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RESUMEN EJECUTIVO

En la busqueda de incrementar las ventas de 3M ECUADOR C.A. el
presente proyecto centra su idea de negocios en la comercializacion de
concentrados quimicos, demandado por las empresas de limpieza y
mantenimiento, para las actividades operativas brindadas a sus clientes
finales. 3M ECUADOR C.A. mediante el desarrollo de sdlidas alianzas con
actores externos que constituyen areas de soporte para las empresas de
limpieza, asegurara que las mismas se ajusten a los mas altos estandares
de buenas practicas de procesos y procedimientos ambientales, operativas,
administrativas y sobre todo en apego al cumplimiento a la normativa legal,
de las distintas entidades de control con injerencia sobre esta linea de
negocios, avalados por una verificadora independiente debidamente
autorizada; para lo cual, se construye un modelo de gestién integral para las
empresas de limpieza. La idea de negocio genera una ventaja competitiva,
constituyéndose en un estrecho vinculo comercial con tales empresas
(generadoras de las compras de los productos), ya que dara como
resultante: contar con un personal altamente calificado, lograr empresas con
responsabilidad social, que permita ser eficiente en el tratamiento, manejo y
disposicion final de los desechos contaminantes producidos, obtener la
certificaciébn de las empresas de limpieza lo que determina un elemento
diferenciador sobre sus competidores, y el evitar el levantamiento de
expedientes administrativos por parte de las entidades de control, en materia
laboral y ambiental. Desde el punto de vista técnico 3M ECUADOR C.A.,,
proveera a las empresas de limpieza seleccionadas en el plan de
negocio, el sistema de “dilucion perfecta” mediante el uso del dilutor
denominado “Twist & Fill’, de desarrollo y propiedad intelectual de 3M
Company. Se ha considerado como parte de la gestion integral mantener
comunicacién con los clientes finales mas relevantes de las empresas de
limpieza, para recibir de ellos su medicién al nivel de satisfaccion sobre la
gestion de 3M ECUADOR C.A.; para este fin, ingentes inversiones
relacionadas a dos camiones con su respectiva publicidad e
implementacion de showroom maviles en su furgdén, son considerados para
una explicacion in situ tanto para Guayaquil y Quito, sobre los beneficios
que hay atrds de cada quimico concentrado comercializado e impulsar otras
ventas relacionadas a implementos y articulos complementarios.

Palabras claves: PLAN DE NEGOCIO; CONCENTRADOS QUIMICOS;
MODELO DE GESTION INTEGRAL; GESTOR AMBIENTAL, CADENA DE
VALOR; EMPRESA DE LIMPIEZA.
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ABSTRACT

In the search of increase them sales of 3M ECUADOR C.A. the present
project focuses its idea of business in the marketing of concentrated
chemical, sued by them companies of cleaning and maintenance, for them
activities operational provided to its customers late. 3M ECUADOR C.A.
through the development of strong partnerships with external actors that
constitute areas of support for the cleaning companies, will ensure that they
conform to the highest standards of good practice for processes and
procedures environmental, operational, administrative and especially in
accordance with the compliance with the legal regulations of the different
entities of control with interference on this line of business , backed up by a
verifier independent duly authorized; which, is built a model of management
for the cleaning companies. The idea of business generates a competitive
advantage, becoming close commercial ties with such companies (purchases
of products generating), since it will give as result: have a highly qualified
staff, ensure companies with social responsibility, allowing to be efficient in
the treatment, handling and disposal of polluting waste produced, the
certification of the cleaning companies that determines a differentiator over
their competitors , and the avoid the rising of records administrative from the
entities of control, in field labor and environmental. From the technical point
of view 3 M ECUADOR C.A., it will provide the cleaning companies selected
on the business plan, the "perfect dilution" system through the use of the
dilutor called "Twist & Fill", development and intellectual property of 3M
Company. Has been considered as part of the comprehensive management
maintain communication with relevant end customers of the cleaning
companies, to receive them your measurement to the level of satisfaction on
the management of 3 M ECUADOR C.A.; for this purpose, invest related to
two trucks with its respective advertising and implementation of showroom
mobile in their van, they are considered for an explanation on site for both
Guayaquil and Quito, the benefits behind each concentrate chemical
marketed there and boost other sales related to tools and complementary
items.

Keywords: BUSINESS PLAN; CONCENTRATED CHEMICALS; INTEGRAL
MANAGEMENT MODEL; ENVIRONMENTAL MANAGER, VALUE CHAIN;
CLEANING COMPANY.
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INTRODUCCION

La permanente preocupacion de las empresas, sean publicas o privadas,
en reducir sus costos de los bienes y servicios brindados, conlleva a tomar
las mejores decisiones administrativas que aseguren los mayores beneficios,
entre los mismos se identifican la contratacion del servicio de limpieza
realizados a través de empresas del sector privado. Segun la
Superintendencia de Compafias, Valores y Seguros durante el periodo 2015
en el Ecuador, se encuentran activas a nivel nacional 313 empresas de
limpieza, con informacion de facturacién anual, sector que genero un total de
178 MM de dolares en el mismo periodo. (Superintendencia de Compafias,

Valores y Seguros , 2015).

Las empresas que brindan el servicio de limpieza y mantenimiento,
contiene entre sus principales costos operativos, la compra de insumos
relacionados al uso de quimicos, herramientas y materiales de limpieza,
entre los que se citan: franelas, trapos, esponjas, recipientes plasticos,
equipos de proteccion personal y otros, que adicional a su propio costo,
requiere de una disposicion final como desecho, ya que luego de su uso
recurrente, se constituye en un producto contaminado, actividad y requisito
legal que no se cumple, como lo estipula el (Registro Oficial , 2015) No. 316
Acuerdo Ministerial # 061 del Libro VI TULA (Texto Unificado de Legislacion
Ambiental), del Ministerio del Ambiente publicado el 4 de Mayo del 2015, en

cuyo Art.2, pag. 3 se cita textualmente lo siguiente:

“‘Contaminador-Pagador o Quien Contamina Paga.- Es la
obligacion que tienen todos los operadores de actividades que
impliquen riesgo ambiental de internalizar los costos ambientales,
asumiendo los gastos de prevencion y control de la contaminacion
asi como aguellos necesarios para restaurar los ecosistemas en
caso de dafios ambientales, teniendo debidamente en cuenta el
interés publico, los derechos de la naturaleza y el derecho a vivir
en un ambiente sano y ecolégicamente equilibrado. El principio en
mencion se aplica ademas en los procedimientos sancionatorios o
en los de determinacion de obligaciones administrativas o
tributarias de pago.
El desarrollo del presente plan comercial, se construye sobre una cadena

de valor integrada por: PROVEEDOR - DISTRIBUIDOR - EMPRESA DE
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LIMPIEZA — GESTOR AMBIENTAL,; en donde el conocimiento, reputacion y
credibilidad del proveedor 3M permitira adicional a lograr mejores costos
operativos para las empresas de limpieza, contribuir con un elemento social
diferenciador de responsabilidad medio ambiental, en el proceso de la
disposicion final de los desechos contaminados citados en el parrafo anterior

y obligados por la normativa ambiental vigente.

Figura 1. Cadena de valor integrada

Elaborado por: El autor

Las estrategias de la cadena de valor, seran descritas en el capitulo Il del
presente plan comercial; en donde a través del recurso infinito del
conocimiento y de las buenas practicas ambientales, el sector de las
empresas de servicio de limpieza podran ofrecer soluciones diferenciadoras,

gue seran altamente valoradas por sus clientes finales.

Con la finalidad de dar cumplimiento a lo descrito en el Manual de Buenas
Practicas Ambientales del (Ministerio del Ambiente, 2014) en sus numerales
5.2 Uso del agua y 5.3 Gestion de los desechos, 3M ECUADOR C.A.
desarrolla un modelo de gestion basado en un agresivo plan de capacitacion

para el personal operativo de las empresas de limpieza y mantenimiento;
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asi como de la certificacién de sus procesos y procedimientos operativos,
que aseguren el eficiente uso de los recursos y responsable manejo
medioambiental, sustentado en la contratacion de empresas especializadas
y calificadas por el Ministerio del Ambiente para dichas tareas; asi como
también se involucra a un actor externo denominado Gestor Ambiental, que
por definicidbn es: una empresa que implementa una serie de actividades,
politicas, dirigidas a manejar de manera integral el medio ambiente de un

territorio dado y asi contribuir con el desarrollo sostenible del mismo.
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JUSTIFICACION

La introduccion y comercializaciébn de los seis concentrados quimicos,
objetivo comercial del presente plan de negocios, que define como mercado
meta, las empresas que brindan servicios de limpieza y mantenimiento en
las ciudades de Guayaquil y Quito; identifica en 3M ECUADOR C.A. la
necesidad de crear un modelo de gestion integral, cuyo alcance fue definido
anteriormente en la cadena de valor. Este modelo de gestion integral
asegura el mejoramiento de los procesos de control y buen uso de los
productos quimicos de limpieza, que se utilizan para el servicio brindado a
sus clientes, independientemente al segmento que pertenece, fortalece a las
empresas de limpieza creandoles valores diferenciados y ventajas
competitivas, como el contar con certificaciones de sus procesos Yy

procedimientos y ser responsable en la interaccion con el medio ambiente.

Las actividades operativas de las empresas de limpieza, se realizaran con
personal debidamente capacitado por la empresa 3M ECUADOR C.A. para
el manejo y uso de los concentrados quimicos; como requisito obligatorio
para obtener la certificacion por el buen uso, manejo y disposicién final de
productos quimicos, suministros e insumos, emitida por la compafia
verificadora; asi como también para dar cumplimiento con la normativa
laboral vigente que exige a toda empresa con una fuerza laboral igual o
superior a 10 empleados, debe desarrollar su propio Reglamento Interno en

Seguridad y Salud Ocupacional que requiere ser legislado por el IESS.

De las 313 empresas de servicios de limpieza y mantenimiento,
registradas en el Ecuador, sus actividades econdmicas se encuentran bajo
los codigos establecidos por las Naciones Unidas a través de la Clasificacion
Industrial Internacional Uniforme Revisién (ClIU, 2009) N8121.00, N8110.00,
N8129.11, N8129.12; con cobertura en todas las provincias y que registran

ventas en sus estados financieros.
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PARTICIPACION POR PROVINCIA
# EMPRESAS

Otras
Tunguragua 12%

Loja 3%,
3%_

Guayas
_39%

Azuay _
7%

Pichincha _
32%

Figura 2. Facturacion por provincia

PARTICIPACION POR PROVINCIA
FACTURACION

Tunguragua L°J3 Otras
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5% ~45%

|
|

Guayas/
40%

Figura 3. Empresas por provincia
Elaborado por: El autor

Detallando el nivel de facturacion del mercado meta del proyecto, los
ingresos por los servicios prestados durante el periodo 2015 ascendi6 a $
178°164.857; valor correspondiente al 72% de empresas registradas, que
equivale a 224 empresas de limpieza y mantenimiento localizadas en las
provincias de Guayas y Pichincha. En la ciudad de Guayaquil estan
registradas 78 empresas que reportaron una facturacion en el periodo 2015
de $69°630.330, Quito cuenta con 76 empresas registradas que facturaron $
79'508.294 en el mismo periodo; siendo la facturacion total de $
1497138.624 entre las dos ciudades principales del Ecuador y representando
aproximadamente el 84% de los ingresos nacionales de las empresas de
servicio de limpieza y mantenimiento.
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Actualmente en el Ecuador los productos quimicos diluidos y las materias
primas utilizadas para el proceso de limpieza de uso domeéstico, industrial o
institucional son importados; localmente existe una mezcla sobre las mismas
materias primas; empresas como: Interoc, Proquimsa, Johnson Wax del
Ecuador, Ultra Quimica, Brenntag Ecuador, entre otras realizan este tipo de
actividad (Revista Ekos, 2016).

Segun el Agencia de Regulacion y Control Sanitario ARCSA (2016),

establece que dentro de la categoria de:

Productos higiénicos de uso industrial” relacionada al Reglamento
para el registro y control de productos higiénicos de uso industrial,
cita textualmente: “Son aquellos productos cuya formulacién tiene
por funcion principal el remover la suciedad, desinfectar y
propender el cuidado de la maquinaria e instalaciones
industriales, comerciales, centros educativos, hospitalarios, de
salud publica y de otros utilizados en procesos industriales.

Las empresas de servicios de limpieza y mantenimiento adquieren los

productos quimicos a través de los siguientes canales:

Autoservicios

Distribuidores
institucionales

—& Artesanos
»  Dilucion
interna en
la empresa

Figura 4. Canales de abastecimiento

Elaborado por: El autor

La estrategia planteada en el presente plan comercial busca que las
empresas de servicio de limpieza y mantenimiento obtengan los mayores
beneficios tras la compra de sus productos quimicos, materiales e insumos

como son; la cual se ilustra de la siguiente manera:
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Empresa de

* Innovacion limpieza » Clientes
¢ Diversidad de . Capacitacién satisfechos
productos e Certificaciones » Alto nivel
Ciencia. ¢ Responsabilidad credibilidad
Aplicada a la vida,” Ambiental
Cliente final

Figura 5. Estrategia del plan de negocios

Elaborado por: El autor

La oferta de productos quimicos de 3M ECUADOR C.A. es altamente
diversificada, cuyo campo de aplicacion y uso, van desde productos para
limpiar vidrios hasta muy especializados para limpieza de quirdéfanos y areas

sensibles.

La ventaja competitiva creada a través del presente plan de negocios y
Unica sobre sus competidores, es el desarrollo del modelo de gestién técnico
y administrativo con enfoque para las empresas de limpieza vy
mantenimiento, que asegurara una relacion comercial a largo plazo, con los

beneficios econdmicos que de la misma se deriva.

Con la finalidad de “reducir costos”, localmente existe una mala practica
operativa, dirigida en la comercializacion de quimicos en presentacion de
canecas (5 galones) la que se realiza a través de distribuidores
institucionales o personas naturales, que lo envasan de manera artesanal,
sin tener una dilucibn adecuada, que permita que los quimicos sean
eficientes durante su uso (rendimiento), ademas en su mayoria no cuentan
con registros sanitarios, ni cumplen con algunos de los puntos indicados en
los Cap.5: clasificacion de los envases/embalajes, Cap.6: requisitos,
contenido en la (INEN, 2010).

30



La innovacion en la comercializacién descrita en el presente trabajo, esta
en crear empresas de limpieza con buenas practicas operativas, a través de
certificaciones de calidad de sus procesos y procedimientos, personal
altamente capacitado, con un 6ptimo manejo en el uso y la disposicion final
de los desechos, de los insumos y productos utilizados en sus actividades de
limpieza, lo que permitira que sus clientes finales se sientan satisfechos y
con un alto nivel de credibilidad sobre el servicio contratado, bajo una

condicion de alto valor, definida como: empresas creando empresas.

31



OBJETIVO GENERAL

Generar un incremento del 25% en las ventas anuales de la Division de
Soluciones Comerciales de 3M ECUADOR C.A., comercializando quimicos
concentrados al sector de las empresas de servicios de limpieza y
mantenimiento de las ciudades de Guayaquil y Quito, durante el segundo
semestre del 2017.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Obtener de parte de ARCSA (Agencia de Regulacion y Control
Sanitario) los seis registros sanitarios de los concentrados quimicos
comercializados por 3M ECUADOR C.A. para el mes de marzo del
periodo 2017.

e Promover acuerdo comercial con el distribuidor nacional autorizado
para la distribucion y comercializacion de los productos quimicos
usados por las empresas de limpieza y mantenimiento en abril 2017.

e Implementar plan de capacitacion y entrenamiento al personal
operativo de las empresas de servicios de limpieza y mantenimiento a
junio del 2017.

e Desarrollar con Gestor Ambiental el programa de disposicion final de
desechos y productos contaminados de la operacién del servicio de

limpieza y mantenimiento, a partir del cuarto trimestre del 2017.

e Generar programas de certificacion para las empresas de servicios de
limpieza y mantenimiento, con aplicacion a sus procesos operativos a

partir del periodo 2018.

LINEAS DE INVESTIGACION

El plan de negocios que se esta presentando cumple las siguientes lineas

de investigacion:

Linea de Facultad # 01: Tendencias de mercado de Consumo Final
Linea de Carrera # 01: Estudio del comportamiento de ventas en el sector

de bienes tangibles e intangibles en las Zona 8 y 9 y en los ultimos 5 afios.
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CAPITULO |
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1. Actividad de la empresa

3M (Minnesota Mining Manufacturing Co.) fue fundada en la ciudad de
Two Harbors, Minnesota, EEUU en 1902; es una compariia multinacional de

tecnologia diversificada e innovacion que nunca deja de inventar.

Figura 6. Edificio Matriz 3M

A lo largo de sus 114 afios, sus innovaciones han contribuido a mejorar la
vida de millones de personas en todo el mundo, han mejorado las
condiciones viales, han generado edificios mas seguros y ha contribuido al
desarrollo de energias limpias alternativas, todos los dias en 3M, una idea
siempre conduce a la siguiente, el impulso de crear hace posible el progreso

en todo el mundo.

« Ventas Anuales: $30.2 billones

o Operaciones en mas 70 paises

e 89,449 empleados alrededor del mundo

« 35 laboratorios de Investigacién & Desarrollo

« Ventas de productos 3M en alrededor de 200 paises
e 7,900 investigadores (3,800 en Estados Unidos).

e Se generan alrededor de 1000 nuevos productos anualmente.
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“Compartir la tecnologia es el corazén de 3M”, ésta premisa se basa en
que muchas de las tecnologias que se encuentran actualmente en sus
productos fueron desarrolladas e inventadas por 3M a lo largo de sus 114

anos de historia.

Actualmente 3M posee 46 plataformas tecnoldgicas que las combina para
cada afio sacar al mercado nuevos productos, utilizando sus 11.000
ingenieros de desarrollo, 85 laboratorios globales y 200 fabricas alrededor
del mundo, 5.4% de las ventas a nivel mundial se destina para investigacion

y desarrollo.

Compartir la tecnologia es el corazon de 3M

Figura 7. Tecnologias 3M
Elaborado por: El autor

Con casi 40 divisiones de negocios organizadas en cinco unidades
principales, las personas ya estan familiarizadas con los productos que la
compafia produce, a nivel global 3M Company cuenta con 5 negocios
principales:
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Command™, y Nexcare™ Brands.

Y,
CBG) Productos para la oficina y el hogar incluyendo marcas como Scotch®, Post-it®, Filtrete®,

& Soluciones innovadoras para las industrias eléctrica, electrdnica, y de
E&E telecomunicaciones.

Figura 8. Negocios 3M

Elaborado por: El autor

3M en el Ecuador

Fue constituida hace méas de 50 afios en el mercado nacional e inicio sus
operaciones de comercializacion en la ciudad de Quito, posteriormente se
aperturaron oficinas al sur de la ciudad de Guayaquil para luego trasladarse
a la ciudad de Duran, donde actualmente estan sus oficinas principales y en

Quito como oficina comercial.

En las instalaciones de Duran en la década de los afios 80°s se montd
una planta de produccién de la conocida “Cinta Scotch” y adicionalmente
revolucionaron el mercado ecuatoriano con la “Cinta de Embalaje” que era
muy similar a la cinta adhesiva transparente pero en mayor tamafo, esta
innovacion se dio ya que en ese entonces solo se utilizada el papel
engomado, que eran tiras de papel con goma para sellar cajas y cartones.

Actualmente 3M ECUADOR C.A. cuenta con 85 empleados en Guayaquil
y Quito de los cuales el 65% aproximadamente son de las areas de
marketing y ventas en los diferentes negocios y divisiones; el reporte directo
de 3M ECUADOR C.A. es 3M Perlt ya que hace 2 afos se esta

implementando un proceso de regionalizacién teniendo un solo objetivo
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comun ante 3M Company como Region Andina (Ecuador, Perd, Bolivia y
Paraguay).

El total de los productos que se comercializan en el pais son importados,
es decir producidos por 3M en otras plantas a nivel mundial, siendo sus
principales fuentes de suministro EEUU, Brasil, Francia, Taiwan. En Ecuador
se mantiene la estructura de divisiones y negocios que existe en 3M
Company: (CBG), (E&E), (S&G), (HCB) e (IBG) sin embargo no todos los
productos se comercializan en el pais por varias razones; tamafo de
mercado, demanda, tecnologias disponibles, restriccion de importaciones,

mercados o industrias no existentes, etc.

! !

Health Care m

« QO

| Home Care Electrical || | Personal | | Critical& || [Automotive
Markets Safety Chronic Aftermarket

Consumer Commun . Industrial

| Heath Care || Markets —[TrafficSafety T 2 | Adhesives

|| Stationery L Electronics || | | | Infection _ Abrasive
and Office Materials Prevention Systems

Figura 9. Divisiones 3M Ecuador

Elaborado por: El autor

El 90% de la venta de todos los productos de los diferentes negocios se
realiza a través de distribuidores autorizados a nivel nacional, especializados
en los diferentes mercados donde intervienen, el otro 10% se realiza en la
modalidad de venta directa, En la figura No.10 se detalla la participacion en
las ventas de las cinco unidades de negocios de 3M ECUADOR C.A.

durante el periodo 2015.
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PARTICIPACION DE VENTAS POR

NEGOCIOS
3M ECUADOR C.A. 2015
IBG
S&G 15%

27%

Figura 10. Venta por Negocios 3M Ecuador
Elaborado por: El autor

La venta directa se realiza Unicamente a los clientes categorizados como

(cuentas claves) que cumplan con los siguientes parametros:

e Volumen de compra anual (Minimo $ 500.000)
e Alto nivel de recordacién en el mercado donde desarrolla su actividad
econdmica.

e Alianzas estratégicas determinadas a nivel mundial.

Por ser una compafiia muy diversificada en su portafolio de productos, se
han categorizado a los distribuidores de acuerdo a los volimenes de
compras y los productos que requieren para atender a su base de clientes,
que provienen de todo tipo de industrias 0 mercados.
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' Mayores
compras

Mercado
natural

Facturacion

Mediana
compra

Portafolio
diverso

Facturacion

Menor
compra
Nuevos
canales

Minima
$250.000
Anual

Minima
S$500.000
Anual

Minima
$1°000.000
Anual

Figura 11. Clasificacion de distribuidores
Elaborado por: El autor

Las variables de categorizacion para un distribuidor las establecen las

estrategias comerciales de cada negocio o division.
Unidad de negocio de Seguridad e Imagen Grafica (S&G)

El negocio de seguridad e imagen grafica en Ecuador cuenta con las
siguientes divisiones comerciales y su respectivo portafolio de productos.
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e Seguridad personal.
- e Seguridad en trafico vial.
D|V|S|On e Soluciones comerciales.

e Materiales reflectivos.

e Seguridad gubernamental.

e Equipos de proteccion personal

* Materiales reflectivos para sefalética vial
horizontal y vertical.

PO rta fo | i O ® Limpieza, cuidado e imagen institucional.

* Cintas reflectivas para ropa de trabajo.

* Equipos de seguridad, control y
monitoreo gubernamental.

Figura 12. Divisiones y portafolio de (S&G)
Elaborado por: El autor

Del total de las ventas de la unidad de negocios de Seguridad e Imagen
Grafica, el 73% corresponde a la division de equipos de proteccion personal,
el 13% a la divisibn Seguridad en Tréafico Vial, el 10% a la division de
Soluciones Comerciales, y el restante 4% a las otras divisiones existentes;
siendo la division de soluciones comerciales donde se implementara el

presente plan de negocios.
Division de soluciones comerciales (CSD)

Esta division comercial ha sectorizado el mercado en 10 segmentos para
un mejor enfoque en la comercializacion y busqueda de nuevas

oportunidades de su portafolio de productos:
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Hoteleria sHoteles, Moteles, Hostales, Hosterfas, Etc
J
f A

1 v eFarmacéutica, Alimenticia, Cuidado Personal, Petrolera, Minera,
lnd UStna Floricola, Téxtil, Grafica

« Edificios de oficinas e Instituciones Financieras, Concesionarios

*Cadenas de Comida Rapida, Restaurantes especializadosy
SR Gourmet, Bares y Discotecas

z DS ge Lale 0 *Servicios de alimentacion empresarial

3] *Aeropuertos, Terminales Terrestres, Clubes, Centros i

’ AItO Traflco Comerciales y de Entretenimiento, Supermercados |

v — m— o \

Ed ucaCién *Centros Infantiles, Escuelas, Colegios, Universidades, Institutos.

