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RESUMEN

El presente plan de negocio tiene como objetivo general “introducir un
sistema de almacenamiento (racks) al segmento de las medianas y grandes
empresas de la ciudad de Guayaquil en el afio 2016”. En cuanto a la
metodologia utilizada para el desarrollo de este proyecto se utilizé el
enfoque cuantitativo con una investigacion de tipo descriptivo, en lo que
corresponde a la técnica de recoleccion de datos, ésta se llevo a cabo a
través de fuentes internas y externas secundarias y a través de fuentes
primarias como es el caso de las encuestas dirigidas a los administradores
de las empresas potenciales clientes de DUQUEMATRIZ. Para el analisis de
los datos se usd graficas y porcentajes. En lo que corresponde a los
resultados, el 72 % de los encuestados manifestaron que estarian de
acuerdo en adquirir los sistemas de almacenamiento de la empresa
anteriormente indicada. Las empresas valoran los aspectos de: tiempos de
entrega, duracion de los racks, disefio y precio. La mayoria de las empresas
encuestadas indicaron que tienen conocimiento de la empresa por paginas
amarillas. Estos resultados favorables en cuanto a la aceptacién de los
racks, respaldan el plan de negocio objeto de este estudio y que pretende
posicionar la marca de DUQUEMATRIZ en la ciudad de Guayaquil.

Palabras Claves: sistema de almacenamiento, racks, logistica, plan

de negocios, fuerza de ventas y empresas de Guayaquil.
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ABSTRACT

This business plan has as a general objective to introduce a system of
storage (racks) to the segment of medium and large companies in the city of
Guayaquil in the year 2016". With regard to the methodology used for the
development of this project was used the quantitative approach with a
descriptive type of research, in which corresponds to the technique of data
collection, it is carried out through internal and external sources and through
secondary primary sources as is the case of the surveys to the
administrators of the companies potential clients of DUQUEMATRIZ. For the
analysis of the data was used graphs and percentages. In which
corresponds to the results, 72 % of the respondents said that they would
agree to purchase the storage systems of the company previously indicated.
The companies value the aspects of: delivery times, duration of the racks,
design and price. Most of the firms surveyed indicated that they have
knowledge of the company by yellow pages. These favorable results in
regard to the acceptance of the racks support the business plan subject to
this study and aims to position the mark of DUQUEMATRIZ in the city of
Guayaquil. Respondent firms said that they knew DUQUEMATRIZ from the
yellow pages. In general these positive results related to racks” acceptance
support the business plan at issue, also pretending to position the
DUQQUEMATIRZ brand in the city of Guayaquil.

Keywords: Storage system, racks, logistics, business plan, sales

force and companies Guayaquil
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INTRODUCCION

La industria metalmecanica en el Ecuador, constituye un pilar
fundamental en la cadena productiva del pais, por su alto valor agregado en
el desarrollo estratégico y un gran generador de empleo en su cadena
productiva ya que necesita de operarios, herreros, mecanicos, técnicos,

soldadores, electricistas, torneros, ingenieros etc.

Por tal motivo Storage System DUQUEMATRIZ, transforma el acero
en muebles para solucionar problematicas de almacenamiento de acuerdo a
las exigencias que se van generando en el mercado. Un aspecto que en los
altimos afios ha ido ganando fuerza convirtiéndose en un elemento

fundamental para el desarrollo de las empresas.

El manejo del area operacional o de las plantas de produccién dentro
de las organizaciones, es cada vez mas complejo y dificil pero no menos
importante que otras aéreas, esto se debe a la creciente exigencia de los

consumidores y la competitividad interna que afronta el mercado local.

Una empresa que se dedica a distribuir cualquier tipo de materiales,
siempre necesita de un buen sitio de almacenaje para mantener en buen
estado la mercancia que aun no ha sido vendida y /o entregada a los
clientes, el CD (centro de distribucion) debe cumplir con ciertas cualidades
que aseguren el mejor desarrollo para las actividades logisticas y de
reparto, ademas que una correcta disposicion de material agiliza la

localizacion del material, tanto de su control e inventario.

La empresa Storage System ‘DUQUEMATRIZ’ Cia. Ltda., es una
comparfia Metal-Mecanica creada hace 42 afios, en la ciudad de Quito,
empezando con un pequefio taller de estanterias livianas a nivel local.
Debido a las necesidades de almacenamiento de la empresas, poco a poco la

compafia ha ido creciendo hasta convertirse en pionera de fabricacion



de sistema de almacenamiento y exhibicion, para esto ha tenido que invertir
en magquinarias de alta tecnologia que potencialicen la elaboracién de
productos bajo estandares y normas de calidad establecidas por los
organismos internacionales y regulados por la comunidad mundial de

Logistica que lleva a cabo.

En la actualidad, “DUQUEMATRIZ” cuenta con una amplia gama de
productos destinados a satisfacer las demandas mas exigentes del

mercado que dia a dia son mas competitivas.

Entre las lineas de los equipos que oferta la compafiia se derivan las

siguientes:

Linea Industrial: Racks Selectivos, Racks Dreve in, Racks

Dinamico, Pisos metalicos, Racks de flujo, Estanterias livianas y Canceles.

Linea Comercial: Gondolas, bilaterales, pared, tope, Cajas de pago,
Coches, Accesorios.

Linea Muebles de exhibicidon: Percheros, Mesas tripode, Rieles,

Armarios, Caballetes, Flautas, Closet y Bancos.

El desarrollo de este trabajo se encuentra estructurado en seis

capitulos, los mismos que se resumen de la siguiente forma:

Capitulo I.- Se realizara la segmentacioén del mercado para encontrar
el mercado meta y analizar el perfil del consumidor, el mismo que esta
conformado por todas las industrias y compafias establecidas en la ciudad

de Guayaquil.

Capitulo Il.- Se efectuara la investigaciéon de mercado a través de un
estudio visible PEST y las 5 fuerzas de PORTER que sacara como resultado
cual es el impacto visible del plan de negocio en el mercado de los racks

industriales.



Capitulo lll.- Se detallara las caracteristicas de los racks industriales
se elaborara el andlisis FODA a Storage System DUQUEMATRIZ para
poder implementar mejores herramientas y un servicio competitivo al

sistema de almacenamiento.

Capitulo IV.- Se buscara las estrategias competitivas mas efectivas
para alcanzar los objetivos propuestos en este plan de negocio, a través de

planes de ventas y marketing

Capitulo V, se analizara la viabilidad del plan de negocios la inversion
y su rentabilidad del mismo

Capitulo VI, El contenido de este trabajo de investigacion esta
basado en la responsabilidad social que debe tener la industria para cuidar a

la sociedad en general.

DESCRIPCION DEL TRABAJO DE TITULACION

El presente trabajo plantea elaborar un Plan de Negocio para la
comercializacion de un sistema de almacenamiento con Racks Industriales
bajo un nuevo servicio de implementacion basado en la fabricacion y en la
creacion de alianzas que se desarrollaran, tomando en cuenta las
exigencias de un mercado cada vez mas consumista donde las
necesidades y requerimientos de las empresas son cada vez mas

subjetivas.

Lo sefalado en el parrafo anterior tiene acogida en varios autores,
uno de ellos es Edwin Scott, quien expresa lo siguiente: el proceso de

almacenaje consiste en conservar bienes, articulos, materiales, entre otros,



en las mejores condiciones para su posterior uso; los articulos se almacenan

desde que son producidos hasta que son entregados al cliente.

Dentro del sistema global del manejo de materiales, el sistema de
almacenaje proporciona todo lo necesario, es decir, instalaciones,
equipo,recursos humanos, herramientas y técnicas eficientes y eficaces que
son utilizadas a lo largo de la cadena de valor de un producto. Segun Scott
Roscue (1981) al momento de disefar un sistema de almacenaje se debe
considerar las caracteristicas del producto (tamafio, peso, duracion, vida en

anaqueles, tamafio de los lotes, entre otros).

Los sistemas de almacenaje han contribuido para potencializar las
economias y generar mayor utilidades en las organizaciones. Segun
Tompkins (1988) el almacén consiste en: realizar las operaciones y
actividades necesarias para suministrar los materiales o articulos en
condiciones Optimas de uso y con oportunidad, de manera de evitar
paralizaciones por falta de ellos o inmovilizaciones de capitales por sobre

existencias.

Con lo expuesto en este plan de negocio, se espera que
‘DUQUEMATRIZ” se convierta en una empresa especialista en el disefio,
fabricacion, comercializacion e instalacibn de una gama amplia de
soluciones de almacenamiento y exhibicion para las medianas y grandes
empresas de la ciudad de Guayaquil y en futuro se convierta en la empresa
mas reconocida en el medio de sistemas de almacenamiento por la calidad y

duracion de sus productos.

JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Actualmente se vive en la “Sociedad del Consumo”. Es decir, el
consumo ha pasado de ser una necesidad natural a mas que una necesidad

convencional (Campbell, 2004). En la modernidad se postulé al consumo

4



como una necesidad de los individuos pero a la vez se crearon las
circunstancias, a tal grado, que se estableci6 como regla socioeconémica
que el consumo era base del crecimiento, y por tanto, sostén fortisimo e

irrenunciable del desarrollo humano (Martinez, 2007).

Esta nueva realidad ha llevado a las empresas a ser mas eficientes y
dindmicas en el momento de los despachos en sus pedidos, para las
empresas es importante facilitar los movimientos y disminuir los tiempos
dentro de los centros de distribuciéon principalmente para ajustar los costos

de operacion, asi como aumentar la productividad y las ventas.

Esto depende en gran medida del equipo con el que las empresas
cuentan (racks industriales), donde se encuentra el area de oportunidad
para maximizar el potencial del lugar donde se pretende almacenar la
mercancia y lograr el valor agregado en ahorros por rentas de espacios y

aumento de mercaderias.

Una forma de reducir costos es a través de la planeacién y
adquisicion de equipos que administren y distribuyan la forma de almacenar
de una manera mas util, para esto existen los racks industriales en muchas y
muy diferentes aplicaciones. Existen muchas variables y dependiendo de
éstas, se hace un estudio para determinar el sistema que mas se ajuste al
problema o necesidad que se tenga actualmente. A continuacion se detalla
algunas de las condiciones que pueden ayudar a la toma de decisién para

adquirir estos equipos:

e Aumentar la seguridad de la empresa,

e Eliminar los errores en el surtido de orden,

e Consolidar con mayor eficiencia los pedidos de los clientes,
¢ Minimizar los dafios a productos,

e Mejor control de los inventarios y



e Optimizar los espacios.

El inventario abarca toda la materia prima, el producto en proceso y
los productos terminados. El objetivo con el inventario es alcanzar el
servicio al cliente, es decir se maneja una provision para el cliente, la
cualconsistiria en siempre tener habiltado el producto para

cualquier procesamiento de pedido que se realice (Bowersox, 2007).

La toma de decision para adquirir el sistema de almacenaje mas
adecuado (racks) no debe verse como el simple hecho de comprar fierros o
un activo mas, sino como la posibilidad de adquirir la solucion mas
adecuada y que contribuya a la optimizacibn del proceso de
almacenamiento y a incrementar la rentabilidad de toda la cadena de

abastecimiento de la empresa.

El propésito de este plan de negocio se centra en aumentar la
participacion de “DUQUEMATRIZ® en el mercado de la costa
especificamente en la ciudad de Guayaquil, porque es en esta ciudad
donde se desarrolla la mayoria de industrias a nivel nacional. Segun datos
del ranking generado por la Superintendencia de Compafias (2013) se
indica que las 100 empresas con mayores ingresos en el pais facturaron
mas de $ 20 mil millones. De ese rubro, mas de $ 8 mil millones fueron
reportados por entidades con matriz en Guayaquil, lo que equivale al

43,62% de los ingresos totales.

Uno de los puntos clave para lograr que se lleve a cabo a la
perfeccion el punto antes mencionado, es contar con buenos RACKS
INDUSTRIALES, que existen en muchas y muy diferentes aplicaciones, para
colocar los productos para su almacenamiento, ya que de ellos dependera la
eficacia en la localizacion de los mismos y aprovechamiento de todos los
espacios, implica también ahorros en costos. Esto es clave para las

empresas lideres en cualquier parte del mundo.
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

General

Introducir un sistema de almacenamiento (racks) al segmento de

medianas y grandes empresas de la ciudad de Guayaquil en el afio 2016.

Especificos

Identificar el perfil y segmento del mercado de sistemas de
almacenamiento que interesa a DUQUEMATRIZ.

Realizar la investigacion de mercado para identificar y analizar la oferta y
demanda de los sistemas de almacenamiento.

e Describir la situacion actual de los productos que ofrece la empresa
‘DUQUEMATRIZ’, previo a una investigacion de FODA en la empresa.
Disefiar un plan comercial estratégico para mejorar la participacion de
mercado de Storage en la ciudad de Guayaquil.

Establecer la factibilidad financiera para conseguir una mayor
participacion del mercado.

el marco legal y ambiental para que la ampliacién de la zona de

comercializacion se haga en forma responsable.

Operativos

Levantar informacién relacionada sobre la competencia, productos,
bondades debilidades y precios.

e Analizar mercado potencial.

e Realizar pronoésticos de ventas.

e Efectuar una proyeccion financiera a 5 afios



CAPITULO | SEGMENTACION

Uno de los elementos decisivos del éxito de una empresa es
su capacidad de segmentar adecuadamente su mercado. La segmentacion
es también un esfuerzo por mejorar la precision del marketing de una
empresa. Es un proceso de agregacion: agrupar en un segmento de
mercado a personas con necesidades semejantes. El segmento de mercado
es un grupo relativamente grande y homogéneo de consumidores que se
pueden identificar dentro de un mercado, que tienen deseos, poder de
compra, ubicacion geogréfica, actitudes de compra o habitos de compra
similares y que reaccionaran de modo parecido ante una mezcla de

marketing (Kotler, Direccién de Marketing, 2001).

1.1 Mercado Meta

Los autores Kotler y Armstrong (2007) “enfatizan que mercado meta
es un conjunto de compradores que tienen necesidades y/o caracteristicas
comunes a los que la empresa u organizacion decide servir’. EI mercado
meta del siguiente plan de negocio estara dirigido a todas las medianas y
grandes empresas, cualquiera sea su actividad, industria o sector al que

pertenece. Estan localizadas en la ciudad de Guayaquil.

1.2 Macro segmentacion

Se define como la seleccion de los mercados en los que se desea
competir mediante la evaluacion de determinados parametros que permiten
establecer un patron comun entre los consumidores. Segun Kotler (2001)
considera como variables de segmentacion a los aspectos: geograficos,
demograficos, psicograficos y conductuales. En esta investigacion la macro

segmentacion esta dada por los aspectos geograficos. Ademas este



analisis se enfoca al mercado objetivo y responde a las siguientes

preguntas:
a) Consumidores: ¢A quién se quiere satisfacer?
b) Necesidades y Funciones: ¢Qué necesidades satisfacer?

c) Tecnologia: ¢ Como satisfacer estas necesidades?

Por medio de estas preguntas se procede a identificar las variables

existentes en la macro segmentacion.

Gréfico 1. Variables de la Macro Segmentacion

Tecnologia:
-Robot Coki

Y . -Troqueadora L
AL \ Horizontal de 4 guias -
\ - -Plegadora de

=) Consumidores 1 N\ J= O

Industrias, empresas de ] P
todo tipo de Negocio ( A

Ve Funciones y

N~ o~ 7 Necesidades

- Necesidad
-Disefio
-Fabricacion

RN -Mantenimiento P

Fuente: Adaptado de Kotler (2001)

En el grafico 1. Se muestra la importancia estratégica para las

industrias ya que conlleva a definir su campo de actividad para definir los



factores claves con el fin de posicionarse y ser competitivos en los

mercadosobjetivos.

Se ha detectado cuatro variables en funciones y necesidades, tres en
tecnologias y dos en consumidores. Por lo cual el servicio integral que se
ofrece es para industrias y empresas que carecen de un sistema de
almacenamiento o que en sus planes estratégicos esta considerado
expandirse. Este servicio recopila todos los procesos de elaboracion y

acabado de un racks que satisface las necesidades de los clientes.

1.3 Micro segmentacion

La micro segmentacion consiste en definir el mercado en base a las
caracteristicas del consumidor, tales como, aspectos demograficos,
socioeconémicos y psicogréficos (Schaars, 1994). Este plan de negocio
estara orientado a las medianas y grandes empresas que se encuentran
localizadas en la ciudad de Guayaquil y que tienen ventas anuales mayores
a 4,000°000 de délares.

1.4 Perfil del consumidor

El perfil del consumidor son todas aquellas empresas que buscan
disefiar un tipo o modelo de almacenamiento de mercaderias de diferente

naturaleza, peso, tamafo, adaptable a cualquier tipo de necesidad
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Consiste en

CAPITULO I

INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 Analisis PEST

Tabla 1. Anélisis PEST

un analisis externo como son los factores: politicos,
legales, econémicos, socio-culturales y tecnoldgicos, que estan fuera de un

control de la empresa (Martinez Pedrés & Milla Gutiérrez, 2012).

Politico-Legal Econdémico Social Tecnolbgico
Mediante el Crecimiento Las
Gobierno se . demografico| industrias
percibe un apoyo | Incertidumbre | 4o g estan

a la produccion economica industrias enfocadas al
nacional, esto del pais en esfuerzo
significa: Guayaquil tecnologico
Facilidad al .
adquirir Las Magquinaria
maquinaria de industrias de alta
punta sin buscan tecnologia
aranceles. Control sobre mejorar y

Nuevas las tasas de alinearse a

normativas interés las Productos
gubernamentales exigencias de primer

a nivel de de la nivel
seguridad demanda

industrial

Politicas

arancelarias del
pais

Proyecto de
responsabilidad
ambiental

Fuente: Adaptado de Kotler (2001)
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La tabla 1. Muestra un resumen de los factores externos que
pueden influir en la rentabilidad de una empresa.

