

MW Andlisis de situac'on actual

B Asesoriay desarrollo de pre-
ingenieria

B Implementacion de proyectos

m Seguim entodel sistema de
gestion

Otro
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Pregunta 9.
Si usted desea contratar servicios de ingenieria enfocados en incremento de
productividad, de preferencia ¢a quién acude?
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Pregunta 10.

Si tuviera que implementar un sistema de productividad y eficiencia, ¢estaria
dispuesto a pagar por un estudio para determinar las mejoras?
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HSi

B No

Pregunta 10a.
Si su respuesta es "Si", ¢cuanto estaria dispuesto a pagar?

1%

M Entre 2.000 y 5.000 USD

M Entre 5.001 y 8.000 USD

M Entre 8.001y 11.000 USD

W Entre 11.001y 15.000 USD
Entre 15.001y 20.000 USD
Mayora 20.0C0

5.1.3.3 Analisis del sector manufacturero en el Ecuador.

Le economia del Ecuador se ha caracterizado histéricamente por un modelo primario
extractivista exportador. Esto se traduce en una participacion minoritaria de la
industria manufacturera y productos de valor agregado en la composicion de las
exportaciones (Martin-Mayoral, 2012).
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Aun asi la industria manufacturera, excluyendo de ella a la refinacion de petroleo, es
una actividad econdmica importante para el Ecuador. En el 2012 fue el rubro que
mas aportd a la produccion total de bienes y servicios del pais, es decir, al Producto
Interno Bruto (PIB). La manufactura represento el 11,75% del PIB del afio 2012 el
cual supero los $84.000 millones (Banco Central del Ecuador, 2013).

De acuerdo a estimaciones del Banco Central del Ecuador, en el afio 2013 el PIB
crecera 4%. La misma entidad prevé que la manufactura incremente en un 3,7%. La
rama con mayor crecimiento anual seria la elaboracion de bebidas, con 12% (Banco
Central del Ecuador, 2013).

En el informe de la Encuesta Anual de Manufactura y Mineria, el Instituto
Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC), detalla que en el Ecuador existen 1.483
empresas en el sector manufacturero.

La composicion de estas empresas es la siguiente:

e 60% son micro y pequefias empresas, es decir con ndmero de
trabajadores entre 0 y 49.

e 27% son medianas empresas, es decir con numero de trabajadores
entre 50 y 99.

e 13% son grandes empresas, con un numero de trabajadores igual o
superior a 100.

La industria manufacturera emplea un total de 184.073 personas, el 49% de las cuales
se encuentra localizada en la region costa, el 50% en la region Sierra y el 1% en la
region amazénica (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010).

El 78% de la industria manufacturera se concentras en tres provincias: Pichincha con
36%, Guayas con 29% y Azuay con 13% (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, 2010).

5134 Generacion de ingreso por tipo de empresa.

De acuerdo al estudio realizado por Wilson Araque, por cada 100 délares de venta
generados, 24 ddlares son aportados por la microempresa, 18 ddlares son aportados
por la pequefia empresa, 21 ddlares son aportados por la mediana empresa y 37
dolares son aportados por las grandes empresas (Araque, 2012).

51.35 Productividad y competitividad de la industria manufacturera.
El Global Competitiveness Index (GCI) mide la habilidad de los paises para proveer
altos niveles de prosperidad a sus ciudadanos. Esta habilidad depende de cuén

productivamente un pais utiliza sus recursos disponibles, de ahi que es una
herramienta que permite medir y comparar la productividad entre paises.
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En el informe correspondiente al afio 2013-2014, Ecuador ostenta el puesto 71 entre
148 paises analizados (Forum, Global Competitivenes Report, 2013).

Al comparar al Ecuador con paises de la region, observamos que Colombia se ubica
en el puesto 69 mientras que Perl lo hace en el puesto 61. En la parte superior del
ranking se encuentra Estados Unidos de América, siendo el pais mejor ubicado del
continente, en el puesto 5.

Uno de los aspectos que analiza el informe es el estado de la sofisticacion del
negocio, el cual esté relacionado con la forma en que se producen los productos y el
valor agregado que se le da a los mismos. Para este factor, Ecuador se ubica en la
posicion 69, mientras que Colombia se ubica en la posicion 63, Peru en la posicion 74
y Estados Unidos en la posicion 6 (Forum, Global Competitivenes Report, 2013).

Estos datos reflejan que existe una importante potencial de mejora en el campo de la
técnica de produccion y mejora en la productividad de la misma.

Segun un diagnostico elaborado por el Banco Interamericano de Desarrollo (BID),
dos caracteristicas de las economias de América Latina y el Caribe son sus niveles de
desigualdad muy altos y sus bajos niveles de productividad. De acuerdo a este
organismo, factores sociales como la mejora del entorno empresarial y normativo, la
defensa de los derechos de propiedad, la ampliacion del acceso al crédito y la
existencia de sistemas de innovacion que funcionen adecuadamente son los factores
mas relevantes para aumentar la productividad (Banco Interamericano de Desarrollo,
2010).

De acuerdo a datos del Banco Interamericano de Desarrollo, al comparar la
productividad de los paises de Latinoamérica, entre los que se encuentra Ecuador, con
la de Estados Unidos de América se observa que la brecha entre los paises mantiene
una tendencia de crecimiento.
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GRAFICO 7 - PRODUCTIVIDAD DE LOS PAISES VS PRODUCTIVIDAD
DE ESTADOS UNIDOS DE AMERICA-

PTF relativa a los Estados Unidos

1960 1963 1966 1969 1972 1975 1978 1981 1984 1987 1990 1993 1006 1999 2002 2005
Paistipico de América Latina yelCaribe @ =00 seea. Pais tipico del este asidtico

— == -Paisgemelo tipico Pais tipico del resto del mundo

- . . Américalatinay el Caribe

Nata: Indice de productividad relativa a Estados Unidos. El afio de referencia es 1960. Los paises de ALC en la muestra son’ Argentina, Bolivia, Brasil, Chile,
Colombia, Costa Rica, Ecuador, El Salvador, Honduras, Jamaica, Nicaragua, México, Panama, Perli, R. Domimeana, Uruguay v Venezuela

Fuente: Banco Interamericano de Desarrollo
5.1.3.6 Encuesta a empresarios del sector manufacturero.

La empresa Deloitte realizd una encuesta a 132 empresarios del sector industrial
ecuatoriano en el mes de Noviembre de 2013 con el fin de establecer la intencion de
las empresas a invertir en el afio 2014 para incrementar su produccién (Agencia
Publica de Noticias de Ecuador y Sudamérica, 2013).

Pregunta 1.
¢Su empresa realizara inversiones en el afio 2014 con la finalidad de incrementar su

produccion?
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GRAFICO 8 - INVERSIONES PARA INCREMENTO DE PRODUCCION

Invertird en 2014 para incremento de produccion

mS| mNO

54,70%

Fuente: Agencia Publica de Noticias de Ecuador y Sudamérica

Pregunta 2.
¢ Cuél seréa el comportamiento de sus ventas en el afio 2014 frente al afio 2013?

GRAFICO 9 - VENTAS DE LA INDUSTRIA 2014 VS 2013

Ventas 2014 vs 2013
B AUMENTARAN ®IGUALES DISMINUIRAN

11,00%

29,00%

60,00%

Fuente: Agencia Publica de Noticias de Ecuador y Sudamérica
Elaborado por: EI Autor
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Pregunta 3.
¢Como seré la utilidad de su empresa en el afio 2014 frente al afio 2013?

GRAFICO 10 - UTILIDAD DE LA INDUSTRIA 2014 VS 2013

Utilidad 2014 vs 2013
® AUMENTARAN  ®|GUALES DISMINUIRAN

19,00%

\ 42,00%

39,00%

Fuente: Agencia Publica de Noticias de Ecuador y Sudamérica

En esta encuesta se observa una clara tendencia de las ecuatorianas a invertir y
aumentar la produccion para el afio 2014.

5.1.3.7 Analisis Exploratorio de la Competencia.

De las investigaciones realizadas, no se encontraron empresas en el Ecuador que
realicen servicios similares a los propuestos por PRODACONT, sin embargo se
considera que puede existir competencia por parte de empresas que se dediquen
exclusivamente a proyectos de automatizacion y control o eventualmente empresas de
otras ciudades con clientes puntuales en Guayas.

Se detalla a continuacion estas empresas:

» Productividad Plus
Empresa creada en el afio 1998, dedicada a brindar asistencia técnica y capacitacion
en sistemas integrados de gestion con la finalidad de incrementar los niveles de

eficacia, eficiencia y productividad de sus clientes. Esta ubicada en la ciudad de Quito
pero tiene clientes a nivel nacional (Productividad Plus, 2013) .
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Dentro de su portafolio no consta la implementacion de proyectos de automatizacion
y control para la industria.

Los servicios que brinda la empresa son los siguientes:

Mejoramiento continuo: Uso de herramientas estadisticas para reducir
tiempo perdido, defectos de calidad y velocidad de produccion.

Produccion més limpia: Reduccidn de emisiones de efecto invernadero
utilizando el mecanismo de desarrollo limpio (MDL).

Elaboracion de reglamentos de seguridad y salud.

Seguridad industrial: Elaboracion del reglamento de seguridad y salud
ocupacional.

Sistemas integrados de gestion: Calidad, ambiente, seguridad,
inocuidad y responsabilidad social.