\ J
>
\

*Hospitales, Clinicas, Policlinicos, Consultorios, Laboratorios,
Asilos, Spa, Salas de Belleza

Figura 13. Segmentos de la division de soluciones comerciales
Elaborado por: El autor

Para el presente plan de negocios, se toma en consideracion 8 de los 10
segmentos de mercado posibles, donde las empresas que brindan servicio
de limpieza y mantenimiento, realizan principalmente sus operaciones en las

instalaciones de los clientes finales.

Esta diversificacién permite enfocar la gestion comercial del presente plan
de negocios en aquellos segmentos mas rentables o demandantes de los
quimicos concentrados, teniendo la oportunidad de poder crear e
implementar servicios diferenciados de valor agregado.

La mayoria de los clientes de estos segmentos seleccionados, realizan la
contratacion del servicio de limpieza y mantenimiento a empresas
especializadas para no incrementar la contratacién directa de empleados
operativos y administrativos que se encarguen de estas tareas, asi como la
de distribuir de mejor manera los recursos e insumos que se utilizan en este

tipo de actividad.

El portafolio de productos de la divisién de soluciones comerciales esta

distribuido en categorias que a su vez contiene subcategorias de productos
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para limpieza, cuidado e imagen institucional; a continuacion se detalla el
porcentaje de participacion de cada una de ellas sobre la facturacion total de
la division.

Alfombras,
Cintas Antidelizantes, 34%

absorbentes industriales

- Discos abrasivos,
Cl"d_ado de sistemas y quimicos de 25%
pIsos limpieza
Servicios de Fibras abrasivas, 26%
alimentacion pafios y monitores de aceite
Impr esion Viniles premium para 8%
Premium upresicn
Impresic’m Viniles intermedios para 6%
intermedia impresiones
Impr esion Viniles especializados para 1%
especializada impresién

Figura 14. Categorias de productos (CSD)
Elaborado por: El autor

1.1. Mision y vision

Vision Global:

Con base a la informacion que se obtuvo de la pagina web de (3M
Ecuador C.A., 2017):

“Tecnologia 3M desarrollando cada empresa.
Productos 3M renovando cada hogar.

Innovacion 3M mejorando cada vida”
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Mision 3M:

En lo que respecta a la mision de la empresa (3M Ecuador C.A., 2017),
esta se describe a continuacion:
Aumentar la proteccion, la seguridad y la productividad de
personas, instalaciones y sistemas en todo el mundo. Inspirar
comunicacién creativa y disefio con un amplio portafolio de
soluciones gréficas para mejorar el impacto visual a través de
productos de equipos de proteccion personal, productos de

seguridad, soluciones de seguimiento y rastreo.

1.2. Descripcion del producto o servicio

Producto
Los concentrados quimicos de la compafia 3M ECUADOR C.A. de

acuerdo a su aplicacién estan distribuidos en las siguientes categorias:

Categoria de
concentrados
quimicos

Limpieza General

Desinfectantes

Mantenimiento de superficies duras
Mantenimiento de alfombras
Limpieza de bainos

Aromatizantes

Desengrasante para industria de alimentos

Figura 15. Categorias de concentrados quimicos

Elaborado por: El autor

Cada botella de producto contiene 2 litros de quimico concentrado que de
acuerdo a su dilucion con agua puede ser de bajo caudal (Low) cuando se
requiere la utilizacién de botellas atomizadoras o alto caudal (High) para el

empleo en baldes o cubetas.
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Para la elaboracién del plan de negocios y de acuerdo a los segmentos
de mercado donde se implementaran las estrategias comerciales para toda
la cadena de valor indicada en la introduccion, se toma en cuenta los

siguientes concentrados quimicos de limpieza y su respectivo rendimiento.

3H 7H |
207 Galones 123 Galones
¢ Limpiador * Desengrasante ¢ Limpiador uso
neutro alimenticio general
171 | 25H
42 Galones 180 Galones
* Ambientador ¢ Limpiadory ¢ Desinfectante
aroma Frescura protector para cuaternario
vidrios neutro

Figura 16. Categorias del producto

Elaborado por: El autor

Figura 17. Sistema de dilucion

Elaborado por: El autor
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Para poder realizar la diluciébn con agua de los concentrados quimicos se
requiere de un dilutor compacto y sencillo que acoplado a una toma de agua
con una manguera, envia el flup de agua al interior del mismo;
posteriormente se coloca la botella de concentrado quimico en el dilutor y
por accion de la gravedad el producto cae al interior del mismo donde ambos
componentes se combinan obteniendo el producto quimico diluido.

Por ser el dilutor un elemento mecéanico estandarizado y de propiedad
intelectual de 3M Company, sera provisto en forma de comodato a cada una
de las 25 empresas que conforman la cuota de venta durante el quinquenio

del plan de negocios.

La siguiente imagen muestra el proceso de diluir el concentrado quimico

con el agua.

3M Sistema Gire y Llene

Como usar el Sistema Gire y Llene

4 n w—os G015 K301/ 40

i e & s Dupartamerts do Servion Thonco

Figura 18. Proceso de dilucién

Elaborado por: El autor

Servicio
La compafiia 3M ECUADOR C.A., preocupada por el buen uso de los

productos que comercializa, donde se aproveche de mejor manera los
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beneficios que otorga a las soluciones que requieren sus clientes; asi como
también, por su disposicion final por estar catalogados como productos
contaminantes y para asegurar su alto estandar en Responsabilidad Social
Corporativa a nivel mundial, cumpliendo las leyes y disposiciones locales
respecto a este ambito, ha construido a través del presente plan de negocios
un modelo de gestion integral dirigido a las empresas que brindan servicios

de limpieza y mantenimiento en las ciudades de Guayaquil y Quito.

El modelo de gestion esta soportado en 3 ejes principales:

A\ 4

Ministerio
del Ambiente

e

Agencia Nacional
de ion,
y Vigilancia Sanitaria

Figura 19. Modelo de gestion integral

Elaborado por: El autor

e Plan de capacitacion permanente al personal operativo de las
empresas de limpieza.

e Certificacion de los procesos y procedimientos operativos de las
empresas de limpieza y mantenimiento en el buen uso de los
concentrados quimicos.

e Metodologia en la disposicion final de los desechos soélidos que

producen las empresas de limpieza.
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PRIMER EJE - Planes de capacitacion

Con una frecuencia trimestral se realizaran capacitaciones dirigidas al
personal operativo y de supervision de las empresas de limpieza y
mantenimiento que se desarrollaran en las instalaciones de los centros de
entrenamiento de 3M ECUADOR C.A.

Figura 20. Centros de entrenamiento

Elaborado por: El autor

Estas capacitaciones abordara tematicas relacionados a: conocimiento y
areas de aplicacién del portafolio de concentrados quimicos, proceso de
dilucién, cumplimiento de normativa legal relacionada a productos
contaminantes, uso de equipos de proteccion personal para las actividades

operativas, importancia del contacto con el cliente final, etc.,

Estos y otros temas forman parte del programa de entrenamiento y
capacitacion denominado “Cleaning Institute” desarrollado por 3M Company
para la Division de Soluciones Comerciales y que se empezara a
implementar en el pais para lograr la profesionalizacion del personal
operativo de las empresas de limpieza y mantenimiento.
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Instituto .
Limpieza

Figura 21. Instituto de la limpieza
Fuente: (3M Ecuador C.A., 2017)

Tal como fue citado en la justificacion del proyecto y en relacion a la
normativa laboral, estas empresas de limpieza tiene la obligatoriedad de
mantener un reglamento interno de higiene y seguridad, dado que sin
excepcion tienen mas de 10 empleados, segun el art. 434 del Codigo de
Trabajo debidamente aprobado por Ministerio de Trabajo (2008) y que
debera ser renovado cada dos afios, por lo anterior los registros de las
capacitaciones de su personal operativo cumplira uno de los principales
requisitos contenidos en el reglamento interno citado anteriormente, sin

costo para la empresa de limpieza.

Los gastos que se deriven de las capacitaciones dirigidas a 50 personas
entre personal operativo y supervisores de las empresas de limpieza y
mantenimiento, forman parte de la estructura financiera del proyecto, lo que
asegura la disponibilidad de los recursos ante una de las sensibles

actividades desarrolladas en el modelo de gestién propuesto.

SEGUNDO EJE - Certificaciones de los procesos operativos

Las certificaciones de los procesos y procedimientos operativos del buen
uso de los concentrados quimicos para las empresas de limpieza y
mantenimiento, es la estrategia diferenciadora dentro de la estructura del
modelo de gestion integral desarrollado, que permitirA ser eficientes las

tareas operativas, cumpliendo con las regulaciones exigidas para este tipo
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de actividad, por las diversas entidades de control con injerencia sobre esta
linea de negocios, donde sus clientes finales puedan recibir un servicio de

alto nivel de acuerdo a sus requerimientos de limpieza.

Advancing Clean.
Driving Innovation.

Figura 22. Certificaciones de procesos operativos

Como parte de las estrategias para la elaboracion del Manual General de
Procesos y Procedimientos, se contara con la asesoria de ISSA (Asociacion
Mundial de la Industria de la Limpieza), lo que serd posible mediante la
membresia existente de 3M Company y que sera certificado localmente por

SGS como verificadora independiente.

3M ECUADOR C.A. como parte de sus gastos operacionales del
proyecto, incluye el valor de la certificacion a 25 empresas (10 empresas
Guayaquil y 15 empresas en Quito) que cuenten con la mayor capacidad
instalada en infraestructura fisica, para que sirvan de centros de acopio de

los desechos contaminados que se generan en sus clientes finales.

Para que estas empresas puedan acceder a este beneficio, deberan
recibir la acreditacién, cuya vigencia es de 3 afios; previa aprobacion de las
respectivas auditorias de cumplimiento de los procesos y programas del
buen uso de los concentrados quimicos, realizadas y validadas por la
compainiia verificadora y de 3M ECUADOR C.A.

El primer afio se reconocera el 60% del valor de la certificacion, el
segundo y el tercer afio se otorgara el 20% respectivamente, esto permitird
poder asegurar una permanencia minima de tres afios con la empresa de

limpieza y mantenimiento utilizando los productos de 3M ECUADOR C.A.,
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persiguiendo el objetivo comercial de potencializar las ventas de los seis
concentrados quimicos y de mantener el eficiente nivel de estas empresas

en los servicios brindados.

Adicionalmente las empresas de limpieza proporcionaran a 3M
ECUADOR C.A. la informacion béasica de sus clientes finales, que tengan
contratados sus servicios y que utilicen los productos quimicos para las
actividades de limpieza en sus instalaciones; peridodicamente se realizaran
visitas planificadas a estos clientes finales por parte de 3M ECUADOR C.A.
con el fin de generar una relacion sélida y de acompafiamiento en encontrar
la mejor solucion a sus necesidades de mantener limpias sus areas, y al
mismo tiempo realizar el seguimiento de que se esté cumpliendo lo indicado
en el Manual General de Procesos y Procedimientos de limpieza y que

tienen que ser implementado por las empresas prestadoras del servicio.

El cliente final podré ser participe a través de un show room montado en
el equipo de transporte de 3M ECUADOR C.A., de todos los beneficios del
servicio, que existen detras de cada concentrado quimico y su portafolio de
productos complementarios comercializados por la empresa 3M ECUADOR
C.A. con aplicacion en las actividades diarias de los clientes finales, lo que

podria derivar en nuevas ventas para el BIG 3M.

Figura 23. Camion de auditorias a clientes finales

Elaborado por: El autor
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TERCER EJE - Disposicion final de los desechos sélidos

La preocupacién de 3M ECUADOR C.A. en conservar el medio ambiente
cumpliendo las normativas y disposiciones establecidas por los organismos
de control, ha llevado a la compaiiia a elaborar un programa sustentable y
de participacion activa de los actores de la cadena de valor propuesta para
el presente plan de negocios, bajo los altos estandares de la

Responsabilidad Social Corporativa.

El pacto global es una iniciativa de Naciones Unidas cuyo objetivo es
comprometer a las organizaciones en la implementacién de diez principios
universalmente reconocidos en materia de Derechos Humanos, Estandares
Laborales, Medio Ambiente y Anticorrupcion; basado en estos principios la
compafiia 3M ECUADOR C.A. elabora un Manual de Procesos vy
Procedimientos para el almacenamiento, manipulacién, transporte,
recoleccion y disposicion final de los desechos contaminantes que las
empresas de limpieza y mantenimiento generan por el uso de los
concentrados y diluciones de productos quimicos, asi como también de sus
insumos, que permite vincular a la comunidad a la que comercializa sus
bienes y servicios, derivando en una cultura en proteccion al medio

ambiente.

A continuacion se detalla el marco legal, con las distintas leyes, en

jerarquia, que tienen injerencia en el proyecto.

e Ley de Gestion Ambiental publicada en el Registro Oficial Suplemento
418 de 10-sep-2004.

e Decreto Ejecutivo No. 2393 Reglamento de seguridad y salud de los

trabajadores y mejoramiento del medio ambiente de trabajo.

e Acuerdo Ministerial No. 026 del Ministerio del Ambiente Registro de

generadores de desechos peligrosos, Gestion de desechos peligrosos
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previo al licenciamiento ambiental, y para el transporte de materiales

peligrosos.

NTE INEN 2 266:2010 Requisitos para el transporte, almacenamiento

y manejo de materiales peligrosos.

NTE INEN 2841:2014-3 Requisitos para la gestion ambiental,
estandarizacion de colores para recipientes de depésito y

almacenamiento temporal de residuos solidos.

NTE INEN 2 288:2000 Requisitos para el etiquetado de precaucion de
productos quimicos industriales peligrosos.
Ordenanza de norma el manejo de los desechos sélidos no peligrosos

generados en el canton Guayaquil.

Ordenanza metropolitana No. 332 de gestion integral de los residuos

sélidos del Distrito Metropolitano de Quito.

DSST-NT-04 Orden y limpieza del Ministerio de relaciones laborales

del Ecuador.

Registro Oficial No. 316 Acuerdo Ministerial No. 061 del Libro VI
TULA (Texto Unificado de Legislacion Ambiental), del Ministerio del
Ambiente.

El Manual de Responsabilidad Social Corporativa al igual que el Manual

General de Procesos y Procedimientos operativos, sera certificado por la

verificadora independiente SGS y debera ser implementado por las

empresas de limpieza y mantenimiento como requisito exigible para obtener

su certificacion. Se adjunta en el anexo (b) la cotizacion verificador SGS.

Para implementar el tercer eje en el modelo de gestion con las empresas

de limpieza y mantenimiento, 3M ECUADOR C.A. selecciona a la compaiiia

GADERE S.A. como gestor ambiental para ejecutar la recoleccion y
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disposicion final de los desechos contaminados que se generan en las
actividades rutinarias en las instalaciones de sus clientes finales, cuya
cobertura esta asegurada tanto para Guayaquil y Quito; la que se encuentra
debidamente autorizada con Licencia Ambiental otorgada por el (Ministerio
del Ambiente, 2014) No. 118 con R.O. No. 491 de Diciembre de 2004 y
homologada para las tareas de Gestion Integral de Desechos Peligrosos y
Especiales, para las fases de Recoleccion y Transporte de la Muy llustre
Municipalidad de Guayaquil, mediante Resolucion DMA-2007-265 de febrero
27 de 2007, Municipio de Quito mediante Resolucion N° A - 065.

Se colocaran estaciones méviles de desechos para la recoleccion de los
desechos contaminados, en las instalaciones de las 25 empresas de
limpieza y mantenimiento seleccionadas anteriormente, las cuales se

constituiran en centros de acopio.

Figura 24. Estaciones moviles de desechos

Elaborado por: El autor

GADERE S.A. previa coordinacion con cada una de las 25 empresas de
limpieza y mantenimiento, realizar4 el retiro de los residuos que se
encuentran en las estaciones moviles de desechos, de acuerdo al tipo de
material contaminado, entregando el llamado MANIFIESTO UNICO, exigido

por el Ministerio del Ambiente (2014), constituyéndose en el registro
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ambiental oficial para el generador del desecho de la correcta disposicion

final del mismo.

Las empresas de limpieza seleccionadas cubriran el total del costo por el
servicio ofrecido por GADERE S.A., en cumplimiento con la normativa
ambiental vigente, que determina que quien produce el desecho
contaminado, internaliza en sus costos, su tratamiento y disposicion final

posterior.

3M ECUADOR C.A. delegara a su distribuidor nacional autorizado la
administracion del cumplimiento del sistema de gestion integral en todas sus

fases lo que incluye la interaccion con cada uno de los actores de la cadena

de valor, indicada en la introduccion del proyecto.

EMPRESA DE
LIMPIEZA

| DISPOSICION
FINAL

Figura 25. Disposicion final de desechos contaminados

Elaborado por: El autor
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1. Poblacion, muestra

Para la ejecucién del presente plan de negocios, se realiz6 la
investigacion de las empresas de limpieza y mantenimiento en el Ecuador
que se encuentran registradas y activas en la Superintendencia de
Compalfiias, Valores y Seguros (2015), para la elaboracion de los dos
cuadros que se detallan a continuacion, se consideran los cédigos N811 y
N812 de las actividades econémicas segun el ClIUv4.

Tabla 1

Variables econémicas 2015

Empresas de limpieza
Actividades econdmicas |Empresas |Empleadu5| Ventas ($) |

N812 Actividades de limpieza 366 19,670  $203,088 965

MB811 Actividades combinadas de

' ' 29 1,879 $28,285 055
apoyo a instalaciones ; ,285,

Fuente: (Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros , 2015)

En base a la informacién obtenida por la Superintendencia de Compafias,
Valores y Seguros, el 72% de las compafias de servicios de limpieza y
mantenimiento estd compuesto por 224 empresas las cuales se encuentran
ubicadas en las provincias de Guayas y Pichincha. Por esta razén se toma
como poblacién las 78 empresas que se encuentran registradas en la ciudad
de Guayaquil y 76 empresas registradas en la ciudad de Quito que dan un

total de 154 empresas.

2.2. Selecciéon del método muestral

Al ser la poblacion menor a 100.000 unidades se considera una muestra
finita, una vez realizado el célculo entre el mercado potencial y el valor
determinado por la muestra finita, su desviacion no era significativa, por lo

que se decidio remitir la encuesta al total de las empresas de limpieza y
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mantenimiento de la ciudades de Guayaquil y Quito, ya que se tenia el
beneficio de contar con el banco de datos general de las empresas,

logrando un alto nivel de confiabilidad sobre los resultados obtenidos.
Tabla 2

Muestra

FORMULA DE MUESTRA FINITA E INFINITA

MUESTRA FINITA:

2= 3,8416 PXQ= 0,25
P= 0,5 40,75
Q= 0,5 RESULTADO DE ARRIBA 157
N= 163
E2= 0,0025 PXQXZ2 0,9604
N-1= 162 E2XN-1= 0,405
RESULTADO DE ABAJO 1,3654
RESULTADO DE MUESTRA 115

Elaborado por: El autor

2.3. Técnicas de recolecciéon de datos

Se obtuvo la base de datos del mercado potencial y se remitio la encuesta
disefiada mediante 11 preguntas entre abiertas y cerradas, a través de la
aplicacién Google Forms, que se envio a los correos electronicos en forma
de link; segun la informacion existente, que determina como resultado la
obtencién de 163 respuestas, que constituye un valor superior al total del
mercado objetivo, porque en ciertas empresas se obtuvo 2 respuestas, por lo
cual existe una diferencia de 9 encuestas que no estaban contempladas en

el calculo de la muestra.
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2.4. Presentacion de los resultados

1.- ¢En qué sector brindan mayormente sus servicios de limpieza?
Tabla 3

Sectores a los que brindan servicio de limpieza

Frec. Absoluta Frec. Relativa

Sector institucional 128 78,5%

Sector residencial 11 6,7%

Sector industrial 24 14, 7%
163 100,0%

Fuente: Encuestas

PREGUNTA NO.1

Sector
industrial
15%

Sector
residencia
T3

Sector
instituciona
T8%

Figura 26. Sectores a los que brindan servicio de limpieza

Fuente: Encuestas

El sector institucional ocupa el primer lugar del mercado al que las
empresas encuestadas brindan sus servicios de limpieza, del total de
respuestas (163), 128 de ellas indicaron que es el segmento de mayor
intervencién, lo que a su vez corresponde al 78,5% de respuestas de la
encuesta realizada; el 14,7% que equivale a 24 respuestas del total,
sefialando que sus clientes estan en el sector industrial y 11 encuestados
respondieron que sus clientes son del sector residencial, lo que equivale al
6,7%.
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2.- Del sector elegido en la pregunta anterior, ¢Cuantos clientes

aproximadamente reciben sus servicios de limpieza?
Tabla 4

Numero de clientes por empresa

Frec. Absoluta Frec. Relativa

25a50 121 74%
75a100 22 13%
100 a 25 8 5%
mas de 125 12 7%
163 100%

Fuente: Encuestas

PREGUNTA NO. 2
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Figura 27. Numero de clientes por empresa

Fuente: Encuestas

Segun informacion obtenida de la encuesta, 121 empresas consultadas
representan el 74,2% del total, que cuentan entre 25 y 50 clientes en su
respectivo sector de mayor enfoque; mientras que 22 encuestados (13,5%),
brindan sus servicios entre 75 y 100 clientes finales; El 7,4% de empresas
consultadas, lo que equivale a 12 empresas, disponen de mas de 125
clientes finales y las restantes 8 empresas que son el 4,9% de la muestra,
brindan sus servicios entre 100 y 125 clientes.
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3.- Si su respuesta a la pregunta 1 fue Industrial, ¢Cuéles de las

siguientes areas requieren de sus servicios de limpieza?
Tabla 5

Areas industriales donde brindan servicios de limpieza

Frec. Absoluta Frec. Relativa
Planta de produccion 16 57,1%

Zona de parqueos o maniobras de ca 7 25,0%
Laboratorios 3 10,7%
Cuartos frios 2 7,1%
Bodega 6 21,4%
Separadores de grasa 4 14,3%
Talleres 4 14,3%
Fuente: Encuestas
PREGUNTA NO.3
Talleres 4
Separadores de grasa 4
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Cuartos frios 2
Laboratorios 3
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0 2 4 6 & 10 12 14 16 18

Figura 28. Areas industriales donde brindan servicios de limpieza

Fuente: Encuestas

Las plantas de produccion son las mas atendidas (57.1%) en este
segmento de limpieza y representan (16 empresas), El 25% de las
respuestas recibidas en esta pregunta (7 empresas) se enfoca en la limpieza
de zonas de parqueo o maniobras de carga; el 21,43% (6 empresas)
realizan limpieza de las bodegas; los separadores de grasas son atendidos
por (4 empresas) consultadas que representan el 14,29% de las respuestas
recibidas; otras (4 empresas) se encargan de la limpieza de talleres y
equivalen también a un 14,29%. El 10,71% (3 empresas) realiza la limpieza
de laboratorios y el 7,14% (2 empresas) se enfoca a los cuartos frios.
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4.- Si la respuesta a la pregunta 1 fue Institucional, ¢Cuales de los

siguientes segmentos requieren de sus servicios de limpieza?
Tabla 6

Segmentos que requieren servicio de limpieza

Frec. Absoluta Frec. Relativa

Alto trafico 32 24,4%
Hoteleria 4 3,1%
Oficinas 81 61,8%
Concesionarios vehiculos y talleres 5 3,8%
Salud 15 11,5%
Educacion 11 8,4%

Fuente: Encuestas

PREGUNTA NO.4
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Figura 29. Segmentos que requieren servicio de limpieza

Fuente: Encuestas

El segmento de oficinas es el mas atendido en este sector, por un total de
81 empresas (61,8% de las respuestas recibidas). Mientras que al
segmento de alto trafico les brindan servicio el 24,4% de las empresas
encuestadas que corresponde a 32 de ellas. El 11,5% (15 empresas)
enfocan sus esfuerzos en el segmento de salud; el 8,4% (11 empresas)
cuentan con sus principales clientes en el segmento educativo; el 3,8% (5
empresas) realizan sus actividades en los concesionarios de vehiculos y

talleres y el 3,1% (4 empresas) realizan limpieza en el segmento hotelero.
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5.- ¢Cuadles de los siguientes insumos, generan el mayor costo de su
operacion?
Tabla 7