Politico-legal

El Instituto de Normalizacién INEN es uno de los organismos mas
importantes a nivel nacional por ser el ejecutor principal de la politica de
calidad que promueve el gobierno, su funcién es establecer normas
técnicas que aporten al desarrollo del comercio nacional e internacional
para lo que considera varios elementos como la calidad y funcionalidad de
los productos, los tiempos de entrega, el servicio y las relaciones entre
proveedores y socios (INEN, 2014). La calidad del producto es uno de los
aspectos considerados dentro de la propuesta de valor que estas normas
ofrecen a los usuarios, es decir se busca que los bienes y servicios
ofrecidos cumplan con todas las especificaciones del cliente en cuanto al

disefio y manufactura del producto.

El Ministerio de Relaciones Laborales (MRL) y el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), auditaran de manera presencial
desde el proximo 6 de junio la seguridad industrial de las empresas del pais.
El control empezara en 6000 compairiias grandes y medianas (El Comercio,
2016).

La normativa legal ambiental vigente en el territorio ecuatoriano es
muy explicita en cuanto a las labores productivas de los sectores de
transformacion de la materia e insumos y la industria nacional

metalmecanica esta contemplada en estas regulaciones tales como:
Ley de Gestion Ambiental

Segun la Ley de Gestion Ambiental:
Art 19) Las obras publicas, privadas o mixtas, y los proyectos de
inversion publicos o privados que puedan causar impactos ambientales,

seran calificados previamente a su ejecucion, por los organismos
12



descentralizados de control, conforme el Sistema Unico de Manejo
Ambiental, cuyo principio rector ser& el pre-cautelatorio.

Art 20) Para el inicio de toda actividad que suponga riesgo ambiental
se debera contar con la licencia respectiva, otorgada por el Ministerio

del ramo.

Art 21) Los sistemas de manejo ambiental incluiran estudios de linea
base; evaluacion del impacto ambiental; evaluacion de riesgos; planes
de manejo; planes de manejo de riesgo; sistemas de monitoreo; planes
de contingencia y mitigacion; auditorias ambientales y planes de
abandono. Una vez cumplidos estos requisitos y de conformidad con la
calificacion de los mismos, el Ministerio del ramo podra otorgar o negar

la licencia correspondiente.

Art 22) Los sistemas de manejo ambiental en los contratos que
requieran estudios de impacto ambiental y en las actividades para las
gue se hubiere otorgado licencia ambiental, podran ser evaluados en
cualguier momento, a solicitud del Ministerio del ramo o de las personas
afectadas. La evaluacion del cumplimiento de los planes de manejo
ambiental aprobados se realizara mediante la auditoria ambiental,
practicada por consultores previamente calificados por el Ministerio del
ramo, a fin de establecer los correctivos que deban hacerse.

Es asi que la legislacién ha determinado la exigencia de realizar un
estudio técnico de impacto ambiental en el que se logre determinar las
actividades que generen efectos nocivos para la salud humana y

deterioro del medio ambiente.
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Econdmico

Actualmente se encuentra en un mercado de competencia imperfecta
en la cual se tiene muchos oferentes dé productos similares. Por las nuevas
leyes puestas por el gobierno de apoyar a la produccion nacional y el cambio
de la matriz productiva del pais, de cierta manera favorecen en el campo de

las importaciones restringiéndola facilidad de entrada de productos y servicios.

Los aspectos econdmicos son quizas los factores que mayor incidencia
tienen el entorno de la empresa ya que establece, cuéles seran las limitantes
0 ventajas que la microeconomia y la macroeconomia brinda al sector a la
industria, al mercado y particularmente a la empresa, y que mediante el
analisis de indices estadisticas y tendencias que permitiran conocer
estrategias comerciales a adoptar, gestion financiera, practicar y que politica
de ingreso, gasto, inversion, ahorro mantener los factores econémicas mas
influyentes en el presente estudid y que son necesarios analizar son los
siguientes (BCE, 2015):

e Inflacion
e Tasas de Interés

e Tasa de desempleo

Inflacion Anual.- En el afio 2014 la tasa de inflacion fue de 3,10%, lo
cual evidencié un decrecimiento significativo respecto a afios anteriores,
sustentado en la estabilidad de la economia, en la reactivacion industrial y
comercial, en un mayor equilibrio de la balanza comercial, las aun existentes
remesas, la mejor distribucion de los ingresos y la reinversion son aspectos
gue contribuyen a contener los efectos inflacionarios en el pais, y que con
buena aplicacibn de politicas macroeconémicas inclusive provocan la
disminucién de la inflacion (BCE, 2015).
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Asi mismo, es necesario mencionar que debido a la actual crisis
econdmica mundial que afecta a paises del primer mundo, se ha generado
una incertidumbre politica y econdmica que ha tenido sus repercusiones en
América Latina, sector del cual somos parte, y en la industria metalmecanica
ha derivado en un aumento del precio de materia prima e insumos que se
importan del exterior, al no existir siderurgicas en el pais, lo que obliga a que
no exista mas opcion que el importar el acero, materia prima predominante del
proceso productivo de “Storage System DUQUEMATRIZ”.

Tasas de Interés.- En los ultimos dos afios, la tasa de interés activa
referencial es del 11,20% para el sector industrial, es decir, ha mostrado una
estabilidad, lo cual es beneficioso porque incentiva la inversion privada
mediante las operaciones del crédito, impulsando las actividades productivas

de la industria metalmecanica (BCE, 2015).

Tasa de Desempleo.- La tasa de desempleo practicamente no ha
experimentado cambios en los ultimos dos afios, variando desde 5,07% en el
afio 2013 al 5,0% 46. Al interior del empleo inadecuado, en junio 2015, el
trabajo no remunerado fue 8,39% y el subempleo fue 13,16% en comparacion
al 6,7% y 12,23% de junio del 2014, respectivamente. En junio del 2015, el
desempleo urbano se ubicé en 5,58%, en comparacion al 5,72% del afio
anterior, Asi también, el empleo inadecuado alcanzo el 39,31% frente al
35,99% de junio 2014, y el subempleo subié 1,41 puntos, al pasar de 10,64%
en junio 2014 a 12,05% en Junio 2015. La ciudad con mayor porcentaje de
desempleo es Quito con el 4,77%, seguida de Guayaquil con el 4,65% y
Machala con 4,48%. Mientras, Ambato y Cuenca presentan las menores tasas

de desempleo con 3,62% y 3,10%, respectivamente (BCE, 2015).

En el afio 2013, lo cual evidencia que la situacion en el pais en términos

de generacion de plazas de trabajo, no ha mejorado notablemente como lo
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promulga el oficialismo (Estado), pues lo que ha sucedido es un gran
incremento y proliferacion del subempleo lo cual disfraza al desempleo, pero
que también genera efectos negativos en la productividad y desarrollo
profesional y social de la nacion (INEC, 2013). El desempleo es una
consecuencia de la falta de innovacion, emprendimiento y generacion de
nuevos proyectos de desarrollo de las industrias, lo cual ha provocado que el
fenémeno del desempleo gane terreno en el pais y se convierta en uno de los
aspectos negativos mas sobresalientes de la problematica social actual. Pese
a las cifras negativas del desempleo en el pais, se mantiene uno de los indices
mas bajos de Latinoamérica y en cuanto a la situacion de las personas
juridicas (empresas) multinacionales, han realizado inversiones, aunque son
limitadas, pero al fin se han destinado recursos para acrecentar las industrias
y consecuentemente generar mas plazas de trabajo que por supuesto no
solucionan el problema macro del pais, pero que contribuyen a mermar la

problemética social.

Sociales

La industria metalmecanica se ha venido formando en franco
crecimiento a un promedio anual del 7% del 2000 al 2011, aprendizaje y
desarrollo en el mercado local brindando a las empresas nacionales la
oportunidad de crecimiento. De acuerdo con el INEC tiene una generacion de
empleo del 65% vy representa el 14% del PIB para el afio 2011. Ademas de
gue el encadenamiento productivo tiene un nivel de consumo intermedio del

65% es superior al 59% de la industria manufacturera (INEC, 2013).

En este sentido el sector metalmecanico ha tenido una expansion para
lo cual es necesario aumentar su presencia en el mercado. Es asi que
basandose en analisis del mercado y consumidor se determina que existe un
gran potencial de compra de consumo y servicios de un sistema de

almacenamiento en esta industria, razén por la cual se ha establecido una
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oficina en Guayaquil, con el objetivo a mediano plazo de posesionar los
productos y la marca y de esta manera poder cubrir la region de la Costa de
una manera mas eficiente de almacenaje (racks industriales) a nivel nacional

y especificamente en la ciudad de Guayaquil.

Tecnologico

En la actualidad en el mercado se cuenta con diversas tecnologias que
contribuyen a la elaboracion de productos metalmecanicos de excelente
calidad y durabilidad tales como: los cortes a laser en chapa, cortes a laser
en 3D, cortes a laser turbo y cortes por plasma. En cuanto a lo que tiene que
ver con el disefio o la forma de los productos existen métodos como: el
punzador automatizado, el plegado y paneleado, curvado de tubos, perfilado

y soldadura robotizada (Esnova, 2015).

Por lo que para poder responder a la demanda potencial, sera
necesario contar con maquinarias y equipos de primer nivel acorde con la
tecnologia de vanguardia. Entre las cuales se encuentran: troqueadora
horizontal de 4 guias, plegadora de 4 ejes, despuntadora Serie VN, robot (coki)

y software de manejo y ejecucion de la maquinaria.

Gréfico 2. Maquinarias de produccién en planta

Maquinarias de produccion

BN RN e )

Plegadora con CNC Punzonadora con CNC
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Robot Coki (Soldadura)

Fuente: Storage System DUQUEMATRIZ

En el grafico 2. Se visualiza parte de maquinarias de produccién que
sirve para el proceso de fabricacién de los racks.

2.2. Analisis PORTER

Esto es un andlisis mas especifico la cual permite conocer el grado de
competencia que existe en una industria. Y realizar un andlisis externo que
sirva como base para formular estrategias destinadas a aprovechar las
oportunidades y/ o hacer frente a las amenazas detectadas (Porter M. E.,
2009).
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Grafico 3. Andalisis PORTER
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En el grafico 3. Se analiza las 5 fuerzas competitivas de Porter para

poder identificar oportunidades y amenazas.

Poder de negociacion de los clientes

Las grandes y medianas empresas potenciales clientes de
DUQUEMATRIZ tienen el poder de negociacion debido al poder econémico

con que estas empresas cuentan y ademas en el mercado existen

competidores.
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Grafico 4. Analisis Porter
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En el gréfico 4, se muestra el nivel de competencia que tiene cada

una de las fuerzas competitivas.

Poder de negociacion de los proveedores

Todos los proveedores directos se encuentran situados en el Distrito
Metropolitano de Quito en la misma ciudad en donde esta situada la matriz y
el centro de operaciones de “Storage System”; y fuera del pais. Siendo
muchas veces los mismos fabricantes los proveedores con muy poca
participacion de intermediarios, por lo que los costos de abastecimiento de
materias primas, materiales e Insumos y tiempos de entrega son relativos al
utilizar un canal corto de distribucion aunque en lo que a maquinaria y materia
prima se refiere estos proceden Unicamente de importaciones directas. De
acuerdo al giro del negocio que maneja la empresa, se utilizan dos canales de
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comunicacion con los proveedores para el abastecimiento de materiales e

insumos, los cuales se detalla a continuacion:

e Distribuidor Intermediario.- Son los proveedores de la principal
materia prima que es el acero y la maquinaria industrial necesaria para
el proceso productivo, ya que estos productos se importan
directamente de los fabricantes del exterior, ya que aqui en el pais no
existe la tecnologia para producir estos elementos internamente.

e Productor.- son los proveedores de materiales e insumos para la
gestibn productiva y administrativa, ya que estos productos se
manufacturan en el pais y se compra directamente a sus fabricantes
con lo cual se accede a mejores beneficios en precios y formas de
pago.

Por todo esto el poder de negociacion con los proveedores es bajo.

Amenaza de nuevos competidores

Actualmente de acuerdo a las leyes que fomentan las leyes
ecuatorianas a la industria nacional, resulta baja la amenaza de nuevos
competidores, debido a las exigencias a la inversion extranjera. Ademas se
debe mencionar que al existir informacién incompleta del mercado, los
compradores no conocen acerca de todos los rasgos especificos de los
productos que se ofertan ni los precios a los que se encuentran a la venta,
todo esto producto de lo incipiente del sector y la falta de datos historicos y
tendencias del mercado. Por tal motivo la amenaza de nuevas empresas que

fabriquen estos productos es baja.

Rivalidad entre competidores y amenaza de productos sustitos

En las principales ciudades del Ecuador existen empresas

competidoras de la misma industria que ofrecen sistemas de almacenaje y
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exhibicidn. A continuacion se detalla una lista con los principales competidores

en el pais, entre fabricantes e importadores:

Tabla 2. Esquema de los Competidores

Empresa Naturaleza

Agencia Alemana Importador y comercializador
Carvajal - Mepal Importador y Comercializador
Gondolas y perchas Importador y Comercializador

Elaborado: Autor

En la tabla 2, estan los principales competidores de Storage System
‘DUQUEMATRIZ en la linea de almacenamiento. Todas las empresas
descritas se dedican a la produccion e importacion de sistemas de almacenaje
y exhibiciéon. A su vez son comercializadoras. El principal competidor es
Agencia Alemana, empresa con la matriz en Guayaquil, es la competencia
mas fuerte para Storage System, a continuacion se analiza sus fortalezas y
debilidades:

Fortalezas:

» Matriz Guayaquil, esto hace que toda su Logistica sea mas rapido en
la ciudad

» Equipos de montacargas: Dentro de su portafolio de productos
ofrecen equipos de apilamiento y elevadores de carga tanto para la
venta como de alquiler.

= Mayor cobertura: al tener mayor niumero de fuerza de ventas, facilita

la cobertura de un mercado

Debilidades:

= Mercado local, su mayor participacion del mercado lo tiene en

Guayaquil, a nivel nacional es bajo.
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» Productos Importados, todos sus productos son importados de Asia,
eso significa o se limita a trabajar con medidas estandares lo cual
provoca a no tener una respuesta inmediata a algun requerimiento
especifico de las exigencias del mercado

= Talleres: No cuenta con talleres propios, trabajan con terceros, esto

retrasa sus trabajos operacionales.

2.3. Poblaciéon, Muestra

2.3.1 Tipo de investigacion

En relacion a este tema, se debe conocer los diferentes tipos de
investigacion que existen; asi se tiene la clasificacion de Hernandez y Baptista
(2003) que proponen cuatro tipos de estudios de Investigacion: exploratorios,

descriptivos, correlacionales y explicativos.

En este caso la investigacion utilizada en este plan de negocio es de
tipo descriptivo con un enfoque cuantitativo debido a que se procedera a
utilizar métodos y técnicas de recoleccién de datos cuantitativos y los datos
generados del levantamiento de encuestas seran numericos, las mismas que

seran realizadas a los clientes potenciales para DUQUEMATRIZ.

La encuesta se realiz6 en el 2015 en los meses de septiembre, octubre

y noviembre en la ciudad de Guayaquil.
2.3.2 Técnica de recoleccion de datos

Existen algunas técnicas de recoleccion de datos, en este estudio se
utilizé fuentes secundarias para determinar el tamafio de la poblacién que en
este caso esta dado por las medianas y grandes empresas que se encuentran
domiciliadas en la ciudad de Guayaquil. Ademas se utiliz6 una técnica de
investigacion de orden primario a fin de ser aplicada a las empresas
potenciales clientes. La informacién primaria se recogido a través de las

encuestas.
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2.3.3 Poblacion

La poblacion de estudio estd conformada por las 220 grandes y
medianas empresas que se encuentran domiciliadas en la ciudad de

Guayaquil.

Tabla 3. Datos de Medianas y Grandes empresas en Guayaquil

Tamafo Cantidad de Porcentaje Promedio

de empresas de cantidad

empresas en de
Medianas 134 61% Minimo 50
Grandes 86 39% Minimo 150
Total 220 100%

Fuente: Adaptado de Pro Ecuador (2015)

2.4 Seleccién del Tamarfio de la Muestra

Se utilizé6 un muestreo por conglomerados, es decir al momento de
calcular el tamafio de la muestra se conservé el porcentaje poblacional

gue corresponde a cada segmento (medianas y grandes empresas).

e (1 )

TOD I AR

[

Dénde:

N = Total de medianas y pequefias empresas de la ciudad de
Guayaquil = 220

p = proporcion de acierto esperada = 0.5

g = proporcion de fracaso esperada = 0.5

NC = Nivel de confianza = 95% = Estadistico Za/2=1.96

e=eror =5%
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Una vez aplicada la férmula se obtuvo un total de 140 encuestas a
realizar. Se considerd aquellas empresas que tenian sus operaciones dentro
de la ciudad de Guayaquil, Via Daule y Perimetral. Los encuestados fueron
los responsables de las bodegas de las empresas potenciales clientes. El
levantamiento de informacion se llevo a cabo en Noviembre del 2015. Los
encuestados solicitaron se reserve la confidencialidad del caso, por ese

motivo no se detalla cada una de las empresas encuestadas.

2.5 Andlisis e Interpretacion de Resultados

Después de la tabulacion de los datos se procedié a utilizar la
herramienta de Excel para realizar graficas con los resultados de cada una

de las preguntas:

Pregunta 1. La empresa en la que usted labora ¢ requiere actualmente

de sistemas metélicos de almacenaje (racks)?.

Grafico 5. Pregunta 1

ESI mNO

Fuente: Encuestas a empresas medianas y grandes de la ciudad de

Guayaquil.
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Del total de empresas encuestadas el 63% indicO que actualmente
requiere un sistema de almacenamiento con la finalidad de precautelar la

calidad de sus productos.

Pregunta 2: ¢ Cuales de los siguientes tipos de sistemas metélicos de

almacenaje son los que mejor se adecuan a las necesidades de su empresa?