Elaboracién de planes de emergencia.
Higiene industrial.
Senalizacion.

Diagnéstico de clima laboral.

> LEA Group S.A.

Empresa creada en el afio 2007, dedicada a brindar consultoria y asesoria Empresarial
especializada con la finalidad de mejorar la competitividad de sus clientes. Esta
ubicada en la ciudad de Quito y sus principales clientes son del sector automotriz
(Lean Group S.A., 2013).

Dentro de su portafolio no consta la implementacion de proyectos de automatizacion
y control para la industria.

Los servicios que brinda la empresa son los siguientes:

Capacitacion

Consultoria

Asesoria en Sistemas de Gestién Integrados

Asesoria de Lean Manufacturing (Manufactura Esbelta)
Asesoria de mantenimiento total productivo
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» Chem Consultores

Empresa dedicada a brindar capacitacion y asesoria empresarial en sistemas de
mejora continua. Esta ubicada en la ciudad de Quito (Chem Consultores, 2013).
Dentro de su portafolio no consta la implementacion de proyectos de automatizacion
y control para la industria.

Los servicios que brinda la empresa son los siguientes:

e Sistemas de calidad e inocuidad sanitaria para industrias alimenticias

e Farmacéuticas y cosméticas; establecimientos que producen,
manipulan y comercializan alimentos y bebida

e Sistemas de gestion de calidad para empresas industriales y de
servicios

e Sistemas de mejoramiento continuo de calidad y productividad

e Sistemas de seguridad laboral e industrial

e Estudios técnicos de disefio de plantas productivas

> Ciradsa

Empresa de servicios de asesoria y capacitacion en areas afines a la Calidad, con el
objetivo de mejorar la competitividad de sus clientes. Esta situada en la ciudad de
Guayaquil (CIRADSA, 2013).

Dentro de su portafolio no consta la implementacion de proyectos de automatizacion
y control para la industria.

Los servicios que brinda la empresa son los siguientes:

Auditorias de procesos

Capacitacion

Asesoria buenas practicas de manufactura
Analisis y mejora de procesos

» Mejora Continua
Empresa de servicios de asesoria para la implementacion de proyectos de
mejoramiento continuo utilizando principalmente Teoria de las Restricciones (Mejora
Continua, 2013). Esté situada en la ciudad de Cuenca y tiene clientes empresas de
Azuay y Guayaquil.

Dentro de su portafolio no consta la implementacién de proyectos de automatizacion
y control para la industria.

Los servicios que brinda la empresa son los siguientes:
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Produccion - Operaciones con Drum Buffer Rope (DBR)
Distribucion o cadena de suministros

Gestidn de proyectos con cadena critica
Finanzas y Medicion con Contabilidad de Traput
Mercadeo

Gerencia de Ventas Orientada por Procesos

e Andlisis de Restricciones Internas

e Analisis de Restricciones Externas

e Estrategia

e Auditorias de procesos

e Capacitacion

e Asesoria buenas practicas de manufactura

e Anélisis y mejora de procesos

5.1.3.8 Resultados de la investigacion de mercado

El sector manufacturero es importante para la economia del Ecuador,
correspondiendo al 11,75% del PIB en el afio 2012.

Existe un potencial importante para una empresa de servicios de incremento de
productividad. La encuesta muestra que el 88% de los clientes no tiene una
empresa que le provea este servicio. Por otra parte, el 50% de los encuestados
indico que le gustaria tenerlo.

Existe un desconocimiento de las oportunidades de mejora en el proceso
manufacturero, el 63% de los encuestados no conoce con exactitud cual es el
cuello de botella del proceso. Por otra parte, el 38% indica que se requiere
capacitacion para su personal técnico en este tema.

El 31% de las empresas encuestadas indicd que realiza entre 4 y 6 proyectos al
afio de automatizacién para mejora de productividad, mientras que el 25% realiza
entre 7 y 9 proyectos al afio. Por otra parte, el 25% de las empresas encuestadas
invierte entre 20.000 y 30.000 dolares en cada proyecto de automatizacion,
mientras que otro 30% invierte entre 30.000 y 40.000 do6lares y un 15% invierte
entre 40.000 y 45.000 ddlares.

Un dato interesante de la encuesta es que el 38% de los encuestados no conoce

cuanto mejord su productividad después de implementar un sistema de

58



automatizacion en su planta. Esto es una sefial de que muchos proyectos en la
industria se implementan sin un analisis exhaustivo previo.

Existe mercado para los servicios de estudio de situacion actual, el 25% de los
encuestados indica que necesita ese tipo de servicios. Por otro lado el 41% de los
encuestados requiere una empresa que le provea la implementacion de proyectos
para incremento de productividad.

Es muy importante ser reconocido en el mercado como una empresa
especializada en servicios de incremento de productividad. El 31% de las
empresas encuestadas buscan este tipo de compafiias para implementar sus
proyectos. Es importante también tener referencias de proyectos exitosos, el 12%
contrata a su proveedor por referencias de colegas.

El 87% de los encuestados estaria dispuesto a pagar por un estudio antes de
implementar un proyecto de productividad en la planta de produccion. El 48% de
éstos estaria dispuesto a pagar entre 8.000 y 11.000 dolares. En estos clientes
concretos, existe un mercado potencial para servicios de consultoria de
aproximadamente 350 mil délares.

El 41% de las empresas encuestadas respondié que requiere una empresa
proveedora de servicios para la implementacion de proyectos para incremento de
productividad. El promedio de inversion por proyecto de automatizacion fue de
25 mil dolares. En estos clientes concretos, existe un mercado potencial para
servicios de consultoria de aproximadamente 820 mil dolares.

La demanda potencial de servicios de consultoria mas implementacion de
proyectos en los clientes encuestados es de 1,17 millones de dolares para el afio
2014.

Existe optimismo en el industrial ecuatoriano con respecto al afio 2014, el 60%
cree que sus ventas aumentaran y el 42% que crece su utilidad sera mejor que la
del afio 2013. El 45% pretende invertir en proyectos para incremento de

produccion.
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CAPITULO VI

6. PLAN DE MARKETING

6.1 Estrategia Competitiva.

Para que una empresa pueda tener posicionamiento, debe tener ante todo enfoque y
diferenciacion. Phillip Kottler por su parte, indica que la base de un marketing exitoso
debe estar centrada en enfoque, diferenciacion y posicionamiento (Kotler P. ,
Direccion de Mercadotecnia, 2001, pag. 35).

6.1.1 Enfoque

La empresa se enfocara en la industria manufacturera del Ecuador, concentrandose
especificamente en las empresas medianas y grandes de Guayaquil, Quito y Cuenca.

Las primeras empresas a las cuales se realizard el acercamiento seran aquellas que
respondieron en la encuesta que requieren un estudio y/o la implementacion de
proyectos para incremento de productividad en el proceso de manufactura.

6.1.2 Diferenciacion:

La diferenciacion de PRODACONT se basara en el servicio especializado, aportando
asesoria al cliente para la implementacion de proyectos que aseguren el incremento
de productividad implementando un ciclo de mejora continua y la automatizacion y
control de procesos para incrementar la capacidad de la maquinaria, reduciendo las
restricciones del proceso.

Los factores diferenciales de PRODACONT son los siguientes:

> Asesoria al cliente.
Mediante personal altamente calificado y altamente comprometido con la
empresa, se brindara a los clientes asesoria acerca del estado de su
proceso productivo y las areas en las que se deben realizar mejoras para
obtener un impacto positivo importante en la productividad.

» Personal altamente capacitado.
PRODACONT contara con personal técnico certificado en sistemas de
automatizacion industrial 'y TOC ICO (Theory of Constraints
International Certification).

» Soporte técnico.
Soporte técnico durante todo el ciclo de vida del proyecto: estudio,
asesoria, implementacion, capacitacion y servicio postventa.

» Portafolio de productos y servicios.
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Productos de alta calidad, lideres en el mercado de automatizacion,
control y software PLM a nivel mundial. Servicio personalizado con un
alto compromiso de los colaboradores para implementar soluciones a la
medida de alta calidad para garantizar la satisfaccion del cliente.
» Capacitacion.

Entrenamiento en la utilizacion eficiente de los sistemas implementados y
una guia de solucion de posibles problemas del sistema. El objetivo es
darle cierto nivel de autonomia al cliente para que pueda resolver
pequefios problemas, generando en el cliente confianza en el sistema y
reduciendo posibles tiempos de parada por desconocimiento de personal
del cliente. Para dificultades de nivel superior, el cliente recibira soporte
directamente de PRODACONT.

6.1.3 Posicionamiento.

PRODACONT impulsa la productividad de la industria manufacturera mediante la
consultoria e implementacion de sistemas de mejora continua en el proceso
productivo, utilizando sistemas de automatizacién y control industrial de dltima
tecnologia y servicio personalizado con personal altamente calificado, mejorando
significativamente la competitividad de sus clientes.

6.2 Marketing Mix

6.2.1 Producto

El portafolio de productos y servicio ofrecido por PRODACONT se detalla a
continuacion:

e Estudio y analisis de la situacion actual del proceso productivo del cliente.
Este estudio permitird establecer claramente la situacién inicial de la empresa
para tener un punto de partida de analisis y determinar con mayor exactitud los
resultados esperados.

e Oferta de soluciones para incrementar los indices de productividad.