Insumos de mayor costo

Frec. Absoluta Frec. Relativa

Equipos de proteccion personal 15 9,1%
Herramientas de limpieza 86 52,8%
Quimicos de limpieza 68 41,7%
Transporte de materiales 12 7,4%

Fuente: Encuestas

PREGUNTA NO.5
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Figura 30. Insumos de mayor costo

Fuente: Encuestas

La mayoria de las empresas de limpieza encuestadas indicé que las
herramientas de limpieza es el insumo que genera mayor costo operativo
para ellas, estas empresas representan el 52,8%, es decir 86 empresas de
total de las respuestas recibidas. En segundo lugar, de los insumos con
mayor costo, se encuentran los quimicos de limpieza, que segun indican las
(68 empresas encuestadas), representan el 41,7%. Mientras que el 9,2% (15
empresas) reflejan sus costos mas altos de insumos en los equipos de
proteccion personal, 7,4% de encuestadas (12 empresas) sefiala al

transporte de materiales como su mayor costo.
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6.- Para la compra de quimicos utilizados en el servicio de limpieza, se

provee a través de:

Tabla 8
Proveedores
Frec. Absoluta Frec. Relativa
Autoservicios 25 15,4%
Distribuidores institucionales 114 70,4%
Artesanos 10 6,2%
Dilucioninterna de la empresa 13 8,0%
162 100%
Fuente: Encuestas
PREGUNTA NO.6
Autoservicios
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Figura 31.Proveedores

Fuente: Encuestas

El abastecimiento de estos productos se da en la mayoria de casos a
través de distribuidores institucionales, evidenciando en la encuesta que 114
empresas representan el 70,4% de las respuestas recibidas. El 15,4% (25
empresas) lo realizan a través de autoservicios; el 8% (13 empresas)
prefiere realizar la dilucion de los quimicos en sus propias instalaciones y el
6,2% (10 empresas) prefiere abastecerse a través de artesanos que les
realizan la entrega de los quimicos semanalmente.
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7.- ¢ Trabaja usted con algun sistema dilutor de quimicos de limpieza?
Tabla 9

Uso de dilutor de quimicos

Frec. Absoluta Frec. Relativa

Si o4 33,3%
No 108 66,7%
162 100%

Fuente: Encuestas

PREGUNTA NO.7

Figura 32. Uso de dilutor de quimicos

Fuente: Encuestas

Del total de las respuestas recibidas en esta pregunta, el 33,3% de
empresas (54 empresas) indic6 que si trabaja con un sistema dilutor de
quimicos; mientras que el 66,7% que representa a (108 empresas)

respondié que no lo hace o no conocen los sistemas de dilucion.
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8.- Si la respuesta a la pregunta anterior es Sl, ¢Cual de las siguientes

marcas utiliza?
Tabla 10

Marca de dilutores que se utilizan

Frec. Absoluta Frec. Relativa

Spartan 26 45,6%
Diversey 15 26,3%
Chemlok 7 12,3%
Ecolab 5 8,8%
Otro 4 7,0%

Fuente: Encuestas

PREGUNTA NO.8
Otro
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Figura 33. Marcas de dilutores que se utilizan

Fuente: Encuestas

El sistema de dilucion mas utilizado es el que comercializa Spartan del
Ecuador con el 45,6% es decir, que (26 empresas) cuentan con este
sistema. Los dilutores de Diversey, representan el 26,3%, (15 empresas) que
los tienen instalados en sus bodegas de insumos; 7 empresas que forman el
12,3% de las respuestas proporcionadas por las empresas encuestadas,
prefiere la marca Chemlok; el 8,8% es decir (5 empresas) observadas
escogio la marca Ecolab como su proveedor de quimicos y el 7% (4
empresas) prefiere otras marcas de dilutores.
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9.- ¢En cudl de las siguientes escalas monetarias estimaria su costo

mensual por la compra de quimicos de limpieza?
Tabla 11

Costo mensual por la compra de quimicos

Frec. Absoluta Frec. Relativa

de $500 a $1.500 88 54,3%
de $1.000 a $1.500 37 22,8%
de $1.500 a $ 2.000 15 9,3%
mas de $ 2.00 22 13,6%

162 100%

Fuente: Encuestas

PREGUNTA NO.9
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Figura 34. Costo mensual por la compra de quimicos

Fuente: Encuestas

En la encuesta también se consider6 la inversibn o costo mensual que
realizan las empresas consultadas para adquirir quimicos de limpieza.
Dentro del rango mas bajo que esta entre $ 500 y $ 1.000 se registran 88
empresas encuestadas que representan el 54,3% de la muestra. Otras 37
empresas (22,8% del total de consultadas) indicaron que su costo en
quimicos esta entre $ 1.000 y $ 1.500. Mientras que 15 empresas (9,3%)
estan dentro del rango de $ 1.500 a $ 2.000 y las restantes 22 empresas
(13,6%) invierten méas de $ 2.000 en adquirir quimicos mensualmente.
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10.- ¢Su empresa cuenta actualmente con alguna certificacion de sus

procesos operativos?
Tabla 12

Certificaciones de procesos operativos

Frec. Absoluta Frec. Relativa

Si 25 154%
No 137 84,6%
162 100%

Fuente: Encuestas

PREGUNTA NO.10
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Figura 35. Certificaciones de procesos operativos

Fuente: Encuestas

Como resultado de la investigacion, se determiné que 137 empresas de la
muestra no cuentan con una certificacibon para sus procesos Yy
procedimientos operativos de limpieza, estas corresponden al 84,6% de las
consultadas. El 15,4% (25 del total) indicé que si poseen certificaciones de

calidad.
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11.- ;Con cuadles de los siguientes beneficios le gustaria contar para la

operacion del servicio de limpieza?

Tabla 13

Beneficios para empresas de limpieza

Frec. Absoluta Frec. Relativa

Capacitacion permanente para el

personal operativo 55 34,0%
Certificacion para la empresas de

SUS procesos operativos por parte de

una verificadora independiente 86 53,1%
Disposicion final de productos de

limpieza utilizados 17 10,5%
Publicidad en revista especializada

en sector de la limpieza 30 18,5%

Fuente: Encuestas

PREGUNTA NO.11
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Figura 36. Beneficios para empresas de limpieza

Fuente: Encuestas

Frente a esta realidad, el 53,1% de las empresas de limpieza (86) indic6
que le gustaria contar con una certificacion de sus procesos operativos por
parte de una verificadora independiente. El 34% (55) considera que su
mayor beneficio seria recibir capacitaciones permanentes para el personal
operativo. El 18,5% de las empresas (30) prefiere contar con publicidad en
una revista especializadas del sector de limpieza y el 10,5% (17) le gustaria
contar con procesos para la recoleccion de desechos contaminados
utilizados en las actividades rutinarias de las empresas de limpieza, hasta su

disposicion final de los productos seleccionados.
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De los beneficios indicados en la pregunta No. 11, adicional a obtener la
certificacién de sus procesos como la de mayor ponderacion; no deja de ser
menos importante las relacionadas a: capacitacion permanente del personal
operativo (34%), publicidad en revista especializada en sector de la limpieza

(18.5%), disposicion final de productos de limpieza utilizados (10.5%),

2.5. Andlisis e interpretacion de los resultados

De los resultados obtenidos en la encuesta, se puede determinar que las
empresas brindan en su mayoria servicios de limpieza al sector institucional
(78%); otra variable relevante, es la relacionada a los segmentos donde se
aplican los servicios que corresponden a: Alto trafico (51.7%) y Hoteleria
(25.0%).

El segundo gasto operacional con mayor costo identificado en las
empresas encuestadas, es el relacionado a la compra de los quimicos de
limpieza (42%), por constituir el principal insumo utilizado en tales tareas,
siendo su canal mas comun los distribuidores institucionales (70%). En lo
relacionado al monto incurrido por las empresas para la compra de los
insumos, se determina dos rangos econdmicos con la mayor ponderacion,
entre $ 500 a $1.000 (54%) y entre $ 1.000 a $ 1.500 (23%); constituyendo
estos valores las estimaciones proyectadas en el andlisis financiero del

proyecto.

El 74% de las empresas consultadas, prestan sus servicios de limpieza
entre un rango de 25 a 50 clientes, el 13% entre un rango de 75 a 100
clientes; esta informacién permite elaborar la proyecciéon de la demanda
existente, que se ve reflejada en la facturacion que se efectia al distribuidor

nacional autorizado.

Es importante conocer que el 85% de las empresas de limpieza que
respondieron la encuesta, no cuentan con certificaciones de sus procesos
operativos; sin embargo de ello, el 53% de las mismas identifican como el
principal beneficio el obtener y mantener la certificacion de sus procesos,

conforme se puede extraer de la pregunta No. 11.
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2.6. Analisis Externo

El analisis externo implica la investigacion de las diferentes variables del
mercado y el entorno donde se va a implementar el presente plan de
negocios, con el fin de identificar y aprovechar los potenciales riesgos y
oportunidades que pueden presentarse en varios aspectos tales como: el
politico, econdémico, social, tecnolégico y ambiental para posteriormente
tenerlos muy en cuenta al momento de disefiar las estrategias comerciales y

financieras del proyecto.
2.6.1.Analisis PESTA

El analisis PESTA es considerada como una herramienta que ayuda a las
organizaciones a evaluar el entorno que las rodea. Especificamente este
modelo de andlisis se centra en cinco factores tales como el politico,
econdmico, social, tecnoldgico y ambiental, cuyo diagndstico posteriormente
le otorgard una perspectiva clara sobre el entorno a la empresa que lo

aplica, para que esta pueda desarrollar y aplicar estrategias eficientes.

@I I .

ECONOMICO SOCIAL TECNOLOGICO AMBIENTAL

Figura 37. Analisis PESTA
Fuente: (Segales, 2014)
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A continuacion se desarrolla el respectivo analisis PESTA con relacién al

plan de negocios llevado a cabo:

e Entorno politico

Analizar ciertos factores politicos que han surgido en el Ecuador, y que
de alguna u otra manera han afectado positiva o negativamente la gestion

comercial de las empresas:

Obteniendo diversas fuentes de informacion, se determina que en el
Ecuador esta prohibido cualquier tipo de tercerizacion laboral y cualquier otra
forma de precarizacion de las relaciones de trabajo que ejecuten las
empresas segun lo publicado en el (Registro Oficial, 2008) 330, 6-V 2008 del
Mandato Constituyente, este informe acota que la relacion laboral debera
ser netamente entre el empleado y empleador.

Este cambio en las leyes de contratacion promueve un dinamismo en el
mercado laboral de las empresas de limpieza, ya que al regular y controlar
los beneficios brindados al personal que trabaja en relaciéon de dependencia
en este tipo de empresa, ha generado un incremento en la oferta de
personal operativo para realizar las tareas de limpieza y mantenimiento

como parte del servicio ofrecido.

Estos cambios en la regulacién laboral ha llevado a que las empresas de
limpieza que contrataban personal por horas de trabajo hayan desaparecido
debido a la ley que esta en vigencia, lo cual permite a empresa formales y
especializadas en este sector, atender adecuadamente a la creciente
demanda de servicios complementarios de limpieza, esto bajo un previo

contrato firmado por los clientes solicitantes de los mismos.

Algunas empresas que operan formalmente en este sector de la
economia, se han visto obligadas a mejorar sus procesos operativos por la
implementacion y control de nuevas ordenanzas y normas respecto a la
proteccion de la salud y seguridad del personal contratado, asi como
también de la implementacion de programas de responsabilidad medio

ambiental, como indican la ley y el decreto indicado a continuacion:
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Con base a la Ley de Gestion Ambiental publicada en el (Registro Oficial,
2004) Suplemento 418 de 10-sep- en el Titulo V DE LA INFORMACION Y
VIGILANCIA AMBIENTAL en el art. 40 que dice: “Toda persona natural o
juridica que, en el curso de sus actividades empresariales o industriales
estableciere que las mismas pueden producir o estan produciendo dafios
ambientales a los ecosistemas, esta obligada a informar sobre ello al
Ministerio del ramo o a las instituciones del régimen seccional autbnomo. La
informacion se presentara a la brevedad posible y las autoridades
competentes deberan adoptar las medidas necesarias para solucionar los
problemas detectados. En caso de incumplimiento de la presente
disposicion, el infractor serd sancionado con una multa de veinte a

doscientos salarios minimos vitales generales.”

A su vez, a través del Ministerio de Trabajo (2008) se establece un
Decreto Ejecutivo No. 2393 Reglamento de seguridad y salud de los
trabajadores y mejoramiento del medio ambiente de trabajo que indica en su
Art. 11. OBLIGACIONES DE LOS EMPLEADORES en el numeral # 2
“‘Adoptar las medidas necesarias para la prevencion de los riesgos que
puedan afectar a la salud y al bienestar de los trabajadores en los lugares de

trabajo de su responsabilidad.”

Adicionalmente a través de la Agencia Nacional de Regulacién, Control y
Vigilancia Sanitaria (ARCSA , 2012) se regulan algunas categorias de
productos importados o producidos en el pais, especificamente esto se
encuentra indicado en el Capitulo I DE LA AGENCIA NACIONAL DE
REGULACION, CONTROL Y VIGILANCIA SANITARIA en el art. 9 del
Decreto Ejecutivo 1290 del 13 de septiembre del 2012 que dice literalmente:

‘La Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia
Sanitaria - ARCSA, Doctor Leopoldo Izquieta Pérez, sera el
organismo técnico encargado de la regulacion, control técnico y
vigilancia sanitaria de los siguientes productos: alimentos
procesados, aditivos alimentarios, agua procesada, productos del
tabaco, medicamentos en general, productos nutracéuticos,

productos bioldgicos, naturales procesados de uso medicinal,
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medicamentos homeopaticos y productos dentales; dispositivos
médicos, reactivos bioquimicos y de diagndstico, productos
higiénicos, plaguicidas para uso domeéstico e industrial, fabricados
en el territorio nacional o en el exterior, para su importacion,
exportacion, comercializacion, dispensacion y expendio, incluidos
los que se reciban en donacién y productos de higiene doméstica
y absorbentes de higiene personal, relacionados con el uso y
consumo humano; asi como de los establecimientos sujetos a
vigilancia y control sanitario establecidos en la Ley Organica de
Salud y dem&s normativa aplicable, exceptuando aquellos de

servicios de salud publicos y privados”

Para el presente proyecto es de vital importancia obtener previamente los
registros sanitarios para los 6 concentrados quimicos y el respectivo dilutor,
todo esto cumpliendo con el art. 10 Son atribuciones y responsabilidades de
la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria en el
numeral 4 que afiade “Otorgar, suspender, cancelar o reinscribir los
certificados de Registro Sanitario de los productos descritos en el articulo 9

del presente Decreto, segun la normativa vigente”

e Entorno econdmico

La industria quimica depende en gran medida de las importaciones,
segun el Banco Central del Ecuador (BCE, 2013) en el afio 2013 el total de
las importaciones fueron de USD $ 3.001 millones de los cuales el 33%
corresponde a productos farmacéuticos, el 15.9% con un valor de USD
$ 478 millones se registra para los productos diversos de las industrias

guimicas.

A continuacion se presenta la siguiente figura representativa de dichas

cantidades correspondiente al periodo 2013.
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Tabla 14
Las industrias quimicas en el Ecuador

Cuadro No. 4
Ecuador: Importaciones de sustancias y productos quimicos, aino 2013
(en US $ millones)
2013
Valor (%) del total

Productos farmacéuticos 993 33.1%
Productos diversos de las industrias quimicas 478 15.9%
Productos quimicos organicos 388 12,9%
Aceites esenciales y resinoides; prep.de perfumeria, de tocador 322 10,7%
Abonos 297 9,9%
Extractos curtientes/tintoreos; taninos, sus derivados; pinturas 156 5,2%
Prod. quimicos inorganicos; compuestos inorgan./organ. de los metales 139 4,6%
Jabones, agentes de superficie organicos, preparac.para lavar, etc 131 4,4%
Materias albuminoidas; prod. a base de almidén o de fécula modificados 50 1,7%
Productos fotograficos o cinematograficos 27 0,9%
Pdlvaras y explosivos; articulos de pirotecnia; fosforos. ... 22 0,7%

TOTAL 3.001 100,0%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Fuente: (BCE, 2013)

Segun encuesta del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC,
2009) en el afio 2009, el 25% de las industrias encuestadas corresponde a
fabricantes de sustancias quimicas bésicas y el 75% son fabricantes de
productos quimicos basicos. En la tabla 1 se indica que el 8% de la
produccion total de la industria quimica de conversién corresponde a la
fabricacion de otros productos quimicos para uso industrial y agricola y el
0.1% a la fabricacion de preparados para limpiar y pulir.

Tabla 15

Fabricacion de productos quimicos principales subsectores

Cuadro No. 1
Fabricacion de productos quimicos:
principales subsectores y ramas
(en porcentaje) # de Produccion
empresas Total

-Fab. de jabones y detergentes, preparados 34 48,1

para limpiar y pulir, perfumes y preparados de tocador.

Fab. de jabones y detergentes. 12 25,8

Fab. de perfumes y preparados de tocador. 21 22,2

Fab. de preparados para limpiar y pulir. 1 0,1
-Fab. de productos farmacéuticos, substancias quimicas 34 21.8
medicinales y productos botanicos.

Fab. de productos farmacéuticos y botanicos. 34 21,8

-Fab. de pinturas, barnices y productos de revestimiento 19 22,2

similares, tintas de imprenta y masillas.

Fab. de pinturas, barnices y productos de revestimiento 19 22,2

similares, tintas de imprenta y masillas.

-Fab. de otros productos quimicos n.c.p. 12 6,4
Fab. de productos quimicos para uso industriales. 5 4,5
Fab. de otros productos quimicos. 7 1.9

-Fab. de plaguicidas y otros productos quimicos de 5 1.5

uso agropecuario.

Fuente: Encuesta de Manufactura y Minerna -INEC

Fuente: (INEC, 2009)
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En vista que se han reducido las empresas que ofrecen el servicio de
limpieza y mantenimiento institucional, esto ha permitido que nuevas
empresas se hayan introducido en esta linea de negocios ofreciendo estos
servicios de manera formal, lo cual ha generado la contratacion de personas
gue brinden como tal el servicio de limpieza y mantenimiento a otras

organizaciones, este factor tiene una importante relevancia.

La contraccion de la economia que ha sido incremental en periodos
anteriores, como se demuestra en la figura adjunta, ha llevado a las
compaifiias a reducir la contratacion de este tipo de servicios ya que no esta
dentro de las prioridades de gastos o inversiones, sin embargo han buscado
alternativas mas economicas al momento de requerir los servicios de
limpieza y mantenimiento en otros casos a la contratacion directa de

personas que se encarguen de estas actividades a menor costo.

CRECIM'ENTO ECONO’MICO COMO PoRCENTAlE DEI. PIB Fuente: Banco Mundial; Banco Central del Ecuador; Bank of America Merril Lynch.
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Figura 38. Crecimiento econémico
Fuente: (Vistazo, 2015)

Tomando en cuenta que la economia ecuatoriana se dinamiza en gran
medida por los ingresos petroleros, y estos al haber caido en los ultimos
afios ha llevado al incremento de los precios de los insumos que las
empresas de limpieza y mantenimiento utilizan a diario para brindar sus
servicios en los clientes finales, esto a ha llevado también a realizar ajustes
en los costos de dichas empresas, siendo un importante rubro el personal

operativo de las mismas.
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Figura 39. Promedio ingreso petrolero
Fuente: (El Ciudadano, 2012)

Si bien la tendencia del promedio de la inflacion es decreciente en el
periodo 2006 a 2014, esto no es percibido por las empresas de limpieza y
mantenimiento al momento de adquirir los insumos para realizar sus
actividades, ya que estos insumos no forman parte en gran medida para el

andlisis del célculo de la inflacion.
10 -

B

883
541
431 416
\ : 367
41 2w 33 - 770
0 _ | | | | | | | |
2006 2007 2008 2008

2010 201 012 2013 2014

Figura 40. Inflacion anual a Diciembre de cada afio

Fuente: (El Ciudadano, 2012)
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e Entorno social

Por lo general, aquellas empresas que ofrecen servicios de limpieza y
mantenimiento institucional, requieren de diversos recursos para desarrollar
adecuadamente su labor, entre dichos recursos resaltan los productos
quimicos para las tareas de limpieza y desinfeccion, los mismos que
dependiendo de sus caracteristicas y componentes pasan por ciertos
procesos, para esto las empresas deben aplicar estrictas normas de
seguridad, debido a que en la actualidad las personas que trabajan
manipulando productos quimicos, estan amparadas por la ley ante cualquier
dafo surgido, esto consta dentro del Reglamente de Seguridad y Salud de
los trabajadores expuesto a través del Decreto Ejecutivo No. 2393
Reglamento de seguridad y salud de los trabajadores y mejoramiento del
medio ambiente dentro del Art. 11. OBLIGACIONES DE LOS
EMPLEADORES establecido a través del Ministerio de Trabajo (2008).

Los controles que ha implementado el Ministerio de Trabajo y el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) respecto a la contratacion formal
bajo relacion de dependencia, y el incremento de afiliaciones al IESS,
(figura) ha permitido mejorar el estilo de vida del personal operativo que
laboran en las empresas de limpieza y mantenimiento por el aumento en las

remuneraciones, como lo indica la figura.

28.09%
48.94%

6.7
3%

44,
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B Seguro Social IESS  ESegwro no IESS Ninguno

Figura 41. Indicadores laborales
Fuente: (INEC, 2015)
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Figura 42. Ingreso laboral

Fuente: (Semplades, 2013)
e Entorno tecnolégico

Actualmente la tecnologia ha logrado contribuir al desarrollo de
actividades, procesos y sistemas dentro de las empresas, la constante
innovacion permite la automatizacion en lo que respecta a la fabricacién de
productos quimicos direccionados para la limpieza y el mantenimiento
institucional. 3M Company emplea recursos de ultima tecnologia, lo cual ha
permitido desarrollar productos de calidad y valor agregado que satisfacen

las necesidades de sus consumidores y clientes alrededor del mundo.

Como se indicaba anteriormente en la descripcibn de la empresa,
“‘Compartir la tecnologia es el corazéon de 3M”, este es el elemento
diferenciador con sus competidores en todos los mercados y negocios, lo
gue le permite ser lideres a pesar de los grandes esfuerzos que realizan sus

competidores para estar a la vanguardia de los nuevos productos y servicios.

Entre los productos y como parte de la eficiencia en el uso de los
concentrados quimicos, se dispone de un elemento mecanico denominado

dilutor, creado bajo tecnologia de 3M Company.
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e Entorno ambiental

En lo que respecta al entorno ambiental, con relacion al presente
proyecto cabe mencionar que en la actualidad en el Ecuador se buscar
preservar a la naturaleza como objeto de derecho, por lo cual las empresas
deben tomar mucho en consideracion tanto sus procesos como los
productos que destinan para la comercializacion, esto ademas forma parte
de una cultura de responsabilidad social empresarial, lo cual les otorga un
grado de responsabilidad no solo con el entorno en el cual se desarrollan,

sino con la sociedad que en él habita.

Las empresas que comercializan productos con componentes quimicos
como en el caso de la compafiia 3M ECUADOR C.A., deben tomar en
consideracion los niveles permitidos de elementos quimicos que se pueden
emplear en los productos que elaboran o comercializan. Las empresas
deben tomar a su vez mucha consideracion el hecho de practicar y procurar
mantener espacios de trabajo limpio y de mejor calidad, debido a que es un
entorno fragil en el que se desarrollar, pueden generarse desequilibrios

ambientales sumamente negativos.