Gréafico 6. Pregunta 2

sy, 3% M Estanteria para carga

\‘ pesada (Hasta 2000kg)

B Estanterfa para carga
semi pesada (Hasta 1000

kg)

B Estanteria para carga
liviana (Hasta 100 kg)

B Mezanine con piso
metalico

Fuente: Encuestas a empresas medianas y grandes de la ciudad de
Guayaquil

El 35% de las empresas indicaron que las estanterias para carga
pesada son las que mejor se ajustan a las necesidades de su empresa.
Asimismo, el 23% de las empresas se inclinaron por la estanteria semipesado,
el 21% por la estanteria liviana y el 21 % en otro tipo de sistema de
almacenaje, es decir, se ajustan a los que oferta Storage System
DUQUEMATRIZ.
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Pregunta 3: ¢(Su empresa ha adquirido en alguna ocasion algun tipo

de sistema de almacenaje.

Gréafico 7. Pregunta 3

LY

B NO

Fuente: Encuestas a empresas medianas y grandes de la ciudad de
Guayaquil.

El 61% de las empresas encuestadas, manifestaron que anteriormente
han adquirido sistemas de almacenaje, mientras que el 39% manifestd que no
lo han adquirido, pero que si les interesaria conocer y utilizar estos productos,
por lo que este Ultimo porcentaje es el mercado insatisfecho al cual debe
apuntar los esfuerzos de marketing.
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Pregunta 4.- ¢Su empresa al invertir en determinado sistema de

almacenaje, cual es la perspectiva de la vida atil del producto?

Gréfico 8. Pregunta 4

mDe0abanos
BDe6al0afios
BDellal5afios

m De 16 afios en adelante

Fuente: Encuestas a empresas medianas y grandes de la ciudad de

Guayaquil

De las empresas encuestadas, se pudo identificar dos grupos
principales: las empresas que tienen un 40% de expectativa de vida util entre
11 y 15 afios, el 38% tienen una expectativa de vida de 6 a 10 afios y otros
suman 22 % en expectativas de vida util diferentes. En el caso de la empresa
objeto de estudio ofrece productos con una vida util del primer grupo, es decir

entre 11 y 15 afos.
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Pregunta 5.- Cuando piensa en Sistemas de Almacenamiento ¢qué

empresa en Guayaquil se le viene a la mente?

Gréfico 9. Pregunta 5

0% Q 1;}"’4% 0% B Agencia Alemana
T \\‘ B Carvajal
2%
‘\& B Duquematriz
' W Equipo Propio

B Estructuras
H Farvitel
¥ Mecalux
¥ Mepal

Fuente: Encuestas a empresas medianas y grandes de la ciudad de
Guayaquil.

Cuando las empresas de la ciudad de Guayaquil piensan en sistemas
de almacenamiento, en un 48% se les viene a la mente la empresa Alemana,
el 29% DUQUEMATRIZ y el 23% corresponde a las seis empresas restantes
gue ofrecen este tipo de producto.
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Pregunta 6.- Cuando piensa en sistemas de almacenamiento ¢ qué tan

importante es para usted los tiempos de entrega?:

Grafico 10. Pregunta 6 — Calidad en los tiempos de entrega

Calidad

0%

B MUY IMPORTANTE
B IMPORTANTE
I NADAIMPORTANTE

Fuente: Encuestas a empresas medianas y grandes de la ciudad de
Guayaquil.

El 71% de las empresas consideran que es muy importante los tiempos

de entrega del sistema de almacenamiento.
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Pregunta 7.- Cuando piensa en sistemas de almacenamiento ¢ qué tan

importante es para usted el precio?:

Gréfico 11. Pregunta 7- Precio

Precio

0%

B MUY IMPORTANTE
B IMPORTANTE
ENADAIMPORTANTE

Fuente: Encuestas a empresas medianas y grandes de la ciudad de
Guayaquil

Un 67% contestaron que para ellos es muy importante el precio y el
33% es importante. Esto servira a la Gerencia al momento de tomar decisiones

sobre politicas de precios.
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Pregunta 8.- Cuando piensa en sistemas de almacenamiento ¢ qué tan

importante es para usted la duracion del mismo?:

Gréfico 12. Pregunta 8 — Duracion

Duracion

0%

HMUY IMPORTANTE
m IMPORTANTE
HNADA IMPORTANTE

Fuente: Encuestas a empresas medianas y grandes de la ciudad de
Guayaquil

En relacion a la duracion, el 82% de las empresas consideran que es
muy importante y el 18% importante. Es decir, es fundamental el tipo de
material que se utilice al momento de fabricar los productos, asi como la
tecnologia que se utilice para asegurar la duracibn de los racks.
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Pregunta 9.- Cuando piensa en sistemas de almacenamiento ¢ qué tan

importante es para usted el disefio?:

Gréfico 13. Pregunta 9 — Disefio

Diseno

0%

B MUY IMPORTANTE
B IMPORTANTE
W NADAIMPORTANTE

Fuente: Encuestas a empresas medianas y grandes de la ciudad de

Guayaquil.

Para las empresas el disefio de los sistemas de almacenamiento es

muy importante el 69% y el 31% es importante.
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Pregunta 10.- Ha pensado en adquirir los sistemas de almacenamiento
de la empresa Storage System DUQUEMATRIZ?

Gréfico 14. Pregunta 10

LY
ENO

Fuente: Encuestas a empresas medianas y grandes de la ciudad de
Guayaquil.

El 72 % de los encuestados manifestaron que si adquiririan los
sistemas de almacenamiento de la empresa DUQUEMATRIZ.

Pregunta 11.- Mediante qué medio publicitario se enterd usted y/o su
empresa de la existencia de la empresa Storage System DUQUEMATRIZ?.
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Gréfico 15. Pregunta 11

W Publicidad en prensa

W Publicidad en paginas
amarillas

W Publicidad en radio
M Publicidad en internet
M Publicidad en ferias y/o

eventos

m Otros

Fuente: Encuestas a empresas medianas y grandes de la ciudad de
Guayaquil.

La mayoria de las empresas encuestadas indicaron que tienen
conocimiento de la empresa, en un 36% publicidad por internet, 35% por

paginas amarillas, 19% por la prensa y el 10% restante por otros medios.
Hallazgos mas importantes

Existe evidencia suficiente de la demanda por los sistemas de
almacenamiento en las empresas de la ciudad de Guayaquil, debido a la
utilidad que éstos ofrecen para preservar la calidad de sus productos y para

ganar espacio y tener un mejor control de sus inventarios.

La mayoria de las empresas conocen lo que son los racks. Ellas valoran
los tiempos de entregan, duracion, disefios de los sistemas de
almacenamiento y precio que esté acorde al mercado. Es decir, estan
dispuestas a realizar inversiones en la adquisicion de estos productos.
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La empresa DUQUEMATRIZ no es muy conocida en las empresas de
la ciudad de Guayaquil, a la mente de sus usuarios primero esta la empresa
Alemana, por este motivo el plan de negocios debera presentar un marketing

mas agresivo, el mismo que esté desarrollado en el capitulo IV.

En la ciudad de Guayaquil, existe un 39% que no han adquirido un
sistema de almacenamiento y de todas maneras en la mente de los
potenciales clientes, DUQUEMATRIZ aparece en segundo lugar. Un buen
marketing publicitario ayudara a mejorar la participacién de mercado. Siempre
y cuando se garantice tiempo de entrega, duracion, buen disefio y por
supuesto un precio de mercado aceptable.
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CAPITULO Il

EL PRODUCTO O SERVICIO

3.1 Caracteristicas del producto o servicio a ofrecer

La persona juridica Storage System ‘DUQUEMATRIZ pertenece al
sector de industrias manufactureras dentro de la actividad de fabricacion de
productos de metal, constituida en la ciudad de Quito, cuyo giro de negocio

se centra en la transformacion del acero basada en la metalmecanica.

Gréafico 16. Materia Prima

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

En el gréfico 16, se visualiza la principal materia prima que es el
acero.

Los tipos de productos que se fabrican son estructuras metélicas
disefiadas en base a ingenieria de disefio y fabricacion, cuyo componente
principal es el acero, ocupando casi un 90% del componente total de
materia prima, el cual es sometido a procesos de corte, troquelados,
dobleces, con pequefios aportes de suelda y que finalmente son sometidos
a la aplicacién de pintura electrostatica en polvo libre de plomo que le
aportan un terminado de primer nivel, calidad estética y resistente a la

corrosion y oxidacion.
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Grafico 17. Proceso de produccién del producto (racks) terminado

..=|DUQUE

Acero

La calidad mas adecuada en cada perfil, y
plancha gracias al conocimiento obtenido al
procesar cientos de toneladas de materia
prima ano tras ano

Perfilacion

La experiencia de décadas en fabricacion de
estanterias y control continuo de la calidad
se traducen en maxima solidez de las insta-
laciones y en el mejor aliado del instalador.

Soldadura

Proceso totalmente automatizado mediante
un riguroso control del 100% de las piezas,
utilizando técnicas de dltima generacion,
elevando la confiabilidad de nuestro
producto terminado.

Embalaje

Sistema de proteccion para el producto
terminado antes de ser transportade que
permite que el cliente reciba su mercancia
en perfecto estado y la manipule con
enorme facilidad.

@

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

En el grafico 17, se muestra los pasos de los procesos de
produccion para la realizacion del producto terminado.
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Gréfico 18. Viga Ufieta encajonada

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

En el gréfico 18, se demuestra una ufieta de viga encajonada la

cual sirve para hacer utilizada con productos paletizados.

Gréfico 19. Viga Uhetatipo 'E”

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

En el grafico 19, se demuestra la viga con Ufieta tipo "E" la cual sirve

para soportar pesos mas livianos.
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Grafico 20. Perfil de Racks

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

En el grafico 20, se indica el disefio del perfil, posteriormente sera

armado como escalera para formar un racks

Gréafico 21. Mdédulo de racks

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ
En el grafico 21, se demuestra el resultado de un modulo de racks

armado con vigas Yy perfiles, como nos refleja la figura el modulo cargado

con cuatro posiciones de pallet.
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Caracteristicas de los productos a ofrecer:

e Linea Industrial (Almacenamiento).
Rack Selectivo de Carga Pesada (Hasta 4.000 Kg).
Rack Selectivo de Carga Semipesado (Hasta 1.200 Kg).
Rack Selectivo de Carga Liviana (Hasta 500 Kg).

Rack Selectivo

Grafico 22. Estanteria Selectivo Pesado

rage System DUQUEMATRIZ

: -

Fuente: Adaptado d Sto

En el gréfico 22, se refleja una bodega operando utilizando un
sistema de almacenamiento de Racks Selectivo pesado con 6 niveles y

12 posiciones de pallet por modulo.

Rack Selectivo
Los componentes basicos del racks selectivo permiten que sea el sistema

mas econoOmico y versatil ya que se compone principalmente por:

o Perfil escalerillas (verticales)

e Vigas (horizontales)

e Ajuste de viga con clip cada una
e Altura: hasta 11000 mm
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e Frente: hasta 3000 mm
e Fondo: hasta 1100 mm

e Acabado con pintura electrostatica epoxi-polyester en polvo, horneable.

Servicios y beneficios

Este sistema selectivo se convierte en la mejor opcidon para
almacenar mercancias de gran variedad o productos por ser un sistema
ajustable y versétil, adaptable a cualquier tipo de carga, ya sea en peso 0
en volumen. Es aplicable para todo tipo de industrias.

e Total aprovechamiento del espacio vertical
e Excelente control de stock

e |nventarios ordenados. etc.

Rack Drive-In

Grafico 23. Estanteria Drive In

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

El grafico 23, se demuestra un disefio de racks Drevi Insiguiendo los
principios LIFO, lo ultimo que se ubica es lo primero que sale o un
seguimiento obligatorio del sistema FIFO, lo primero que entra es los
primero que sale.
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Beneficios

« Rentabilidad maxima del espacio disponible (hasta un 85%).
o Eliminacion de los pasillos entre los racks.
e Riguroso control de entradas y salidas.

o Admite tantas referencias como calles de carga haya.

Racks de flujo

Gréfico 24. Estanteria de Flujo

matriz} ]
ST IT AP

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

Como se observa el grafico 24, este tipo de estantes esta disefiado para
realizar los movimientos por gravedad, y es ideal para productos al detalle.
Este sistema de Cartén Flow (Racks de Flujo), nos permite el manejo manual
de cargas en el surtido o despacho de pedido, la caida del nivel debe tener

una pendiente de 2° aproximadamente.

Este sistema de flujo trabaja por medio de rodamientos o rodillos para
lograr el desplazamiento por gravedad a las cajas, de tal manera que los
frentes de surtido siempre tendra el producto visible y listo para el acceso
manual o picking. Este sistema de flujo aplica el principio primeras entradas-
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primeras salidas, es necesario para el funcionamiento contar con dos pasillos,

uno de entrada del producto y otro de despacho de los pedidos.

Racks cantiléver

Gréafico 25. Estanteria Cantiléver
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Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

Como demuestra el grafico 25, racks cantiléver esta disefiada para
cargas de grandes dimensiones. En este sistema Racks Cantiléver, sus
caracteristicas son sus brazos libres los cuales permite manejar productos de
tamafos heterogéneos y de gran volumen ya que no cuenta con columnas
frontales en los marcos, obteniendo un gran margen de maniobra en la carga

y descarga de nuestros productos.

En el sistema cantiléver es necesario un pasillo para cada frente de
racks, proporcionando gran selectividad en la operacion. Este sistema
Cantiléver es requerido principalmente en la industria ferretera, del PVC,
muebleria y en general toda aquella que maneja grandes dimensiones en su

carga.
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Pisos metalicos entre plantas

Grafico 26. Estanterias Entre Plantas

En el gréfico 26, se observa que los pisos metélicos son ideales para

aprovechar los espacios aéreos y sin utilizar equipos de montacarga.

El sistema de entrepisos o0 entre plantas consiste en niveles de carga
para manejo manual sostenido con la estructura del racks mismo que puede
ser racks selectivo, esto da el soporte necesario para que este sistema de
Entrepisos se aproveche al maximo las areas a todo lo alto de las naves o
bodegas y tener espacios de almacenamiento con alturas para el manejo del

producto de forma manual.

3.2. Cadena de valor

La Cadena de Valor es un modelo desarrollado por Porter (1979) y
representa el conjunto de actividades llevadas a cabo por una empresa que
van desde la investigacion y desarrollo a el servicio de posventa. Este modelo
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es un instrumento esencial para el analisis de las ventajas competitivas de la
empresa y para ayudar a encontrar maneras de aumentar estas mismas

ventajas.

Actividades Primarias:

Las actividades primarias en la cadena de valor son las implicadas en
la creacion fisica del producto, su venta y transferencia al comprador asi como
la asistencia posterior a la venta. El modelo de la cadena de valor de la

empresa Storage System se identifica en cinco actividades primarias que son:

Logistica de Entrada:

Nace con el requerimiento del cliente externo el cual se lo evidencia en
una cotizaciéon, proforma o propuesta econémica-técnica con su respectivo

plano técnico o dibujo de distribucién de los espacios.

Operaciones.- Propuesta comercial que una vez aceptada por el
cliente generara la orden de pedido que activara la producciéon en el

departamento de operaciones

Logistica de Salida.- entrega e instalacion del material del pedido,
finalizando en la facturacién, firma del acta de entrega recepcion y

cobranza, lo que se traduce en la satisfaccién del cliente.

Marketing y Ventas.- En la actualidad no hay fuertes inversiones en
publicidad, por lo cual con el plan de negocio a desarrollarse en Guayaquil,
se hara publicidad a nivel de industrias, qué seran a traves de revistas de
camaras de comercio, camaras de industrias, etc., ademas participaran en
ferias de negocio a nivel nacional, incluye la atencion personalizada de toda

la fuerza de ventas.
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Servicios: de Posventa y Tele marketing

Visitas técnicas realizadas, previos a una cita requerida por los
clientes, para mantenimiento de los materiales y el buen uso del sistema.

Asesoria técnica brindada por los profesionales de la
empresa.

Entre sus certificaciones, Storage System, cuenta:
Grafico 27: Certificados de calidad

Certificaciones

1S0 9001

Duquematrizcuenta enel pais con la certificacién 1SO 9001 2008.
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Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

El grafico 27, indica los certificados que cuentan Storage System
‘DUQUEMATRIZ” y sus aliados.

Actividades de apoyo:

Storage System cuenta con una infraestructura de una Matriz en
Quito, tres plantas para la fabricacion y transformacion de la materia prima
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en el producto terminado y una nueva sucursal en la ciudad de Guayaquil
(oficina), como apoyo para la nueva fuerza de ventas.

Gestion de Recurso Humano.-El departamento de Talento
Humano busca los profesionales con el mejor perfil que se ajuste a los
intereses de la empresa y a su visibn. Ademas se encarga de la
contratacion, motivacion y desarrollo del personal enrolado.

Desarrollo Tecnoldgico.- la empresa cuenta con maquinaria de Ultima
tecnologia y un software para tratar de esta manera poder cubrir las exigencias

del mercado, la cual también ahorra tiempo y mano de obra.

Aprovisionamiento.- Es imperativa la compra permanente de

insumos y materia prima de primera calidad.

Grafico 28: Cadena de Valor

Fuente: Adaptado de Porter (1979)

Esta grafica, demuestra un andlisis de la cadena de valor dentro de una

empresa.
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Grafico 29. Diagrama de Flujo

Proceso de comercializacion:

Levantamiento

Visita =) de Informacién™ Desarrollode plano =) Cotizacion =) Negociacion

Aprobacion=) Firma de contrato =) Transportacion =) Instalacion =)Entrega

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

La figura 29, indica los procesos de venta y logistica en la empresa

objeto de estudio.

3.3 Analisis FODA

El estudio FODA radica en efectuar una evaluacion de la situacion
interna de una empresa (Fortalezas y Debilidades), asi como su evaluacion
externa (Oportunidades y Amenazas), como instrumento que permite obtener
una perspectiva general de la realidad estratégica de una organizacion
determinada (Porter M. E., 2009).