Una vez realizado el estudio inicial y de evaluar la informacion tomada en planta,
se procede a realizar una propuesta de las acciones que se deben implementar
para incrementar la productividad del proceso, las cuales seran detalladas en

orden de importancia con un detalle de los resultados esperados.

e Servicios de provision, programacion y puesta en funcionamiento de
sistemas de automatizacion y control industrial de Ultima tecnologia.

Los sistemas de automatizacion industrial incluyen Controladores LOAgicos
Programables (PLC), transmisores, pantallas para Interfaz Hombre-Maquina,
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software SCADA que permiten realizar tareas repetitivas de forma muy réapida y
eficiente, controlando y monitoreando el sistema en tiempo real.

Estos sistemas permiten incrementar la velocidad de producciéon y mejorar la
calidad del producto final ya que se reduce la variacion de calidad del producto
final.

GRAFICO 11- EQUIPOS DE SISTEMAS DE AUTOMATIZACION
INDUSTRIAL

Fuente: Siemens
e Soluciones informaticas para ciclo de vida de producto (PLM).

Es un software de disefio de productos y sistemas con capacidades especificas, que
permiten administrar la creacion de un producto desde su concepcion, simulacién de
caracteristicas fisicas hasta su fabricacion.

Este tipo de software permite crear el producto inicialmente en forma gréfica, elegir
los materiales del cual sera fabricado, simular su comportamiento bajo caidas, estrés
mecénico, temperatura, etc. para comprobar su comportamiento y conocer antes de
ser fabricado, que cumplird con las necesidades del mercado para el cual serd
fabricado. Esto permite una importante reduccion de tiempo de lanzamiento de
productos al mercado y una reduccién importante de gasto de recursos en prototipos.

Este producto esta orientado a las empresas del sector manufacturero ecuatoriano que
desarrollan productos localmente.
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GRAFICO 12 - CREACION Y SIMULACION DE PROTOTIPOS EN
SOFTWARE PLM
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Fuente: Siemens

e Capacitacion.

Se pondra a disposicién dos tipos de entrenamiento dentro del portafolio de
PRODACONT, las capacitaciones sobre la utilizacion de productos de
automatizacion y control y las capacitaciones de la Teoria de las Restricciones (TOC)
para sistemas de mejora continua.

6.2.2 Precio.

El precio sera definido individualmente para cada oportunidad, ya que depende del
alcance de la implementacion del proyecto. En general podemos decir que un
proyecto considerado pequefio estara en el rango de USD$ 5.000 a USD$ 15.000, un
proyecto mediano entre USD$ 15.000 y USD$ 50.000 y un proyecto grande sera uno
superior a USD$ 50.000.

6.2.3 Plaza.
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La venta de los productos y servicios de PRODACONT ser realizard por canal
directo. La fuerza de ventas se focalizard en la industria manufacturera mediana y
grande de Guayaquil, Quito y Cuenca.

Durante el primer afio, el departamento de ventas estara compuesto por un vendedor
maés el Gerente General que también realizara actividades de venta y relacionamiento.
De acuerdo a la proyeccion de ventas, el tercer afio se incorporard a la empresa un
segundo vendedor.

6.2.4 Promocion.

6.2.4.1 Nombre de la empresa.

El nombre de la empresa sera PRODACONT y nace de la abreviacion de
Productividad, Automatizacion y Control.

PROD,(’)&CONT
O

Siendo PRODACONT una empresa, se debe primero darla a conocer al mercado y
posicionarla como una empresa de servicios especializados de alta calidad, que
garantiza el incremento de productividad del proceso de produccion.

6.3.1 Publico objetivo

> Gerentes de planta, jefes de produccion y jefes de mantenimiento de la
industria manufacturera ecuatoriana.

6.3.2 Objetivo

> Crear reconocimiento de marca por parte del pablico objetivo.

» Ventas iniciales para generar las primeras referencias de proyectos
implementados.

> Acentuar la importancia de mejorar los indices de productividad para impulsar
la competitividad.
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6.3.3 Respuesta esperada de la audiencia

» Captar Atencion e Interés hacia los productos y servicios ofrecidos
> Crear deseo y accion de compra de los productos y servicios ofrecidos.

6.3.4 Mensaje a comunicar

» PRODACONT, empresa de servicios especializados de alta calidad, que
garantiza el incremento de productividad del proceso de produccidn.

6.3.5 Medios
6.3.5.1 Relacionamiento y Eventos de capacitacion

» Relacionamiento con las Camaras de Industrias de Guayaquil, Quito y Cuenca

por ser las ciudades de mayor concentracion de industria manufacturera en el
Ecuador. Se creard una alianza estratégica entre PRODACONT vy estas tres
entidades.
Como parte de esta alianza, PRODACONT dictara dos capacitaciones anules
en conjunto con cada entidad a los agremiados interesados en mejorar sus
indices de productividad. Estos se constituirdn en clientes potenciales de la
empresa.

6.3.5.2 Eventos con clientes

> Se realizaran dos eventos al afio para clientes. En este evento PRODACONT
invitara a clientes potenciales para presentarles el portafolio de productos y
servicios y detallar los beneficios que obtendrén al contratar los servicios de
PRODACONT.

» A partir del segundo afio, se incluird en los eventos la presentacion de los
proyectos mas relevantes realizados por la empresa. Los clientes en los que se
implementd los proyectos seran quienes presenten el beneficio de los mismos.
Es muy importante tener un fuerte relacionamiento con los clientes para que
éstos acepten presentar al publico estos beneficios.

> A estos eventos se invitard a funcionarios del estado ecuatoriano relacionados
con programas de impulso a la productividad y competitividad del pais para
que las buenas practicas presentadas puedan ser replicadas en otras industrias
y para posicionar a PRODACONT como una empresa importante para el
desarrollo competitivo del pais.

> Los eventos se realizaran en Guayaquil y Quito.
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6.3.5.3 Publicidad en revistas especializadas

» Con el objetivo de promover el posicionamiento de marca, se pautard una vez
al afio en las revistas de las Camaras de Industrias de Guayaquil, Quito y
Cuenca. Esta publicacion incluird una pagina de publicidad y otra en la que se
detalla un caso de exito implementado. Esto permitird mostrar resultados
tangibles, generando confianza en la empresa y deseos de obtener resultados
similares a los detallados en el articulo publicado.

6.3.5.4 Pagina web.

> En la pagina web de la empresa se detallara informacién de la compafiia, los
productos y servicios ofrecidos asi como proyectos relevantes implementados
detallando el incremento de productividad obtenido en cada uno de ellos. Los
clientes podran ademas enviar correos electronicos solicitando visitas para
posibles proyectos en su empresa.

6.3.5.5 Presupuesto del Plan de Medios.

TABLA 5 - PRESUPUESTO DE PLAN DE MEDIOS
Actividad Costo

(USD)

Charlas Técnicas promocionales y Relacionamiento | 1.000
Desarrollo de Evento con Clientes 3.000
Publicidad en revistas especializadas 1.500
Souvenirs (Plumas, Gorras, Camisetas, Pen drives) | 1.000
Publicidad Impresa 600
Desarrollo y mantenimiento de plataforma WEB 1.000
TOTAL 8.100
Porcentaje de las ventas | 3,4%

Elaborado por: Autor
6.4 Plan de ventas.
6.4.1 Objetivo General.

Generar ventas de USD$ 240.000,00 en el afio 2014 en el sector industrial
manufacturero ecuatoriano.

6.4.2 Objetivos Especificos.
Obtener una participacion de mercado de 1,4% para el primer afio de operacion.

6.4.3 Proceso de venta.
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El proceso de venta estd compuesto por las siguientes etapas:
a) Prospeccion
b) Acercamiento
c) Anaélisis de situacion actual
d) Generacion de propuesta econdémica
e) Negociacion y cierre
f) Adjudicacion
g) Servicio Post-Venta

67



GRAFICO 13 - PROCESO DE VENTA
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Elaborado por: El autor
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6.4.4 Fuerza de ventas
6.4.4.1 Perfil del cargo.

Durante el primer afio de operacion, PRODACONT contara con un vendedor. El
perfil del vendedor a ser contratados por la empresa se detalla a continuacion:

Nivel académico:
e Ingeniero en mecatronica, electronica o de procesos.
Nivel de experiencia:

e Al menos 2 afios de experiencia en venta, disefio e implementacion de sistemas de
Automatizacién y Control industrial.

Funciones:

e Busqueda de oportunidades de venta en el sector industrial manufacturero.
e Generar relaciones a largo plazo con clientes.

e Entrega de informacion detallada a departamento de ingenieria y ofertas.

e Presentacion de la oferta técnica a clientes.

e Negociacion de oferta con clientes.

e Gestidn de firma de contrato y pago de anticipo.

e Gestionar la firma de los contratos.

e Gestion de cobros.

Caracteristicas adicionales.

e Buena presencia.

e Alta orientacion al cliente y cumplimiento de metas.
e (Capacidad de trabajo bajo presion.

e Buena capacidad de comunicacion

6.4.4.2 Remuneracién.

e Sueldo Fijo: 1.600,00 USD més beneficios de ley.

e Gastos de movilizacion

e Viaticos por un monto de 30,00 USD por dia; en visitas fuera de la provincia del
Guayas.