Se procede a realizar la matriz de evaluacion PESTA, dentro de la cual
se enmarcan los puntos mas relevantes identificados en el analisis del
entorno, a su vez, se ubicard una valoracién, con la finalidad de poder
identificar qué aspectos son considerados como una oportunidad o amenaza
para la compafia 3M ECUADOR C.A. en su gestion por introducir los
concentrados quimicos de limpieza y mantenimiento direccionados al sector

institucional.
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Tabla 16
Matriz de evaluacion PESTA

VALORACION

VARIABLES

MN NE IN PO MP

OPORTUNIDAD AMENAZA

POLITICOS

Aranceles y salvaguardas que se pueden
implementar para los productos quimicos de 11
limpieza industrial.
Mayor regulacién a empresas que brinden
servicios de limpieza institucional.
Estandarizacion y regulacién de los procesos
de limpiezay manejo ambiental.
Implementacidon de Registro Sanitario a
todos los productos quimicos de uso
industrial

ECONOMICO
Eliminacién del numero de empresas que
brindan servicio de limpieza institucional.
Contraccién de las inversiones por la
incertidumbre electoral

10

Reduccién de los presupuestos de las
compaiiias destinados a este tipo de 11
servicios
Incremento o disminucién de los costos de
las materias primas para la elaboracién local
de quimicos de limpieza
SOCIAL
Rotacién permanente de las personas
operativas en las empresas de servicio de 5
limpieza.
Proteccion para las personas que manipulan
los productos quimicos.
Mejorar el bienestar de las personas por la
utilizacién de productos de calidad en los
procesos de limpieza
TECNOLOGICO
Incremento de herramientas de control
automatizado para el uso de los quimicos.
Cambio en la matriz productiva
Disponibilidad de informacién en la red de
nuevos y mejores procesos de limpieza en el
mundo.
AMBIENTAL

Ingredientes amigables con el medio
ambiente
Espacios mas limpios y de mejor calidad
Enfoque a una cultura de limpiezay mejor
manejo ambiental y de desechos

Total 22 16 5

11

11

12

11

10

11

10

11
11
11

43 77

11

11

12

11

10

11

10

11
11

11

114

11

10

11

49

MN: Muy Negativo
NE: Negativo

IN: Indiferente
PO: Positivo

MP: Muy Positivo

Elaborado por: El autor
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Con base a lo que se muestra en la matriz PESTA, los factores que se
identifican con un mayor efecto, son el factor ambiental y tecnoldgico, esto
justificado al hecho de que el producto que se busca ofrecer por parte de la
comparfia 3M ECUADOR C.A. estan desarrollados con elementos quimicos
de bajo impacto ambiental tanto para el entorno, como para las personas

gue entrarian en contacto con dicho producto.

Desde el punto de vista tecnologico, se determina que este tiene mucha
importancia, dado el proceso de fabricacion con el cual se obtiene este
producto, considerando que la compafiia cuenta con procesos y productos
eficientes y socialmente responsables con el entorno en el que se
desarrollan, siendo esto relevante en la actualidad donde las empresas
deben aplicar programas de responsabilidad social empresarial en todas sus

gestiones.

Sera importante prestar mucha atencion a los factores politicos y sociales,
dado a que tienen una tendencia a hacer mas amenazantes para la
compafiia 3M ECUADOR C.A. con el producto que se busca ofrecer, debido
a gue las politicas actuales son muy exigentes a la hora de plantearle a las
empresas procesos de seguridad industrial para los empleados,
especialmente cuando estos estan en constante contacto con productos que

puedan ser peligrosos para las personas que los manipulan.

2.6.2.Estudio del sector y dimensién del mercado

En lo que respecta al estudio del sector y dimensiones del mercado, es
posible determinar primero los principales competidores de 3M ECUADOR
C.A. Es importante indicar que se toma en consideracién aquellas empresas
gque ofrecen un producto similar y que tengan presencia tanto en Guayaquil y
Quito, debido a que el producto que se ofrecerd se centrara en estos

mercados.

Para este andlisis del sector se emplearan los siguientes indicadores:
e 1: Muy mala

e 2:Mala

e 3: Regular
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e 4: Buena

e 5: Muy buena

Tabla 17

Criterios relacionados al sector

Criterio de evaluacion Dl\fe rsey Q ECMB
Spartan
Imagen de marca 4 5 4
Soporte técnico 4 5 3
Servicio post venta 4 4 3
Capacitaciones 4 5 4
Certificaciones 4 5 4
Tiempo de importacion 3 3 3
Garantia dilutores 3 3 3
Comodidad del sistema 3 3 3
Total 29 33 27

Elaborado por: El autor

En la investigacion realizada, se pudo observar que la marca Spartan
refleja una puntuacién mayor en el total de los indicadores elegidos, sin
embargo en los indicadores de tiempo de importaciéon, garantia de dilutores y
comodidad del sistema su puntuacion es de 3 en cada uno de ellos (regular),
lo que es una buena oportunidad para potencializar estos aspectos el
argumentacion del sistema dilutor de 3M ECUADOR C.A.

En el mismo andlisis del sector, la marca Diversey obtiene un calificacion
de 3 (Regular) en las mismas variables que el competidor Spartan obtuvo la
misma puntuacion de 3 (Regular); sin embargo, en los otros criterios de
evaluacion de Diversey su puntuaje es de 4 (Buena), siendo los mas

importantes el soporte técnico y las capacitaciones.

Ecolab por su parte, en los criterios de: imagen de marca, capacitaciones
y certificaciones su puntuacion es de 4 (Buena) por cada uno de ellos; en los

otros criterio de evaluacion su calificacion es de 3 (Regular).
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2.6.3.Competencia- Analisis de las Fuerzas de Porter

El andlisis competitivo de Porter, hace referencia a cinco aspectos que
deben considerarselos por parte de una empresa, con la finalidad de
identificar parametros relacionados con el mercado, los competidores, los

clientes, los proveedores, cuya informacion recabada le permitird a la

organizacion trabajar de forma eficiente con el producto a ofertarse.

~
Amenaza d_e NUEVOS +«No existe en el pais empresas que fabriquen
competidores directamente sistemas dilutores
(MEDIA) * Ingreso de sistemas de similar calidad.
- 4
Poder de negociacion + Al tener un sistema propio de la marca, podemos
i establecer las condiciones de comercializacion
de los clientes on ol morcade.
BAJA - Se pueden establecer estrategias de fidelizacion.
4
Poder de negociacion +« Al ser fabricantes globales y de wvolumenes
de los prOVEEdOfES importantes, los proveedores de materias primas nos
(BAJA) brindan siempre las mejores condiciones.
Rivalidad entre
competidores actuales * Pueden potencializary mejorar sus sistemas actuales
* Campafia de reduccion de precios de ventas.
(ALTA) | )
Amenaza de proo 0 » Pueden disefiarse en el mercado sistemas diferentes de
- dilucian.
* Campafas agresivas de los productores locales para
Al TA retener a los clientes

Figura 43. Cinco fuerzas de Porter

Elaborado por: El autor

Amenaza de nuevos competidores: (media) Esta fuerza se la identifica
con una ponderaciébn media, debido a que en el Ecuador no existen
empresas dedicadas a la produccion de sistemas dilutores de productos
quimicos de limpieza y mantenimiento, sin embargo, existen otras empresas
dedicadas a la comercializacion de este tipo de sistemas y productos que los
importan para comercializarlos dentro del pais y sus actividades se ven
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reducidas de alguna manera por las restricciones a las importaciones en el
Ecuador y el pago de aranceles o sobretasas de acuerdo al tipo de producto.

Fuentes principales de barreras de entrada

Produccion
Mundial

Economia de
Escala

Sistema
Patentado

Distribuidores
Actuales

Acceso a los
Canales de
Distribucion

Modelo
Integral de
Gestion | Costosde
cambio de

Empresa
Multinacional

Proveedor

Figura 44.Barreras de entrada
Elaborado: El autor

Poder de negociacion con los clientes: (baja) Debido a que se
producen productos con tecnologia Unica y diferenciada de 3M Company, se
hace posible definir las condiciones de comercializacién y de valor agregado
con los canales de distribucién y sus clientes finales; asi como también
establecer las estrategias comerciales enfocadas a generar los objetivos de
ventas y rentabilidad logrando la fidelizacién de los clientes en los diferentes

segmentos establecidos.

Poder de negociaciéon de los proveedores: (baja) 3M ECUADOR C.A.
por ser subsidiaria de 3M Company, empresa de innovacién y produccion
global, se ve beneficiada con las mejores condiciones comerciales y en
algunos casos de acuerdos corporativos con proveedores de materias

82



primas, bienes y servicios, esto le permite reducir sus costos fijos y variables

en relacién a sus competidores mas cercanos.

Rivalidad entre competidores actuales: (alta) Las empresas
competidoras pueden llevar a cabo actividades de marketing y ventas que
les permitan potencializar y mejorar su gestion de ventas con mayor enfoque
en servicio post venta para sus clientes finales, esto permite ser mas
competitivos en el mercado ya que obliga a mejorar el servicio integral

brindado a los clientes y desarrollar nuevos productos y soluciones.

Sin embargo en muchas ocasiones los competidores al verse
amenazados por un nuevo actor en el mercado, implementan una agresiva
estrategia de bajar precios para no perder mercado, estrategia que no es
considerada por 3M Ecuador C.A. ya que se veria afectado su margen de

contribucién.

Productos sustitutos: (alta) Los productos quimicos de limpieza y
mantenimiento existen en el mercado, comercializados por convertidores o
importadores que pueden generar campafas publicitarias masivas,
adicionalmente como una medida de politica nacional se busca incentivar la
produccién y consumo de bienes y servicios locales, esto se ve reflejado en
una diminucion de la carga impositiva generada por los incentivos del

gobierno a la produccién nacional.

Estas acciones pueden desacelerar la introduccion de los concentrados
quimicos y el modelo de gestion integral revisado anteriormente, asi mismo
podrian incrementar los costos del proyecto, poniendo en riesgo las

proyecciones de las ventas y el retorno de la inversién.

2.6.4.Estimacion de mercado potencial y demanda global

Dentro de este punto se procederd a analizar el mercado en forma
general, es importante identificar la demanda donde se implementaran las
estrategias del plan de marketing, esto permitird conocer los segmentos de

mercado donde se encuentran oportunidades de expansion.
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Mercado actual de la empresa: La participacion de mercado de 3M
ECUADOR C.A es variable por las diferentes unidades de negocios y
divisiones que participan en el mercado; sin embargo para el presente
trabajo, se toma en cuenta la Division de Soluciones Comerciales con
los productos complementarios al uso de los concentrados quimicos
como son los discos de limpieza para pisos, participacion que es de

aproximadamente el 65% del mercado.

Mercado actual de la competencia: Tomando como referencia los
resultados obtenidos en la pregunta No. 8 de la encuesta realizada a
las empresas de limpieza y mantenimiento, Spartan mantiene el
45.6% de participacion en los sistemas de dilucién que se encuentran
instalados en el mercado, seguido por Diversey con una participacion
del 26.3%, posteriormente se encuentra Chemlok como una
participacion del 12.3% y Ecolab con el 8.8% de la participacion de
mercado de los sistemas dilutores instalados en los clientes

encuestados

Mercado planificado: 3M ECUADOR C.A aspira alcanzar al inicio
del proyecto, aproximadamente el 15% de las empresas de limpieza
(25 empresas) que se encuentren en las ciudades de Guayaquil y
Quito, este porcentaje del mercado le permitira cubrir las inversiones,
los costos y los gastos que se generen por la implementacion del

proyecto.

Mercado de los no consumidores absolutos: Este tipo de
consumidores se encuentran en otras provincias del pais, por lo
general en las provincias del oriente, donde cada empresa de
limpieza y mantenimiento factura aproximadamente $ 15.000 al afio y

estan compuesto por 18 empresas.

Mercado potencial: El mercado total en el Ecuador es de 313

empresas que brindan servicios de limpieza y mantenimiento, de las
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cuales 18 empresas forman parte del mercado de los no
consumidores absolutos, ya que no cumplen con el perfil requerido y
295 empresas forman parte en el Ecuador de los no consumidores
relativos donde posteriormente la empresa puede disefiar estrategias

comerciales y de marketing para captar este mercado cautivo.

e Demanda: Para las estimaciones de la demanda, en el presente plan
de negocios, se consideran los clientes finales atendidos por las
empresas de limpieza y mantenimiento y que fueron consultados en la
pregunta No. 2 de las encuestas realizadas, esto con el fin de calcular
el consumo proyectado que tendran los concentrados quimicos y
también para organizar las rutas de los camiones de acuerdo a los

segmentos de mercado mas representativos.

Este céalculo de la demanda da como resultado 6.975 clientes finales
que son atendidos por 154 empresas de limpieza, y manteniendo el
15% de captacion del mercado, se obtiene 1.046 clientes finales en

las ciudades de Guayaquil y Quito.

2.6.5.Mercado meta

Como se ha mencionado en los apartados anteriores del presente plan
de negocios, el mercado meta hacia el cual seran dirigidos los productos
quimicos de la Compafia 3M ECUADOR C.A., seran especificamente para
las empresas dedicadas al servicios de limpieza y mantenimiento de las
ciudades tanto de Guayaquil como Quito, considerando que son las urbes
ecuatorianas dada su extension territorial tienen el mayor indice de
empresas en el pais, las mismas que requieren de servicios

complementarios cada cierto como el de limpieza y mantenimiento.
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Figura 45. Mercado Meta

Elaborado por: El autor

2.6.6.Perfil del consumidor
Citando a Arellano, Rivera y Molero (2013):
Se entiende por perfil del consumidor a un andlisis que se realiza
de los individuos identificados como segmento objetivo a los cuales
se direccionaran los productos o servicios desarrollados, este tipo
de analisis es indispensable a la hora de estudiar y delimitar
adecuadamente los requerimientos y necesidades presentes en el

consumidor (p. 255).

Se procede a continuacién a plantear el perfil del consumidor al cual se
direccionaran los productos quimicos a ofertarse por la compafiia 3M
ECUADOR C.A. tomando como previa consideraciéon que dicho producto
estd direccionado a empresas tanto de Guayaquil como Quito que ofrecen

los servicios de limpieza y mantenimiento.
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Tabla 18 Perfil del consumidor

Geograficas Datos
Pais Ecuador
Regioén Costa/Sierra
Provincia Guayas/Pichincha
Clima Trépical/lhumedo-Frio
Demogréficas Datos

Tipo de consumidor  Empresarial
Origen de la empresa Ecuatorianas y extranjeras

Socioecondmica Datos
Categoria de la Grandes - medianas.
empresa
Ingresos De $10.000 en adelante

Psicograficos Datos
Estilos de vida .
y No aplica
valores
Personalidad No aplica
Conductuales Datos

Productos de limpieza de alta calidad
y garantizados

Tasa de uso Moderada

Nivel de lealtad Media

Beneficios buscados

Elaborado por: El autor

Como se logra identificar en la tabla desarrollada, hay varios datos que
permitirdn a la fuerza de ventas a la hora de desarrollar la gestion de venta
del producto, direccionarse a las empresas que tengan este perfil ya
identificado, esto a su vez supondrd la optimizacion de recursos para la
compafila 3M Ecuador C.A., recursos que podran ser adecuadamente
empleados en otras actividades que sean necesarias como parte de la

introduccién de los productos quimicos de limpieza de la compaiiia.

2.7. Analisis interno

2.7.1.Cadena de valor

La cadena de valor es una herramienta de evaluacién interna para las

empresas, que permite reconocer y evaluar los recursos con los que cuenta
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la misma, sin embargo esta evaluacion también permite conforme se van
identificando los recursos disponibles asignarle un diferencial con el fin de
gue los clientes reconozcan las gestiones que una firma desarrollar para
ellos, esto con el paso del tiempo y la eficiente gestion se transforma en una

ventaja competitiva (Cuatrecasas, 2013).

Se procede a continuacion a desarrollar la cadena de valor de la
compafiia 3M ECUADOR C.A:

INNOVACION
Il r @
| INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA %
R
1
Qé
: ; °&
5 = $3 2y 93 IS
9 2 B B 28 QW
= =M ~ i ol
: : 3k 2 = S

Figura 46. Cadena de valor

Elaborado por: El autor
e Actividades primarias: Son todas aquellas actividades que se
ejecutan y realizan para llevar a cabo la comercializacion de los
concentrados quimicos a las empresas de limpieza y mantenimiento y

la implementacién del modelo de gestion integral.

- Importaciones: 3M es una empresa multinacional con sede en
EEUU y con presencia en Ecuador hace mas de 30 afios
aproximadamente, siendo su portafolio de productos bastante
amplio y diversificado atendiendo mercados tan diversos como:
oficina, seguridad, imagen grafica, salud, limpieza industriales,
electrénico, entre otros, mantiene muchas plantas de produccién
propias alrededor del mundo, lo que le permite una eficaz

optimizacién de los recursos disponibles para el aprovisionamiento,
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en los tiempos indicados, a los diferentes paises donde cuenta con
subsidiarias.

Operaciones: La empresa mantiene excelentes indicadores de
gestién de cumplimiento de los tiempos de llegada a al pais de sus
productos terminados; asi mismo como de nacionalizacion y
transporte hasta las bodegas principales en la ciudad de Guayaquil,
este proceso toma de 45 a 60 dias desde que es colocada la orden
de importacion por parte de los distribuidores autorizados, gracias a
esto se pueden hacer mejores proyecciones de ventas y

cumplimientos de los tiempos de entrega de los productos al canal.

Logistica externa: Localmente, mantiene contratado un proveedor
logistico para realizar la entrega de sus productos a los
distribuidores autorizados en las principales ciudades del pais,
Guayaquil, Quito y Cuenca, el tiempo de entrega va desde 24 a 48
horas maximo después de ingresado el pedido en la plataforma
virtual EOC y de acuerdo al dia asignado de entrega para cada
distribuidor; una vez que el distribuidor recibe el producto de parte
del operador logistico, coordina la entrega al cliente final maximo
en 24 horas, inclusive puede ser el mismo dia dependiendo de la
hora de recepcion del pedido.

Marketing y ventas: Por ser una empresa multinacional es
posible compartir mejores practicas con otros paises de la region y
el mundo, donde el desarrollo de las estrategias, campafas y
material publicitario, en la mayoria de los casos ya estan
desarrollados y solamente se necesita adaptarlo o tropicalizarlo de
acuerdo a la realidad, requerimientos y cultura de cada pais. Para
el presente plan de negocios se esta implementando una estrategia
de comercializacion Unica en la region andina y posiblemente a
nivel mundial, basado en un modelo diferenciador en el mercado y
ajustado al entorno donde se desarrollaran las operaciones de los

actores de la cadena de valor integrada.
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Modelo integral: El presente plan de negocios pretende generar
servicios de valor agregado y diferenciados a través de un modelo
de gestion integral dirigido a las empresas de limpieza y
mantenimiento, que les permita cumplir con estandares de calidad
en los servicios que ofrecen a sus clientes finales, cumpliendo con
las leyes y normativas vigentes ambientales y de operacion, a
través de la profesionalizacion su personal operativo en los

procesos y procedimientos de limpieza.

Actividades de apoyo: En esta categoria las actividades de apoyo
hacen referencia a varios recursos que permiten que las actividades
primarias funcionen de manera eficiente. Conforme se describen las
actividades de apoyo se muestra la relacion con la parte tangible de
3M ECUADOR C.A.

Innovacion: Esta actividad es el dia a dia de la empresa en todo el
mundo, ya que la innovacidbn permite inventar y crear
permanentemente, a través de la ciencia, soluciones y productos
que ayudan a mejorar la vida de las personas en cualquier lugar
donde se encuentren, en la casa o en el trabajo, o en todas las
actividades diarias donde se requieran utilizar sus productos, por
esta razén 3M nunca deja de inventar y proveer productos a los

diferentes negocios y divisiones.

Colaboradores: El personal que labora en 3M ECUADOR C.A., es
altamente calificado y especializado de acuerdo al area en el que
se desempefia, ya que el perfil profesional es bastante exigente, y
como parte del proceso de seleccion, existen muchas entrevistas y
pruebas que tienen que realizarse antes de estar en la terna final
para la eleccion del candidato, vale destacar que las evaluaciones
anuales de desempefio estan alineadas al desarrollo de las
competencias para los planes de carrera individuales, este sistema

de gestion del éarea de recursos humanos permite a los
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colaboradores mantener una actitud siempre positiva para lograr
los objetivos individuales y del equipo, que se veran reflejados en la
calidad de servicio que se brinda a los canales de distribucion y

clientes finales.

- Infraestructura tecnoldgica: Las altas inversiones que realiza la
empresa en infraestructura tecnoldgica, permiten acortar los
tiempos de respuesta a los clientes internos y externos, facilita el
desarrollo de las actividades comerciales ya se encuentran
implementadas plataformas tecnologicas en los dispositivos
moviles que permiten estar conectados desde practicamente
cualquier lugar y a cualquier hora, ya sea solo para revisar el
correo electrénico hasta tener video y teleconferencias con
cualquier parte del mundo en tiempo real, todo esto se traduce en

brindar un servicio muy agil y eficiente a todos los clientes.

- Recursos Financieros: El gran musculo financiero con el que
cuenta la empresa le permite tener la suficiente liquidez para
mantener sus operaciones en el pais a pesar de las cambiantes
condiciones politicas y econémicas que se presentan en el entorno
nacional e internacional, donde sus indicadores financieros se
mantienen estables a pesar de la dinAmica econdémicas de los
paises, esto es posible por las politicas crediticias con sus clientes
y proveedores, también por la disciplina en la administracién de los
recursos y los gastos que estos generen; todo esto crea el
ambiente ideal para implementar el presente proyecto de inversion
que permitira incrementar las ventas en un 25% a la Division de
Soluciones Comerciales de 3M ECUADOR C.A.

2.7.2.Benchmarking

Con la finalidad de analizar de forma comparativa las dimensiones de
producto, servicios y procesos de la empresa 3M ECUADOR C.A., con

relacion a los principales competidores que operan en el mercado, como es
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el caso de Diversey, Spartan y Ecolab; se aplicé el Benchmarking como
herramienta de gestion, a partir del cual se evaluaron diferentes variables
relacionadas con las operaciones de las organizaciones mencionadas,
segun se muestra a continuacion; considerando muy mala (1); mala (2);

regular (3); buena (4); y muy buena (5):
Tabla 19

Benchmarking

Puntuacion

indice de competitividad Diversey J'U ECOLAB 3M

Spartan

Requerimientos basicos -

Procesos (30%) 4 4 4 2
Infraestructura de la empresa 4 5 4 5
Experiencia en el mercado 5 5 4 5
Gestién de Recursos Humanos 4 5 4 5
Desarrollo tecnolégico 4 5 4 5
Tiempo de importacion 3 3 3 3
Comodidad del sistema 3 3 3 4
Potenciadores de eficiencia del 4 5 4 5

producto (30%)

Amplia cartera de productos 5 5 5 4
Calidad del producto 4 5 4 5
Calidad del servicio 4 5 3 4
Imagen de marca 4 5 4 5
Marketing y ventas 4 5 3 5
Garantia Dilutores 3 3 3 5
Factores de innovacion del

servicio (40%) 4 S 3 S
Innovacién de servicios 4 5 3 5
Soporte técnico 4 5 3 5
Servicio post venta 4 4 3 5
Capacitaciones 4 5 4 5
Certificaciones 4 5 4 5
Total 12 14 11 14

Elaborado por: El autor

Con base a los resultados obtenidos del analisis comparativo
benchmarking, se identific6 como principal competencia de 3M ECUADOR
C.A., a la empresa Spartan; la cual de acuerdo a los datos obtenidos del
estudio de mercado es la mas usada por las empresas que ofrecen servicios

de limpieza y mantenimiento.
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En cuanto a la mayor fortaleza de que posee la empresa Spartan, se
identific6 que esta radica en los factores potenciadores de eficiencia del
producto y los factores de innovacion del servicio; puesto que al igual que la
3M ECUADOR C.A. ha logrado impulsar los principios de calidad, innovacién
imagen y soporte. Sin embargo, a diferencia de Spartan, 3M ECUADOR
C.A., posee ventaja competitiva a proporcionar mayor garantia y mejor

servicio post venta.

De acuerdo a esta perspectiva, a pesar de que el nivel de competitividad
de la industria es alto, sobre todo en lo que se refiere a la amplia cartera de
productos, la calidad y las certificaciones que posee; es posible que la
empresa 3M ECUADOR C.A. obtenga una ventaja competitiva a partir del
servicio post venta y el soporte técnico que ofrezca a sus clientes
proporcionados de forma integral, lo cual podra ser desarrollado como un

factor diferenciador en el mercado.