El andlisis interno (Fortalezas y Debilidades) asi como el andlisis

externo (Oportunidades y amenazas) surgen en diferente nivel y magnitud
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para cada industria y para cada mercado, en este caso la industria
metalmecanica atraviesa por algunos factores de fuerte, mediana o baja
influencia y basados en la cadena de valor de la compafiia podran determinar
estas variables o fuerzas que afectan el desarrollo organizacional Kotler
(2001).

La cadena de valor de esta empresa nace con el requerimiento del
cliente el cual se lo transforma en una proforma econdmica y técnica, la cual
generara la orden de produccion y posterior entrega e instalacion del pedido,

terminando en la satisfacciéon del cliente.

Analisis Interno:
a) Fortalezas

Calidad y garantia del producto: Cuando se entrega un proyecto
(sistema de almacenamiento) este producto ha pasado todo un proceso de
analisis y revisibn muy detallada por el departamento de producciéon y

certificando la materia prima empleada en dicho proyecto.

Atencién personalizada al cliente: La atencion personalizada

contribuye a crear confianza al cliente y fidelizarlos.

Precios Competitivos: Esta dentro de los parametros de la
competencia un costo por posicion pallet, que es lo que se comercializa en

este sistema

Fabrica con maquinas y herramientas modernas: Se posee
maquinaria innovadora con el fin de optimizar los procesos y procedimientos;
ademas generan una minima huella ecolégica. Lo anterior se traduce en el

ahorro del espacio, tiempo y dinero.

Programa de incentivo al personal: El personal operario aparte de

su sueldo béasico y beneficio legal, tendra sus horas extras pagadas, y al
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personal de ventas aparte de sus sueldos tendran comisiones del 2% por cada

proyecto vendido, ademas tienen bonos por cumplimiento de metas de $300.

Reconocimiento del mercado local: Metalmecanica reconocida en el
mercado por sus 35 afios de ofrecer sistemas de almacenaje y exhibicion de
alta calidad, contando con maquinarias de primer nivel y todos los recursos
necesarios implementara una nueva linea abriendo de esta manera el abanico

de productos que ofrece la empresa.

Generar fuente de trabajo: Storage System es un gran generador de
empleo ya que por su magnitud de proyectos requieren diversidad de mano

de obra.

Medio Ambiente: Se cumple con todos los requerimientos normas de

seguridad industrial y medio ambiente establecidos por el estado Ecuatoriano

Ubicacion: Quito lera Trasversal N61-133 y Legarda, ademas se
abrira una sucursal en la ciudad de Guayaquil, Benjamin Carrion, Edificio: City
Office, piso 6 Oficina 623.

b) Debilidades

Ausencia de publicidad: Por ser un producto industrial, la publicidad
Nno es masiva es poco vista, manejaran proyectos estratégicos para las
empresas donde realmente tenga la necesidad y capacidad de implementar

un sistema de almacenamiento.

Falta de una planta de fabricacion en Guayaquil: Es fundamental
gue un futuro se pueda contar con una planta en la ciudad de Guayaquil ya

que esto representaria, reducir costos de logistica y produccion.
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Alto capital de trabajo: Por altos costos de importacion de materia
prima y producto terminado y de esta manera seguir produciendo, es por esta
razon que la empresa solicita un anticipo del 60% al momento de firmar el

contrato y el 40% al momento de la entrega e instalacion.

Déficit de stock por retrasos en importaciones: Falta de producto y

materia prima importada, se crean atrasos o pérdida de oportunidades.

Los Racks (sistema de almacenamiento): refleja una imagen de

precios altos, lo cual es una barrera mental en los consumidores.

No existen promociones: Falta de campafias promocionales.
Analisis Externo:
c) Oportunidades:

Alta demanda de Racks: En los ultimos tiempos la demanda de
sistema de almacenamiento, especificamente los racks ha tenido un
crecimiento interesante de los proyectos tanto en la industria privada como

las del gobierno.

Cambio de la matriz productiva: Se ve una oportunidad de innovar la
produccion a través de la inclusion de tecnologia a los procesos productivos

para el consumo nacional e internacional.

Acceso a lineas de créditos bancarios: En la actualidad CFN, se
encuentra en un permanente proceso de desarrollo de productos y programas
gue permitan a la industria nacional incrementar su produccién, y general

empleo.
Facilidad en compra de maquinas modernas: El gobierno exonera

los impuestos a la importacion de bienes inmuebles destinados a la innovacion

tecnologica.
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d) Amenazas

Participacion de inversion extranjera: Colombia y Perd, son dos
paises que cuentan con un poder econémico y tecnolégico en lo que se refiere

a la industria metalmecénica.

Facilidad en compra de maquinas modernas: El gobierno exonera
los impuestos a la importacidon de bienes inmuebles destinados a la innovacion

tecnoldgica.
d) Amenazas

Participacion de inversién extranjera: Colombia y Perd, son dos
paises que cuentan con un poder econémico y tecnoldgico en lo que se refiere

a la industria metalmecanica.

Falta de liquidez en el 2016: Por coyunturas econdémicas que esta
experimentando en el pais y sus perspectivas, se pronostica poca inversion
en el 2016.

Competencia Productos iguales: La competencia cuenta casi con las

mismas caracteristicas de productos en el mercado.

Niveles de produccion: Por la alta demanda de estos productos y con

la incursion de nuevas lineas puede llegar a exceder el nivel de produccion.
Facilidad en compra de maquinas modernas: El gobierno exonera

los impuestos a la importacion de bienes inmuebles destinados a la innovacién

tecnologica.
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Grafico 30. Analisis FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Fabricantes directos Apoyo gubernamental al producto
Maquinaria de ultima tecnologia nacional.
Certificados de calidad Acceso directo a créditos financieros
Atencion personalizada Nuevas politicas creadas para la
Garantizar las exigencias del seguridad industrial de las empresas
mercado

Entrega inmediata de los

proyectos

DEBILIDADES AMENAZAS

No contar con una planta de Ingreso de nuevas empresas
produccién en Guayaquil extranjeras

Falta de publicidad y marketing Incremento a los costos de materia
Poco interés de la post venta prima

Nuevas politicas establecidas en el
pais

Falta de liquides en el mercado local
Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

3.4 Analisis CAME

Posterior a identificar estos aspectos claves del negocio, se aplicara el
analisis CAME el cual ayuda a corregir las debilidades, afrontar las amenazas,
mantener las fortalezas y explotar las oportunidades. Una vez identificados
estos aspectos claves de nuestro negocio se procede a formular las siguientes

estrategias:

Estrategias Ofensivas:

e Fortaleza — Oportunidad F-O 1: Acceder a un préstamos en la CFN,
la cual se encuentra en un permanente proceso de desarrollo de

productos y programas que permitan a la industria nacional
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incrementar su produccion y general empleo de esta manera lograr

mayor penetracion en el mercado nacional e internacional.

Fortaleza — Oportunidad F-O 2: Implementar el uso del sistema del
CRM, la cual es una herramienta estratégica de negocio dirigida a
entender, anticipar y responder a las necesidades de los clientes
actuales y potenciales de una empresa para poder hacer crecer el

valor de la relacion.

Estrategias de Supervivencia:

Crear una capacitacion para el personal operario para el buen uso del

sistema de almacenamiento (racks).

Implementar una bodega para almacenar productos terminados para

Su venta.

Estrategias de Defensivas

Reforzar la imagen de marca para hacer frente a la entrada de nuevos

productos competidores.

Detectar e identificar las necesidades basicas para proporcionar una
inversién real de parte de las empresas, de esta manera llegar a ser un

aliado o un socio estratégico de los clientes en sus toma de decisiones.

Estrategias de Reorientacion

Incrementar la capacidad productiva con la intencion de abarcar nuevos
clientes en mercado nacional / internacional.

Realizar campafias promocionales a mercados especificos en la
industria.
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Gréfico 31. Estrategias CAME
(F+O)

Acceder a préstamos con la CFN
Implementar el sistema de CRM

(F+A)
Reforzar imagen de marca

Identificar las necesidades basicas para proporcionar una inversion

real de parte de las empresas
(D+0O)

Crear programas de capacitacion para el personal operario de buen

huso del sistema

Implementacion de un punto de venta
(D+A)

Incrementar la capacidad productiva para abarcar nuevos clientes
Realizar campafias promocionales a mercados especificos

Internacionalizar nuestros modelos de produccion

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ



CAPITULO IV

PLAN ESTRATEGICO

La planificacion Estratégica, es una herramienta de gestion que permite
apoyar la toma de decisiones de las organizaciones en torno al quehacer
actual y al camino que deben recorrer en el futuro para adecuarse a los
cambios y a las demandas que les impone el entorno y lograr la mayor
eficiencia, eficacia, calidad en los bienes y servicios que se proveen (Armijo,
2011).

4.1 Plan de ventas

Storage System DUQUEMATRIZ considera que ha ganado la
experiencia necesaria, capacidad e infraestructura para encarar nuevos retos
y de esta manera poder cumplir los objetivos trazados. La planificacion que se
ha considerado es atender a esa parte del mercado que son potenciales
nichos de ventas, poderles servir en todo lo que sea necesario en relacion a
las probleméticas que se presentan en cada una de la empresas en sus

necesidades de almacenamiento.

La demanda del uso de sistema de almacenamiento esta en auge en
el pais lo cual va permitir poder seguir con pasos firmes en los objetivos de
expandirse a nivel nacional e internacional, a través del personal de ventas
con el apoyo de los gerentes de ventas y comercializacion desde la matriz.
Por este motivo este plan de negocio que se hard realidad, se ha considerado
el producto lider Racks Selectivo que es el mas vendido dentro del abanico de
productos de Storage System DUQUEMATRIZ.
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Método de Krisp para Proyecciones de Ventas

Crecimiento anual 17%
Diferencia entre cuota 1-cuota 2

Tabla 4. Método de Krisp

CUOTAZ2: | CUOTAZ:
CANALDE VENTAS | PRESUPUEST CUOTA1: | CRITERIO |PRESUPUEST
VENTAS | CUOTAEN®% | REAL2015 | ODEVENTA | EFICACIA | PRESU.VTAS | DELJEFEDE | O TOTAL POR
2015 DEL 2016 VENTAS | ZONADEL
2016
Vi 60% 261000000 | 300000000 |  14.9% | 351000000 | 3.000,000,00 | 3.510.000,00
V2 40% 1.100.000,00 | 150000000 |  136% | 2340,000,00 | 2.000.000,00 | 2.340,000,00
Tor|  100% 3.710.000,00 | 4.150,000,00 5.850,000,00 | 5.000.000,00 | 5.850.000,00
AL

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

La tabla 4, indica los presupuestos del 2015-2016

En relacién a los movimientos de mercado y lo establecido que las
ventas en el 2015 con fuerzas de ventas manejadas desde Quito fueron de
2.610.000 dolares con una eficacia del 14.9% en relacion al presupuesto del
2015, se estima que para el 2016 se implementara un incremento anual del
17% considerando penetrar a las empresas radicadas en la ciudad de
Guayaquil el cual se describe mediante el Método de Krisp.

4.1.1 Fuerza de Ventas

Manejar un equipo de fuerza de ventas especializada es primordial
para poder comercializar los productos establecidos por la empresa de una
manera profesional y de esta manera poder lograr los objetivos propuestos

por la empresa, para esto es de suma importancia saber tener capacitada y

58




actualizada y preparada para enfrentar las los desafios existentes en el
mercado. Ademas se cuenta con una estructura formada por la Gerencia
Comercial y la Gerencia de Ventas a nivel nacional, los cuales seguiran

manejando las cuentas claves de la empresa.

Las funciones que se realizaran para el cumplimiento de la fuerza de

venta que se plantea se las detalla a continuacion:

e Realizaciébn de la gestion operativa del departamento comercial
(ventas, apertura de mercado y difusion publicitaria).

e Aplicacion de las estrategias que permitan el incremento del volumen
de ventas de la empresa.

e Aplicacién y difusion de los conceptos publicitarios que permitan
posicionar interna y externamente la imagen corporativa de la empresa,
asi como la de sus productos y servicios.

e Realizar la gestion de ventas de acuerdo a los procesos,
procedimientos, normativa y politicas establecidas internamente por la
empresa.

e Llegar ala empresa y registrar la asistencia, asi como los movimientos
de entradas y salidas a las instalaciones.

e Realizar diariamente la hoja de ruta de ventas, visitas y cobranzas, la
misma que serd entregada a Gerencia Comercial y que sera el
documento sustento de la gestion a ser debidamente cumplido.

e Desarrollar la gestion comercial en las zonas geograficas establecidas
estratégicamente por Gerencia Comercial, respetando zonas y clientes
no asignados.

e Realizar un seguimiento personalizado a todos los clientes actuales y
potenciales que formen parte de la cartera de cada asesor.

e Permitir y colaborar a Gerencia Comercial y/o Gerencia General el
acompafamiento, en la ruta diaria de gestion comercial, cuando lo

estimen conveniente.
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Asistir e interactuar activamente de las charlas de motivacién al
personal del area comercial, con el fin de garantizar la productividad y
eficiencia del equipo.

Realizar las actividades de gestion de cobranza y recuperacion de
cartera sobre los valores que los clientes adeudan a la empresa.
Identificar nuevos nichos de mercado, asi como aplicar estrategias para
la incursion y apertura de nuevos y potenciales clientes.

Aplicacién de estrategias y técnicas de mercadeo orientadas al
posicionamiento y apertura de mercado.

Cumplimiento estricto del procedimiento de gestion del departamento
comercial, asi como de la normativa y politicas internas del area y de
la empresa que regularan cada actividad y tarea.

Cumplir y realizar las actividades delegadas inherentes a gestion de
ventas, difusion publicitaria y apertura de mercado.

Aplicacion de la planificacion de trabajo, orientados a incrementar la
productividad en la gestion de ventas que se vea reflejado en el paralelo
incremento de los ingresos netos de la empresa.

Elaborar diariamente informes escritos detallando los resultados
alcanzados de la gestion realizada el dia anterior, lo cual sera la
principal variable de medicion en la gestion del area como tal y de cada
asesor comercial, en términos de eficiencia sobre los objetivos

trazados.
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e Difusion interna y aplicacion en el mercado de la lista de precios sobre
los productos y servicios de la empresa.

e Respetar y seguir el canal de flujo de la informacién y documentacion
relevante a la gestion comercial, a fin de mantener la homogeneidad en
la transmision de informacion interna.

e Asistir e interactuar de las escuelas de capacitacion para el personal de
la empresa que verse sobre temas relevantes a la gestion comercial,
ventas efectivas, atencion al cliente interno y externo y negociacion.

e Asistir a cursos, seminarios, simposios y escuelas de capacitacion, a
fin de reforzar el conocimiento técnico y ponerlo al servicio del
desarrollo de la empresa y sus recursos.

e Aplicacion permanente de las actividades de clasificacion, orden,
seguridad y limpieza sobre las areas fisicas de la empresa y también
con la documentacién y archivo del area comercial, fomentando la
metodologia de las 5’s japonesas.

e Mantener un unico y formal canal de comunicacion dentro del area, y
con los clientes proveedores internos de la empresa, a fin de oficializar
y centralizar la informacion en los mandos medios para luego ser
difundida a cada area por su responsable.

e Aplicaciébn permanentemente las politicas, procedimientos y procesos
del area, identificando oportunidades de mejoramiento que minimicen

ineficiencias y riesgos en la operacién comercial.

Colaborar en la aplicacion de los sistemas de calidad, a fin de
optimizar los macro procesos organizacionales que permitiran obtener
certificaciones de calidad como valor agregado de nuestros productos y

servicios.
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Perfil general del cargo del asesor

Grafico 32. Perfil del asesor

Estudios Superiores en Ingenieria Mecanica,
ACADEMICO Industrial, ventas

5 anos de ventas en linea industrial
EXPERIENCIA Conocer todo el pais

Compromiso
Entusiasmo
Paciencia
ACTITUDES Dinamismo
Responsabilidad

Honradez

Habilidad para encontrar clientes
Habilidad para generar y cultivar
relaciones con los clientes
HABILIDADES Habilidad para viabilizar las
necesidades de los clientes
Habilidad para hacer presentaciones
de venta eficaces

Habilidad para cerrar la venta

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

La figura 34, presenta el perfil del asesor para Storage System
DUQUEMATRIZ.
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Grafico 33. Fuerza de Ventas

ASESOR

DEPARTAMENTO COMERCIAL
DE VENTA ASISTENTE

COMERCIAL

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

El grafico 33,indica la fuerza de ventas que se esta
considerando para la ciudad de Guayaquil.

Formato de planificacidn de visitas

Estas citas se las detallar4 en un formato en el cual se especifica la
fecha, hora, el nombre del cliente y el objetivo de la visita y posteriormente
se llenara con el resultado de la gestion realizada. Este reporte debera ser
realizado semanalmente y no tendrd tachones ni enmendaduras ya que
este no sera recibido si se presenta de esta forma y el mismo sera archivado
en las carpetas de la gerencia Regional para auditoria de ventas y revision
aleatoria por la Direccion.
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Grafico 34. Informe de Gestidén Diaria DUQUEMATRIZ

DUQUEMATRIZ - GERENCIA COMERCIAL
INFORME DE GESTION DIARIA

8:00 HORA FIN: 17:30

ACTIVIDADES CONTACTO TELEFONOS NOVEDADES

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

En el grafico 36, se indica el formato diario de visitas que haran los

asesores semanalmente.
Frecuencia para la planificacion de visitas

Este documento se lo debera realizar una vez por semana y sera
entregado todos los lunes a primera hora al Gerente regional con el fin de
gue sea revisado, esto servira para organizar el trabajo semanal y satisfacer
todos los requerimientos de los clientes (primeras visitas, entrega de

planos, cotizaciones, recuperacion de cartera, aprobacion de contratos, etc.

Es importante destacar que la asistente de ventas debera receptar y
asignar organizadamente la agenda de los vendedores (en lo posible
realizarla conjuntamente con el vendedor) con el fin de no utilizar o

sobreponer las citas y/o reuniones.