6.4.4.2.1 Plan de Capacitacién.

e Plan de entrenamiento técnico anual en los productos y servicios ofrecidos por
PRODACONT.
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e Plan de entrenamiento en capacidades blandas: venta consultiva, negociacion y
cierre de ventas.

6.4.4.2.2 Plan de Incentivos.

e Incentivos econdémicos basados en el cumplimiento de metas anual de
PRODACONT a partir del segundo afio de labores en la compafiia.

El colaborador recibird un méaximo de 2,5 veces su salario al final del afio con el
cumplimiento de los siguientes objetivos:

6.4.4.2.1.1 Objetivos Financieros
El peso ponderado de estos objetivos es del 80%

=  Cumplimiento de 100% del plan de ventas de PRODACONT. Para el
segundo afio, la meta de ventas es USD$ 331.200,00

= Margen de ventas superior al 40%

= Gastos generales inferiores al 30% de las ventas

6.4.42.1.2  Objetivos de calidad
El peso ponderado de estos objetivos es del 20%

= Encuesta de satisfaccion clientes superior al 85%

6.4.4.3 Control de Vendedores.

Se realizara reuniones de seguimiento con el personal de ventas en las que se
abordaran los siguientes temas:

= Cumplimiento del plan de ventas (prorrata). Periodicidad mensual

= Detalle del presupuesto de gastos (prorrata). Periodicidad mensual

= Oportunidades detectadas. Periodicidad quincenal

= Dificultades especificas en los proyectos en desarrollo. Periodicidad
semanal

= Experiencias positivas y negativas para compartir con el equipo.
Periodicidad semanal
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CAPITULO VII
7. PLAN DE OPERACIONES.

PRODACONT es una empresa de servicios dedicada a estudios, consultoria e
implementacion de proyectos con el objetivo de incrementar la productividad en la
industria manufacturera

La propuesta de PRODACONT es ofrecer servicios y soluciones diferenciados, a la
medida de cada cliente y aplicacion, asegurando un producto y servicio de alta
calidad, buscando siempre la maxima satisfaccion del cliente.

7.1 Procesos Primarios

Considerando que PRODACONT es una empresa de servicios, los procesos
primarios seran los siguientes:

711 Venta

En este proceso se incluyen las actividades de preventa y de venta en si mismas. Las
ventas seran de tipo externas, es decir que el personal de ventas realizard el
acercamiento con los clientes con visitas en las instalaciones de produccion del
cliente.

Las ventas seran de tipo consultiva, por tanto el personal de ventas realizard la
inspeccion del proceso para desarrollar la propuesta técnico-econdémica que se adapte
a las necesidades del cliente.

El personal de ventas presentard la propuesta econdémica en términos de los
beneficios que tendria el cliente al implementar el proyecto con PRODACONT. Para
esto se colocard en la propuesta el detalle de la situacion actual del cliente y de la
situacion futura una vez implementadas las etapas del proyecto. De esta manera se
podra estimar el tiempo de retorno de la inversion.

7.12 Logistica de entrada.

En este proceso se incluyen las actividades relacionadas con la recepcién, almacenaje
y control de los insumos necesarios para la implementacién de los proyectos.

Los productos de automatizaciéon y control seran adquiridos localmente. Se tendra
una alianza estratégica con SIEMENS para que sea el proveedor preferencial de
equipos de esta tecnologia, sin embargo también se podra implementar proyectos con
equipos de otros fabricantes cuando el cliente asi lo solicite.

En muchos casos los proyectos requeriran, ademas de mano de obra, para actividades
de recableado y actualizacidn de sistemas ya existentes. En estos casos se contratara
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empresas terceras especializadas en estas actividades. Existe una importante cantidad
de estas empresas disponibles en el mercado ecuatoriano.

Cuando los proyectos involucren la provision de nuevos tableros de control, se
contratard empresas terceras que ofrecen este tipo de productos. La inspeccion y
revision de estos tableros se realizardn en las instalaciones del proveedor. Asimismo,
seran transportados desde los talleres de fabricacion del proveedor hasta las
instalaciones del cliente final, no pasaran por las instalaciones de PRODACONT.

713 Produccién.

La etapa de produccion o implementacion del proyecto incluye los procesos de
desarrollo detallados y acordados con el cliente en la fase de venta. Se vigilara el
cumplimiento de las condiciones acordadas para asegurar la calidad del servicio y la
satisfaccion del cliente.

La implementacién técnica del proyecto, sea esta un servicio de consultoria y analisis
6 de implementacién del proyecto para incremento de productividad seré realizada
por ingenieros externos a PRODACTONT. Estos ingenieros seran contratados por
proyecto.

7.14 Logistica de salida

En este proceso se incluyen las actividades relacionadas con el almacenamiento,
distribucion y entrega de los productos involucrados en el proyecto.

Estos productos pasaran directamente de las instalaciones del proveedor a las
instalaciones del cliente, no pasaran por las instalaciones de PRODACONT.

La inspeccion y pruebas de estos productos se las realizara en los talleres de
fabricacion del proveedor.

7.1.5 Post Venta

En este proceso se incluyen las actividades relacionadas con alcanzar el objetivo de
mantener un relacionamiento a largo plazo con los clientes.

7.2 Oficinas

El centro de operaciones de PRODACONT sera la ciudad de Guayaquil. Con el
objetivo de que este emprendimiento sea esbelto (Lean Startup), no se tiene
planificado invertir en la adquisicion de local ni activos de oficina en los primeros
afios. Analisis en afios posteriores durante la operacion de la empresa permitiran
evaluar la conveniencia o no de invertir en oficinas propias.
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PRODACONT alquilara una oficina tipo todo incluido. Este tipo de servicios es
ofrecido actualmente por la empresa Regus, ubicada en el Mall del Sol, Av. Joaquin
Orrantia en la ciudad de Guayaquil. El alquiler incluye infraestructura de oficinas y
mobiliario, servicios de IT, servicio de asistente, salones para reuniones vy
conferencias (Regus, 2011).
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7.3 Flujograma de procesos

GRAFICO 14 - FLUJOGRAMA DE PROCESOS
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7.4 Descripcion del Proceso de Ventas.
7.4.1 Prospeccion.

En este proceso se realiza un analisis de los clientes potenciales para establecer un
plan de visitas por parte de la fuerza de ventas.

Las empresas a ser abordadas el primer afio seran aquellas que detallaron en la
encuesta que desean mejorar sus indices de productividad (50% de los encuestados).
De éstos, el 88% estaria dispuesto a pagar por el estudio de consultoria previo.

De esta manera, se tendrian 40 clientes potenciales y 35 de ellos tiene interés en
contratar la consultoria de analisis situacional.

Otros clientes potenciales adicionales seran tomados de fuentes secundarias tales
como bases de datos de las Camaras de Industrias de Guayaquil, Quito y Cuenca y de
fuentes primarias al tener contacto directo con los mismos en los eventos de
capacitacion técnica, eventos promocionales de la compafiia y aquellos clientes que
contacten directamente a PRODACONT a través de su pagina web.

7.4.2 Acercamiento (Visitas a clientes).

La fuerza de ventas visitas en las instalaciones de produccion de los clientes
potenciales obtenidos en el proceso de prospeccion. En este proceso se realiza una
escucha activa de la problematica y necesidades del cliente.

El personal objetivo en estas visitas es el gerente de planta, jefe de produccion o jefe
de mantenimiento.

74.3 Presentacion del portafolio.

Una vez conocida la problemética del cliente, el representante de PRODACONT
realiza una presentacion del portafolio de productos y servicios, haciendo énfasis en
aquellos que podrian representar una solucién a los problemas expresados por el
cliente. El objetivo es generar interés.

7.4.4 Presentacion de Propuesta técnico-econémica al cliente.

En caso de que el cliente exprese su deseo de implementar mejoras en su proceso, el
responsable de ventas realizard una inspeccion detallada del proceso junto con el
cliente.

En esta inspeccion se trabaja de la mano con el cliente para conocer detalladamente el
proceso de fabricacion e identificar el cuello de botella o restriccion del proceso. Este
trabajo cercano en esta fase preliminar permitira crear una relacion cercana con el
cliente, generando confianza en PRODACONT.

En esta etapa el responsable de ventas debera haber identificado de maniera general la
problematica del cliente. Esta informacion permitira desarrollar de manera correcta la
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oferta técnico comercial y comunicar al proveedor de servicios externo el alcance del
proyecto para que a su vez realice una oferta adecuada para el proyecto.

745 Generacion de documento de la situacion actual del cliente.

En este proceso el representante de ventas genera un documento en el que detalla el
estado actual del proceso productivo del cliente. Las métricas detalladas en este
documento del tipo de proceso, pero en general estaran relacionadas con la capacidad
de produccion del cliente. Un ejemplo de estds métricas serian unidades de producto
final por unidad de tiempo.

Este documento sera revisado y aprobado por el cliente ya que formara parte de la
propuesta econdmica y sera la base de comparacion de los resultados obtenidos
después de implementado el proyecto.

7.4.6 Entrega de documentacion al Departamento de Ingenieria.

El representante de ventas se reunird con el personal del departamento de ofertas e
ingenieria y le comunicara los detalles del proyecto.

Este detalle estara compuesto de:

= Alcance del proyecto.

= Listado de materiales necesarios para la implementacion del proyecto.