2.8. Diagnostico

A partir de la informacién obtenida del estudio de mercado y el analisis de
la competencia, se procedera a realizar el diagnostico de los factores
internos de la empresa 3M ECUADOR C.A., lo que permitird identificar los
principales aspectos que podran ser aprovechados para el desarrollo de las
estrategias del presente plan de negocios. Por lo tanto, se procedera a
realizar el analisis DAFO, andlisis CAME, analisis de la matriz de crecimiento

de Ansoff, y finalmente se definira el mapa estratégico de objetivos.

2.8.1.Anélisis DAFO

El andlisis DAFO implica la calificacion y ponderacion de las fortalezas y
debilidades de la empresa 3M ECUADOR C.A. a nivel interno; y de las
principales amenazas y oportunidades existentes en el mercado en el que
opera a nivel externo. Los resultados que se obtengan a partir de este
analisis permitiran identificar la capacidad que tiene la empresa de potenciar

sus principales fortalezas y aprovechar los factores del mercado.
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Tabla 20

Peso

Calificacion

Calificacion

Matriz EFI
MATRIZ EFI
(FACTORES INTERNOS)
Factores
Debilidades

Poco reconocimiento en el mercado

Tiempo de importacion de los concentrados

No incluyen botellas para las diluciones

Instalacion del sistema dilutor

Poca rotacion de determinados segmentos
Fortalezas

Marca reconocida a nivel mundial

Amplia categoria de concentrados

Disefio pantentado de tapas-valvulas

No necesita presion permanente de agua

Stock permanente de productos

Dosificacion exacta

Servicios de valor agregado

Reduccién de costos por menor espacio de almacenamiento

Totales

Calificar entre 1y 4

50%
5%
20%
10%
10%
5%
50%
5%
4%
8%
8%
5%
7%
10%
3%
100%

PN Wb

WhDMAMW

WhWWhADdwapH

Ponderada

0,15
0,80
0,40
0,40
0,15

0,20
0,12
0,32
0,32
0,15
0,21
0,40
0,09

3,71

Muy Importante
Importante
Poco Importante
Nada Importante

Elaborado por: Los autor

En primer lugar, la ponderacién alcanzada a partir del andlisis sectorial de
los factores internos de 3M ECUADOR C.A., al ser superior a la ponderacion
estandar de 2,5 demuestran que la empresa posee la capacidad de emplear
eficientemente sus fortalezas para disminuir sus debilidades. Considerando
que la empresa opera en un mercado altamente competitivo, resulta

fundamental que esta pueda aprovechar adecuadamente las ventajas que

posee para competir con las empresas que lideran el sector.
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Tabla 21

Matriz EFE
MATRIZ EFE m
(FACTORES EXTERNOQOS)
Factores Peso Calificaciéon Calificacion
Ponderada
AMENAZAS 50%
Implementacién de aranceles y salvaguardas 10% 3 0,3
Guerra de precios entre competidores 5% 4 0,2
Restriccion de importaciones 20% 4 0,8
Exigencia de registros sanitarios 10% 3 0,3
Falta de profesionalizacién en procesos de limpieza institucional 5% 2 0,1
OPORTUNIDADES 50%
Insumo diferenciado para las empresas de limpieza 3% 2 0,06
Regulaciones cada vez mas exigentes por los organismos de control 5% 3 0,15
Explorar otros nichos de mercado 15% 4 0,6
Aumento en los precios de los productos de produccion local 5% 3 0,15
Dilutores genericos de las marcas de la competencia 7% 3 0,21
Mejorar los metodos de control del consumo 10% 4 0,4
Tendencia creciente al consumo de productos amigables con MA 5% 2 0,1
Totales 100% 3,37
4 Muy Importante
Calificarentre 1y 4 3 Importante
2 Poco Importante
1 Nada Importante

Elaborado por: El autor

Los resultados que se obtuvieron del andlisis de los factores externos,
demuestran que la empresa 3M ECUADOR C.A., se encuentra en
condiciones para hacer frente a las situaciones que se presenten en el
mercado en el que se encuentra, considerando que podra utilizar las

oportunidades existentes para neutralizar las amenazas del entorno.

2.8.2.Analisis CAME

Para el desarrollo de las estrategias que le permitan a la empresa hacer
frente a los factores externos y aprovechar los factores internos se
procedera a desarrollar el andlisis de estrategias CAME, el mismo que se
plantea a partir de los resultados obtenidos de la evaluaciébn de las
fortalezas, debilidades que posee 3M ECUADOR C.A., y las oportunidades

existentes en el entorno empresarial en el que opera.
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Tabla 22

Anélisis CAME

MATRIZ CAME

FORTALEZAS "F" DEBILIDADES "D"
Marca reconocida a nivel mundial ~ Tiempo de importacion de los concentrados
No necesita presién permanente de

No incluyen botellas para las diluciones

agua
Dosificacién exacta Instalacion del sistema dilutor
Disefio pantentado de tapas - - .
valvulas Poca rotacion en determinados segmentos

Poco reconocimiento de la empresa en el
mercado

OPORTUNIDADES "O" | ESTRATEGIA OFENSIVA (F+O) ESTRATEGIA DE REORIENTACION (D+0)

Servicio de valor agregado

Explorar otros nichos de
mercado

Potencializar las ventajas Establecer tiempos exactos de importaciony
Dilutores genericos de las competitivas en las demostraciones realizar acuerdo comercial con el canal para el

marcas de la competencia ~ de productos y comunicaciones, aprovisionamiento de las botellas para las
recalcando el poder de la marca 3M diluciones, asi como también de la instalacion

. como productos innovadores sin costo del sistema dilutor
Mejorar los metodos de
control del consumo

AMENAZAS " A" ESTRATEGIA DEFENSIVA (F+A) ESTRATEGIA DE SUPERVIVENCIA (D+A)

Implementacion de

Obtener el registro sanitario en el
aranceles y salvaguardas

menor tiempo posible, Analizar la posibilidad de la produccion local

Restriccion de apalancandonos en los del concentrado con empresas del medio y
importaciones procedimientos de obtencién de los manteniendo la importacién del sistema con
Exigencia de registros registros enla D|3\/'\|/IS|on de Salud de los estandares de calidad de 3M Company

sanitarios

Elaborado por: El autor

2.8.3.Matriz de crecimiento de Ansoff

El andlisis de la matriz de crecimiento de Ansoff le permitirdA a 3M
ECUADOR C.A., establecer adecuadamente la orientacion general del
presente plan de negocio, es decir que se determinara la linea de
crecimiento en el mercado que espera alcanzar a partir del desarrollo y
aplicacion de las estrategias comerciales. Por lo tanto, considerando que la
empresa posee una trayectoria en el mercado y cuenta con una cartera de
clientes, se plantea la expansién del negocio a partir del desarrollo de

productos o diversificacion, segun se presenta a continuacion:
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Tabla 23

Matriz de crecimiento de Ansoff

w PRODUCTOS

EXISTENTES NUEVOS
Desarrollo de productos o

%) . . ..

LUl Diversificacion

|_

prd

LIJ .z

5 Penetracién de mercados

< — ~ =
n L \Y4 VisL N |
@) Cleaning Chemical
a Management

System

<
O
04
L
>

8

S Desarrollo de mercados o . Ny

T . e ., Diversificacion

) Diversificacion

Z

Elaborado por: El autor

Las estrategias de crecimiento basadas en el desarrollo de productos,
contempla la introduccion y comercializacion de seis concentrados quimicos
para limpieza que son: 3H, 7H, 8L, 13L, 17L, y 25H con sus respectivos
rendimientos. Considerando que las principales empresas competidores del
mercado, posee a su vez una amplia cartera de productos, es necesario que
3M ECUADOR C.A. se mantenga en constante diversificacion de su
portafolio, con la finalidad de satisfacer la demanda y exigencias de los
clientes y mantener la competitividad.

2.8.4. Mapa estratégico de objetivos

El logro de los objetivos de la empresa 3M ECUADOR C.A., dependera
de la definicién de la estrategia y de la capacidad de poner en practica el
plan de accion necesaria. Por lo tanto, sera necesario alinear las acciones y
medidas que se centran en el propdésito general de la implementacion del
plan negocio, a partir del desarrollo del mapa estratégico de objetivos. A

partir de esta herramienta, se definen las principales lineas de accion o
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estrategias, correspondientes a la perspectiva de aprendizaje y crecimiento,

procesos internos, del cliente, y financiera.

Generarun incremento del 25% en las ventas anuales de la Division de Soluciones Comerciales de 3M ECUADOR C.A.,
comercializando quimicos concentrados al sector de las empresas de servicios de limpiezay mantenimiento de las
ciudades de Guayaquil y Quito, durante el segundo semestre del 2017.
'd
Incremento en la facturacion anual de la empresa 3M ECUADOR CA, de$ 513477, para el
FINANCIERA sequndo semestre del periodo 2017.
; 7 N
g Capacitacion del ‘ Programa corporativo de 3M Certificacion de
CLIENTE €15 nuexaos EPEC'“W” €l persona ECUADORCA. sobre el procesos de empresas
) cpncegtr? 03 operatlvg dl_e las manejo del sistema integral de limpieza y
QuIMICOS Ce impieza EMpresas de impieza de impieza y mantenimiento mantenimiento
A A _/‘
PROCESOS | movacin | | Ampoporatio | | CPIEEENE || Acueroscomerciaes || Mdecuats
INTERNOS del senvicio de productos internos distribucién clientes
J s / 4 /
APRENDIZAJE Capacitacion y S%L;\lﬁlé:s d::ﬂgid g:t Conocimiento sobre los Responsabilidad
Y CRECIMIENTO certificacion {renta P productos ambiental

Figura 47. Mapa estratégico de objetivos

Elaborado por: El autor

2.8.5.Conclusiones

“Segun la informacién que se obtuvo en el estudio de mercado, el analisis
de la competencia y de la situacion interna de la empresa 3M ECUADOR
C.A., se puede concluir que el 84.6% de las empresas de limpieza y
mantenimiento encuestadas, no cuentan con ningun tipo de certificaciéon de
Sus procesos operativos y procedimientos. Asi mismo, se identifico que el
53.1% de las empresas que respondieron la encuesta, estan interesadas en
obtener la certificacion, por lo que se determina la factibilidad para la

implementacion de las estrategias disefiadas.
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Con relacién a la competencia, a pesar de que en el sector institucional
operan varios proveedores, se identifico que actualmente el 70.4% de las
empresas de limpieza se proveen de los productos quimicos de limpieza a
través de distribuidores institucionales, Spartan es la empresa de mayor
reconocimiento en el mercado y de acuerdo a la evaluacion comparativa, se

establece como la principal competidora de la empresa 3M ECUADOR C.A

A partir del estudio de los factores internos, se identificO que las
principales fortalezas pueden ser aprovechadas por la empresa para el
desarrollo de nuevas ventajas competitivas y diferenciadoras, que permita
captar o incrementar su base de clientes para alcanzar los objetivos
presentados en el presente plan de negocio. En este caso, a pesar de que
las empresas competidoras poseen una amplia experiencia en la
comercializacion de productos quimicos de limpieza, el factor diferenciador
que permitirh a 3M ECUADOR C.A. mantener su nivel de competitividad,
adicional a la introduccion de los seis nuevos concentrados quimicos de
limpieza, se sustenta en el modelo de gestion integral que pretende brindar a

los actores de la cadena de valor integrada”
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CAPITULO 1l

PLAN ESTRATEGICO

3.1. Objetivos Comerciales

Objetivo General

Introducir y comercializar 6 concentrados quimicos de la compafia 3M
ECUADOR C.A. a través del distribuidor nacional autorizado con aplicacién a
las empresas que brindan servicio de limpieza y mantenimiento para el
sector institucional en las ciudades de Guayaquil y Quito, generando un
incremento en su facturacion anual de $ 513.477, para el segundo semestre
del periodo 2017.

Objetivos Especificos

1. Disefar estructura organizacional 3M ECUADOR C.A. para la
comercializacion y servicio post venta de 6 concentrados quimicos

para el mes de diciembre 2016

2. Implementar alianza estratégica con distribuidor a nivel nacional

autorizado, para el segundo trimestre de periodo 2017.

3. Desarrollar estructura de responsabilidad social corporativa (RSC)
para el plan de negocios integrada por 3M ECUADOR C.A. — vy el

distribuidor nacional autorizado.

Objetivos Operativos
Para objetivo especifico 1
e Definir y aprobar roles y responsables de unidad comercial de 3M
ECUADOR C.A. para Febrero 2017.

e Obtener registro sanitario (ARCSA) para portafolio de 6 concentrados

guimicos de limpieza para marzo 2017
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Estructurar el plan de capacitacion para el personal operativo de las
empresas de limpieza y mantenimiento de la ciudad de Guayaquil y

Quito, en el segundo trimestre del 2017.

Construir programa corporativo de 3M ECUADOR C.A. sobre el
manejo del sistema integral de limpieza y mantenimiento, para marzo
del 2017.

Para objetivo especifico 2

Celebrar acuerdo comercial con el distribuidor nacional autorizado
para la distribuciéon en Guayaquil y Quito de los productos y servicios

del plan de negocios propuesto para Abril 2017.

Difundir programa corporativo de 3M ECUADOR C.A. sobre el manejo
del sistema integral de limpieza y mantenimiento al area comercial del

distribuidor nacional autorizado en el periodo de abril del 2017.

Realizar lanzamiento en Guayaquil y Quito del sistema integral de
limpieza a los actores de la cadena de valor del plan de negocios
(DISTRIBUIDOR - EMPRESAS DE LIMPIEZA - CLIENTES
FINALES) para junio del 2017

Para objetivo especifico 3

Contratar a empresa verificadora independiente para certificacion de
los procesos a las empresas de limpieza y mantenimiento de

Guayaquil y Quito, durante el tercer trimestre del 2017.
Certificar a las empresas de limpieza y mantenimiento de Guayaquil y

Quito, en los procesos de aplicacién de los concentrados quimicos de

limpieza, a partir del cuarto trimestre del periodo 2017.
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Implementar programa de manejo de desechos y productos
contaminados de la operacion del servicio de limpieza vy

mantenimiento, a partir del cuarto trimestre del 2017.

Imprimir revista semestral del servicio de limpieza y mantenimiento
que involucre informacion de las empresas de limpieza y sus clientes

finales, a partir del primer semestre 2017.

Instalar para 3M ECUADOR C.A. el programa de entrenamiento
“Cleaning Institute” para el personal operativo y de mantenimiento de
las empresas de limpieza y sus clientes finales, a partir del segundo
trimestre del 2017.
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Tabla 24

Plan de ejecucion de actividades

ESTATUS
I FEND ENTE
PLAN DE EJECUCION DE ACTIVIDADES EN EJECUCION
_CERRADO
CENENNVOS, Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre

OBJETIVOS ESPECIFICOS OBJETIVOS OPERACIONALES

Definir y aprobar roles y responsables de unidad comercial de 3M
ECUADOR C.A. para Febrero 2017.

Obtener registro sanitario (ARCSA) para portafolio de 6

Disefar estructura organizacional 3M ¢qncentrados quimicos de limpieza para marzo 2017

ECUADOR C.A. para la
comercializacién y servicio post Estructurar el plan de capacitacién para el personal operativo de las
venta de 6 concentrados quimicos  empresas de limpieza y mantenimiento de las ciudades de
para el mes de diciembre 2016 Guayaquil y Quito, en el segundo trimestre del 2017

Construir programa corporativo de 3M ECUADOR C.A. sobre el
manejo del sistema integral de limpieza y mantenimiento, para
marzo del 2017.

Celebrar acuerdo comercial con distribuidor nacional autorizado
para distribuciéon en Guayaquil y Quito de los productos y servicios
del plan de negocios propuesto para Abril 2017.

Implementar alianza estratégica con - pjfundir programa corporativo de 3V ECUADOR C.A. sobre el
distribuidor nacional autorizado, para manejo del sistema integral de limpieza y mantenimiento al area
el segundo trimestre de periodo  comercial del distribuidor nacional autorizado en el periodo de abril

del 2017.
Realizar lanzamiento en Guayaquil y Quito del sistema integral de
limpieza a los actores de la cadena de valor del plan de negocios
(DISTRIBUIDOR - EMPRESAS DE LIMPIEZA - CLIENTES
FINALES) para junio del 2017

Contratar a empresa verificadora independiente para certificacion
de los procesos a las empresas de limpieza y mantenimiento de
Guayaquil y Quito, durante el tercer trimestre del 2017.

Certificar a las empresas de limpieza y mantenimiento de Guayaquil
y Quito, en los procesos de aplicacion de los concentrados quimicos
de limpieza, a partir del cuarto trimestre del periodo 2017.
Implementar programa de manejo de desechos y productos
contaminados de la operacion del servicio de limpieza y
mantenimiento, a partir del cuarto trimestre del 2017.

Desarrollar estructura de
responsabilidad social corporativa
(RSC) para el plan de negocios
integrada por 3M ECUADOR C.A.y

el distribuidor nacional autorizado. - . - P -
Imprimir revista semestral del servicio de limpieza y mantenimiento

que involucre informacion de las empresas de limpieza y sus
clientes finales, a partir del primer semestre del 2017

Instalar para 3M ECUADOR C.A. el programa de entrenamiento
“Cleaning Institute” para el personal operativo y de mantenimiento de
las empresas de limpieza y sus clientes finales, a partir del segundo
trimestre del 2017.

Elaborado por: el autor
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3.2. Plan comercial y de marketing

El plan comercial y de marketing permitira analizar el entorno competitivo
y demandante para la fuerte introduccion al mercado de limpieza
institucional, de un sistema integral de dilucién de concentrados quimicos de
limpieza, considerando las oportunidades de fidelizacibn que se puedan
identificar y que se puedan implementar a través de las estrategias de un

modelo de negocio integral

Dichas estrategias permitirdn generar posicionamiento como marca lider
en sistemas integrales de dilucion y ser preferido por las empresas que
brindan servicios de limpieza por los multiples beneficios que les representa

ser un socio estratégico para la compafiia.

Estos beneficios se veran reflejados en la confianza que tendran los
clientes finales al contratar empresas con personal especializado en
procesos de limpieza y certificadas por verificadores independientes, que
incluyen las auditorias en el buen manejo de los desechos contaminados

hasta su disposicion final.
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Tabla 25

Estrategias comerciales y de marketing

SITUACION ACTUAL

ESTRATEGIAS

COMERCIAL

MARKETING

Exigencias de los registros sanitarios de los concentrados
quimicos por parte del ARCSA)

Escasas empresas de limpieza con certificaciones

Dilutores genericos
Variaciones en las concentraciones de quimicos de limpieza

Amplia oferta de marcas de quimicos

Falta de profesionalismo en limpieza institucional

Poca informacion de los sistemas dilutores de quimicos.

Falta de difusion del sistema dilutor

No existe marca lider

Poca cobertura de medios al sector de limpieza institucional

Se gestionara con el
(ARCSA) los registros
registros sanitarios

Se otorgaran certificaciones
a las empresas de limpieza
con verificadoras
independiente

Dilutores propios y
patentandos

Dilucidn exacta para un
optimo rendimiento
Enfoque unicamente en
empresas de limpieza

Plan de capacitaciones y
entrenamientos
permanentes

Envio de mailing a
tomadores de decision e
influenciadores de compra
de las empresas de limpieza

Elaboracion de catalogo
organizacional de los
beneficios del sistema
Generar fidelidad hacia |a
marca a través de plan de
servicio integral de
certificacion y plan de
capacitacion de la
disposicion final de los
materiales de limpieza.

Edicion de revista
especializada de limpieza

Elaborado por: el autor

105



3.2.1.Estrategias de ventas

Para este plan de negocios se implementara una estrategia de
crecimiento de tipo horizontal, ya que por ser un nuevo producto de la
compafia 3M ECUADOR C.A., es necesario la busqueda de nuevos clientes
para establecer una relacion de confianza y servicio basada en valores
agregados que se reflejaran en la satisfaccion de sus clientes finales asi

como también en ingresos sustentables para la compafiia.

Por ello, las estrategias de ventas como parte del presente plan de

negocios, giraran en torno:

e Entregar un producto de calidad y con la garantia que ofrece la
compafiia y marca 3M.

e Entrega de certificaciones por concepto de la correcta manipulacién
de los productos quimicos de limpieza y mantenimiento institucional a

las empresas que lo adquieran.

3.3. Funcién de la Direccion de Ventas

Previa a la puesta en marcha del plan estratégico, es importante definir
las funciones de la direccion comercial, ya que no solo se enmarcan en las
funciones de caracter comercial propiamente, sino también en otras aristas
como el area estratégica, gestionaria y de control que permita realizar una
administracion integral tomando las mejores decisiones en todo el proceso
de ventas para fortalecer la cadena de valor que reflejard un servicio

diferenciador hacia los clientes.

La gestion de la unidad comercial a cargo se vuelve de vital importancia
ya que se requiere de las competencias y aptitudes necesarias para

seleccionar, liderar, empoderar y colaborar con todo un equipo diverso.

a) Actividades estratégicas: Definira los objetivos, planes, estrategias

y funciones del departamento comercial, asi como también disefar las
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b)

estructuras del equipo comercial y de servicio estableciendo las zonas
de cobertura con sus respectivas cuotas de ventas, previa la
observacion y analisis del entorno externo en un ambiente muy
competitivo, calculando la demanda potencial y conociendo
profundamente el mercado para definir las caracteristicas y perfiles de
los potenciales clientes.

Actividades de gestion: La eficiente y eficaz gestion como
administrador del area comercial debe estar soportada en manejar el
(Segales, 2014)actuar, entre ellos el proceso de seleccion,
reclutamiento e incorporacion del nuevo personal de ventas, asi como
la permanente capacitacién y entrenamiento de la fuerza de ventas
actual, estableciendo planes de incentivos y promociones con el fin de
tener un equipo motivado generando retencion de talento de alto

potencial.

El establecimiento y el hacer cumplir de politicas comerciales afines a
la cultura organizacional de la empresa deberan incluirse en el disefio
del mix de marketing investigando y entendiendo la demanda

potencial y necesidades de los consumidores.

La coordinacion con las areas de soporte como crédito, supply chain,
etc.se realizara en un entorno favorable que estén alineados a los
objetivos generales y especificos tanto del area comercial como de las

otras areas y de la compafiia.

El control de gastos de toda la estructura comercial, optimizando los
costos en busqueda de mejorar permanentemente la rentabilidad no
debe afectar a la calidad del producto ni del servicio brindado al
cliente externo e interno, por esa razon es imperativo establecer
proyecciones de ventas lo mas acertadas al tamafio de la demanda

investigada.
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c) Actividades de control: Establecera indicadores de la gestion
comercial integral para poder comparar los resultados obtenidos con
los parametros de medicion definidos y realizar los ajustes que sean
necesarios para enfocar las actividades al logro de los objetivos

planteados al inicio del plan de negocios.

3.4. Organizacion de la Estructura de Ventas

Al ser 3M ECUADOR C.A. una compafiila con mdltiples negocios tan
diversos para ofrecer al mercado, en esta unidad de negocios se establece
una estructura de tipo horizontal. Teniendo a un lider que encabeza el
negocio en la region Andina; asi como también una coordinadora de
marketing que asumira nuevos roles y responsabilidades para sacar

adelante el proyecto desde mercadeo.

Esta estructura también incluye un representante técnico que brindara el
respaldo técnico que se requiere para poder implementar el sistema integral

de dilucion.

Figura 48. Organizacion de la estructura de ventas
Sistemas y acciones de venta

La gestion comercial que se realizara es tipo venta personal; ya que, se
establece un contacto directo entre vendedores y compradores, en el
siguiente orden: 3M ECUADOR C.A. - VEPAMIL - EMPRESA DE

LIMPIEZA en este caso el Gerente de Cuentas Claves como vendedor y el
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distribuidor como comprador/vendedor a la empresa que brinda servicio de

limpieza institucional como comprador-usuario.