También es importante tener en cuenta que existen determinados
tiempos que seran utilizados para capacitacion técnica, clinicas de venta,

etc.
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Los cuales son importantes para el desenvolvimiento del
departamento comercial, esta actividad sera con frecuencia mensual y sera
coordinada previamente entre las regionales, los temas a tratarse, el tiempo

a destinarse y los participantes.

Rutina de trabajo

La rutina de trabajo de los vendedores inicia el dia lunes a las 08h00
con una reunién en la que se entrega las planificaciones y los respectivos
reportes (planificaciones llenas de las novedades y observaciones de las
actividades realizadas), ademas de la cobranza, y los registros de los

clientes con su respectiva documentacion (planos, observaciones, etc.).

Las planificaciones seran revisadas y aprobadas por el Gerente
Regional e inmediatamente puestas en accidbn mediante el cumplimiento
de las visitas y gestiones planificadas. Esta claramente definido que el
vendedor debe invertir inteligentemente su tiempo a fin de lograr sus
objetivos de visita lo cual redundara en el cumplimiento de sus metas de

presupuesto.

Presupuesto de ventas regional Guayaquil

Con el propésito de tener un mejor control de los recursos tanto
financieros como del personal que forma parte de la fuerza de ventas se

propone el siguiente presupuesto:
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Tabla 5. Presupuesto de Ventas

Periodo 2016
PRODUCTO- VENDEDO VENDEDOR TOTALES
PERIODO R1 2
Racks Selectivo 2.500.000 1.600.000 4.100.000
Racks Dreve in 150.000 140.000 290.000
Racks Cantiléver 50.000 50.000 100.000
Racks de Flujo 50.000 50.000 100.000
Entre Plantas 760.000 500.000 1.260.000
TOTAL 3.510.000 2.340.000 5.850.000

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

La tabla 5, presenta el presupuesto por cada uno de los asesores

para el periodo 2016.

Reuniones quincenales y mensuales

Durante el mes se realizar4, dos reuniones quincenales y una
reunion mensual entre la Gerencia Regional (GYE) y la Gerencia Comercial
(UIO), para analizar los avances de ventas, los proyectos pendientes y las
necesidades de cada regional, para la toma de acciones correctiva y
preventivas en pos del cumplimiento de metas de cada regional, actividades

y resultados que le seran informados por escrito a la Gerencia General.
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En las reuniones quincenales se tratara temas de: cobranza,
evaluacion de visitas a clientes, y evolucion del presupuesto de ventas
mensual, semestral y anual, estas se realizaran los dias 15 y 30 de cada

mes.

En las reuniones mensuales se tratardn temas como: analisis de
proyectos aprobados, cobranza, clientes nuevos, actividades del mes

siguiente, cierre del mes, facturacion, comisiones y puntos varios.

Distribucion de Zona por Vendedores

Grafico 35. Mapa zonificado 1 - Centro, Via Daule Vendedor 1

“FLOR DE
BASTION
578 Has

BASTIC
S16 H

FORTIN
442 Has

Fuente: Adaptado de Google Mapas

El mapa del gréfico 37 se sefala la zona Industrial de la via Daule,

la cual le va corresponder al asesor nimero uno.
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Mapa zonificado 2- Centro Sur Guayaquil vendedor 2

Gréfico 36. Mapa de Centro y Sur Guayaquil
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Fuente: Adaptado de Google Mapa

El mapa del gréfico 38, sefiala la zona del asesor nimero 2

Objetivo de la Fuerza de Ventas

Administrar de manera eficiente la fuerza de ventas y atencion a los

clientes en la regional Guayaquil.

4.1.2 Promociones de ventas

Es la busqueda e incorporacién de clientes nuevos y conservar a los
clientes antiguos. Para conseguir este propdsito se realizara la publicidad
a través de diversos medios como el internet, revistas especializadas, etc.
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Procedimiento:

Para poder administrar adecuadamente la fuerza de ventas es
necesario proveer a los vendedores de las herramientas adecuadas para
poder prospectar adecuadamente a los nuevos clientes asi como atender a
los clientes que de una u otra forma se comunican por otras vias (Internet,

Pagina Web, guia telefonica, etc.).

Clientes nuevos

Para buscar nuevos clientes es necesario proveer de la suficiente
informacién para no gastar innecesariamente los recursos (tiempo,

combustible, etc.), las fuentes pueden ser:

e Familiares (entorno intimo)

e Colegas de otras empresas

e Referidos (amigos)

e Gremios, camaras y sindicatos

e Directorios industriales y de comercio

Esto permitira dirigir los esfuerzos en forma ordenada y apuntando
al objetivo que la empresa requiere. Cuando un posible cliente se contacte
via telefonica, por E-mail o visite las instalaciones la asistente comercial se
encargara de tomar todos los datos y asignar organizadamente a un
vendedor y/o jefe para que realice la cita, visita, reunién con el cliente,
tomando en cuenta ciertos parametros de tamafo, especialidad, lugar, si

es de linea comercial o industrial, etc.

Clientes antiguos

Para los clientes antiguos es necesarios realizar llamadas
encaminadas a obtener informacién acerca de como los productos o
servicios entregados a este llenaron sus requerimientos y necesidades
(Post-venta), analizando en qué medida esto ayudaria para volver a realizar
un nuevo trabajo o la respectiva recomendacion de los servicios a alguna

persona de su entorno inmediato.
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Clientes antiguos

Para los clientes antiguos es necesarios realizar llamadas
encaminadas a obtener informaciéon acerca de como los productos o
servicios entregados a este llenaron sus requerimientos y necesidades
(Post-venta), analizando en qué medida esto ayudaria para volver a realizar
un nuevo trabajo o la respectiva recomendacion de los servicios a alguna

persona de su entorno inmediato.

Luego de esto se determinaria mediante un resumen a que clientes
antiguos se debera realizar visitas y/o citas para establecer nuevos

negocios.

Paralelamente se realizara por parte de la Gerencia Regional el
andlisis respectivo y la posterior asignacion de la base de datos de los

nuevos clientes de acuerdo a los intereses de la empresa.

En una segunda parte se establecerd el cronograma de citas y
reuniones con los posibles clientes el cual debera ser coordinado con la
asistente de ventas a fin de organizar y poder atender llamadas y/o
requerimientos que resulten de Gltimo momento que siempre se los tiene e
ir intercalando con la planificacion previa realizada, el objetivo es que todas
los requerimientos de los clientes sean atendidos en su momento por los

vendedores.
Formato de planificacion de visitas

Estas citas se las detallara en un formato en el cual se especifica la
fecha, hora, el nombre del cliente y el objetivo de la visita y posteriormente

se llenara con el resultado de la gestion realizada.

Esta por demas indicar que este reporte deberd ser realizado
semanalmente y no tendra tachones ni enmendaduras ya que este no sera
recibido si se presenta de esta forma y el mismo sera archivado en las
carpetas de la Gerencia Regional para auditoria de ventas y

revision aleatoria por la Direccion.
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Puntos de contacto

Adicional se incluird dos punto de contacto uno en la mafiana y otro
en la tarde estos puntos de contacto seran en la oficina, adicionalmente la
gerencia regional (GYE) puede indistintamente ir a encontrarse con el
vendedor con el fin de reforzar la venta, visitar un cliente dificil o

simplemente acompariar en la gestion de ventas.

Si el vendedor no se encuentra en el punto de contacto y no ha
llamado a reportar esta novedad o justificar su retraso, inasistencia u otro
motivo sera motivo de un llamado de atencion, si volviese a ocurrir que se
cometa esta falta tendrd un llamado de atencidén por escrito con copia a
RRHH. Si el evento ocurriere por mas de tres oportunidades injustificadas

la falta sera considerada como objeto de visto bueno.
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Tabla 6. Comisiones de la fuerza de ventas

STORAGE SYSTEMDUQUEMATRIZ
CIA.LTDA.

SUBTOTAL % Comision $ Comision STATUS

TOTAL s 141.191,30_5 15,71

MES FECHA FACT. N*FACTURA VENDEDOR NOMBRECLIENTE

%COMISION
ASICNADO

X>=55.000 100% 2%

Lery 2doMes $4.999-X<51 100% 1%
X==525.000 100%

$24.99<X<515.000 100%

$14.99=X<55.000 100% 10°
Apastirdel $4.999X<51.000 100% 0.5%
s $999<X=51 100% 00%
SIIFNOI TUU7 VU7

Procesodeventa

COORDINACIONDE

LAFACTURACIONY
ENTO EGaDEL | COBRANZA SEGUN
CONTACTOYVISTA |  LEVANTAMIENTO ELABORACIONDEL PROYECTO NEGOCIACIONY INSPECCIONDE | ENTREGADEL | - I CIONESDELA
- cl TE SAESFRLIE CIE L TALACION Lt 2 b A
Antisdad ALCLIENTE INFORMACION SEGUIMIENTODEL PROYEC CIERRE LAINSTALACION TERMINADO OFERTA
Porcentae 5% 5% 5% 5 75% 5% 20% 20%

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ
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En la tabla 6, se detalla el porcentaje de comision por vendedor, ademas

nos indica los pardmetros que hay que seguir de esta manera se cumplird un

100% en todo el proceso de la venta.

Hoja de levantamiento de informacion

Grafico 37. Levantamiento de informacion de datos
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Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

El grafico 39, se demuestra una hoja que sirve como levantamiento de

informacion de campo, el cual servira para empezar hacer los planos del

proyecto.
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Se prepara un proyecto economico - técnico (Cotizacion y plano) en el que
constaran todos los requisitos recibidos del cliente y se lo envia al cliente para

Su revision y aprobacion.

Gréafico 38. Plano

—r— T L L A

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

El grafico 38, sefiala un plano realizado de acuerdo al levantamiento de

datos, para la aprobacion del cliente
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Grafico 39. Cotizacioén

MODELO DE COTIZACION

Guayaquil, 8 de octubre del 2015

Proforma#: . 5 T

151005-AMOO1

Senor:
Ing. Alfredo Portalupi Telefono: (593-4)
Gerente General Ceiluwiar: (593-9) 85860007
aportalupi@egquitatis.c
EQUITATIS E-mail:
om.ec
Presente.-

Es muy grato, presentarie la siguiente Cotizacion:

Importacioneinstalacion de sistemas de almacenaje para sus bodegas
ubicadas en la ciudad de“Guayaquil™, segin las caracteristicas que a continuacion

sedescriben:

[REV. 00 —OPC. 01]

PRODUCTO: Rack Selectivo Tipo Pesado
MODULOS: 352Mddulos (Unidos segln plano)
MEDIDAS: H: 9500 mm x f: 2400 x p: 1100 mm
POSICIONES: 3520 Posiciones Pallet

NIVELES: 05 Niveles

CAPACIDAD DE CARGA: Hasta 2000 Kg./Nivel

PESO VALOR VALOR

ELEMENTOS (En Ka) CANTIDADES (' 0 TOTAL

Escalerilla "BTTP"90*60*2,0 (h: 9500 mm. x p: 1100 mm.) 80,74 396 $ 186,00 | $  73.656,00
Viga Tipo "E"120*45*2,5 mm. (Long: 2400 mm.) Ufieta TT 12,80 3520 $ 30,00| $ 105.600,00
Separador de escalerilla 20 mm. (L: 200 mm.) 02/Escalerilla 1,45 858 $ 400 $ 3.432,00
Pernos expansivos de anclaje (3/8*3") 04/Escalerilla 0.10 1584 $ 150 | $ 2.376,00
PESO TOTAL DE ACERO: 49,86 Tn. VALOR SUBTOTAL:| $ 185.064,00
VALOR |.V.A. (12,0%):| $ 22.207,68

VALOR TOTAL:| $ 207.271,68

Adicionales.-

VALORINSTALACION (10
dias, 06 lhst.):

$ 10.560,00+ LV.A.

VALORMANEJO CARGA
(06 Viajes GYE):

S 2.100,00+ LV.A.

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ
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CONDICIONES GENERALES .-

FORMA DE PAGO

Se requiere el 60% del monto total en calidad de anticipo con la orden
de compra y el 40% restante contra entrega recepcion del proyecto

terminado mediante acta firmada por ambas partes.

TIEMPO DE ENTREGA DEL MATERIAL:

El plazo total sera de: 04 a 05 semanas aproximadamente, a partir de

la entrega de la orden de compray de la confirmacion del pago del
anticipo, siempre que la informacion a suministrar por parte del cliente esté

completa y se haya efectuado la aprobacion de los planos.

TIEMPO DE INSTALACION:
Diez (10) dias laborables, contados a partir de la entrega del material.

VALIDEZ DE LA OFERTA:
Cinco (05) dias a partir de la fecha indicada en la presente cotizacion.

TIPO DE ACABADO:
Pintura electrostatica epoxi-polyester en polvo, horneable, colores

normativos a convenir.
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OBSERVACIONES:
Los planos y la cotizacion, deberan estar aprobados y firmados por el cliente.
La aprobacion de esta cotizacion implica la aceptacion y correcta aplicacion de todas las
especificaciones técnicas descritas en la propuesta.
Para la garantia no se debe exceder las cargas indicadas para cada uno de los
elementos.
Si el cliente requiere de pdlizas de buen uso de anticipo, de fiel cumplimiento de
contrato, de responsabilidad civil o de cualquier otra indole, como garantia al
presente proyecto, estas tendran un costo adicional que seré cotizado y asumido
por el cliente.
Nivelacién de piso: El piso se considera nivelado, cuando la tolerancia maxima de
planimetria de + 6 — 5,00 mm para lo cual estan disefiados los anclajes de esta oferta.
Cuando la diferencia de nivel sea superior a este valor, serd necesario el uso platinas de
nivelacion, que seran cobrados por separado, en cotizacion que seré presentada una
vez realizada la planimetria
Cualquier adicién o modificacion que se efectle a la presente cotizacion y/o a su
contrato, afectaran los tiempos de entrega pactados entre las partes. En caso de ser
necesario se realizard una nueva cotizacion.
Son responsabilidad irrenunciable del cliente las actividades relacionadas con el cargue,
descargue y almacenamiento de la mercaderia, asi como los gastos que se puedan
generar para la adecuada manipulacion de esta.
DUQUEMATRIZ da por entendido que la aceptacion de esta cotizacién y/o el pago del
valor estipulado como anticipo, obraran como orden de compra, por lo tanto no se
aceptaran devolucién de materiales, ni se haran reembolsos de valores monetarios
dados en calidad de anticipo una vez iniciado el proceso productivo.
Los tiempos de entrega podran modificarse si durante la ejecucion de este contrato se
presentaran circunstancias de fuerza mayor o caso fortuito ajeno a la voluntad de las

partes.

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ
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Después de haber pasado todos los filtros técnicos y la aprobacion de
planos, se procede a la elaboracion de la cotizacion. Una vez aceptado el
proyecto por el cliente, hace llegar su aprobacion acompafiado de los siguientes

documentos:

e Hoja de levantamiento de datos

e Llamada telefonica

e Correo electrénico

e Se levanta, registra y mantiene una lista de datos de propiedad de cliente, el
cual contendrd la siguiente informacion:

e Razén Social

e RUC

e Contacto
e Cargo

e Ciudad

e Direccion
e Teléfono

e Direccion de correo electronico

e Datos técnicos (Hoja de levantamiento de Datos 6 Cotizacién)
e Datos de instalaciones y aplicaciones

e Planos

e Fotos

e Orden de Compra

e Contrato

e Cotizacion firmada

e Correo electrénico con la aprobacion

e Pago del anticipo
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Cualquiera de los instrumentos anteriormente enunciados funciona como
aprobacion y aceptacion del proyecto, el cual se considera que esta cumpliendo los
requisitos solicitados por el cliente.

Se prepara y entrega al departamento de Ingenieria y Desarrollo, la orden de
pedido interna, adicionalmente se le adjunta el registro de clientes para uso del
departamento contable, respaldada por los instrumentos antes descritos para que

se proceda con la fabricacion del material mencionado en el proyecto aprobado.

e Una vez fabricado el material, se lo traslada, entrega e instala el proyecto

en las instalaciones del cliente.

e Una vez que el cliente ha aprobado la cotizacion y/o planos de un
determinado proyecto ya no se podran realizar cambios de ninguna indole
(econémicos o técnicos), menos aun cuando el material ya se encuentra
producido parcial o totalmente. Si fuera el caso de que el cliente solicite
cambios muy sustanciales al proyecto que afecten al disefio, uso o
beneficio del cliente y siempre y cuando el proyecto alin no se lo ha
fabricado en ninguna de sus etapas de produccion, se considerara el anular
el primer pedido y redisefiar el proyecto, bajo la responsabilidad econdémica
total del cliente.

e En algunos casos, unicamente cuando lo solicita el cliente, se elabora una
acta de entrega — recepcion del proyecto terminado, caso contrario el
proyecto se termina de instalar y se procede a entregar la factura, la cual
una vez aceptada y firmada por el cliente para gestionar el pago, se la
considera como aceptacién con la cual se verifica el cumplimiento de los

requisitos del cliente.
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Se procede al cobro, registro del cobro y deposito del saldo o del valor total

segun sea el caso, con lo cual comercialmente queda cerrado el proyecto.

Aleatoriamente se realiza una encuesta de satisfaccion del cliente,
aplicando esta encuesta via telefonica, personal o correo electronico a una
muestra de al menos el 30% de los clientes o proyectos de cada mes, en
la cual se verifica y registra el nivel de satisfaccion que nuestro producto

y/o servicio cubrié las necesidades de nuestros clientes.

Se realiza una visita post-venta para verificar el status del proyecto, en una
fecha posterior a los 3 meses de entregado el proyecto, con el fin de
verificar si existen quejas, reclamos o problemas con el material entregado
al cliente, lo cual se ser el caso se registra en el formato de quejas y
reclamos, con lo cual se procedera a solucionar mediante los formatos de
acciones correctivas y preventivas, o en su defecto levantando no

conformidades y gestionando la toma de soluciones.

4.1.1. Politicas de crédito y cobranzas

Crédito debe ser revisado y aprobado por Gerencia General

Analisis Crediticio de la empresa solicitando un crédito.

A probacion de crédito proyectos de $ 10.000 en adelante 30 dias.