= Informacion acerca del andlisis y actividades a desarrollar en cada fase del
proceso de mejora continua fundamentadas en la Teoria de las Restricciones
(TOC).

= Horas-hombre de servicio estimadas.

= Documento de situacion actual del proceso productivo del cliente.

» Resultados esperados después de la implementacion de las fases del proyecto.

7.4.7 Revision interna de propuesta.

El departamento de ingenieria comunicard la informacion provista por el vendedor
para que el proveedor de servicios de ingenieria pueda desarrollar su oferta,
detallando alcance el alcance de la misma y los costos actividades adicionales en caso
de que se generasen en el proyecto.

El departamento de ingenieria desarrollara la oferta realizando una hoja de célculo en
la que se incluiran los costos de los productos y servicios de los proveedores, costo
hora-hombre, costo de capital e imprevistos. EI margen bruto minimo para las ofertas
sera de 45% para ofertas en firme y 55% para ofertas con fines de presupuesto del
cliente.

El responsable de ventas se reunira con la persona del departamento de ingenieria y
ofertas y examinaran juntos la propuesta técnico-comercial que se presentara al
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cliente. En caso de existir alguna correccion, el departamento de ingenieria y ofertas
procederd a realizarla.

El proceso se repetird hasta que la oferta cumpla con las caracteristicas solicitadas por
el responsable de ventas.

7.4.8 Presentacion de Propuesta técnico-economica al cliente.

El personal de ventas presentard la propuesta econdémica en términos de los
beneficios que tendria el cliente al implementar el proyecto con PRODACONT. Para
esto se colocard en la propuesta el detalle de la situacion actual del cliente y de la
situacion futura una vez implementadas las etapas del proyecto. De esta manera se
podra estimar el tiempo de retorno de la inversion.

La oferta constara de la siguiente informacion:

= Alcance de la propuesta.

= Documento de situacion actual del proceso productivo del cliente.

= Informacion de las actividades a desarrollar en cada fase del proceso de
mejora continua fundamentadas en la Teoria de las Restricciones (TOC).

o Identificacion de la Restriccion:
Detalle del cuello de botella encontrado en el proceso.

o0 Explotar la restriccion:
Detalle de las acciones a realizar para incrementar la capacidad del
cuello de botella utilizando los recursos disponibles.

o0 Subordinar los demas procesos a la restriccion.
Acciones a realizar para que la linea de produccion se ejecute a la
velocidad de la restriccion.

o Elevar el rendimiento de la restriccion.
Se comunican las inversiones que deben realizarse para eliminar el

cuello de botella detectado. Se propondra la utilizacion de tecnologia
de automatizacion industrial para alcanzar este objetivo.

0 Repetir el ciclo.
Se comunicara al cliente que el ciclo debe continuar para que sea
realmente un proceso de mejora continua. PRODACONT propondra
sequir siendo el proveedor de estos servicios, asegurando un
relacionamiento a largo plazo y posicionandose como asesor del
cliente en términos de productividad del procedo de produccion.

» Resultados esperados después de la implementacion de las fases del proyecto.

= Condiciones comerciales.
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Las condiciones comerciales generales de las propuestas seran:

0 40% de anticipo.

0 45% contra entrega de productos / servicios

0 15% contra cierre de proyecto y cumplimiento de resultados esperados
7.4.9 Negociacion.
Una vez aceptadas las condiciones técnicas de la oferta por parte del departamento de
produccion o mantenimiento, el vendedor debe negociar las condiciones comerciales
finales con el departamento de compras del cliente.
Como resultado de esta negociacion, se puede tener la adjudicacion del proyecto o la
pérdida de la oportunidad.

7.4.10 Orden de compra y firma de contrato.

En esta etapa el cliente podra emitir su pedido por medio de las siguientes
posibilidades:

= Documento de orden de compra via correo electronico
» Firma de carta de adjudicacion.

El vendedor responsable de la cuenta y el departamento de ingenieria y ofertas
revisarén que la orden de compra refleje las condiciones acordadas y establecidas en
la oferta técnico-comercial de PRODACONT.

Una vez que se cumpla satisfactoriamente este requisito, se procedera a la firma del
contrato.

7.5 Descripcion del Proceso de Logistica de Entrada.

75.1 Pago de anticipo por parte del cliente.

El pago del anticipo por parte del cliente marcara el inicio del desarrollo del proyecto.
El anticipo permitird cubrir parte de los costos de los productos y servicios de

terceros y ayudara a tener buenos indicadores de flujo de efectivo en la compafiia.

La politica financiera de PRODACONT establece un minimo de 30% de anticipo del
valor total de los proyectos.

7.5.2 Cronograma de actividades.
Con el objetivo de detallar un plan de seguimiento de proyectos y de cumplimiento de

tiempos de ejecucion, se generara un plan de actividades para la implementacion de
cada proyecto.

78



El personal de ventas, responsable de la cuenta, el departamento de ofertas e
ingenieria y la empresa proveedora de servicios de ingenieria se reuniran
quincenalmente para evaluar el estado de ejecucion del proyecto y tomar acciones
correctivas en casos de posibles retrasos.

Existird una fluida comunicacion entre el departamento de ofertas e ingenieria, el
proveedor de servicios de ingenieria y el vendedor responsable de la cuenta.

7.5.3 Adquisicion de productos y servicios a proveedores.

De acuerdo al alcance de cada proyecto, se requerird productos y servicios de otros
proveedores, los cuales se detallan a continuacion:

» Productos de automatizacion y control industrial

= Servicios de actualizacion de sistemas existentes

= Tableros nuevos, cableados para proyectos que incluyan sistemas de
automatizacion industrial

Los productos de automatizacion y control seran adquiridos localmente. Se tendra
una alianza estratégica con SIEMENS para que sea el proveedor preferencial de
equipos de esta tecnologia, sin embargo también se podra proyectos con otros
fabricantes cuando el cliente asi lo solicite.

Los proveedores de servicio de mano de obra de recableado para actualizacion de
sistemas existentes y de desarrollo de tableros nuevos de automatizacion y control,
seran los siguientes:

= Electrica Hamt (Guayaquil)
= Panelec (Guayaquil)

= Tablelectric (Quito)

= Cenelsur (Cuenca)

754 Programacion de sistema de automatizacion — Pruebas en
simulacion.

Si el proyecto incluye la implementacion de sistemas de automatizacion, se elaborara
la programacion del sistema y se realizard pruebas de funcionamiento mediante las
herramientas de simulacion incluidas en el software de automatizacion y control.

Estas pruebas seran realizadas por el proveedor de servicios de ingenieria y revisada
por el departamento de ofertas e ingenieria de PRODACONT.

Esto permitira reducir significativamente los tiempos de implementacion y puesta en
servicio del sistema.
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755 Generacion de documentacion técnica.

En esta fase del proceso se elaborard los documentos que seran entregados al cliente
como parte del proyecto. Esta documentacion incluye:

= Estado inicial del sistema, antes de la implementacion del proyecto

= Acciones realizadas y por realizar de acuerdo a las fases en las que se
fundamenta la Teoria de las Restricciones (TOC).

= Detalle funcional del nuevo sistema implementado

= Planos eléctricos actualizados

= Planos eléctricos de tableros (en caso que forme parte del proyecto)

El cliente revisara la documentacién y aprobara la misma.

7.5.6 Recepcion del tablero de control.

En los proyectos en los que tableros de automatizacion formen parte de la solucion, se
realizara la inspeccién de los tableros en los talleres del proveedor. Esta inspeccion
incluira revision en fase de producciéon y pruebas FAT del producto terminado
(Factory Acceptance Test).

7.6 Descripcion del Proceso de Logistica de Salida.

7.6.1 Entrega de productos y servicios al cliente.

En este proceso se realiza la entrega fisica de productos y tableros del proyecto y se
empieza con el proceso de implementacion del proyecto en sitio.

Los productos serén trasladados directamente desde las instalaciones del proveedor
hasta las instalaciones del cliente. La instalacion de los sistemas se desarrollara en
estrecha colaboracion con el cliente.

Los servicios de implementacién de estrategias para mejora de productividad seran
desarrolladas en las instalaciones del cliente y en estrecha colaboracion con personal
produccién y mantenimiento del cliente.

7.6.2 Segundo pago del cliente.

Con la entrega de productos se cumple el segundo hito de pago de la propuesta
técnico-comercial, correspondiente al 50%.

Los servicios de implementacién de estrategias para mejora de productividad seran

desarrolladas en las instalaciones del cliente y en estrecha colaboracion con personal
produccion y mantenimiento del cliente.
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7.6.3 Programacion de afinacion de funcionamiento en caliente.

En este proceso se realiza un andlisis de sistema junto con el cliente y se realizan
ajustes de programacion en caliente, es decir con el sistema produciendo para
optimizar el funcionamiento del sistema a través de los lazos de control programados.

7.6.4 Verificacion de resultados.

En este proceso se analizan los resultados obtenidos en el proceso una vez
implementadas las medidas propuestas para optimizar la productividad detallada en la
propuesta técnico-econémica.

Este proceso es muy importante porque el pago final del 15% del cliente dependera
del cumplimiento de estos resultados.

En caso de que los resultados no se cumplan, se procederd a realizar nuevas
afinaciones de programacion del sistema.

7.6.5 Informe de incremento de productividad.

En este proceso se realiza un informe detallado del incremento de productividad del
proceso una vez que se han implementado las mejoras.