[ ¢ Vendedor J \:> {0 Comprador/Vendeclor} ,:> { ° Compraf:lor/CIiente }
Final

Figura 49. Sistema de venta

3.5. Previsiones y cuotas de ventas

Para el presente plan de negocios, se toma en cuentas las empresas
activas registradas en las ciudades de Guayaquil y Quito que registran
facturacion en el mismo periodo. En la ciudad de Guayaquil y Quito existen
78 y 76 empresas respectivamente, lo que totaliza un mercado objetivo de

154 empresas en estas dos ciudades.

Esta cantidad de empresas representan 84% de la facturacion total de las
empresas que brindan servicios de limpieza en el Ecuador, lo que muestra
claramente donde se enfocaran los esfuerzos para la introduccién del

sistema dilutor.

3M ECUADOR C.A. lanza al mercado un nuevo sistema de dilucién de
concentrados quimicos, por lo tanto no cuenta con informacion historica de
las ventas; sin embargo, se implementa el método la intuiciébn que permita
poder realizar las proyecciones de ventas en base a la experiencia obtenida,
obteniendo la participacion porcentual en las ventas totales de cada

concentrado quimico.
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Tabla 26

Previsiones de ventas

PREVISIONES DE VENTAS
Productos PrecioVenta ‘% Particip.Venta 2017 2018 2019 2020 2021
LIMPIADOR Y PROTECTOR PARA VIDRIOS 17L 581.55 0% $153578 5165364 5179133 5193464 5208941
LIMPIADOR DESINFECTANTE CUATERNARIO NEUTRO 25H 588.84 10% §85.772 560,233 565,052 §70,256 F7R 877
DESENGRASANTE ALIMENTICIO TH 58427 5% $26,452 $28 568 530853 $33322 535 987
LIMPIADOR NEUTRQ 3H $30.52 15% 537,214 540191 543 408 546,879 50,629
LIMPIADOR USO GENERAL 8L 548.71 20% $61,151 566,043 $71,326 $77,032 583,195
AMBIENTADOR AROMA FRESCURA 13L $142.82 20% $179,311 $193656 5200148 5225880 5243951

Total Dolares  $513477  $554555  §588919  $646833  $6098,579
Elaborado por: El autor

3.5.1.Potencial de mercado, de ventas y clases de

previsiones

Como se menciond en capitulos anteriores, al afio 2015, en el Ecuador
existen 313 empresas con el estatus de activas y que reportaron facturacion
en el mismo periodo al organismo pertinente. Estas empresas representan el

potencial total del mercado.

En las provincias de Guayas y Pichincha se encuentra el 72% del total de
las empresas de limpieza y mantenimiento que existen en el Ecuador. La
implementacion del presente proyecto se realizard en las ciudades de Quito
y Guayaquil con 154 empresas (78 empresas en Guayaquil y 76 empresas

en Quito) que es la base para realizar los calculos del potencial de ventas.

3.5.2. Procedimiento para las previsiones

3M Region Andina comunica a la unidad de negocios de Seguridad e
Imagen Grafica de Ecuador el plan anual de ventas alineado a los objetivos

corporativos de 3M Company.

Posteriormente el Gerente Comercial de la unidad de negocios, comunica
el plan de ventas para la Division de Soluciones Comerciales, este plan
anual esta disefiado de acuerdo a la participacion de las diferentes

categorias dentro de la estructura de ventas de la divisibn y de las
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proyecciones de crecimiento esperadas de acuerdo a las variables del
entorno y del mercado.

En conjunto con el Gerente Comercial y el Gerente General del
distribuidor nacional autorizado se establece y disefia la estacionalidad de
las proyecciones de ventas tomando en cuenta los planes financieros y
comerciales del distribuidor. Llegando a un acuerdo entre las partes, el plan

anual de ventas es comunicado al area comercial del distribuidor.

PLAN COMERCIAL ANUAL UNIDAD DE
SEGURIDAD E IMAGEN GRAFICA

SECOMUNICA PLAN DEVENTAS A LA
DIVISION DE SOLUCIONES
COMERCIALES

SEELABORA Y COMUNICA PLAN DE
VENTAS ANUAL A DISTRIBUIDOR
NACIONAL AUTORIZADO

;ESTADE
ACUERDO?

SECOMUNICA AL AREA COMERCIAL
DEL DISTRIBUIDOR NACIONAL

Figura 50. Procedimiento para las previsiones de ventas

Elaborado por: El autor
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3.5.3. Métodos de prevision de ventas

Los constantes cambios en el entorno interno y externo de las empresas,
generados por la interaccion de las variables politicas, econdmicas,
laborales entre otras; ocasiona, en la mayoria de casos, que los prondésticos
0 previsiones de ventas resulten con variaciones considerables al momento

de analizar las ventas efectuadas en relacion a lo esperado.

Para tener en cuenta estas variaciones que se presentan en el mercado,
el presente plan de negocios realiza la prevision de las ventas, de los
proximos 5 afios, a traveés del método de los minimos cuadrados, extrayendo
los resultados que se obtuvieron en la pregunta No. 2 de la encuesta
realizada a las empresas de limpieza y mantenimiento de las ciudades de

Guayaquil y Quito (154 empresas).

Tabla 27

Mercado potencial Guayaquil y Quito

Empresas de limpieza encuestadas 154 Segmentacion de #minimo de clientes # de clientes por
Empresas de % empresa
Escala limpieza de la escala 5
25a50 121 78,57% 25 3025
75a100 22 14,29% 75 1650
Pregunta #2

100a 125 8 5,19% 100 800

mas de 125 12 7,79% 125 1500

Mercado potencial 6975

Elaborado por: El autor

El poder mantener la estructura de costos y gastos del proyecto,
generando una rentabilidad atractiva con un éptimo retorno de la inversion;
permite considerar el 15% de captacion del mercado potencial de empresas
de limpieza y mantenimiento, esto es 25 empresas en el pais (10 Guayaquil
y 15 Quito); y un porcentaje igual de clientes finales atendidos por dichas

empresas como generadores de demanda (1,046 clientes finales).
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Tabla 28

Mercado objetivo

# minimo de #de clientes
) # de empresas de . .
Escala de clientes .. clientes de la finales por
limpieza
escala empresa

25a50 18,15 25 454
75a100 3,30 75 248
100a 125 1,20 100 120

mas de 125 1,80 125 225

Empresas 25,00 Mercado Objetivo 1.046

Elaborado por: El autor

Para el presente proyecto se toma en consideracidon una tasa de
crecimiento anual del 8%, como se detalla en 4.2.1 Volumenes del capitulo

IV del presente plan.

Tabla 29

Comparativo crecimiento minimos cuadrados y promedio anual

2018 2009 020 piAY Promedio

CRECIMIENTO ANUAL MINIMOS CUADRADOS 0% 9% JAv; 15% 26%
CRECIMIENTO PROMEDIO ANUAL PROYECTO 8 8 8 8 8

Elaborado por: El autor
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Tabla 30
Calculo de los minimos cuadrados

6.278  Demanda actual de quimicos de limpieza

o 2017 y =409.14 +17.54 (1 y=403.21 +17.86 (t)
oofo*‘b i
& (#Meses
& del afio) Yi tixyi  th2 2018 2019
5% 1 31388 314 1 t y tixyi th2 t y tixyi
8% 2 502,20 1.004 4 13 637 8.284 169 25 478 11.948
3% 3 188,33 565 9 14 655 9.167 196 26 495 12.882
15% 4 941,63 3.767 16 15 672 10.086 225 27 513 13.852
10% 5 627,75 3.139 25 16 690 11.039 256 28 531 14.856
5% 6 313,88 1.883 36 17 707 12.027 289 29 548 15.896
4% 7 251,10 1.758 49 18 725 13.051 324 30 566 16.971
15% 8 941,63 7.533 64 19 743 14.110 361 31 583 18.081
10% 9 627,75 5.650 81 20 760 15.204 400 32 601 19.226
5% 10 313,88 3.139 100 21 778 16.332 441 33 618 20.407
8% 11 502,20 5.524 121 22 795 17.497 484 34 636 21.622
12% 12 753,30 9.040 144 23 813 18.696 529 35 654 22.873
100% 78 6.278 43315 650 24 830 19.930 576 36 671 24.158
222 8.806 165423  4.250 366 6.894  212.773
40% 22%
4,50% 4,50%

Elaborado por: El autor
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676
729
784
841
900
961
1.024
1.089
1.156
1.225
1.296

11.306

37
38
39
40
4
42
43
44
45
46
47
48
510

y=438.98 + 16,69 (t)

th2

1.369
1.444
1521
1.600
1.681
1.764
1.849
1936
2.025
2.116
2.209
2.304

588.022 21818

2020

y tixyi
1.057  39.091
1073 40.782
1.090  42.506
1107 44.263
1123 46.054
1140  47.878
1157 49.736
1173 51.627
1190  53.551
1207 55.509
1223 57.500
1240 59.525

13.780
100%
4,50%

y=533,64+14.46 (t)

t

2,021

49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

1.242
1.257
12711
1.286
1300
1314
1329
1343
1358
1372
1387
1.401
15.861
15%
4,50%



3.5.4. Cuotas de venta

Las cuotas de ventas se establecen en funcion de las unidades que se
requiere captar de una determinada parte del mercado, el cumplimiento de
estas cuotas permite cumplir los objetivos y estrategias comerciales,
generando los recursos econOmicos necesarios que cubra los costos y

gastos incluidos en el analisis financiero de proyecto.

Se elabora el plan de ventas anual para el distribuidor nacional
autorizado, aplicando un mix entre el método de indices de mercado y el
juicio practico, tomando en cuenta también las ciudades de Guayaquil y

Quito.

Tabla 31

Cuota de venta distribuidor nacional autorizado

Estacionalidad 2017 2018 2019 2020 2021
Enero 12% 743 802 867 936 1.011
Febrero 13% 846 913 986 1.065 1.150
Marzo 15% 922 996 1.076 1.162 1.255
Abril 13% 820 886 956 1.033 1.115
Mayo 9% 589 636 687 742 802
Junio 5% 307 332 359 387 418
Julio 3% 205 221 239 258 279
Agosto 3% 179 194 209 226 244
Septiembre 5% 333 360 389 420 453
Octubre % 436 470 508 549 593
Noviembre 6% 384 415 448 484 523
Diciembre 8% 512 553 598 646 697

Total unidades 6.278 6.780 7.322 7.908 8.540

Elaborado por: El autor
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Tabla 32

Cuota de ventas Guayaquil

Estacionalidad 2017 2018 2019 2020 2021
Enero 16% 408 440 476 514 555
Febrero 19% 472 510 551 595 642
Marzo 18% 451 487 526 568 613
Abril 15% 365 394 426 460 496
Mayo 9% 215 232 250 270 292
Junio 4% 107 116 125 135 146
Julio 3% 64 70 75 81 88
Agosto 2% 43 46 50 54 58
Septiembre 2% 43 46 50 54 58
Octubre 3% 64 70 75 81 88
Noviembre 3% 86 93 100 108 117
Diciembre 8% 193 209 225 243 263
100% 2511 2.712 2.929 3.163 3.416

Elaborado por: El autor

Tabla 33
Cuota de ventas Quito
Estacionalidad 2017 2018 2019 2020 2021
Enero 8% 294 318 343 371 400
Febrero 9% 324 350 378 408 440
Marzo 12% 441 477 515 556 601
Abril 12% 441 477 515 556 601
Mayo 10% 383 413 446 482 520
Junio 5% 206 222 240 259 280
Julio 4% 147 159 172 185 200
Agosto 4% 147 159 172 185 200
Septiembre 9% 324 350 378 408 440
Octubre 11% 412 445 481 519 560
Noviembre 9% 324 350 378 408 440
Diciembre 9% 324 350 378 408 440
100% 3.767 4.068 4.393 4745 5.124

Elaborado por: El autor

3.5.5. Método de Krisp

Para realizar el célculo del Método Krisp, es necesario contar con los
histéricos de facturacion de un periodo anterior que permita elaborar las
proyecciones de ventas para los préximos afios, sin embargo para el
presente trabajo, se toma como referencia el método de los minimos

cuadrados en combinacion con el método de los indices de mercado.
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3.5.6. Presupuestos de Ventas

El presupuesto de ventas es la relacion que existe entre los ingresos por
las ventas obtenidas y los gastos que se requieren para generar dichos
ingresos, por esta razon es importante optimizar los costos y ser mas
eficaces en la gestion comercial implementando indicadores que adviertan

cualquier desbalance en esta relacion.

En el siguiente cuadro, se consideran todos los gastos indicados en el
estado de resultados del analisis financiero, excepto las depreciaciones de

los activos.
Tabla 34

Presupuesto general de ventas

00 2018 2019 22 21

Ingresos  Gastos  Ingresos  Gastos  Ingresos  Gastos  Ingresos  Gastos  Ingresos  (Gastos
Enero  $60.779 $56.787  $65641 $59.256 $70892 $63400 $76564 $67.708  $82689  $72448
Febrero $69.162 $64619  §74695  $67430 $8067L §72145  $87.124  $71.047  §94094  $82441
Marzo  $75450 $70494  $81486 $73559  $88004 §78703  $95045  $84.051 §$102648 $89.936
Abril  $67.066 $62661 $72432 $65.386 §78.226 $69.958  $84.484  §74712  $91.243  $79.943
Mayo ~ $48204 $45038  §$52060 $46.996 $56.225 §50283  $60.723 $53699 §65581  $57.459
Juio  $25150 $23498 $27.162 $24520 $29335  $26.234  §31682 $28017 $34216  $29.979
Juio  $16767 $15665 $18108 §16347 $19557 $17490 §21121 $18678 $22811  §$19.986
Agosto  $14671 §13707  $15844 $14303 §17.112 $15303 $18481 §16343  $19959  $17.488
Septiem $27.246  $25456  $29425  $26563  $3L779  $28421  $34322  $30.352  §37.067  $32477
Octubre  $35629  $33280  $38479  §34736  $41558  $37.165 $44882 $39691  $48473  $42470
Noviemh $31437 $29372 $33952 $30650 $36669 §$32793  $39602 $35.021 $42770  $37473
Diciemb $41916 $39.163 $45270  $40866 $48891 $43724  $52803 $46695 §57.027  $49.964
Totales $513477 $479.750 §$554555 $500.613 $598919 §$535.618 $646.833 $572016 $698579 $612.064

Elaborado por: El autor

3.6. Organizacion del territorio y de las rutas

La organizacion de los territorios y el establecer o definir las rutas por
medio de la cual se administrara de mejor forma la gestion comercial, con el
fin de asignar los recursos necesarios que conlleven al cumplimiento de los
objetivos cuantitativos y cualitativos de la empresa, permite elaborar la
participacion de las cuotas de ventas de acuerdo a los diferentes tipos de

mercados 0 segmentos objetivos que se requieren captar.
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En el presente plan comercial, el sistema de ventas se lo realiza a través
de un distribuidor nacional autorizado, indicado en la figura 49; sin embargo
y de acuerdo al modelo integral de negocio propuesto, el enfoque comercial
de 3M ECUADOR C.A. también esté dirigido hacia las empresas de limpieza
y mantenimiento y en una estrategia de fidelizacion hacia los clientes finales

de estas empresas a través del show room movil.

Esta organizacion del territorio y de las rutas sera la base para disefiar la
misma participacion para el area comercial del distribuidor.

3.6.1. Establecimiento de los territorios

Como se indico inicialmente en la justificacion de proyecto, la
implementacion del plan de negocios se realiza en las ciudades de
Guayaquil y Quito.

Tabla 35

Empresas de limpieza por ciudad

Ciudad # Empresas . Total cIien'tes Participacion
Limpieza finales por ciudad
Guayaquil 10 419 40%
Quito 15 628 60%
Total 25 1.046 100%

Elaborado por: El autor

Es importante establecer las ventas potenciales que se pueden obtener
en los territorios asignados, con el fin de identificar los crecimientos por
ciudad y ajustar las estrategias comerciales cuando cambien las variables

del mercado.
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Tabla 36

Proyeccion de ventas Guayaquil

2017 2018 2019 2020 2021
Enero $24.312 $ 26.256 $ 28.357 $30.626 $33.076
Febrero $27.665 $29.878 $32.268 $ 34.850 $37.638
Marzo $30.180 $ 32.594 $ 35.202 $38.018 $41.059
Abril $26.827 $28.973 $31.290 $33.794 $ 36.497
Mayo $19.282 $20.824 $22.490 $24.289 $26.232
Junio $10.060 $10.865 $11.734 $12.673 $13.686
Julio $6.707 $7.243 $7.823 $8.448 $9.124
Agosto $5.868 $6.338 $6.845 $7.392 $7.984
Septiembre $10.898 $11.770 $12.712 $13.729 $ 14.827
Octubre $ 14.252 $15.392 $16.623 $17.953 $19.389
Noviembre $12.575 $13.581 $ 14.667 $15.841 $17.108
Diciembre $16.767 $18.108 $ 19.557 $21.121 $22.811

$205.391 $221.822 $239.568 $258.733 $279.432

Elaborado por: El autor

Tabla 37

Proyeccion de ventas Quito

2017 2018 2019 2020 2021
Enero $ 36.467 $ 39.385 $42.535 $45.938 $49.613
Febrero $41.497 $44.817 $ 48.402 $52.275 $56.457
Marzo $45.270 $48.891 $52.803 $57.027 $61.589
Abril $40.240 $43.459 $46.936 $50.691 $54.746
Mayo $28.922 $31.236 $33.735 $36.434 $39.349
Junio $15.090 $16.297 $17.601 $19.009 $20.530
Julio $10.060 $10.865 $11.734 $12.673 $13.686
Agosto $8.802 $9.507 $10.267 $11.089 $11.976
Septiembre $16.347 $17.655 $19.068 $20.593 $22.240
Octubre $21.377 $23.088 $24.935 $26.929 $29.084
Noviembre $18.862 $20.371 $22.001 $23.761 $ 25.662
Diciembre $25.150 $27.162 $29.335 $31.682 $34.216

$ 308.086 $332.733  $359.352 $388.100 $419.148

Elaborado por: El autor

Se elabora una categorizacion de acuerdo al segmento de mercado

institucional donde los clientes finales de las empresas de limpieza
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desarrollan sus actividades econdémicas, con el fin de disefar las rutas de

visitas de los show rooms.
Tabla 38

Clientes finales por segmento

Guayaquil Quito Total

Alto trafico 90 136 226
Hoteleria 11 17 28
Oficinas 229 344 573
C.V.ytalleres 14 21 35
Salud 42 64 106
Educacion 31 47 78

Total 419 628 1046

Elaborado por: El autor

3.6.2.Gestion rentable y revision de los territorios

Es importante la permanente revision de los resultados obtenidos en base
a la informacién que proporciona los territorios establecidos, con el fin de
realizar la correcta asignacién de los recursos humanos y financieros que
permitan ejecutar las acciones y actividades diarias que promuevan el
correcto giro del negocio de la empresa cumpliendo con los objetivos del

plan de negocios.

Para analizar esta informaciéon es necesario establecer indicadores de
gestiébn comercial, postventa y gastos, hay que ser muy creativo al momento
de disefiar o elaborar los indicadores ya que no existen formatos fijos, solo

guias generales porque depende de la naturaleza de cada negocio.

Estos indicadores, entre otros beneficios, ayudan a identificar donde se
encuentran los mercados o clientes mas rentables, ya sea por tener una
buena cartera de pagos, porgue no es necesario otorgar descuentos, porque

los gastos de movilizacion son menores, entre otros.

Adicionalmente los indicadores de gestion comercial, son tomados en
cuenta en algunos andlisis financieros para proyectar los gastos y aprobar

mayores inversiones que permanentemente se requieren para ampliar los
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canales de distribucion y la cobertura en clientes potenciales, fortalecer las

relaciones con clientes actuales e implementar actividades de marketing.
A continuacion algunos ejemplos de indicadores:
e Efectividad de ventas.
e Tiempo de visitas por cliente y desplazamientos.
e Promedio de visitas por cliente.
e Indice de rotacion de compra.

¢ Numero de visitas diarias por km recorrido.
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3.6.3. Construccion de rutas

Tabla 39

Visitas x semana para auditoria

o é@«, Alto trafico Oficinas Salud Educacion Total Visitas
é&" sefo Guayaquil  Quito  Guayaquil  Quito Guayaquil Quito Guayaquil Quito X Semana
lraSem 1 2 5 7 0 3 0 0 18
2da Sem 1 2 5 7 1 3 0 0 19
Enero
3raSem 1 3 5 7 1 1 0 1 19
4ta Sem 1 3 3 7 1 1 0 1 17
lraSem 1 3 3 7 0 2 0 0 16
2da Sem 1 3 3 7 0 2 0 0 16
Febrero
3raSem 1 3 3 7 2 1 0 0 17
4ta Sem 1 3 3 7 2 1 0 0 17
lraSem 2 3 3 7 2 1 0 1 19
2da Sem 2 3 3 7 2 1 0 1 19
Marzo
3raSem 2 3 3 7 2 1 0 1 19
4taSem 2 3 8 7 2 1 2 1 26
1raSem 4 4 8 7 2 1 2 1 29
. 2da Sem 4 4 8 7 0 1 2 1 27
Abril
3raSem 4 4 8 7 0 1 2 1 27
4ta Sem 4 4 8 7 0 1 2 1 27
1raSem 2 3 8 7 0 1 2 1 24
2da Sem 2 3 8 7 0 1 2 1 24
Mayo
3raSem 2 3 8 7 0 1 2 1 24
4taSem 2 3 8 7 0 1 2 1 24
1raSem 2 3 4 7 1 1 0 1 19
. 2da Sem 2 3 4 7 1 1 1 1 20
Junio
3raSem 2 3 4 7 1 1 1 1 20
4ta Sem 2 3 4 7 1 1 1 1 20
1raSem 2 3 4 7 1 1 1 0 19
Julio 2da Sem 2 3 4 7 1 1 1 0 19
3raSem 2 3 4 7 1 2 1 0 20
4ta Sem 2 3 4 7 1 2 1 0 20
lraSem 1 3 4 7 1 2 0 0 18
2da Sem 1 3 5 7 1 2 0 0 19
Agosto
3raSem 1 3 5 7 1 2 0 0 19
4taSem 1 2 5 8 1 2 0 2 21
1raSem 1 2 5 9 1 2 0 2 22
. 2da Sem 1 2 5 9 1 1 0 3 22
Septiembre
ra Sem 2 2 4 9 1 1 0 3 22
4ta Sem 2 2 4 8 1 1 0 3 21
1raSem 1 2 4 8 1 1 0 3 20
Octubre 2da Sem 1 3 4 8 1 1 1 3 22
3raSem 1 3 5 8 1 1 1 3 23
4ta Sem 1 3 5 8 1 1 1 3 23
1raSem 1 1 5 7 1 1 1 1 18
. 2da Sem 1 1 5 7 1 1 1 1 18
Noviembre
3raSem 1 1 5 7 1 1 1 1 18
4ta Sem 1 1 5 7 1 1 0 1 17
lraSem 4 4 3 6 1 1 0 0 19
L. 2da Sem 4 4 2 6 0 1 0 0 17
Diciembre
3raSem 4 4 4 6 0 2 0 0 20
4ta Sem 4 4 2 6 0 3 0 0 19
Totales 90 136 229 344 42 64 31 47 983

Elaborado por: El Autor
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La tabla anterior muestra el cronograma de visitas a los clientes finales
de las empresas de limpieza y mantenimiento, que realizaran los camiones,
con el show room instalado, en las ciudades de Guayaquil y Quito de
acuerdo a los segmentos del sector institucional que obtuvieron un mayor
porcentaje en los resultados de la pregunta No. 4 de la encuesta realizada
(Alto trafico, oficinas, salud y educacion).

En la elaboracién del cronograma de visitas mencionado, se tomo6 en
consideracion la estacionalidad de cada segmento, es decir que de acuerdo
a determinada época del afio, se requieren mas o menos visitas por el
incremento o disminucién de las actividades econémicas de cada segmento

(fiestas de fin de afio, regreso a clases, pago de utilidades, etc)

Adicionalmente, y previa coordinacion con el distribuidor, el Gerente de
Cuentas Claves realizara visitas de acompafamiento con los vendedores del
distribuidor a las empresas de limpieza para soportar la gestion comercial e
identificar potenciales oportunidades de nuevos productos de la Division de

Soluciones Comerciales.