Se requiere un 60% de entrada, es decir al momento de firmar el contrato

Al terminar la instalacion inmediatamente el cliente cancelara saldo del 40%
Depende de la magnitud del proyecto, se considerar bajar la cuota inicial a
un 50%

Proyectos de $100- 1000, seran al contado

Si el cliente necesita un crédito mas largo, se considerar un interés de

acuerdo a la taza vigente
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e Falta de pago o atraso se cobrara un interés de acuerdo a la tasa referencial
del mercado.

e Deudas graves pasan al departamento legal

4.1.2. Garantia:

DUQUEMATRIZ brinda una garantia de cinco (05) afios a partir de la
entrega y recepcion del proyecto, por defectos de fabricacion en cualquiera de

los elementos cotizados y fabricados por nosotros

Grafico 40. Sello de Garantia

WARRANTY

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

El gréfico 42, muestra el sello de garantia de 5 afios por defectos de
fabricacion, esto es para todos los proyectos.

4.2 Relacioén con la mercadotecnia

4.2.1 Producto

Storage System DUQUEMATRIZ es una empresa que asesora,
comercializa e instala sistemas de almacenaje y exhibicion para la optimizacion

de espacio fisico, mejoramiento de procesos de almacenamiento y exposicion de
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mercaderia, Pero para este plan de negocio exclusivamente nos vamos a enfocar

en la linea industrial

Los tipos de productos que se fabrican son estructuras metalicas
disefiadas en base a ingenieria de disefio y fabricacion, para sistema de
almacenamiento cuyo componente principal es el acero, El rack selectivo, esta
disefiado para el almacenamiento de mercaderias paletizadas, adaptable a
cualquier tipo de necesidad; permite el facil acceso a la mercaderia, eficiencia en

la rotacion de inventarios, seguridad y un estricto control de calidad.

El rack selectivo puede ser utilizado por cualquier tipo de montacargas,
incluyendo contrapeso y retractiles, que requieren una inversion de capital
relativamente baja. El sistema es flexible y facil de reubicarlo en cada momento
y lugar.

Grafico: 41. Productos y accesorios

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

El gréafico 43, indica los accesorios que conforman un racks selectivo
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Beneficios del producto
Los beneficios de la implementacion del producto son:

Facilitar los movimientos

Disminuir los tiempos de los centros de distribucion

Ajustar los costos de operacion

Aumentar la productividad y las ventas

Maximizar el potencial de almacenar mercancias

Lograr el valor agregado en ahorros por rentas de espacios y aumento de
mercaderias.

Administrar y distribuir la forma de almacenar de una manera mas Uutil.
Producto terminado

A continuacion se presenta una figura donde se muestra el rack selectivo

Grafico 42. Racks Selectivo

! Rack Selectivo

=
naas
s

et 111
L‘!.,!!'

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ
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El grafico 44, sefala un racks selectivo, como producto lider de la

empresa.

Marca.- STORAGE SYSTEM DUQUEMATRIZ

Grafico 43. Marca de la empresa

JES

DUDUE /[ ]///4

Sistemas de alimacenaje
Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ

El gréfico 45, refleja la marca de la empresa, haciendo énfasis en el sistema de

almacenamiento

Logo.-El logo de Storage System ‘DUQUEMATRIZ’, es un montacarga que

indica que es el complemento de un sistema de almacenamiento.

Grafico 44. Logo

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ
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En el gréfico 46, se describe el logo de DUQUEMATRIZ, enfocandose a un
montacarga como herramienta necesaria para la utilizacion del sistema de

almacenamiento industriales.

4.2.2 Precio

Los precios estaran fijados de acuerdo al medio econdmico donde se
desenvuelve el mercado, pero con la calidad y garantia de Storage System. El

precio por cada posicion en promedio oscila por los 47 ddlares.

4.2.3 Plaza

Los racks se comercializaran a través de la fuerza de ventas, con el apoyo
y respaldo de la Gerencia Regional de Guayaquil, se les dar& papeleria, lista de
precios, tecnologia y todas las herramientas necesarias para poder negociar el
producto, ademas Storage System no cuenta con canales de distribucion, es

decir es una empresa que llega directo Fabricante-Usuario.

Storage System DUQUEMATRIZ, tiene sus oficinas y plantas en lera
Trasversal y Bernardo de Legarda, Sector Norte de la ciudad de Quito. Sucursal
Guayaquil, AV Benjamin Carrion, Edificio City Plaza Piso 6, Oficina 623, Sector
norte de la ciudad de Guayaquil. La cual empezara sus funciones en el 2016.

4.2.4 Promocion

Se fortalecera los diferentes canales de comunicacion (prensa, radio,
televisién, redes sociales) con el fin captar nuevos clientes. Se ha
presupuestado un valor de $ 8.300 para publicidad sea por: internet, revistas,
radio, etc. La tabla 7, detalla los gastos publicitarios requeridos para este plan

de negocio.
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Tabla:7 Gastos Publicitarios

COSTO
PUBLICIDAD MEDIO CANTIDAD |MES COSTO TOTAL
ANUAL
Volantes 10.000,00 S 0,10 $1.000
Gorras 500,00 S 2,00 $1.000
OBJETOS Camisetas 200,00 S 10,00 $2.000
Cuadernos 1.000,00 S 1,50 $1.500
Banner 50,00 S 20,00 $1.000
ECO 2| Abril, Mayo $400 $ 800
MARKETING EN REVISTAS NACIONALES A
NIVEL INDUSTRIAL .
LIDERES ofuni $5000  $1.000
julio
$8.300

Fuente: Adaptado de Storage System DUQUEMATRIZ
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CAPITULO V

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PRODUCTO

El estudio de factibilidad es una herramienta utilizada en la toma de
decisiones para evaluar un proyecto. Este capitulo analiza y evalla si el proyecto
propuesto es técnicamente factible y rentable. Por otro lado estos estudios se
realizan debido a que estéd en juego grandes cantidades de dinero. Por ello es
importante considerar los aspectos economicos, legales, tecnoldgicos,

ambientales entre otros factores.

5.1 Determinacion de la inversion inicial

La inversion inicial es el primer paso para abrir un negocio debido a que
establece el flujo de caja inicial y la apertura de una cuenta bancaria. Ademas la
cantidad de dinero recibido o pagado en el inicio del proyecto o la inversion a
realizar. Por lo general una cantidad negativa se debe a que el proyecto necesita
mas inversion de capital inicial para generar un flujo de caja positivo mantenido

en el tiempo. (Business Dictionary)

Se estima que la inversion inicial sea de $ 627.400 (activos fijos) la cual

sera cubierta en su totalidad por las aportaciones de los accionistas.
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Tabla 8. Estado de

situacion inicial

BALANCE GENERAL (SITUACION) DUQUE MATRIZ

ACTIVOS PASIVO

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
Equipos de computacidn $ 15.700,00
Muebles de Oficina $ 6.000,00
Equipos de Oficina $ 700,00
Magquinarias $40.000,00
Edificio S 208.000,00|PASIVO
Vehiculos $120.000,00
Terreno $237.000,00|PATRIMONIO
TOTAL PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPOS $ 627.400,00 |CAPITAL SOCIAL $ 627.400,00
TOTAL ACTIVOS $ 627.400,00 |TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 627.400,00

Elaborado: Autor

En el cuadro anterior se encuentran los activos que se utilizan en la

empresa sucursal Guayaquil, siete computadoras, dos impresoras, cuatro

muebles de oficina, cuatro maquinarias, el edificio de la empresa, tres vehiculos

los cuales se distribuiran uno para cada vendedor y el Ultimo para realizar las

instalaciones. Ademas cuenta con un terreno para futuras ampliaciones de la

compaiiia. El gasto de depreciacion se ha realizado en funcion de la vida util de

los inventarios, este rubro registra un
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Tabla 9: Detalle de la Propiedad, Planta 'y Equipo de DUQUEMATRIZ

MUEBLES | EQUIPOS .
ACTIVOS FIJOS COMPUTADORAS | IMPRESORAS Syt [Eopuoninel MAQUINARIAS | EDIFICIO | VEHICULOS | TERRENO | TOTAL

COSTO UNITARIO 2.000 850 1.500 700 10.000 208.000 40.000| 237.000
CANTIDAD 7 2 4 1 4 1 3 1
COSTO FINAL 14.000 1.700 6.000 700 40.000 208.000 120.000| 237.000| 627.400
VIDA UTIL ANOS 3 3 10 10 10 20 5
DEPRECIACION
ANUAL 4.667 567 600 70 4.000 10.400 24.000 44.303

Elaborado: Autor
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5.2 Fuentes de financiamiento

Hay varias fuentes de financiacion, como la equidad, la deuda,
obligaciones, los resultados acumulados, préstamos a plazo, préstamos de capital
de trabajo, carta de crédito, tema del euro, fondos de riesgo, etc. Estas fuentes son
ttiles en diferentes situaciones. Se clasifican en funcion del tiempo periodo,

propiedad y control, y su fuente de generacién (Business Dictionary).

Las fuentes de financiacion son el &rea mas especialmente en lo tocante a
los empresarios a punto de iniciar un nuevo negocio. Es tal vez la parte mas
complicada de todos los esfuerzos. Hay varias fuentes de financiacion clasificadas,
basadas en el periodo de tiempo, la propiedad y el control, y la fuente de generacién

de las finanzas.

5.3 Presupuestos de Ingresos y Costos

La siguiente tabla resume los ingresos anuales de Duque Matriz los cuales
provienen de las ventas de los racks realizados a las medianas y grandes
empresas de Guayaquil. La proyeccién de ventas para los cinco afios son: Para
el primer, segundo, tercero, cuarto y quinto afio la empresa proyecta tener un
volumen de ingresos de $ 3.710.000 millones, $ 3.895.500 millones, $ 4.168.185
millones, $ 4.583.003,50 millones y $ 5.135.203.92 millones respectivamente.
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Elaborado: Autor

Tabla 10: Detalle de Ventas Estimadas en 5 afios

Aiio 1
Detalle de . Cantidad Vendida
Precio - Ingreso Total
Ingreso al Aiio
Racks 41,22 90.000 3.710.000
Total 3.710.000
Ano 2
Detalle de Preci Cantidad Vendida : Total
e recio al Afio ngreso Tota
Racks 41,22 94.500 3.895.500
Total 3.895.500
Aiio 3
Detalle de Preci Cantidad Vendida | Total
Ingreso recio al Afio ngreso Tota
Racks 41,22 101.115 4.168.185
Total 4.168.185
Ano 4
Detalle de Preci Cantidad Vendida I -
Ingreso recio al Afio ngreso Tota
Racks 41,22 111.226 4.585.003
Total 4.585.003
Ao 5
Detalle de . Cantidad Vendida
Precio - Ingreso Total
Ingreso al Aiio
Racks 41,22 124.573 5.135.203
Total 5.135.203
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A continuacioén se detallan desde latabla No. 11 a la tabla No. 15 los rubros de sueldos y remuneraciones anuales.

Para el primer afio ascienden a un monto de US$ 48.312,46. Los siguientes afos se considera un incremento anual para

los sueldos del 5%.

Tabla 11: Salarios Afo 1

Gerente A Vendedor | Vendedor
Cargo ) Recepcionista Totales
Regional 1 2
Sueldo
Base $2.000 S 400 S 366 S 366 $3.132
Aporte
Patronal $243 $ 49 $ 44 $ 44 $381
Décimo
Tercero $ 167 $33 $31 $31 $261
Décimo
Cuarto $31 $31 $31 $31 $122
Vacaciones $ 83 $17 $15 $16 $131
Total Costo
Mensual $2.524 $529 S 487 S 487 $4.026
Costo
Anual $30.282 $6.349 $5.841 $5.841 $48.312

Elaborado: Autor
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Para el segundo afio se considera un rubro de gastos de sueldos y remuneraciones equivalentes a US$

50.654,88

Para el tercer afio se considera un rubro de gastos de sueldos y remuneraciones equivalentes a US$ 79.500,33.

Tabla 12: Salarios Afio 2

Vendedor | Vendedor

Cargo Técnico 1 Programador 1 2 Totales
Sueldo Base $2.100 $420 S 384 S 384 $3.289
Aporte
Patronal S 255 $51 S 47 S 47 S 400
Décimo
Tercero $175 S35 $32 $32 $ 274
Décimo
Cuarto $31 $31 $31 $31 $122
Vacaciones S 88 S18 $16 $16 $ 137
Fondos de
Reserva $ 175 $35 $32 $32 $ 274
Total Costo
Mensual $2.648 $ 554 $510 S 510 $4.221
Costo Anual $31.778 S 6.648 $6.114 $6.114 $ 50.655

Elaborado: Autor
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Tabla 13: Salarios Aio 3

CARGO Técnico 1 Técnico 2 |[Vendedor 1 | Vendedor 2 | TOTALES
SUELDO
BASE $2.205| $2.205,00 $ 403,52 $403,52 | $5.217,03
APORTE
PATRONAL $ 267,91 $ 267,91 $49,03 $ 49,03 $ 633,87
DECIMO
TERCERO $ 183,75 $ 183,75 $ 33,63 $ 33,63 $ 434,75
DECIMO
CUARTO $ 30,50 $ 30,50 $ 30,50 $ 30,50 $ 122,00
VACACIONES $91,88 $91,88 $ 16,81 $ 16,81 $ 217,38
FONDO DE
RESERVA $ 183,75 $ 183,75 $33,63 $ 33,63 $434,75
TOTAL
COSTO
MENSUAL $2.779.03| $2.779.03 $533.48 $533.48| $6.625.03
COSTO
ANUAL $33.348,39 | $33.348,39| $6.401,78| $6.401,78 | $79.500,33

Elaborado: Autor
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Para el cuarto afio se considera un rubro de gastos de sueldos y remuneraciones equivalentes a US$ 83.402,15.

Tabla 14: Salarios Afio 4

SUELDO APORTE DECIMO DECIMO FONDO DE TOTAL COSTO

CARGO VACACIONES COSTO
BASE PATRONAL | TERCERO | CUARTO RESERVA ANUAL

MENSUAL
Técnico 1 $ 2.315] ¢ 281] $ 193] $ 31] ¢ 9%| $ 193] $ 2916 $  34.998
Técnico 2 $ 2.315] $ 281] $ 193] $ 31] ¢ 9%| $ 193] $ 2916 S  34.998
Vendedorl |s 44| s 51| $ 35S 31] ¢ 18] $ 35] S 559( $ 6.704
Vendedor2 | ¢ 44| s 51| $ 35] ¢ 31] ¢ 18] $ 35 ¢ 559 $ 6.704
TOTALES | $ 5.478| $ 666| $ as56| $ 122] $ 2281 $ as6| $ 6.950| $ 83.402

Elaborado: Autor

Para el quinto afio se considera un rubro de gastos de sueldos y remuneraciones equivalentes a US$ 87.499,06
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Tabla 15: Salarios Aio 5

CARGO Técnico 1 | Técnico 2 | Vendedor 1 | Vendedor 2 [ TOTALES
SUELDO BASE $2.431 $2.431 $ 445 $ 445 $5.752
APORTE PATRONAL $295 $295 $54 $54 $ 699
DECIMO TERCERO $203 $203 $37 $37 $ 479
DECIMO CUARTO $31 $31 $31 $31 $122
VACACIONES $101 $101 $19 $19 $ 240
FONDO DE RESERVA $203 $203 $37 $37 $ 479
TOTAL COSTO MENSUAL $3.061 $3.061 $585 $585 $7.292
COSTO ANUAL $36.729 $36.729 $7.020 $7.020 $87.499

Elaborado: Autor
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La siguiente tabla resume el detalle de los ingresos y gastos considerados por cada periodo.

Tabla 16. Estado de Pérdidas y Ganancias

Ingresos $  3.710.000 $  3.895.500 $  4169.185 $  4.585.004 $ 5135204
Costos $  3.433.8% $  3.603.260 $ 3877451 $  4.256.008 $ 4754691
fijos Costo de $  3.330.000 $  3.496.500 $  3.741.255 $ 4115381 $  4.609.226
venta Sueldos y $ 48312 $ 50655 $  79.500 $  83.4m $  87.499
BBSS $ 44303 $ 44303 $ 44303 $ 44303 $ 44303
Depreciaciones S 1.200 S 1.260 S 1.323 S 1.389 S 1.459
Alquiler $ 8.300 $ 8.715 $ 9.151 $ 9.608 $  10.089
Publicidad $ 200 $ 210 $ 21 $ 232 $ 243
Servicios basicos S 100 S 105 S 110 S 116 S 122
Internet $ 1.440 $ 1.512 $ 1.588 $ 1.667 $ 1.750
Combustible
UTILIDAD $ 276144 $ 292240 S 290.734 $ 328906 $ 380513
15% Part. Trab. S S S 43.610 S S
Imp. Ala renta 41.422 43.836 $ 54367 49.336 57.077
UTILIDAD NETA $  183.0%4 $ 193755 $ 192757 $  218.065 $ 252280
$ 3.433.856 | $ 3.603.260 | $ 3.877.451 | $ 4.256.098 | $ 4,754,691

Elaborado: Autor
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5.4 Factibilidad Financiera

5.4.1 Periodo de recuperaciéon

El periodo de recuperacion es una técnica de valoracion de la inversion
que cuenta la cantidad de tiempo empleado por la inversion para recuperar la
inversion inicial o principal. El calculo del periodo de recuperacion es muy simple
y Su interpretacion también. La ventaja es su simplicidad mientras que hay dos
principales desventajas de este método. No tiene en cuenta los flujos de efectivo
después de que el periodo de recuperacion también ignora el valor temporal del

dinero.

5.4.2 Valor Neto Actual (VAN)

VAN es el acrénimo de valor actual neto. El valor actual neto es un célculo
gue compara la cantidad invertida hoy al valor presente de los flujos de efectivo
futuros derivados de la inversion. En otras palabras, la cantidad invertida se
compara con las futuras cantidades de efectivo después de que son descontados

por una tasa especifica de retorno (Business Dictionary).