El documento incluye una comparacion con el estado inicial del sistema de con los
valores acordados en la oferta téecnico-comercial.

Este informe detallado permitira la firma de aceptacion de conformidad del cliente.
7.6.6 Acta de entrega recepcion.

Una vez culminada la instalacion y puesta en marcha del sistema y de haber cumplido
con los indices de productividad propuestos, se procedera a firmar el acta de entrega
del sistema y a registrar la firma de aceptacion del cliente.

Este proceso involucra ademas el entrenamiento a personal del cliente para la
operacion y administracion del nuevo sistema. El objetivo de esta capacitacion es
dotar al personal del cliente de los conocimientos necesarios para que puedan
modificar pardmetros de funcionamiento del sistema y solventar posibles problemas
puntuales que sucedan.

Con el cierre del pedido, se realiza una Encuesta de Satisfaccion del Cliente. Esta
parte del proceso es muy importante porque permitira determinar oportunidades de
mejora y desarrollar e implementar planes de accién que permitan aumentar la
satisfaccion de los clientes.
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7.7 Descripcion del Proceso de Post Venta.

7.7.1 Proceso de garantia.

El proceso de garantia, incluye las actividades de atencién al cliente en el caso de que
exista algun tipo de problema de féabrica de los equipos suministrados. El tiempo de
garantia de los equipos es de un afio y se tiene como objetivo un tiempo de respuesta
de dos dias frente a estos casos.

PRODACONT realizara los tramites de garantia con el proveedor del equipo.

7.7.2 Cuidado del cliente.

En este proceso se realizan las actividades después de la venta para mantener o
incrementar la satisfaccion del cliente y para asegurar de éste compras recurrentes.

El proceso de cuidado del cliente incluira las siguientes actividades:
= Conocer la opinién de los clientes.
= |dentificar oportunidades de mejora.

= Evaluar los productos y procesos garantizando la retroalimentacion necesaria.

La informacion de estos tres aspectos se obtiene al terminar la implementacion de
cada proyecto por medio de la Encuesta de Satisfaccion del Cliente.

Adicional a esto, la fuerza de ventas visitara las cuentas en las que se han
implementado proyectos para verificar el nivel de satisfaccion del cliente. La
frecuencia de visita a estos clientes serd de una vez por mes.

7.7.3 Recurso Humano.

A continuacion se detalla el recurso humano necesario para las operaciones de
PRODACONT.

TABLA 6 - RECURSO HUMANO PRODACONT

Funcion Cantidad
de recursos
Gerente General 1
Fuerza de ventas especializada 1
TOTAL 2

Elaborado por: Autor
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Tabla 7 - RECURSO HUMANO PRODACONT (A PARTIR DEL TERCER
ANO)

Funcion Cantidad
de recursos
Gerente General 1

Financiero y Administrativo

Fuerza de ventas especializada e ingenieria
Ingenieria y ofertas

TOTAL

gk, N -

Elaborado por: Autor
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CAPITULO VIII
8. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

PRODACONT es una empresa de servicios dedicada a estudios, consultoria e
implementacion de proyectos con el objetivo de incrementar la productividad en la
industria manufacturera.

La empresa se focaliza en el proceso de manufactura, realizando anélisis de cuellos
de botella de produccion e implementando sistemas tecnolégicos de automatizacion
industrial.

La finalidad del plan de recursos humanos es alinear a los colaboradores a la
estrategia de la compaiiia, generando valor al cliente y diferenciacion en el mercado.
Es objetivo del plan ademaés, detallar el perfil de los colaboradores a ser contratados y
las funciones que realizaran.

8.1 Misidn, Vision y Valores de la Empresa.

8.1.1 Mision.

Contribuir con la optimizacion de los niveles de productividad de la industria
manufacturera mediante estudios e implementacion de proyectos de mejora en la
industria manufacturera.

8.1.2 Vision.

Ser la empresa lider en generacion de productividad y competitividad en la industria
manufacturera ecuatoriana.

8.1.3 Valores

PRODACONT es una empresa de alta orientacion al cliente, los valores corporativos
de la empresa estan altamente ligados a esta estrategia.

Los valores de la compafiia son:

e Pasion, por un servicio de altisima calidad y lograr satisfaccion del cliente

e Innovacioén, desarrollando soluciones Unicas y altamente eficientes que
impulsen la competitividad en el cliente

e Compromiso, con la empresa y los clientes

e FEticay responsabilidad, generando relaciones de confianza a largo plazo con
los clientes

8.2 Plan de selecciéon del Recurso Humano.
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PRODACONT contratara los servicios de un proveedor especializado en seleccion de
personal para la busqueda de talentos en el mercado nacional.

El personal seleccionado debe cumplir los siguientes requerimientos:

e Fuerte orientacion al cliente.

e Orientacion al cumplimiento de resultados.

e Alto nivel de compromiso y responsabilidad.
e Capacidad de trabajo bajo presion.

e Capacidad de trabajar en equipo.

e Habilidades de comunicacion.

e Proactivo

8.3 Plan de capacitacion

El plan de capacitacion para el recurso humano de PRODACONT es muy importante
ya que el disponer de personal calificado es fundamental para proveer servicios de
calidad a los clientes.

El plan de capacitacion se focalizara en dos aspectos:

e Capacitacion para el desarrollo de habilidades y destrezas sociales (soft
skills):
0 Presentaciones exitosas.
0 Ventas consultivas.
0 Negociacion y cierre de ventas.

e Capacitacion en habilidades técnicas (hard skills)
o0 Capacitacion en TOC ICO (Theory of Constraints International
Certification Organization)-
o0 Capacitacion en productos de automatizacion y control industrial. Se
realizard por medio del programa de entrenamiento SITRAIN de
Siemens.

8.4 Plan de evaluacion de desempefio

Para la evaluacién del desempefio de personal, se realizaran las siguientes medidas:
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TABLA 8 - ACTIVIDADES DE EVALUACION.

Actividad Personal Periodicidad  Temas a revisar
Reunion  de | Ventas Mensual Cumplimiento del plan de ventas (prorrata).
ventas Cumplimiento del plan de gastos (prorrata).
Revision  de | Ventas e Quincenal Revisién de oportunidades detectadas y
oportunidades | Ingenieria proyectos must win.
Revision  de | Todos Quincenal Dificultades de proyectos en curso.
proyectos Analisis satisfaccion de clientes.
Reunién Todos Mensual Detalle de actividades de la compafiia.
general Experiencias positivas/negativas del equipo.
Oportunidades de mejora.
Temas varios.

Elaborado por: Autor
8.5 Organigrama de la empresa
De acuerdo a las proyecciones, el organigrama del primer y segundo afio sera de la siguiente

manera:
GRAFICO 15 - ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Gerente General

Vendedor
especializado 1

Elaborado por: Autor

A partir del tercer afio ser realizara la contratacién de personal adicional para que le
permita a la empresa crecer en capacidad administrativa, de gestién y ventas.
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GRAFICO 16 - ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA A PARTIR DEL
TERCER ANO DE OPERACION

Gerente General

Coordinador
Administrativo
Financiero

\endedor \endedor
especializado 1 especializado 2

Ingenieria 'y ofertas

Elaborado por: Autor
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8.5.1 Perfil de cargos.

TABLA 9 - PERFIL DE CARGO DE GERENTE GENERAL

Cargo Gerente General
Nivel Académico Master en Administracion de Empresas
Experiencia No menos de 4 afios de experiencia, de los cuales al menos 2

Competencias

Funciones

Sueldo
Elaborado por: Autor

TABLA 10 -
FINANCIERO

afios de experiencia en roles de direccion o gerencia
Liderazgo

Orientacion al cliente

Pensamiento estratégico

Trabajo en equipo

Compromiso y ética

Capacidad de planificacion y organizacion

Capacidad de andlisis y solucién de problemas
Administracion optima de sistemas y recursos de la empresa
Direccion administrativa, operativa y financiera de la
Empresa

Desarrollo y ejecucion del plan de negocios

Revision y aprobacion de plan de gastos e inversiones
anuales

Relacionamiento con clientes y agrupaciones del sector
USD$ 3.000,00

PERFIL DE COORDINADOR ADMINISTRATIVO

Este cargo sera requerido a partir del tercer afio de operacién de la empresa.

Cargo

Coordinador Administrativo Financiero

Nivel Académico

Experiencia
Competencias

Funciones

Sueldo
Elaborado por: Autor

Administraciébn de empresas, Ingeniero Industrial o
Economista

2 aflos como director administrativo y/o financiero
Conocimiento en Finanzas, contabilidad y gestion
administrativa de empresas.

Elaborar y controlar el flujo de caja operativo

Realizar controles financieros

Controlar el estado de la cartera

Desarrollar los indicadores financieros y contables

Revisar y aprobar la contabilidad de la empresa

Control y verificacion del cumplimiento de las obligaciones
legales de la empresa con los colaboradores.

USD$ 1.200,00
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TABLA 11 - PERFIL DE CARGO DEL PERSONAL DE VENTAS

Cargo Vendedores Especializados
Nivel Académico Ingeniero en mecatronica, electrénica o de proceso
Experiencia Al menos 2 afios en venta, disefio e implementacion de

Competencias

Funciones

Sueldo
Elaborado por: Autor

sistemas de Automatizacion y Control industrial.