3.6.4. Métodos y tiempos: Productividad en ruta

La implementacién del modelo integral de negocios que se propone en el
presente plan comercial, contempla la comercializacion de los concentrados
quimicos a través del distribuidor nacional autorizado, que a su vez realiza la
gestion comercial para la venta a las empresas de limpieza y mantenimiento,
por esta razon el distribuidor se encargara, bajo su responsabilidad, el
disefio, elaboracion e implementacion de las rutas de sus vendedores en las
ciudades de Guayaquil y Quito, con el fin de cumplir los objetivos indicados
en el acuerdo comercial con 3M ECUADOR C.A.
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3.7. Realizacion de las Estrategias de Venta

Dentro de las estrategias de ventas, es importante disponer del personal
adecuado que integre la estructura comercial, ya que esto permite poder
alcanzar los resultados y objetivos esperados de la forma mas eficaz y

eficiente.

El personal de ventas que realice las visitas a las empresas de limpieza y
mantenimiento, estara contratado por el distribuidor nacional autorizado y
sera quien asuma los gastos de: reclutamiento, seleccion, remuneracion,
comisiones, movilizacion y otros gastos que se generen por el

desenvolvimiento de las actividades comerciales.

3.7.1. Reclutamiento de vendedores: localizacion, seleccidn e

incorporacion

3M ECUADOR C.A. a través del Gerente de Cuentas Claves puede
participar en el proceso de seleccién del distribuidor como observador,
proponiendo algunas sugerencias para elaborar el perfil profesional de los
vendedores que se requieren contratar, asi como también participar de las
entrevistas a los candidatos para manifestar su mejor criterio de la persona
entrevistada, de igual forma se pueden enviar referidos con experiencia en el
mercado para que el distribuidor los tome en cuenta en el proceso de

seleccion.

Para este proyecto, el distribuidor asignara 4 vendedores de su equipo

comercial, dos para la ciudad de Guayaquil y dos para la ciudad de Quito.

3.8. Remuneraciéon de los vendedores

3M ECUADOR C.A. dispone de un paquete remunerativo por encima de
la media del mercado para sus colaboradores del area comercial (Gerente
Comercial, Gerente de Cuentas Claves, Coordinadora de Marketing), en esta

paquete incluye los beneficios sociales vigentes de acuerdo a la ley.

Siendo el distribuidor nacional autorizado una compafiia totalmente
independiente de 3M ECUADOR C.A. posee la plena libertad de establecer
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el sistema remunerativo que mas favorezca a sus intereses y a los de sus
colaboradores.
3.8.1. Sueldo fijo, comisiones e incentivos

Dentro del paquete de remuneracion ofrecido por 3M ECUADOR C.A., se
ofrece sueldo fijo més los beneficios sociales de ley, adicionalmente se
cuenta con una tabla de comisiones por cumplimiento de las cuotas y

presupuestos de ventas.

Tabla 40

Beneficios sociales

Beneficios Sociales

APORTE PATRONAL 11,15%
FONDO DE RESERVA 8,33%
VACACIONES 24
XIV SUELDO (SBU) $375,00
IMPUESTO ALARENTA 22%
PARTIC. TRABAJADORES 15%

Elaborado por: El autor

Tabla 41

Porcentaje de comisiones

Tabla de comisiones por venta (% Sueldo)

GERENTE COMERCIAL 0,11%
GERENTE DE CUENTAS CLAVES 0,70%
COORDINADORA DE MARKETING 0,10%
CONSULTOR TECNICO 0,09%

1,00%

Elaborado por: El autor

3.8.2.Primas y otros incentivos similares

Los incentivos adicionales o premios que beneficien el sobrecumplimiento
de metas, cuotas y objetivos del area comercial de la compafiia, seran

analizados y revisados entre el area comercial y el area financiera de 3M
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ECUADOR C.A. posterior al término de cada periodo, con el fin de contar
con los recursos necesarios para la implementacion y ejecucion de los

planes

3.8.3. Sistemas mixtos

Se considerard un sistema de remuneracion mixto en lo posterior, ya que
por tratarse de la introduccion de un nuevo producto al mercado, se requiere
de mayores esfuerzos comerciales para obtener de una manera mas

efectiva y en el menor tiempo posible los resultados esperados.

3.8.4.Sistemas colectivos

El establecimiento de una remuneracion justa y equitativa para los
miembros del equipo comercial, fomenta la participacion activa y motivadora
de cada uno, lo que le permite alcanzar su desarrollo personal y profesional
reconociendo sus meritos alcanzados en el transcurso de sus actividades y

funciones.

3.8.5. Gastos de viaje

Al desarrollarse el presente plan de negocios en las ciudades de
Guayaquil y Quito la empresa reconoce el valor de: hotel, boletos aéreos,
alimentacion y traslados cuando se requiera movilizarse a la ciudad de

Guayaquil, ya que Quito es la ciudad base del Gerente de Cuentas Claves.

La empresa reconoce el valor de $ 150 mensuales de combustible por
medio de una tarjeta de consumo de la gasolinera Primax y adicionalmente

se reconoce $ 55 mensuales de parqueos dentro de la ciudad de Quito.

3.8.6. Delimitacion de los gastos del vendedor

Pueden existir gastos adicionales en los que debe incurrir el vendedor
como parte de la gestibn comercial, sean que estos se realicen con sus

clientes o con su entorno. Estos gastos podrian ser:
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v Gasto de seguro médico privado.
v' Gastos de relaciones publicas y atencion a clientes.

v' Gastos de gestion: parqueos, insumos, teléfono, internet, etc.

Estos tipos de gastos que se presenten serdn asumidos por la empresa
manteniendo un presupuesto para estos rubros y no seran descontados del

sueldo o remuneracion del vendedor que presta sus servicios.

3.9. Control de ventas y de vendedores

Existen muchas herramientas que permiten hacer el seguimiento y control
de la gestidbn comercial dentro del proceso de la administracion de ventas,
tomando en cuenta los avances del cumplimiento de los volimenes de
ventas generados en un periodo de tiempo, asi como también de las
actividades y esfuerzos que realiza el equipo comercial para obtener los

resultados esperados.

Estas herramientas pueden estar disponibles en varios repositorios
académicos que serviran de guia para disefiar o elaborar las que mas se

ajuste a la realidad del negocio o mercado.

3.9.1. Control del volumen de ventas

El monitoreo constante y permanente de la evolucion de la facturacion
diaria, semanal o mensual respecto al cumplimiento de las cuotas de ventas,
permitira identificar a tiempo cualquier variacién en los indicadores que se
establezcan, con el fin de tomar las acciones correctivas inmediatas que

permitan alcanzar el cumplimiento de los objetivos organizacionales.
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Tabla 42

Cuadro del control de ventas

Productos %Particip. Venta  Cuota de ventas Ventas Cumplimiento Diferencia
LIMPIADOR Y PROTECTOR PARA VIDRIOS 17L 30% $46.073 $38.456 83,5% -$7.617
LIMPIADOR DESINFECTANTE CUATERNARIO NEUTRO 25H 10% $15.358 $6.776 44,1% -$8.582
DESENGRASANTE ALIMENTICIO 7H 5% $7.679 $4.607 60,0% -$3.072
LIMPIADOR NEUTRO 3H 15% $23.037 $17.166 745% -$5.871
LIMPIADOR USO GENERAL 8L 20% $30.716 $15.580 50,7% -$15.136
AMBIENTADOR AROMA FRESCURA 13L 20% $30.716 $27311 88,9% -$3.405
$153.578 $109.896 71,6% -$43.682

Elaborado por: El autor

3.9.2.Control de otras dimensiones de la venta

Los controles no solo se deben estar enfocados en las ventas como tal,
sino también a los elementos o variables que interviene para que las ventas
se efectien o realicen; dependiendo de los mercados y productos estos
controles se puede implementar, por ejemplo en: los niumeros de visitas,
volumen de compras por clientes, penetracion de categorias, tiempos en la
visita, rentabilidad por producto y por clientes, matriz clientes-producto, entre

muchos otros.

Ins DECCiO nes por segme nto
350
300
250
200
150
100
50
N Alto trafico Oficinas Salud Educacion
g (3 LY AU 90 229 42 31
i (LT D) 136 344 64 47
g GUEYAOUI e QIO

Figura 51. Inspecciones por segmento

Elaborado por: El autor
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En la imagen anterior se pude apreciar los niumeros de inspecciones que
realizan los camiones en Guayaquil y Quito de acuerdo a los diferentes
segmentos de mercado en el sector institucional, esta lectura permite
considerar la baja participacion que se tiene en los segmentos de salud y
educacion para poder implementar acciones que lleven a aumentar la

participacion en estos segmentos.

S
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de la Visita de Prioridades Beneficios ala Retro: Compromiso
alimentacion
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Proceso de Venta
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Establecimiento ! i j 2 De Relaciones
i ’ -

Figura 52. Venta enfocada al cliente
Fuente: (3M Ecuador C.A., 2017)

Esta figura permite visualizar el establecimiento de las relaciones con los
clientes a través de los procesos de compra y venta, a partir de este disefio
se pueden obtener algunos métodos de control de la gestiébn comercial en

los diferentes clientes.

3.9.3.Evaluacion de vendedores

Para las evaluaciones y control de las diferentes actividades relacionadas
al area de ventas de las diferentes unidades de negocios y divisiones de 3M
ECUADOR C.A., se cuenta con la plataforma global SALESFORCE, que es
una herramienta de gestion comercial que posee algunos indicadores
cuantitativos y cualitativos de la evolucion y desarrollo de los clientes en el
tiempo y que estan vinculados internamente a todas las divisiones a nivel

global.
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salesforce

Figura 53. Salesforce

Fuente: (SalesForce, 2016)
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Figura 54. Evaluacion de vendedores en Salesforce

Fuente: (SalesForce, 2016)
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3.9.4.Cuadro de mando del Director de Ventas

La plataforma SALESFORCE permite también al Gerente Comercial y a

los integrantes del equipo de la Divisibn de Soluciones Comerciales,

disponer de un modulo con informacion estratégica que les permite evaluar

varios criterios o ratios para tomar las mejores decisiones respecto a la

evolucion del negocio y los lineamientos a seguir.

Algunos de estos ratios o indicadores de la plataforma se muestran a

continuacion:

¢ Indice de oportunidades abiertas y cerradas

e Cumplimiento por distribuidor y cliente final

e Numero de visitas diarias por vendedor y cierre de oportunidades

e Golden Sku’s e indice de penetracion

e Erosiones de la venta de periodos anteriores.
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Figura 55. Cuadro de mando Salesforce

Fuente: (SalesForce, 2016)
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3.10. Ventas especiales

El modelo de gestién integral propuesto en el presente proyecto
contempla la comercializacion de los concentrados quimicos para las
empresas de limpieza y mantenimiento en Guayaquil y Quito a través del
distribuidor nacional autorizado, donde sus vendedores, de acuerdo al
cronograma establecido, realizardn las visitas a dichas empresas de

limpieza, este sistema de ventas se denomina B2B (Business to Business).

3.11. Marketing mix

Con la finalidad de introducir y comercializar el sistema de dilucién de
concentrados quimicos, es importante definir las estrategias del marketing
mix, en el que se describiran las caracteristicas y beneficios del producto o

servicio en funcién de las variables de precio, plaza y promocion.

3.11.1. Producto

El producto que 3M ECUADOR C.A. busca introducir y comercializar en
las empresas de limpieza y mantenimiento, consta de un dilutor compacto,
patentado por 3M Company, que trabaja de forma mecanica y que por
accion de la gravedad el concentrado quimico se diluye con el agua para

general la dilucion lista para usar.

Agua

Concentrado

Figura 56. Sistema dilutor de concentrados quimicos
Fuente: Archivos 3M ECUADOR C.A.
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Beneficios del producto

Desempefio: El usuario puede seleccionar entre seis diferentes tipos
de concentrados, dependiendo de su necesidad. Las caracteristicas

del dilutor y del concentrado quimico su dilucion en tiempo minimo.

Ahorro: Debido a las caracteristicas del producto con relacién al
sistema de dilucidon, permite establecer una dosificacion exacta,
dependiendo de los requerimientos del usuario y la actividad de
limpieza que realice. Esto permite eliminar los desperdicios del

producto y optimizar su desempefio.

Comodidad: El producto se comercializa en botella de dos litros que
se pueden colocar de una forma facil en el dilutor, y facilitando su

almacenaje y transportacion.

Seguridad: El sistema permite realizar la dilucion de los concentrados
qguimicos, sin que se requiera del contacto fisico del usuario con el

concentrado, lo que elimina los riesgos para la salud.

NUEVO Y MEJORADO!

Sistema Twist'n Filluz de
3M

+ Eldispensador de quimicos mds seguro y preciso

* Ficil demanejar y dispensado quimico perfecto TAPA

+ Informaciéon preventiva mas reciente INVIOLABLE ¥
RESISTENTE

< |

Reduce la alteracién del

producto —— — IE.JO D

Previene la remocion de
lampa

DIS P DO
Proveen la informacién [EJO DO
I 5 o
Para aumentar el
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+ Cada botdla es empacada individualmente en
una caja (ver al reverso)!

3 Innovacion

Figura 57. Caracteristicas de la botella del concentrado
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Caracteristicas y presentacion del producto
En el presente proyecto se implementaran los siguientes concentrados
guimicos del portafolio global de 3M Company:

Tabla 43
Aplicaciones y presentacion de los concentrados

e Limpiador neutro 3H

* Rendimiento: 207 Galones

e Superficies: Mdrmol, cerdmica, terrazo, azulejos de vinilo y madera
acabada

Desengrasante alimenticio 7H

* Rendimiento: 123 Galones

* Superficies: Azulejos, superficies pintadas, superficies laminadas de
plastico

Limpiador uso general 8L

* Rendimiento: 35 Galones

e Superficies: Pisos, superficies no porosas, paredes

Ambientador aroma frescura 13L

* Rendimiento: 30 Galones

¢ Superficies: En cualquier lugar donde sea necesario controlar los olores
desagradables

Limpiador y protector para vidrios 17L
¢ Rendimiento: 42 Galones

e Superficies: Aluminio, Cerdmica, Cromado, Vidrio/Espejo, Granito,
Porcelana, Acero Inox.

Limpiador desinfectante cuaternario neutro 25H

* Rendimiento: 180 Galones

* Superficie: No porosas, duras y lavables

Elaborado por: El autor

3.11.2. Precio

Para cubrir las inversiones, los costos y la estructura de gastos operativos
realizados para la comercializacion de los concentrados quimicos, se
establece un margen de contribucion del 70% sobre el costo variable de
cada botella de concentrado quimico, obteniendo de esta manera el precio

de ventas para el distribuidor nacional autorizado, quien a su vez manejaria
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un margen de contribucion de aproximadamente el 35% sobre el costo de
los concentrados quimicos.

Tabla 44

Precios de las botellas de concentrados quimicos

= [} Limpiador neutro 3H
* Precio x Botella 2 Litros: $ 39.52

Desengrasante alimenticio 7H
e Precio x Botella 2 Litros: $ 84.27

Limpiador uso general 8L
* Precio x Botella 2 Litros: $ 48.71

Ambientador aroma frescura 13L
e Precio x Botella 2 Litros: $ 142.82

~ B Limpiador y protector para vidrios 17L
* Precio x Botella 2 Litros: $ 81.55

w B Limpiador desinfectante cuaternario neutro 25H
' e Precio x Botella 2 Litros: $ 88.84

Elaborado por: El autor

3.11.3. Plaza

Después de haber obtenido la informacion de las empresas de limpieza y
mantenimiento que existen en el Ecuador y realizado el respectivo analisis,
se pudo determinar que el 49.2% de las empresas de limpieza y
mantenimiento se encuentran registradas en la zona urbana de las ciudades
de Guayaquil (78) y Quito (76).

El distribuidor nacional autorizado sera el encargado de realizar la
distribucion de los concentrados quimicos para las empresas de limpieza y
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mantenimiento ubicadas en las ciudades de Quito y Guayaquil, como lo
indica el acuerdo comercial firmado con 3M ECUADOR C.A

Y ~'\ $

\

. “ y

£ S 4

oy
f pr—= 100 km
A ¥ { e

T ——

% 3
{_) b 60 mi 3

Figura 58. Mercados objetivos

Elaborado por: El autor

3.11.4. Promocion

La comercializacién de los concentrados quimicos de limpieza se realiza a
través de ventas consultivas o de tipo industrial por parte de los vendedores
del distribuidor nacional autorizado. Por esta razon se implementa una
estrategia de marketing relacional sustentada sobre el modelo integral de
negocio enfocado en las empresas que brindan servicios de limpieza y
mantenimiento institucional.

Se emitiran semestralmente 500 ejemplares de la revista “Clean” que
abordard temas de interés comun y serd entregada a 300 empresas de
limpieza y mantenimiento en el pais, asi como también se entregaran (200
ejemplares) para las empresas y compafias del sector institucional en los
diferentes segmentos de mercado. En el anexo (b) se presenta la factura por

concepto de impresién de la revista.
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Figura 59. Revista
Elaborado por: El autor

Los camiones brandeados con las imagenes del modelo integral de
negocio, recorreran las ciudades de Guayaquil y Quito realizando las
auditorias de procesos y procedimientos de limpieza en los clientes finales,
adicionalmente se invitard a los tomadores de decisién de estos clientes a
gue vivan una experiencia interactiva en el simulador y show room instalado
en el camién, esto permitird generar recordacion de marca de las personas
gue vean el camién por el lugar que vaya desplazandose, asi como también
en las personas que participen de esta experiencia. En el anexo (c) se
adjunta la cotizacion del camion para la gestion de distribucién.
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Figura 60. Brandeo de camiones
Elaborado por: El autor

Adicionalmente se imprimiran 500 catédlogos o flayers que se entregaran
en las capacitaciones al personal operativo de las empresas de limpieza, a
los clientes finales en las auditorias o inspecciones que se realicen a los
mismos, también se entregaran en el evento de lanzamiento a realizarse en
los proximos meses. En los anexos (d y e) se adjuntan respectivamente la

cotizacion para los eventos tanto de Guayaquil como en Quito.
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Figura 61. Catalogo / Flayer
Fuente: (3M Ecuador C.A., 2017)

Para causar un gran impacto positivo al mercado de limpieza institucional
donde 3M ECUADOR C.A. lanza un modelo integral de gestion por medio de
una cadena de valor diferenciada, se realizara un evento de lanzamiento en
las ciudades de Guayaquil y Quito, en el mes de Junio del 2017, a este
evento asistiran los representantes de la Divisién de Soluciones Comerciales
de 3M ECUADOR C.A, representantes de distribuidor nacional autorizado,
asi también los propietarios, administradores y jefes operativos de las 25
empresas de limpieza que participaran inicialmente en la implementacién del

proyecto.
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CAPITULO IV

ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO
4.1. Hipotesis de partida

4.1.1.Capital inicial

El capital inicial requerido para implementar el plan de negocio asciende

a $ 177.171,58; inversion segregada en activos fijos, activos diferidos y el

relacionado al

capital de trabajo; cuyos montos son de: $ 123.323,02, $

15.650 y $ 38.198,56 respectivamente, siendo su detalle y resumen, los que

se ilustran a continuacion:

Tabla 45

Detalle de Inversiones

Q

ACTIVOS

ACTIVOS FIJOS

EQUIPOS DE TRANSPORTE

CAMIONES

FURGON

BRANDEO CAMION

SISTEMA DILUTOR EN CAMION

SISTEMA DE DISPOSICION FINAL DE DESECHOS
ESTACIONES DE DESECHOS PARA PRODUCTOS CONTAMINADOS
BRANDEOS EN SISTEMA DE DESECHOS

EQUIPOS DILUTORES PARA EMPRESAS DE LIMPIEZA

DILUTORES PARA EMPRESAS DE LIMPIEZA

ACTIVOS DIFERIDOS

6
1
3
1
1
1

REGISTROS SANITARIOS

CERTIFICACION DE PROCESOS Y PROGRAMAS CORPORATIVOS
MANUAL GENERAL DE PROCESOS DE LIMPIEZA

MANUAL DE RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA RSC
GASTOS LEGALES POR ACUERDOS COMERCIALES

MEMBRESIA ISSA

P.U. ($)

$31.037,58
$26.989,99

$3.001,50

$ 916,18

$ 129,91‘
$2.320,00
$ 2.120,00‘
$ 200,00‘

$129,91°

$129,91
TOTAL ACTIVOS FIJOS

$ 905,00
$5.000,00
$ 500,00
$2.000,00
$1.000,00
$ 720,00

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS

Elaborado por: El Autor
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INVERSION ACTIVOS

P.T.($)

$62.075
$53.980
$6.003
$1.832

$ 260

$ 58.000,00
$53.000

$5.000
$3.247,85

$3.248
$123.323

$5.430
$5.000

$ 1.500
$2.000

$ 1.000
$720
$15.650
$138.973



Tabla 46

Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
Costo de ventas $25.170,43

Gastos fiios $13.028,13
L

Elaborado por: El Autor

Tabla 47 Resumen de Inversiones

Resumen de Inversiones

TOTAL DE INVERSIONES

TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 123.323,02
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $ 15.650,00
CAPITAL DE TRABAJO $ 38.198,56

$177.171,58

Elaborado por: El Autor

4.1.2.Politica de financiamiento

La politica de financiamiento definida en la Tabla 47 por 3M Ecuador para
el desarrollo de las inversiones establecidas en el numeral anterior,
determinan el uso de recursos propios en una ponderacién del 60% y el uso
de recursos de terceros en una ponderacion del 40%; para éste Ultimo se
acudira a la banca comercial, para la obtencion de un préstamo equivalente
a $70.868,63, cuyas condiciones comerciales se detallan en la Tabla 48,
obligaciones que forman parte de los gastos no operacionales del proyecto,

para asegurar su cumplimiento.
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Tabla 48

Financiamiento de la inversiéon

Inversion Inicial - USD 177.171,58
Recursos Propios $ 106.302,95 60%
Recursos de Terceros $ 70.868,63 40%

Elaborado por: El Autor

Tabla 49

Condiciones del financiamiento

CAPITAL 70.868,63
TASA DE INTERES 10,50%

NUMERO DE PAGOS 60

FECHA DE INICIO 2-ene-17

CUOTA MENSUAL 1.523,24
INTERESES DEL PRESTAMO 20.525,97

Elaborado por: El Autor

4.2. Presupuesto de Ingresos
4.2.1.Volumenes

En la tabla 49 consta la proyeccion de los volumenes anuales
comercializados para cada uno de los periodos del proyecto,
correspondientes a cada tipo de quimico concentrado, con su respectiva

ponderacion determinada por su recurrencia de uso.

La proyeccion presenta un crecimiento anual del 8%, tasa de crecimiento
inferior a la participacion de los productos diversos de las industrias quimicas
(15,9%) segun la revista Camara de Industrias de Guayaquil, conforme se
detalla en Tabla 14 en la pagina No. 73 del presente plan de negocio e

inferior a la determinada por el método de minimos cuadrados (26%).

142



Tabla 50

Estimacién de volimenes

% Particip.
Productos 2017 2018 2019 2020 2021
Venta
LIMPIADOR Y PROTECTOR PARA VIDRIOS 17L 30% 1.883 2.034 2.197 2.372 2.562
LIMPIADOR DESINFECTANTE CUATERNARIO NEUTRO 25H 10% 628 678 732 791 854
DESENGRASANTE ALIMENTICIO 7H 5% 314 339 366 395 427
LIMPIADOR NEUTRO 3H 15% 942 1.017 1.098 1.186 1.281
LIMPIADOR USO GENERAL 8L 20% 1.256 1.356 1.464 1.582 1.708
AMBIENTADOR AROMA FRESCURA 13L 20% 1.256 1.356 1.464 1.582 1.708

Elaborado por: El Autor

4.2.2.Precios

Para determinar el PVP correspondiente a cada uno de los seis quimicos,
se procedio6 a identificar los costos de venta de cada uno de ellos, indicados
en la Tabla 50 que incluye su respectiva estructura de costos, aplicable para
productos importados con sus respectivos costos de nacionalizacion e
indexar un margen suficiente, que asegure la implementacion del modelo de
gestién integral con un alto enfoque al servicio y que se encuentra
sustentado en tres ejes principales: Plan de capacitacion, Programa de
certificaciéon de procesos y procedimientos operativos y Programa para la
recoleccion de los desechos soélidos, que se resumen en la Tabla 51
denominada Estimacién de Precios.