5.4.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR es la rentabilidad media anual de ganado a través de la vida de una
inversion. Los métodos usados son la tasa efectiva de interés del préstamo, o la
tasa de descuento la cual reduce a cero el valor actual neto de un flujo de
entradas y salidas de ingresos. Sila TIR es mayor que la tasa deseada de retorno

de la inversion, entonces el proyecto es viable.

Segun Ferndndez menciona: “la Tasa Interna de retorno es la tasa que
hace que el valor presente de los flujos de beneficios sea igual al valor de los

flujos de inversion negativos” (Saudul, 2007).
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El Flujo de Efectivo de Storage System, conocido también como cash-flow
y es un estado contable en el cual se determina las entradas y salidas de efectivo
esperadas como resultado de la ejecucién de un plan de actividades de la
empresa; es en si una forma de medir la conveniencia o no de las inversiones, a
la vez indica si la organizacion genera suficiente liquidez para hacer frente a todas

las necesidades de la actividades o giro del negocio.

5.5 Andlisis de sensibilidad
Mediante este andalisis se determina como los diferentes valores de la
variable independiente incide en la variable dependiente bajo distintas

suposiciones.
Flujo de caja proyectado

Mediante el flujo de caja se pueden observar los ingresos y egresos
operacionales y no operacionales durante un periodo determinado. A
continuacion se presenta el flujo de efectivo proyectado para la empresa Duque

Matriz.
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Tabla 17. Flujo de Caja Estimado

Elaborado: Autor
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Utilidad contable (+) Depreciacion (-) Participacion trabajadores (-) Impuesto renta |FLUJO NETO
ANO 0 ($ 627.400)
ANO 1 $276.144 $44.303 $320.448
ANO 2 $292.240 $44.303 (541.422) (551.639) $243.483
ANO 3 $290.734 S 44.303 (S 43.836) (S 54.649) $ 236.553
ANO 4 $328.906 S 44.303 (S 43.610) (S 54.367) $275.232
ANO 5 $380.513 $44.303 (S 49.336) (S 54.367) $313.975
TASA DE DESCUENTO 15%
VALOR ACTUAL NETO S 264.661,61
TASA INTERNA DE RETORNO 34%




Tabla 18. Escenarios Esperados

Inversion
Inicial Inicial Afo 1 Afo2 Afo3 Ano4 Afo5 % VAN TIR
Probable $627.400,00 | $320.447,54| $ 243.482,52| $ 236.552, 76| $ 275.231,71| $ 313.975,15 15%|$ 264.661,61 34%
{AhNBE $627.400,00 | $500.447,54| $ 399.822,52| $ 438.733,76 $ 527.426, 64| $ 649,258, 76 15%|$ 889.499,50 70%
Pesimista -$627.400,00  |$230.447,54]$ 150.312,52| $ 118.477,26| $ 129.333,27| $ 133.306,14 15%| $82.807,67 8%

Elaborado: Autor

Para este proyecto el escenario optimista se considerd que a partir del afio 2 se el incremento de unidades
vendidas creceria en un 10% mientras que en el caso pesimista se considerd que las ventas del afio 1 iban a decrecer
debido a la situacion econémica del pais. Por lo tanto la evaluacion de estos tres escenarios es necesario para medir la

rentabilidad de este negocio.
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5.6 Seguimiento y evaluacion

Es necesario que las organizaciones monitoreen el cumplimiento de las
metas de forma periddica con el fin de tomar decisiones de manera oportuna, lo
anterior se lo desarrolla a través del seguimiento permanente (Business

Dictionary).
Segun el Banco Mundial (2007):

La evaluacion consiste en la valoracibn  sistematica y objetiva de un
proyecto, programa o politca en curso o concluida, y su disefio,
implementacion y resultados. Lo que se busca con ello es determinar la
pertinencia y el logro de los objetivos, el desarrollo eficiencia, eficacia,
impacto y sostenibilidad. Una evaluacion deber& proporcionar informacion
creible y util, que permita incorporar las lecciones aprendidas en la toma de

decisiones.

5.6.1 Indicadores a evaluar cumplimiento

Los indicadores sirven para verificar el cumplimiento de las metas
planteadas en un programa o proyecto. Se trata de evaluar que una empresa ha

tenido el impacto deseado.

A diferencia de objetivos o resultados que especifican el nivel de logro, los
indicadores no lo hacen (Better Evaluation, 2012).
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CAPITULO VI

RESPONSABILIDAD SOCIAL

6.1 Base Legal

El marco legal que delimita la gestion de la empresa Storage System, se
refiere a todas las leyes, normativas, reglamentos y garantias de caracter
general, que regulan las actividades administrativas y operativas y de
determinados sectores industriales. Las regulaciones legales que influyen en la

compaiiia y en el sector son:

e Leyde Compafias
e Leyes Tributarias

e Codigo Laboral

Ley de Compaiiias.- Las empresas deben recurrir a este reglamento
cuando se ven abocadas a un aumento de capital, apertura de nuevas
sucursales, transformacion, cambio de nombre o de domicilio. En este caso la
persona juridica constituida como compafiia limitada, debe cumplir con los
requisitos exigidos por la ley, los cuales posteriormente seran sometidos a
analisis y aprobacién por parte de la Superintendencia de Compafias como ente

regulador de las operaciones mercantiles en el pais.

Sin embargo, llevar a cabo el tramite dentro del marco juridico que sefala la
ley, requiere de un proceso demoroso y complejo, dentro de todos los ambitos y
niveles exigidos para el libre ejercicio de las actividades empresariales, lo cual

representa ya una ventaja para Storage System ya que se ha superado este
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proceso y se cuenta con los permisos legales de funcionamiento al haber

cumplido con todos los requisitos que la normativa demanda.

Leyes Tributarias.- El pago de tributos al Estado es una obligacién colectiva
que las sociedades se autoimponen para recaudar fondos a ser destinados en
reinversion en los sectores que menos oportunidades de desarrollo tienen. Es asi
que dentro del marco legal, las empresas o sociedades estan obligadas a pagar
impuestos, como el Impuesto a la Renta (I.R.) o el Impuesto al Valor Agregado
(I.V.A.), por los ingresos que perciben de acuerdo a sus niveles de oferta tanto

en productos como en servicios.

Dentro de esta normativa tributaria, el Servicio de Rentas Internas (S.R.1.)
brinda todas las facilidades de pago de estos tributos mediante calendarios,
plazos, fechas especiales, varios puntos de recaudacion, portales web para las
gestiones, con el fin de facilitar a las personas naturales y juridicas el

cumplimiento de sus obligaciones tributarias.

Asi mismo, esta entidad ayuda a la cancelacién de obligaciones vencidas,
para que los contribuyentes que adeudan impuestos al Estado o que incurran en
errores en sus declaraciones, puedan cancelar dichos valores en los plazos
sefalados y se beneficien de las renegociaciones de deuda, lo que beneficia a

las empresas.

Todo este proceso es aplicable a la compaiiia objeto del presente estudio
gue hace poco pasoé de ser persona natural a una sociedad limitada con todo el

proceso que involucra el cambio de razon social.

Codigo Laboral.- La ultima Constitucion Politica del Ecuador, vigente desde
el afio 2008, en el articulo 327 sefiala: La relacion laboral entre personas
trabajadoras y empleadoras sera bilateral y directa. Se prohibe toda forma de
precarizacion, como la intermediacion laboral y  la tercerizacion en las

actividades propias y habituales de la empresa o persona empleadora, la
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contratacion laboral por horas, o cualquiera otra que afecte los derechos de las

personas trabajadoras en forma individual o colectiva.

El incumplimiento de obligaciones, el fraude, la simulacion, y el
enriguecimiento injusto en materia laboral se penalizaran y sancionaran de

acuerdo con la ley (Constituyente, 2008).

Amparados ambas partes en la carta magna del pais, es que los
colaboradores de la empresa pueden y celebrar un contrato individual de trabajo
0 un contrato colectivo segun sea el caso y pasar a formar parte de la nébmina de
la compafiia, para prestar sus servicios de manera licita a cambio de su
remuneracion, es asi que todos los empleados sean administrativos u operarios
tiene legalmente definida su vinculacién en relacion de dependencia con la

empresa.

6.2 Medio Ambiente

El Plan de Manejo Ambiental que se propone en el presente estudio y que
las normativas y legislacion ecuatoriana actual exige, establece criterios para que
el personal y las actividades de Storage System cumplan los requerimientos de
manera que se asegure el cumplimiento de los siguientes topicos:

Reduccién y tendencia a evitar el impacto ambiental,

Control de riesgos a la seguridad industrial.

Control de riesgos a la salud y seguridad del personal.

Cumplimiento de la legislacion ambiental municipal y ministerial.

El Plan de Manejo Ambiental elaborado para las actividades de la
comparfiia Storage System, cubre el area de influencia directa (Planta de
Produccion), y los predios perimetrales alrededor de las instalaciones, con el fin

realizar sus actividades en un ambiente que prevenga la contaminacion y el
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desarrollo integral de la comunidad vecina. Este Procedimiento comprende los

siguientes planes y programas:

e Plan de prevencion, reduccion y control de la contaminacion

Manejo de fuentes fijas de combustion
Manejo de descargas liquidas no domésticas

Manejo de emisiones de ruido y vibracion

e Programa de Monitoreo Ambiental

Monitoreo, registro, control y reduccion de emisiones gaseosas
Monitoreo, registro, control y reduccion de descargas liquidas

Monitoreo, registro, control y reduccion de desechos sélidos no

domeésticos

Monitoreo, registro, control y reduccién para emisiones de ruido y

vibracioén.

e Plan de Seguimiento
Asegurar que las acciones comprometidas en el Plan de Manejo
Ambiental, se desarrollen bajo los lineamientos planteados, en los plazos

previstos, con los recursos asignados y midiendo su desempefio.
e Plan de Relaciones Comunitarias

Mantener un proceso bidireccional y continuo de cooperacion y
comunicacion permanente entre la comunidad vecina y la empresa,

estableciendo medidas que conlleven a evitar o remediar posibles conflictos.

e Plan de Seguridad Industrial y Salud Ocupacional
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Reducir los potenciales riesgos ocupacionales mediante la implantacion,
seguimiento y control de medidas encaminadas a solventar los factores de riesgo

ocupacional criticos, identificados segun su grado de peligrosidad.

Definicion e implementacion de instructivos de trabajo, listado de los
equipos de proteccion personal y normativas de seguridad determinadas.

El Plan de Manejo Ambiental tendra los efectos deseados, si logramos el
cumplimiento de las medidas preventivas y correctivas de seguridad a través de
la ejecucion de los planes de monitoreo, control y seguimiento descritos

anteriormente de forma periddica y continua.

Un adecuado programa de manejo ambiental le permitira a la empresa
cumplir con las obligaciones y disposiciones legales, municipales y normativas
gue regulan el impacto al ecosistema, de esa manera la capacidad productiva no
se verd amenazada por posibles sanciones, suspension de las operaciones o
retiro de los permisos de funcionamiento lo cual seria contraproducente con el

objetivo central de este estudio que es acrecentar la productividad.

6.3 Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan

Nacional del Buen Vivir

En relacién al plan nacional del buen vivir, Los primeros en beneficiarse serian
las empresas al tener un buen sistema de almacenamiento en sus centros de
distribucion porque de esta manera podran ser mas competitivos y beneficiarse
de una demanda que dara como resultado las utilidades rentables a las empresas

y de esta manera llegar al consumidor final de una manera mas rapida y eficiente.

Este plan no solo beneficiara a la empresa, sino a la comunidad ya que el
incremento en la participacion del mercado se estaria creando nuevas plazas de
trabajo y los beneficios obtenidos llegaran a las familias de los trabajadores de
Storage System a través de sueldos y utilidades para mejorar su situacion

financiera.
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Conclusiones
A Storage System DUQUEMATRIZ, después de conocer los resultados de

la investigacién de mercado le interesa, aquellas medianas y grandes empresas
gue se encuentran localizadas en la ciudad de Guayaquil y que sus ventas

anuales son superiores a 4,000°000 de dolares.

Los resultados de la investigacién destacan que es un mercado donde la
oferta estd dada principalmente por dos empresas, Agencia Alemana y
DUQUEMATRIZ. Se encontré que existe la demanda de los sistemas de
almacenamiento en las 140 empresas encuestadas. Ellas esperan de
DUQUEMATRIZ o cualquier otra empresa, les ofrezcan productos (racks) que
tengan una duracion de mas de 11 afios, ademas en un 71% valoraron como

muy importante la entrega a tiempo del proyecto.

Al realizar el analisis FODA se encontré que DUQUEMATRIZ es fabricante
directo y cuenta con maquinarias de Ultima tecnologia. En relacion a las
oportunidades se tiene como principal factor el apoyo gubernamental a la
produccién nacional. En cuanto a las debilidades no se tiene una planta industrial
en la ciudad de Guayaquil y la amenaza principal es la falta de inversién en el

sector empresarial en general.

Se disefié un plan comercial estratégico para mejorar la participacion de
mercado de Storage System DUQUEMATRIZ en la ciudad de Guayaquil, el
mismo que busca a incrementar las ventas en un 17 % el afio 2016. En este
modelo de negocio se pretende alcanzar un mejor posicionamiento de la marca
de la empresa en la mente del consumidor, para esto se crearan estrategias
promocionales y publicitarias. La factibilidad financiera resulté rentable, debido a

los resultados del VAN, TIR y demés indicadores financieros.

Se realizé la revision del marco legal, seguridad industrial, laboral y
ambiental para que la comercializacion de los sistemas de almacenaje (racks) se

realice en forma responsable.
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Recomendaciones

Que Sotorage System DUQUEMATRIZ, tome la decisibn de poner en
practica en el afio 2016 lo que se esta recomendando en este plan de negocio,
especialmente a nivel de publicidad. Es decir, que la empresa trabaje con
estrategias de posicionamiento de la marca en la mente del consumidor, para esto

se creard estrategias promocionales y publicitarias.

Debido a la cantidad de empresas grandes y medianas que se encuentran
localizadas en la ciudad de Guayaquil, a mediano plazo se podria pensar en instalar

una planta industrial sucursal que estaria localizada en esta ciudad.

Se debe tomar en cuenta las necesidades de los clientes: entregas a tiempo,

duracion de los productos, buen disefio y buen precio.

Que este tipo de investigaciones se fomenten en la Universidad con el

propdsito de desarrollar la industria nacional.

108



Referencias Bibliogréaficas

El Comercio. (16 de Octubre de 2015). EI Comercio. Recuperado el 05 de Enero
de 2016, de elcomercio.com:
http://www.elcomercio.com/actualidad/economia-ecuador-propuestas-

deficit-negocios.html

Acuiia, J. (17 de Marzo de 2013). Las 4 P (Precio, Producto, Plaza y Promocion).
Recuperado el 23 de Enero de 2016, de Overblog:

http://acualonit.overblog.com/las-4-p-preci-producto-plaza-y-promocion

AMA. (10 de Julio de 2008). American Marketing Association. Recuperado el 2015
de Diciembre de 10, de www.ama.org:

https://www.ama.org/search/pages/results.aspx?k=mg-dictionary

Andes. (17 de Diciembre de 2015). Agencia Publica de Noticias del Ecuador y
Sudamerica. Recuperado el 20 de Enero de 2016, de andes.info.ec:
http://www.andes.info.ec/es/noticias/cepal-confirma-04-prevision-

crecimiento-ecuador-2016.html

Armijo, M. (junio de 2011). CEPAL. Obtenido de cepal.org:
http://lwww.cepal.org/ilpes/publicaciones/xml/8/44008/SM_69_MA.pdf

Banco Mundial. (2007). Banco Mundial. Obtenido de Site Sources:
http://siteresources.worldbank.org/INTBELARUS/Resources/M&E.pdf

Barquero, A. V. (2012). Las Nuevas Fuerzas del Desarrollo. (A. Bosch, Ed.)

Barcelona.

BCE. (2015). Banco Central del Ecuador. Obtenido de Banco Central del
Ecuadoor:
http://contenido.bce.fin.ec/compare.php?dtl=inflacion&dt2=activa&anio_inici
0=2000&mes_inicio=01&dia_inicio=1&anio_final=2015&mes_final=01&dia_f
inal=1&Submit=Comparar

109


http://www.elcomercio.com/actualidad/economia-ecuador-propuestas-
http://www.elcomercio.com/actualidad/economia-ecuador-propuestas-
http://acualonit.overblog.com/las-4-p-preci-producto-plaza-y-promocion
http://www.ama.org/
http://www.ama.org/search/pages/results.aspx
http://www.andes.info.ec/es/noticias/cepal-confirma-04-prevision-
http://www.andes.info.ec/es/noticias/cepal-confirma-04-prevision-
http://www.cepal.org/ilpes/publicaciones/xml/8/44008/SM_69_MA.pdf
http://siteresources.worldbank.org/INTBELARUS/Resources/M&E.pdf
http://contenido.bce.fin.ec/compare.php
http://contenido.bce.fin.ec/compare.php

BCE. (2015). Banco Central del Ecuador. Obtenido de Banco Central del Ecuador:
http://contenido.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/Sector

MonFin/TasaslInteres/Indice.htm

BCE. (2015). Banco Central del Ecuador. Obtenido de Banco Central del Ecuador:
http://contenido.bce.fin.ec/compare.php?dtl=inflacion&dt2=desempleo&anio
_inicio=2000&mes _inicio=01&dia_inicio=1&anio_final=2015&mes_final=12&

dia_final=31&Submit=Comparar

BCE. (26 de Enero de 2016). Banco Central del Ecuador. Obtenido de
contenido.bce.fin.ec:
http://contenido.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/PublicacionesNotas
/Catalogo/Encuestas/EOE/e0e201512.pdf

Better Evaluation. (2012). Better Evaluation. Obtenido de betterevaluation.org:
http://betterevaluation.org/sites/default/files/EA_PM%26E _toolkit_module_2
_objectives%26indicators_for_publication.pdf

Bowersox, D. (2007). Cadena de Sumi9stros en el siglo XXI. Meixo D.F: BKB.