Alta orientacion al cliente y cumplimiento de metas.
Capacidad de trabajo bajo presion.

Buena capacidad de comunicacién

Blsqueda de oportunidades de venta en el sector industrial
manufacturero.

Generar relaciones a largo plazo con clientes.

Entrega de informacion detallada a departamento de
ingenieria y ofertas.

Presentacion de la oferta técnica a clientes.

Negociacion de oferta con clientes.

Gestion de firma de contrato y pago de anticipo.

Gestionar la firma de los contratos.

Gestion de cobros.

USD$ 1.600,00

TABLA 12 - PERFIL DE PERSONAL DE OFERTAS E INGENIERIA

Este cargo sera requerido a partir del tercer afio de operacién de la empresa.

Cargo Ingenieros de ofertas e ingenieria
Nivel Académico Ingeniero en electronica, mecatronica o electricidad
Experiencia Al menos 2 afios en seleccién, programacion y puesta en

Competencias

Funciones

Sueldo
Elaborado por: Autor

servicio de sistemas de automatizacion y control

Capacidad de trabajo en equipo

Capacidad de trabajo bajo presion.

Buena capacidad de comunicacién

Seleccién y programacion de sistemas de Automatizacion y
Control.

Seleccion de equipos para sistemas de automatizacion y
control.

Toma de datos en campo para la realizacion de la propuesta
economica al cliente.

Desarrollo de documento de oferta econdmica para entrega
al cliente,

Gestionar el proceso de garantia con los proveedores

USD$ 1.200
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8.6 Plan de compensacion.

El plan total de capacitacion estd formado por varios componentes, los mismos que se
detallan a continuacion:

8.6.1 Plan de capacitacion.
Los colaboradores de PRODACONT estaran continuamente capacitados en sistemas
de mejora continua con la Teoria de las Restricciones (TOC) y actualizados en las

ultimas tecnologias de automatizacion industrial.

El plan de compensacién incluye ademéas de capacitaciones para el desarrollo de
habilidades sociales (soft skills).

8.6.2 Plan de remuneracion.

La remuneracion de los colaboradores estara constituida por una parte fija y una parte
variable que corresponde a un plan de incentivos por el cumplimiento de metas
globales de PRODACONT.

8.6.2.1 Parte fija del plan de remuneracion.

La parte fija de la remuneracion del personal de PRODACONT incluye:

e Sueldo fijo
e Gastos de movilizacion a personal de venta, correspondientes a USD$ 150,00
por mes.
8.6.2.2 Parte variable del plan de remuneracion: Plan de incentivos.

El personal de PRODACONT recibird un méximo de 2,5 veces su sueldo al final del
afio con el cumplimiento de los siguientes objetivos:

8.6.2.2.1 Objetivos Financieros
El peso ponderado de estos objetivos es del 80%
= Cumplimiento de 100% del plan de ventas de PRODACONT.
= Margen de venta superior al 40%.
= Gastos generales inferiores al 30% de las ventas.
8.6.2.2.2 Objetivos de calidad

El peso ponderado de estos objetivos es del 20%

Encuesta de satisfaccion a clientes con un resultado superior al 85%
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TABLA 13 - FORMATO DE PLAN DE INCENTIVOS

CUMPLIMIENTO DE LA META

RESULTADOS OBTENIDOS A DICIEMBRE

RESULTADOEN B :iotiusviv) o)
PESO 100% SOBE CUMPLIMIENTO [ UNIDADES DEL SIN
NUMERO DESCRIPCION PONDERADO | CUMPLIMIENTO [CUMPLIMIENTO| EXCEPCIONAL OBJETIVO PONDERACION INCENTIVO
MEDIDAS FINACIERAS 1 1,5 25

1 PLAN DE VENTAS 30% 5 630.000 § 715,000 § 786 500 $720.000 57 47

2 MARGEN BRUTO DE VENTA 30% 35% 37% 40% 37.5% .67 .50

3 GASTOS DE VENTA 20% 35% 33% 31% 33,0% 1,50 30
MEDIDAS DE CALIDAD
PROMEDIO ENCUESTAS DE

4 SATISFACCION A CLIENTES 20% 85% 90% 93% 18% 96.00% 0.30

PESO TOTAL (%) 100% FACTOR 1,77

MULTIPLICADOR

Elaborado por: El autor
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CAPITULO IX

9. PLAN FINANCIERO

Este plan tiene como objetivo determinar las necesidades financieras para poner en
marcha la empresa PRODACONT vy proyectar los beneficios esperados en el tiempo.

9.1 Inversion inicial.

Para la elaboracion del plan financiero se han tenido en consideracion varios factores,
los mismos que se detallan a continuacion.

El andlisis financiero se lo ha elaborado con un horizonte de cinco afios.

La inversion inicial necesaria es de USD$ 28.516. EI emprendimiento pretende ser lo
maés esbelto posible, por tanto no se adquirird bienes inmuebles durante los primeros
afios. Se realizaran analisis en afios posteriores para evaluar la conveniencia de
adquirir un bien inmueble para las oficinas y centro de operaciones de la empresa.

La inversion inicial se utilizara para la adquisicion de herramientas tecnoldgicas, esto
es hardware y software necesarios para la operacion de la compafiia, equipos de
proteccion personal y dispositivos de comunicacion.

TABLA 14 - INVERSION INICIAL

Inversion inicial Monto

(USD)
Equipos tecnologicos de trabajo 9.000
Equipos de proteccion personal 700
Necesidad Operativa de Fondos (NOF) | 18.816
Total 28.516

Elaborado por: Autor

Debido a la velocidad del ciclo de vida de los equipos tecnoldgicos, éstos seran
depreciados a 3 afios.

El financiamiento se lo realizara mediante deuda y mediante capital propio y de un

socio. El monto de la deuda serd de USD$ 15.000 y se amortizara a 5 afios con una
tasa de interés anual de 12,5%.
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TABLA 15 - FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Financiamiento Monto
Deuda con Bancos 15.000
Capital propio y socio 13.516
Total 28.516

Elaborado por: Autor
9.2 Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado.

La proyeccién de ventas para el primer afio es de USD$ 240.000, considerando que la
empresa se esta dando a conocer en el mercado y que requiere implementar proyectos
para generar referencia en el mercado. Se considera que a partir del segundo afio, se
la empresa ha ganado posicionamiento y reconocimiento en el mercado.

El costo de ventas sera del 60% del total de las ventas.

Los gastos generales estan compuestos por gastos de sueldos y salarios y por gastos
de operacion. La mayor participacion de gastos corresponde al rubro de sueldos y
salarios.

Tabla 16 - ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 e} ANO 5

Ventas 240.000,00 331.200,00 548.136,00 630.356,40 693.392,04
Costo de Ventas 144.000,00 198.720,00 328.881,60 378.213,84 416.035,22
Margen Bruto 96.000,00 132.480,00 219.254,40 252.142,56 277.356,82
Gastos Generales
Gastos Sueldos y Salarios 85.902,40 93.628,63 161.302,41 167.754,50 174.464,68
Gastos Fijos de Operacion 36.790,00 32.726,90 37.730,55 37.911,12 39.133,00
Total Gastos Generales 122.692,40 126.355,53 199.032,95 205.665,62 213.597,69
EBITDA -26.692,40 6.124,47 20.221,45 46.476,94 63.759,13
Depreciacion 3.233,33 3.233,33 6.416,67 3.183,33 3.183,33
EBIT -29.925,73 2.891,14 13.804,78 43.293,61 60.575,79
Gastos Financieros 1.875,00 1.500,00 1.125,00 750,00 375,00
EBT -31.800,73 1.391,14 12.679,78 42.543,61 60.200,79
Impuestos y Obligaciones
Participacion de Trabajadores 0,00 208,67 1.901,97 6.381,54 9.030,12
Impuesto de la Renta 0,00 260,14 2.371,12 7.955,65 11.257,55

0,00 468,81 4.273,09 14.337,20 20.287,67

BENEFICIO NETO (USD) -31.800,73 8.406,69 28.206,41

Elaborado por: Autor
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9.3 Balance general proyectado

Para la proyeccion y elaboracion del balance, se han tenido en consideracion los
siguientes supuestos:

e Las ventas se cobran en 30 dias.

e Las cuentas por pagar se cancelan en 30 dias y corresponden al costo de los
equipos adquiridos a los proveedores para la implementacion de los proyectos
de la empresa.

e No se dispone de inventario ya que PRODACONT es una empresa de
servicios y se abastece de productos locales disponibles en el mercado.

e Lacaja minima se estima en 20 dias sobre el costo de venta.

Se considera el 22% de impuesto a la renta y el 15% de reparticion de beneficios a los
trabajadores.

Tabla 17 - BALANCE GENERAL PROYECTADO

Balances Proyectados

Periodo 1 2
Caja minima 14.816,24 18.059,75 29.328,59 32.437,75 34.979,61
Cuentas por cobrar b 16.000,00‘ 19.320,00 31.974,60 36.770,79 40.447,87
Inventarios 1 - - - - -
Activos fijos 7 9.700,00 6.466,67 323333 " 6.366,67 3.183,33
Total activos 40.516,24 43.846,42 64.536,52 75.575,20 78.610,81
Cuentas por pagar 12.000,00 16.560,00 27.406,80 31.517,82 34.669,60
Deuda b 15.000,00 12.000,00 9.000,00 6.000,00 3.000,00
Impuestos por pagar
Capital 13.516,24 13.516,24 13.516,24 13.516,24 13.516,24 13.516,24
Utilidades retenidas (31.800,73) (30.878,41) (22.471,72) 5.734,70 45,647,82
Dividendos retirados 33.570,91 45.491,88 47.012,86 21.690,27 (59.164,07)
Total pasivos 40.516,24 43.846,42 64.536,52 75.575,20 78.610,81 -

Elaborado por: Autor
9.4 Otros indicadores financieros

A continuacion se detallan indicadores financieros importantes que nos permiten
visualizar rapidamente el estado financiero de la compafiia.