Business Dictionary. (s.f.). Business Dictionary. Obtenido de Business Dictionary:

http://www.businessdictionary.com/definition/initial-investment.html

Business Dictionary. (s.f.). Business Dictionary. Obtenido de Business Dictionary:

http://www.businessdictionary.com/definition/feasibility-study.html

Business Dictionary. (s.f.). Business Dictionary. Obtenido de Business Dictionary:

http://www.businessdictionary.com/definition/revenue-budget.html

Business Dictionary. (s.f.). businessdictionary.com. Obtenido de
businessdictionary.com:

http://www.businessdictionary.com/definition/internal-rate-of-return-IRR.html

Business Dictionary. (s.f.). businessdictionary.com. Obtenido de
businessdictionary.com: http://www.businessdictionary.com/definition/cash-

flow-forecast.html

110


http://contenido.bce.fin.ec/docs.php
http://contenido.bce.fin.ec/docs.php
http://contenido.bce.fin.ec/compare.php
http://contenido.bce.fin.ec/docs.php
http://contenido.bce.fin.ec/docs.php
http://betterevaluation.org/sites/default/files/EA_PM%26E_toolkit_module_2
http://www.businessdictionary.com/definition/initial-investment.html
http://www.businessdictionary.com/definition/feasibility-study.html
http://www.businessdictionary.com/definition/revenue-budget.html
http://www.businessdictionary.com/definition/internal-rate-of-return-IRR.html
http://www.businessdictionary.com/definition/internal-rate-of-return-IRR.html
http://www.businessdictionary.com/definition/cash-

Business Dictionary. (s.f.). Businessdictionary.com. Obtenido de
Businessdictionary.com:

http://www.businessdictionary.com/definition/distribution-channel.htmi

Cabero, J. (1998). Impacto de las nuevas tecnologias de la informacién y la

comunicacion en las. Granda: Grupo Editorial Universitario.

Cardoso, C. (2010). Universidad Nacional de Colombia. Recuperado el 2015 de
Diciembre de 15, de Universidad Nacional de Colombia:
http://www.bdigital.unal.edu.co/2148/1/MERCADO_LABORAL_Y_ FORMAC
ION_POR_COMPETENCIAS.pdf

Coscia, A. (1983). La segunda revolucion agricola de la revolucion pampeana.
Buenos Aires: CADIA.

Demestre, C. y. (2002). Técnicas para analizar estados financieros (Segunda

ediciéon ed.). Grupo Editorial Publicentro.
Dess-Lumpkin. (2003). DIRECCION ESTRATEGICA. Madrid: McGraw-Hill.

Diez de Castro, E., Navarro Garcia, A., & Begofia, P. (2003). Direccion de la
Fuerza de Ventas. Madrid: ESIC.

Economia 48. (08 de Abril de 2009). La gran enciclopedia de la Economia.
Recuperado el 10 de Diciembre de 2015, de La gran enciclopedia de la
Economia: http://www.economia48.com/spa/d/perfil-del-consumidor/perfil-

del-consumidor.htm

El Comercio. (14 de Octubre de 2015). El Comercio.com. Obtenido de El
Comercio.com: http://www.elcomercio.com/actualidad/presupuesto2016-

ecuador-asambleanacional-petroleo-economia.html

El Universo. (28 de Junio de 2014). Eluniverso.com. Recuperado el 2015 de Enero
de 15, de Eluniverso.com:
http://www.eluniverso.com/noticias/2014/06/28/nota/3158136/seis-

productos-agricolas-santa-elena-van-exterior

111


http://www.businessdictionary.com/definition/distribution-channel.html
http://www.businessdictionary.com/definition/distribution-channel.html
http://www.bdigital.unal.edu.co/2148/1/MERCADO_LABORAL_Y_FORMAC
http://www.bdigital.unal.edu.co/2148/1/MERCADO_LABORAL_Y_FORMAC
http://www.economia48.com/spa/d/perfil-del-consumidor/perfil-
http://www.elcomercio.com/actualidad/presupuesto2016-
http://www.eluniverso.com/noticias/2014/06/28/nota/3158136/seis-
http://www.eluniverso.com/noticias/2014/06/28/nota/3158136/seis-

Esnova. (2015). Esnova. Obtenido de Esnova: http://www.esnova.es/es/servicios-

y-tecnologia

EUDE. (14 de Agosto de 2014). master-marketing.info. Recuperado el 2015 de
Noviembre de 12, de master-marketing.info: http://www.master-
marketing.info/2012/06/macrosegmentacion.html

FAO. (21 de Diciembre de 2012). FAO.org. Recuperado el 2016 de enero de 20,
de Organizacién de las naciones Unidas para la Alimentacion y la

Agricultura (fao): http://www.fao.org/3/a-as167s.pdf
Fernandez, A. (2008). Manual del Consultor de Direccion. Madrid: Diaz de Santos.

Garcia Govea, M. C. (2012). EL ENFOQUE DE LA PUBLICIDAD Y PROMOCION
DE VENTAS EN LA MERCADOTECNIA. Revista académica de economia .

Garcia, F. P. (2012). Crecimiento y Competitividad. Espafia: Fundaciéon BBVA.

Gartner. (Mayo de 2004). David.free. Recuperado el 15 de enero de 2016, de
David.free:

http://davidjf.free.fr/new/Xcrm_gartner_reaping_business_rewards_crm.pdf

Gitman, L. (1986). Fundamentos de Administracion Financiera. Editorial Mes Tomo
l.

Gitman, L. (2007). Principios de Administracion Financiera (Vol. Decimotercera

edicion). (M. A. Carrién, Trad.) México: Pearson.

Gronroos. (2004). IESE.edu.ec. Recuperado el 2016 de Enero de 30, de
IESE.edu.ec: http://www.iese.edu/research/pdfs/ESTUDIO-15.pdf

Gronroos, C. (1997). Keynote paper From marketing mix to relationship marketing-

towards a paradigm shift in marketing. Management Decision, 322-339.

Hair, B. (2006). Marketing Research: Within a Changing Information Environment.
Londres: McGraw-Hill.

112


http://www.esnova.es/es/servicios-
http://www.master-/
http://www.fao.org/3/a-as167s.pdf
http://davidjf.free.fr/new/Xcrm_gartner_reaping_business_rewards_crm.pdf
http://davidjf.free.fr/new/Xcrm_gartner_reaping_business_rewards_crm.pdf
http://www.iese.edu/research/pdfs/ESTUDIO-15.pdf

Hernandez, R., & Baptista, P. (2003). Metoedologia de la Investigacion. Nueva
York: Nroma S.A.

Hill&Jones. (2013). Administracidn estratégica, un enfoque integrado. Bogota:
McGraw Hill.

Hispavista. (s.f.). Galedn.com. Obtenido de Indicadores de Liquidez y Solvencia:

http://aindicadoresf.galeon.com/iliqu.htm

INEC. (2013). Proecuador. Obtenido de proecuador.gob.ec:
http://www.proecuador.gob.ec/wp-
content/uploads/2013/11/PROEC_AS2013_METALMECANICA.pdf

Investopedia. (s.f.). Investopedia. Obtenido de Investopedia.com:

http://lwww.investopedia.com/terms/c/cost-of-revenue.asp#ixzz3zuVKD7XH

Investopedia. (s.f.). investopedia.com. Obtenido de investopedia:
http://lwww.investopedia.com/terms/s/sensitivityanalysis.asp

Investopedia. (s.f.). investopedia.com. Obtenido de investopedia.com:

http://www.investopedia.com/terms/p/paybackperiod.asp

Investopedia. (s.f.). investopedia.com. Obtenido de investopedia.com:

http://www.investopedia.com/terms/b/breakevenpoint.asp

Investorwords. (s.f.). investorwords.com. Obtenido de investorwords.com:

http://www.investorwords.com/15399/financial_feasibility.html

Investorwords. (s.f.). investorwords.com. Obtenido de investorwords.com:

http://www.investorwords.com/3257/Net_Present_Value.html

Isipedia. (2015). La empresa y los objetivos empresariales. Obtenido de
http://derecho.isipedia.com/segundo/economia-politica-krugman/economia-

politica/-tema-3-la-economia-agregada

Kotler. (2001). Direccion de Marketing. Mexico D.F.: McGraw Hill.

113


http://aindicadoresf.galeon.com/iliqu.htm
http://www.proecuador.gob.ec/wp-
http://www.proecuador.gob.ec/wp-
http://www.investopedia.com/terms/c/cost-of-revenue.asp#ixzz3zuVKD7XH
http://www.investopedia.com/terms/s/sensitivityanalysis.asp
http://www.investopedia.com/terms/p/paybackperiod.asp
http://www.investopedia.com/terms/b/breakevenpoint.asp
http://www.investorwords.com/15399/financial_feasibility.html
http://www.investorwords.com/3257/Net_Present_Value.html
http://derecho.isipedia.com/segundo/economia-politica-krugman/economia-
http://derecho.isipedia.com/segundo/economia-politica-krugman/economia-

Kotler, & Armstrong. (2007). Marketing. Madrid: Pearson Prentice Hall.
Kotler, P. (2001). Direccion de Marketing. México D.F.: Prentice Hall.

M.A.Duefias Esterling, M. M. (DICIEMBRE de 2009). Redalyc. Obtenido de
Aglomeracién Industrial en el Area Metropolitana de Bogota D.C.:
http:/www.redalyc.org/articulo.0a?id=90913042005

MAGAP. (12 de Diciembre de 2012). Ministerio de Agricultura, Ganaderia,
Acuacultura y Pesca. Recuperado el 11 de Febrero de 2016, de

agricultura.gob.ec: http://www.agricultura.gob.ec/forotic/
Malhotra, N. (1999). Marketing Research. Nueva Jersey: Prentice Hall.
Malhotra, N. (2004). Investigacion de Mercados. Mexico: Pearson Education.

Martinez Pedrés, D., & Milla Gutiérrez, A. (2012). Analisis del Entorno. Madrid:

Ediciones Diaz de Santos.

Mexline. (s.f.). Mexline.com. Obtenido de Mexline.com:

http://www.mexline.com/cloud/crm.html

Michael, P. (Enero de 2008). Academia.edu. Obtenido de Academia.edu:
http://www.academia.edu/5151135/Las_5_ fuerzas_competitivas._Michael _

Porter

MIES. (2016). Ministerio de Inclusion Economica y Social. Obtenido de Ministerio

de Inclusion Economica y Social: http://www.inclusion.gob.ec/politica-social/

Nagel, J. (Enero de 2009). Mesa Tic Rural. Recuperado el 2016 de Enero de 15,
de mesaticrural.files.wordpress.com:
https://mesaticrural.files.wordpress.com/2009/06/documento_estrategico_20
09.pdf

OAS. (2002). OAS.org. Obtenido de OAS.org:

http://www.oas.org/juridico/spanish/cyb_ecu_ley comelectronico.pdf

114


http://www.redalyc.org/articulo.oa
http://www.agricultura.gob.ec/forotic/
http://www.mexline.com/cloud/crm.html
http://www.academia.edu/5151135/Las_5_fuerzas_competitivas._Michael_
http://www.academia.edu/5151135/Las_5_fuerzas_competitivas._Michael_
http://www.inclusion.gob.ec/politica-social/
http://www.oas.org/juridico/spanish/cyb_ecu_ley_comelectronico.pdf

Orlich, J. (06 de Agosto de 2007). Universidad para la Cooperacion Internacional.
Recuperado el 05 de Enero de 2016, de UCI: http://www.uci.ac.cr/docs-
maestrias/articulos-interes-MAP.asp

Ortiz, S. (2010). Universidad Andina Simon Bolivar. Recuperado el 28 de
Noviembre de 2010, de UASB:
http://repositorio.uasb.edu.ec/bitstream/10644/2700/1/T0883-MBA-Ortiz-
Segmentaci%C3%B3n%20de%20mercado.pdf

Parada, P. (06 de Febrero de 2014). pascualparada. Recuperado el 10 de
Diciembre de 2015, de pascualparada:
http://www.pascualparada.com/analisis-pestel-una-herramienta-de-estudio-

del-entorno/

Porter, M. (1979). Como las Fuerzas Competitivas Estertegias de la Forma.
Harvard Business Review, 7-17.

Porter, M. (Enero de 2008). HBR. Recuperado el Enero de 05 de 2016, de Harvard
Business Review:
https://web.opendrive.com/api/vl/download/file.json/NF8zNjAYMTE50V8?in

line=0.
Porter, M. E. (2005). What Is Competitiveness? IESE.
Porter, M. E. (2009). Ser Competitivo. Barcelona: Ediciones Deusto .

Quagliano, J. (03 de Julio de 2009). CienciaNet. Recuperado el 2016 de Febrero
de 02, de Ciencia y Educacion en Argentina: http://ciencianet.com.ar/376/el-
ciclo-de-vida-de-los-plaguicidas-organofosforados-en-los-agronegocios-

para-la-producci-n-sustentable-en-la-argentina

Quiroz, J. (27 de Junio de 2011). Argytec. Recuperado el 2011 de Enero de 10, de
agrytec.com:

http://agrytec.com/agricola/index.php?option=com_content&view=article&id

115


http://www.uci.ac.cr/docs-
http://repositorio.uasb.edu.ec/bitstream/10644/2700/1/T0883-MBA-Ortiz-
http://repositorio.uasb.edu.ec/bitstream/10644/2700/1/T0883-MBA-Ortiz-
http://www.pascualparada.com/analisis-pestel-una-herramienta-de-estudio-
http://www.pascualparada.com/analisis-pestel-una-herramienta-de-estudio-
http://ciencianet.com.ar/376/el-
http://agrytec.com/agricola/index.php
http://agrytec.com/agricola/index.php

=7763:el-cultivo-de-cacao-despega-en-la-peninsula-de-santa-

elena&catid=52:noticias&Iltemid=27

R., I. (Enero de 2009). Capital de Trabajo. Obtenido de Gestiopolis:

http://lwww.gestiopolis.com/capital-de-trabajo/

Redondo, F. L., & Berumen, S. (2011). Los Métodos de Decision Multicriterio y su
Aplicacion al Analisis del Desarrollo Local (Priemera Edicion ed.). Madrid:
ESIC.

Rodrik, D. (2011). La paradoja de la globalizacion: Democracia y el futuro de la
economia mundial. (A. Bosch, Ed., & M. D. Sanchis, Trad.) Barcelona,

Espafia.

Sabada, A. (1992). Fundamentos de Economia y Administracion de Empresas.

Ediciones Piramide.

Sadl, F. E. (2007). Los Proyectos de Inversién. Editorial Tecnolégica de Costa

Rica.

Schaars, S. (1994). Estrategias de marketing: Un enfoque orientado al
consumidor. Madrid: Ediciones Diaz de Santos.

Scott Roscue, E. (1981). Organiizacion de la Produccion . Mexico D.F.: Ediotiral

Continental.

SENPLADES. (2012). buenvivir.gob.ec. Obtenido de buenvivir.gob.ec:
http://www.buenvivir.gob.ec/objetivo-10.-impulsar-la-transformacion-de-la-

matriz-productiva

Small Business. (s.f.). smallbusiness.com. Obtenido de smallbusiness.com:

http://smallbusiness.chron.com/cost-budget-65342.html

Stanton, W. (2007). Fundamentos de Marketing. Mexico D.F.: McGraw-Hiill.

116


http://www.gestiopolis.com/capital-de-trabajo/
http://www.buenvivir.gob.ec/objetivo-10.-impulsar-la-transformacion-de-la-
http://www.buenvivir.gob.ec/objetivo-10.-impulsar-la-transformacion-de-la-
http://smallbusiness.chron.com/cost-budget-65342.html

Tompkins. (1988). UDLAP. Obtenido de catarina.udlap.mx:
http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/lii/sanchez_r_fx/capitulo3.
pdf

117


http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/lii/sanchez_r_fx/capitulo3
http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/lii/sanchez_r_fx/capitulo3

ANEXOS

118



ANEXO A: CUESTIONARIO PARA LA ENCUESTA

La empresa en la que usted labora ¢ requiere actualmente de sistemas metalicos de
almacenaje (racks)?.

Si

No
¢, Cudles de los siguientes tipos de sistemas metalicos de almacenaje son los que

mejor se adecuan a las necesidades de su empresa?

Estanteria para carga pesada (hasta 2000 kg.)
Estanteria para carga semi pesada (hastal000 kg.)
Estanteria para carga liviana (hasta 100 kg.)

A w N PRE

Mezanine con piso metalico

¢, Su empresa ha adquirido en alguna ocasion algun tipo de sistema de almacenaje?
Si

No

¢Su empresa al invertir en determinado sistema de almacenaje, cudl es la

perspectiva de la vida util del producto?

De 0 a 5 afos
De 6 a 10 afos
De 11 a 15 afos

De 16 afios en adelante

¢,Cuando piensa en Sistemas de Almacenamiento ¢qué empresa en Guayaquil se

le viene a la mente?

Carvajal



Duquematriz
Equipo Propio ____
Estructuras
Agencia Alemana ____
Farvitel

Mecalux

Mepal

Cuando piensa en sistemas de almacenamiento ¢,qué tan importante es para usted

los tiempos de entrega?

Muy importante
Importante

Nada Importante

Cuando piensa en sistemas de almacenamiento ¢ qué tan importante es para usted

el precio?

Muy importante
Importante

Nada importante

Cuando piensa en sistemas de almacenamiento ¢,qué tan importante es para usted

la duraciéon del mismo?

Muy importante
Importante

Nada importante



Cuando piensa en sistemas de almacenamiento ¢qué tan importante es para usted

el disefio?

Muy importante
Importante

Nada importante

Ha pensado en adquirir los sistemas de almacenamiento de la empresa Storage
System DUQUEMATRIZ?

Si

No
Mediante qué medio publicitario se enterd usted y/o su empresa de la existencia de
la empresa Storage System DUQUEMATRIZ?.

Publicidad en prensa ____

Publicidad en paginas amarillas ___
Publicidad enradio

Publicidad en internet

Publicidad en feriasy /o eventos __

Otros
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