TABLA 18 - INDICADORES FINANCIEROS CLAVE

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

RoS (Margen Neto/Ventas) -13,25% 0,28% 1,53% 4,47% 5,76%
Margen Operativo (Ebit/Ventas) -12,47% 0,87% 2,52% 6,87% 8,74%
Gastos de Operacion/Ventas 15,33% 9,88% 6,88% 6,01% 5,64%
Apalancamiento (Activo Neto/Equit 1,79 1,32 1,16 1,07

RoE -208,03% 3,28% 22,09% 68,89%

RoA -116,54% 2,48% 19,08% 64,19%

NOF/Ventas 8,67% 10,23% 6,88% 6,47%

Elaborado por: Autor
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9.5 Flujo de caja libre

El anélisis de flujo de caja libre nos permite concluir si un proyecto es rentable o no.
De acuerdo a los datos obtenidos y utilizando el método de la Tasa Interna de
Retorno, el proyecto es rentable.

El valor de la Tasa Interna de Retorno (TIR) calculado a partir del flujo de caja libre
resulté en 15,05%.

Tabla 19 - FLUJO DE CAJA LIBRE

Flujo de caja libre (Free cash flow)

Periodo 0 1 2 3 4 5
ECF: flujo del accionista (13516,24) (33570,91) (11.920,98) (1.520,97) 25.322,59 80.854,33
Mas intereses - 1.875,00 1.500,00 1.125,00 750,00 375,00
Menos escudo fiscal interés (468,75) (375,00) (281,25) (187,50) (93,75)|
Reversa cambio en la deuda (15.000,00) 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
FCF: flujo caja libre (28.516,24) (29.164,66) (7.795,98) 2.322,78 28.885,09 84.135 58
TIR 15,05%
9.6 Valor presente del proyecto

El método utilizado para valoracion del proyecto fue el del Valor Presente Ajustado
(VPA). Mediante este método, se determina que el valor presente de los flujos es de
USD$ 13.361,02. A este valor se le suma el escudo fiscal, el cual es de USD$
1.455,27 y obtenemos el valor presente del proyecto, que asciende a USD$
14.816,28.

Para calcular la tasa de descuento de los flujos, nos valimos de la referencia de
Estados Unidos de América, en el cual los servicios industriales tienen un valor Beta
de 0,97, una tasa de impuesto del 20,19% y una relacion Deuda sobre Patrimonio del
36,56%. Con respecto al riesgo pais, en el ultimo dato disponible de Octubre de 2013
del Banco Central del Ecuador, se ubicaba en 6,31%
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TABLA 20 — VALORACION DEL PROYECTO POR EL METODO DEL
VALOR PRESENTE AJUSTADO

Flujo de caja libre (Free cash flow) (Método directo)

Periodo 0 1 2 8 4 )
EBITDA (26.692,40) 6.124,47 20.221,45 46.476,94 63.759,13
Menos depreciacion (3.233,33) (3.233,33) (6.416,67) (3.183,33) (3.183,33)
EBIT (29.925,73) 2.891,14 13.804,78 43.293,61 60.575,79
Impuestos (15% + 22%) (10.084,97) 974,31 4.652,21 14.589,95 20.414,04
BDT (19.840,76) 1.916,82 9.152,57 28.703,66 40.161,75
Mas depreciacion 3.233,33 3.233,33 6.416,67 3.183,33 3.183,33
Cambio en NOF (18.816,24) (2.003,51)  (13.076,63) (3.794,33) (3.067,16) 40.757,87
Cambio en activos fijos (9.700,00) - - (9.550,00) - -
FCF: flujo caja libre (28.516,24)  (18.610,94) (7.926,48) 2.224,90 28.819,84 84.102,96
Flujo de la deuda
Periodo 0 1 2 3 4 )
Principal de la deuda 15.000,00 12.000,00 9.000,00 6.000,00 3.000,00
Intereses: D*Kd 1.875,00 1.500,00 1.125,00 750,00 375,00
Flujo de la deuda 15.000,00 (4.875,00) (4.500,00) (4.125,00) (3.750,00) (3.375,00)
Escudo fical: Tc*D*Kd 631,88 505,50 379,13 252,75 126,38
Flujo D menos escudo fiscal 15.000,00 (4.243,13) (3.994,50) (3.745,88) (3.497,25) (3.248,63)
Valoracion
Valor presente FCF 13.361,02 Be indust 0,97
Valor presente escudo fiscal 1455,27 D/E indust 36,56%
Valor presente proyecto 14.816,28 Tc indust 20,19%
posinD 0,90
Formulas rf 1,85%
Bo = pe / ((1 + D/E * (1-Tc)) m - rf 550%
Ko = rf+ (rm - rf) * Bo Ko indust 6,82%
Ko Ec = Ko + riesgo pais Riesgo pais 6,31%
Ko Ecuador 13,13%
9.6.1 Anélisis de escenarios de valoracion del proyecto

A continuacion se realiza un analisis de escenarios de valoracion del proyecto con
respecto a la variacion del riesgo pais. El analisis hace se realiza con una variacion de
+/- 1% del riesgo pais.

De acuerdo a este andlisis, si el riesgo pais se incremente en +1%, el proyecto dejaria
seguiria siendo rentable.

TABLA 21 - ANALISIS DE ESCENARIOS DE VALORACION DEL
PROYECTO.

ANALISIS DE ESCENARIOS DE VALORACION DEL PROYECTO

Ko Industria 6,82% 6,82% 6,82%
Riesgo Pais 5,31% 6,31% 7,31%
Ko Ecuador (Ko Ind-Riesgo Pais) 12,13% 13,13% 14,13%
Valor presente FCF 15.841,39 13.361,02 11.010,55
Valor presente escudo fiscal 1.455.27 1.455,27 1.455.27
Valor presente proyecto 17.296,65 14.816,28 12.465,82
Variacion 17% 1,00 -16%
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CAPITULO IX
10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

10.1 Conclusiones.

El Ecuador ha mejorado su posicién competitiva en la encuesta del Foro Econémico
Mundial por diversos factores, entre ellos la importante inversion en educacion, salud
e infraestructura realizada por el estado ecuatoriano, sin embargo uno de los sectores
que no ha experimentado una mejora significativa es el sector industrial
manufacturero. Es un consenso entre organismos publicos y privados que uno de los
principales factores para esto es la baja innovacion, productividad y por tanto
competitividad del sector. Por esta razon el gobierno estd impulsando programas de
incentivos, tales como el codigo de la produccion para que las empresas inviertan en
tecnologia para mejorar sus indices de productividad y competitividad.

Lo importante de las inversiones en tecnologia no es solamente realizarlas, sino
implementarlas en los procesos de produccion que mayor impacto de productividad
generaran.

Por este motivo se propone la creacion de la empresa PRODACONT, una empresa de
servicios cuyo objetivo es asesorar a la industria en sus procesos de fabricacion para
incrementar sus niveles de productividad, impulsando la competitividad del sector y
del pais. De acuerdo a encuestas realizadas por empresas especializadas en la fase de
investigacion de mercado, el 57,4% de los empresarios invertiran en proyectos de
incremento de produccion en el afio 2014.

La inversion inicial del proyecto es USD$ 65.634 y se utilizara principalmente para
contratacion de personal, herramientas tecnologicas y gastos operacionales. Al
realizar el analisis economico del proyecto por el método de la Tasa Interna de
Retorno se demostro que el proyecto es viable.

Ademas del anélisis economico, el presente trabajo se detalla y examina el proyecto

desde la perspectiva de marketing, operaciones y recursos y humanos, en los que
también se comprueba la hipdtesis de factibilidad del proyecto.
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10.2 Recomendaciones.

El nivel de servicio y satisfaccion del cliente es sumamente importante en el modelo
de negocio. Ademas de las encuestas de satisfaccion de los clientes al terminar cada
proyecto, se debe realizar visitas y encuestas aleatorias para verificar el nivel de
satisfaccion. Estos indicadores deben formar parte del cuadro de control de la gestion
de la empresa.

El recurso humano es otro de los pilares del modelo de negocio. No es sencillo
encontrar en el mercado laboral talentos con el perfil requerido por PRODACONT,
por esta razén es muy importante mapear correctamente los perfiles del personal que
se contratard y luego tener un buen plan de compensacion para retener a estos talentos
en PRODACONT.

PRODACONT ofrece un portafolio de alto contenido tecnoldgico. Se recomienda a
futuro desarrollar un plan de relacionamiento con las universidades o centros de
investigacion y desarrollo mas importantes y reconocidos del pais, con el fin de que
los futuros profesionales tengan conocimiento pleno de esta tecnologia y se
disminuyan las barreras de entrada por desconocimiento o temor al uso de éstas.
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