Este margen debe ser capaz de absorber los gastos operacionales y no
operacionales del plan de negocio; asi como también, asegurar
rendimientos para los accionistas, al término de cada uno de los ejercicios

fiscales y cumplir previamente con los tributos del caso.
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Tabla 51

Costos Variables

LIMPIADOR Y LIMPIADOR

PROTECTOR DESINFECTANTE DESENGRASANTE LIMPIADOR NEUTRO U;I(';AZI:I:’E?::\L A:(I;T;/I\E:‘;:s[:g:iA DILUTOR

PARAVIDRIOS CUATERNARIO NEUTRO  ALIMENTICIO 7H 3H o 5L

171 25H
PARTIDA ARANCELARIA 3402200000 3808949900 3402200000 3402200000 3402200000 3307490000 8479820000
ARANCEL 20% 0% 20% 20% 20% 20% 5%
VALORES EN ADUANA
PRECIO FOB $29.92 $38,29 $30,92 $14,50 $17,87 $52,40 $81,03
FLETE MARITIMO $2,09 $2,68 $2,16 $1,02 $1,25 $3,67 $5,67
SEGURO $1,28 $1,64 §1,32 $0,62 $076 $2,2 $347
TOTALCIF $33,29 $42,61 $34,01 $16,14 $19,89 $5831 $90,17
AUTOLIQUIDACION DE TRIBUTOS
ADVALOREM $6,66 $0,00 $6,88 $323 $398 $11,66 $4,51
SALVAGUARDA $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $1353
IMPUESTO ALVALORAGREGADO  $4,66 $5,97 $48) $226 $2,78 $8.16 $12,62
IMPUESTO CONSUMO ESPECIAL ~~ $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
FODINFA $0,17 $0.21 $0,17 $0,08 $0,10 $0,29 $045
TOTAL AUTOLIQUIDACION $11,49 $6,18 $11,87 $5,57 $6,86 $20,12 $3111
NACIONALIZACION DE MERCADERIA

GASTOS DE NACIONALIZACION $1,79 $1,95 $1,85 $0,87 $1,07 $3,14 $4,385
TRANSPORTE LOCAL $1,40 $1,5 $1,44 $0,68 $0,83 $245 $3,78
TOTAL NACIONALIZACION $3,19 $3.47 $3,30 $1,55 $1,9 $5,58 $8,64

$4797 $52,26  $4957 $2325 52865 $8401 $12991

Elaborado por: El Autor

Tabla 52

Estimacién de precios

LIMPIADOR Y PROTECTOR PARAVIDRIOS 17L $47,97 70% $81,55
LIMPIADOR DESINFECTANTE CUATERNARIO NEUTRO 25H $52,26 70% $88,84
DESENGRASANTE ALIMENTICIO 7H $49,57 70% $84,27
LIMPIADOR NEUTRO 3H $23,25 70% $39,52
LIMPIADOR USO GENERAL 8L $28,65 70% $48,71
AVBIENTADOR AROMA FRESCURA 13L $84,01 70% $142,82
SISTEMADILUTOR TWIST & FILL $12991

Elaborado por: El Autor
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4.2.3.Ventas esperadas

Las ventas esperadas son la resultante de unificar los volumenes y

precios presentados en los numerales anteriores, cuya consolidacion se la

indica en la Tabla 52.
Tabla 53

Ventas esperadas

2017 2018 2019 2020 2021
Total dolares proyectadas x afio $513.477  $554.555 $598.919 $646.833  $698.579
Productos Precio Venta
LIMPIADOR Y PROTECTOR PARA VIDRIOS 17L $81,55 $153.578  $165.864 $179.133  $193.464 $208.941
LIMPIADOR DESINFECTANTE CUATERNARIO NEUTRO 25H $88,84  $55.772 $60.233  $65.052  $70.256 $75.877
DESENGRASANTE ALIMENTICIO 7H $8427  $26.452 $28.568  $30.853  $33.322 $35.987
LIMPIADOR NEUTRO 3H $39,52  $37.214 $40.191  $43.406  $46.879 $50.629
LIMPIADOR USO GENERAL 8L $4871  $61.151 $66.043  $71.326  $77.032 $83.195
AMBIENTADOR AROMA FRESCURA 13L $142,82  $179.311  $193.656 $209.148 $225.880  $243.951

Elaborado por: El Autor

4.3. Analisis de Punto de Equilibrio

Costo fijo total

Punto de equilibrio (U) =

Precio unitario — costo variable unitario

En la Tabla 53 consta el calculo del Punto de Equilibrio mensual para

cada periodo, tanto en unidades como en délares, representando la cantidad

minima de unidades que se requiere comercializar, para poder solventar los

costos fijos totales del proyecto.
Tabla 54

Punto de equilibrio

Punto de Equilibrio
2017 2018 2019 2020 2021
Punto de equilibrio (unidades) 397 362 33 379 388
Punto de equilibrio (Dolares) 32.118 29.329 30.182 30.667 31.419

Elaborado por: El Autor
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4.4. Presupuesto de Gastos

Tabla 55

Presupuesto de gastos fijos y variables

GASTOS ADMINISTRATIVOS 2017 2018 2019 2020 2021
SUELDOS Y SALARIOS $25605  $26.374 $27.167  $27.984  $27.984
SERVICIOS BASICOS ANUALES $1.764 $1817 $1.872 $1.928 $1.986
LANZAMIENTO DE PROGRAMA COMERCIAL - GUAYAQUIL $5.766 $0 $0 $0 $0
LANZAMIENTO DE PROGRAMA COMERCIAL - QUITO $7.731 $0 $0 $0 $0
CERTIFICACION DE PROCESOS GUAYAQUIL $3.000 $1.000 $1.000 $0 $0
CERTIFICACION DE PROCESOS QUITO $4.500 $1.500 $1.500 $0 $0
GASTO POR SERVICIO LOGISTICO $15600  $16.069 $16552  $17.050  $17.562
GASTO POR USO DE INSTALACIONES $8.400 $8.653 $8.913 $9.181 $9.456
$72366  $55413 $57.003  $56.142  $56.988
Elaborado por: El Autor
Tabla 56
Gastos de ventas
GASTOS VENTAS 2017 2018 2019 2020 2021
SUELDOS Y SALARIOS $46.915  $48.3%5 $49.778  $51274  $52815
SERVICIOS BASICOS $1.176 $1.211 $1.248 $1.285 $1.324
GASTOS GENERALES VEHICULOS $9.016  $10.656 $10.635  $10402  $11.204
COMISIONES POR VENTA $5.135 $5.546 $5.989 $6.468 $6.986
EDICION DE CATALOGO DE PRODUCTOS $750 $0 $0 $773 $0
EDICION DE REVISTA ESPECIALIZADA DE LIMPIEZA $10.900  $11.228 $11565  $11913 122711
CAPACITACION PARA PERSONAL DE LIMPIEZA $4.900 $5.047 $5.199 $5.355 $5516
ALQUILER DE CENTRO DE CAPACITACION 3M $2.000 $2.060 $2.122 $2.186 $2.252
RENOVACION DE MEMBRESIA ISSA $720 $742 $764 $787 $811
GASTOS DE MOVILIZACION AREA COMERCIAL $2.460 $2534 $2610 $2.689 $2.769
$83.972  $87.349 $89.910  $93.131  $95.048
Elaborado por: El Autor
Tabla 57
Gastos operacionales actuales

Elaborado por: El Autor

El presupuesto de gastos contempla

la segregacién entre los

administrativos y los de ventas, incluyendo los relacionados a los financieros

del proyecto, asignados por el préstamo solicitado.
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4.5. Factibilidad financiera
4.5.1.Valoracion del plan de negocios

La Tabla 57 presenta la valoracion econdmica y financiera del plan de
negocio, la misma que se relaciona contra el costo de oportunidad de capital
o COK, interpretandola como el rendimiento alternativo de igual riesgo
econdémico que tiene el accionista para invertir, la que ha sido valorada en
15,98%.

El VAN (Valor Actual Neto) asciende a $ 69.028, resultado que posterior
a descontar la inversion inicial contra los flujos de ingresos esperados para
los periodos del proyecto, que siendo mayor a cero, asegura que el
proyecto es viable; que junto con la Tasa Interna de Retorno (TIR), la cual
determina un rendimiento del 29%, siendo una tasa mayor al costo de
oportunidad de capital, el proyecto se lo define con un riesgo moderado,
variables econémicas que en su conjunto, determinan un alto nivel de
confiabilidad sobre el patrimonio de los accionistas, con una recuperacion de

la inversion inicial a los 45 meses (3.75 afios).
Tabla 58

Valoracién econémica

VAN 69.028
TIR 29%

Elaborado por: El Autor

4.5.2.Analisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad se construye bajo tres escenarios, en base al
incremento y decremento del margen de contribucion en un 10%, variable
sensible para la estimacion de los precios de los seis quimicos
concentrados, mostrando de esta manera que el proyecto es factible en el
escenario base y el optimista, cumpliendo con las expectativas de los
inversionistas; y en caso que durante su implementacién las condiciones

sean tan cambiantes, que llegase a incurrir en el escenario pesimista, se
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presenta en el numeral 4.6.2 el respectivo Plan de Contingencia para

corregir y mitigar tales condiciones.
Tabla 59

Analisis de sensibilidad

Pesimista Base Optimista
Margen de 60% 70% 80%
contribucién
VAN $-5.446 $69.028 $143.502
TIR 15% 29% 42%

Elaborado por: El Autor

4.5.3.Andlisis de ratios

La ejecucién del proyecto ha generado los siguientes ratios que permiten
analizar la salud financiera del modelo de negocio en ejes de solvencia,
rentabilidad y crecimiento.

e Solvencia:

Tabla 60
Ratios de Solvencia
SOLVENCIA
RAZON CIRCULANTE 2017 2018 2019 2020 2021

Pasivo Circulante §$ 3088 $§ 13364 S 18.121 § 23974 § 29.921
Activo Circulante $ 53.849 S 79.289 S 130.878 S 184.916 S 250.021
17,44 5,93 1,22 1,71 8,36

Elaborado por: El Autor

RAZON CIRCULANTE
20,00

15,00 \\
10,00

5,00

Figura 62. Razon circulante
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Elaborado por: El Autor

ENDEUDAMIENTO
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Figura 63. Endeudamiento

Elaborado por: El Autor

APALANCAMIENTO
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Figura 64. Apalancamiento
Elaborado por: El Autor

La razén circulante refleja la liquidez que generara el modelo de negocio
ya que, por cada dolar de deuda, el proyecto generara un respaldo de $
17.44 de cobertura de los pasivos contraidos durante el primer periodo de
proyeccion; asi como también, se observa que el financiamiento externo a
largo plazo representa el 36% del total de activos durante el primer afo,

disminuyendo al 10% al altimo periodo del proyecto, el 2021.

El 48% activos del proyecto durante el primer periodo, fueron adquiridos
con capital propio del negocio cuyo porcentaje se incrementa durante los
cinco periodos de influencia cubriendo el 89% de los activos de manera

autéonoma en el 2021.
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¢ Rentabilidad

Tabla 61 Ratios de Rentabilidad
Ratios de Rentabilidad

RENTABILIDAD

MARGEN OPERACIONAL
Utilidad Operacional $  55.094 S  85.585
Ventas $§ 513.477 $§ 554.555
11% 15%
MARGEN DE UTILIDAD
Utilidad Neta $ 6.076,03 $ 26.291,28
Ventas $513.476,71 $554.554,85
1% 5%
ROE
Utilidad Neta S 6.076,03 S 26.291,28
Patrimonio o Capital Contable $112.378,98 $138.670,26
5% 19%
ROA
Utilidad Neta $ 6.076,03 $ 26.291,28
Activos $ 53.848,56 S 79.288,83
11% 33%

$
$

99.701
598.919
17%

35.650,19
598.919,23
6%

35.650,19
174.320,45
20%

35.650,19
130.877,69
27%

wn n

v N

v n

v N

117.070
646.833
18%

47.166,07
646.832,77
7%

47.166,07
221.486,52
21%

47.166,07
184.915,56
26%

wn n

134.714
698.579
19%

58.864,37
698.579,39
8%

58.864,37
280.350,89
21%

58.864,37
250.020,63
24%

Elaborado por: El Autor
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Figura 65. Margen operacional

Elaborado por: El Autor
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MARGEN NETO
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Figura 66. Margen neto

Elaborado por: EI Autor
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Figura 67. ROE

Elaborado por: El Autor
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Figura 68. ROA

Elaborado por: El Autor
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Los ratios de rentabilidad aseguran el uso eficiente de los recursos del
proyecto, que dado sus estimaciones anuales, determinan un crecimiento en
el margen operacional que oscila desde el 11% hasta el 19% en relacion a
las ventas totales; en comparacion con el margen de utilidad, que oscila del

1% hasta el 8% durante el ciclo del proyecto.

El ROE determina un sdlido crecimiento desde un 5% para el primer
periodo hasta un 21% para el Ultimo periodo del proyecto; bajo el mismo
analisis se muestra el Rendimiento Sobre los Activos (ROA), indicador
financiero que oscila desde el 11% hasta el 24% durante el ciclo del
proyecto.

e Crecimiento

Durante los cinco afios de proyeccion, el modelo de negocio se mantiene
constante en el crecimiento anual del 8% que resulta consecuente con el

crecimiento promedio del mercado.

4.6. Cuadro de mando integral

4.6.1.Cuadro de mando integral

El cuadro de mando integral, también llamado Balanced ScoreCard BSC
permite sinergizar la estrategia de 3M Ecuador, con mediciones de
resultados econdémicos e informacion de fuentes alternas para evaluar la
eficiencia operacional desde cuatro perspectivas: financieras, cliente, interna

y gestion del talento humano.

Se presenta el siguiente enlace causa — efecto del Cuadro de Mando
Integral que permite observar como influyen los resultados de cada objetivo

al rendimiento del objetivo superior.
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RENTABILIDAD DEL
‘ MISION - VISION CAPITAL

EFICIENCIA
PERSPECTIVA OPERATIVA
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RENTABILIDAD DE
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el SR CALIDAD PRODUCTIVIDAD SERVICIOS Y
PROCESOS
PRODUCTIVIDAD DE EMPLEADOS

FORMACION TECHNOLOGICA DE CLIMA
CONTINUA INFORMACION ORGANIZACIONAL

Figura 69. Cuadro de Mando Integral
Elaborado por: El Autor

Cada perspectiva esta anclada a objetivos estratégicos en el Cuadro de
Mando Integral; asi por ejemplo, la perspectiva de aprendizaje esta
soportada en los objetivos estratégicos que potencializan la productividad del
talento humano necesarios para generar calidad en el servicio que se
referencia en los objetivos planteados en la perspectiva interna. Los
resultados de las estrategias de calidad de servicio y productividad se
reflejan en la satisfaccion del cliente, rentabilidad y captacion de clientes que
generaran aumento en ventas, eficiencia en la operacién y sobretodo
maximizar la oferta de valor para los accionistas a través de la
rentabilizacion del capital.
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A continuacién, se detallan los andlisis de indicadores propuestos a cada
perspectiva.

e Perspectiva Financiera

El objetivo principal de la perspectiva financiera es administrar
eficientemente los recursos lo cual debe ser reflejado en el incremento del
margen sobre ingresos. El resultado de esta perspectiva es la maximizacion
de la utilidad operativa, rendimiento de activos y de capital por lo que se
presentan tres objetivos estratégicos referenciados con la letra F de

Financiero.

Tabla 62

Indicador F1: Rentabilidad del Capital

NOMBRE DEL INDICADOR RENTABILIDAD CAPITAL

PROPOSITO INCREMENTAR LOS NIVELES DE INGRESOS

OBJETIVO ESTRATEGICO AUMENTAR LA UTILIDAD

META 8% CRECIMIENTO DE MERCADO POR MINIMOS
CAUDRADOS

FORMULA ROE : UTILIDAD BRUTA /PATRIMONIO

FRECUENCIA ANUAL

FUENTE DE DATOS INFORMACION FINANCIERA | (ESTADO DE RESULTADOS)

RESPONSABLE GERENCIA FINANCIERA

QUE HACE VIGILAR EL NIVEL DE VENTAS Y COSTOS

OBSERVACIONES

Elaborado por: El Autor

Tabla 63

Indicador F2: Eficiencia Operativa

NOMBRE DEL INDICADOR EFICIENCIA OPERATIVA

PROPOSITO AUMENTO DE PRODUCTIVIDAD POR ACTIVOS.
OBJETIVO ESTRATEGICO AUMENTAR LA RELACION INGRESOS/CAPITAL
META 3%

FORM ULA ROA: UTILIDAD NETA / ACTIVOS
FRECUENCIA ANUAL

FUENTE DE DATOS INFORMACION FINANCIERA | (BALANCE GENERAL )
RESPONSABLE GERENCIA FINANCIERA

QUE HACE SE ENCARGA DE EVITAR ACTIVOS OCIOSOS
OBSERVACIONES NA

Elaborado por: El Auto
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Tabla 64

Indicador F3: Mix de Productos

NOMBRE DEL INDICADOR MIX DE PRODUCTOS

MEDIR EL INCREMENTO DE LOS INGRESOS POR
PROPOSITO CONCEPTODEL PORTAFOLIO DEPRODUCTOS

OBJETIVO ESTRATEGICO AUMENTAR LOS INGRESOS BRUTOS RESPECTO AL ANO

ANTERIOR
META 8% CUOTA DEMERCADO
FORMULA INGRESOS ANO CORRIENTE/ INGRESOS ANO ANTERIOR
FRECUENCIA ANUAL
FUENTE DE DATOS INFORMACION FINANCIERA | (ESTADO DE RESULTADOS)
RESPONSABLE GERENCIA COMERCIAL
VIGILAR EL NIVEL DE VENTAS Y COSTOS E
QUE HACE IMPULSAR LA VENTA DE PRODUCTOS DE MAYOR
MARGEN

OBSERVACIONES

Elaborado por: EI Autor

Cada objetivo debe ser considerado altamente medible para poder reflejar

eficientemente resultados que, en el caso de las perspectivas financieras,

son tomados de la informacién presentada en estado de resultados y

balance general.

e Perspectiva Cliente

El objetivo principal de la perspectiva de cliente es que se reconozca la

sensibilidad en las necesidades de los clientes, optimizando el tiempo de

servicio mejorando la capacidad de respuesta a las reclamaciones. Para

lograrlo, se desarrolla a continuacion tres objetivos estratégicos codificados

con la inicial C para referenciarlos como Clientes.

Tabla 65
Indicador C1: Mix de Productos

NOMBRE DEL INDICADOR CAPACIDAD DE RESPUESTA A RECLAMOS

MEDIR EL PORCENTAJE DE SOLUCIONES A LAS
PREPEOSITE RECLAMACIONES DE LOS USUARIOS CLIENTES

OBJETIVO ESTRATEGICO ESTABLECER UN PUNTO RETENCION DE CLIENTES
EFECIENCIA DE GESTION EN RESPUESTA 100% DE

META RECLAMOS SOLUCIONADOS

NUMERO DE CASOS RESUELTOS / NUMERO DE CASOS
HERE R INGRESADOS
FRECUENCIA TRIMESTRAS

INFORMACION NO FINANCIERA: ESTADISTICAS DE

FUENTE DE DATOS ATENCION AL CLIENTE/ QUEJAS

RESPONSABLE GERENCIA COMERCIALY OPERACIONES

QUE HACE ESTABLECER EL SISTEMA DE QUEJAS
ESTANDARIZAR PROCESOS DE ATENCION AL CLIENTE

OBSERVACIONES MEDIANTE LA INTEGRACION DE ESTE MODELO DE

NEGOCIO AL SRM (Services Resource M anagement) DE 3M

Elaborado por: El Autor
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Tabla 66

Indicador C2: Tiempo promedio de atencion al cliente

NOMBRE DEL INDICADOR TIEMPO PROMEDIO DE ATENCION AL CLIENTE

MEDIR EL INCREMENTO DE USUARIOS DENTRO DEL

PROPOSITO SISTEMA INTERNO DE 3M

OBJETIVO ESTRATEGICO SISTEMA DE ENCUESTA DE CALIDAD DEL SERVICIO
META 4PTS/5EN CALIFICIACION

FORMULA CALIFICACION DE SATISFACCION DEL CLIENTE
FRECUENCIA POR SERVICIO SEMESTRAL

FUENTE DE DATOS INFORMACION ADICIONAL

RESPONSABLE GERENCIA COMERCIAL

QUE HACE SUPERVISAR TIEMPO DE SERVICIO

OBSERVACIONES

Elaborado por: El Autor

Tabla 67

Indicador C3: Eficiencia en plan de capacitacion a clientes

EFICIENCIA. EN PLAN DE CAPACITACION A
CLIENTES

MEDIR EL PORCENTAJE DE RENTABIIDAD POR SERVICIOS
A LOS USUARIOS

AUMENTAR LA RENTABILIDAD EN LA PRESTACION DE

NOMBRE DEL INDICADOR

PROPOSITO

OBJETIVO ESTRATEGICO

SERVICIOS
META 80%M INIM O REQUERIDO DE CLIENTES CAPACITADOS
VENTAS - COSTOS DEL SERVICIO / TOTAL
FORM ULA - —
VENTAS
FRECUENCIA POR ARO

INFOR NO FINANCIERA - INFORMACION FINANCIERA
(ESTADO DE RESULTADOS)

RESPONSABLE GERENCIA FINANCIERA

GENERAR SENTIDO DE PERTENENCIA A
CLIENTES DE 3M

FUENTE DE DATOS

QUE HACE

OBSERVACIONES

Elaborado por: El Autor

Los objetivos de clientes a diferencia de los financieros, son medidos en

base a informacién proporcionada de fuentes no financieras: encuestas de

satisfaccion, capacitacion, Gestion de procesos y herramientas como el

Service Resource Management que permiten a 3M controlar la eficiencia en

la atencidn a clientes, ingreso de reclamos y solucion de casos.
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e Perspectiva Interna

El objetivo principal de esta perspectiva es gestionar eficientemente la
rotacion de pagos, adquisicion de productos y tratamiento de proveedores y
el impulso a la venta de nuevos productos. Estos objetivos se codifican con |

para referenciar el tratamiento Interno.

Tabla 68
Indicador I1: Periodo promedio de pago

NOMBRE DEL INDICADOR PERIODO PROMEDIO DE PAGO

IDENTIFICAR EL NUMERO DE INCONFORMIDADES Y DE
PROPOSITO QUEJAS USUARIAS EN EL SERVICIO
DISMINUR EL NUMERO DE INCONFORMIDADES Y EL

OBJETIVO ESTRATEGICO TIEMPO DE REPUESTA

META AESTIMAR
FORMULA REPROCESOS TRIMESTRAL

FRECUENCIA 4VECES AL ARO

FUENTE DE DATOS :;\Jé:soURLl\g:é:g%l\; NO FINANCIERA Y FINANCIERA(ESTADO DE
RESPONSABLE GERENCIA FINANCIERA

QUE HACE SUPERVISAR TIEMPO DE PAGO A PROVEEDORES
OBSERVACIONES NA

Elaborado por: El Autor
Tabla 69

Indicador 12:Venta de nuevos productos

NOMBRE DEL INDICADOR VENTAS DE NUEVOS PRODUCTOS

CUANTIFICAR EL NUMERO DE PROCESOS Y SERVICIOS

PROPOSITO NUEVOS EN LA ENTIDAD
OBJETIVO ESTRATEGICO IMPLEMENTAR NUEVOS PROCESOS Y SERVICIOS
META IMEJORA AL ARO
RECOMENDACIONES EFECTIVAS / FEEDBACK
FORM ULA
DE CLIENTES Y USUARIOS
FRECUENCIA POR ANO
FUENTE DE DATOS INFOR NO FINANCIERA
RESPONSABLE COORDINADOR FINANCIERO
COORDINAR LA INTRODUCION DE NUEVOS
QUE HACE PRODUCTOS O MEJORAS A LOS YA

PRESENTADOS

Mediante mesas de negocios se busca que los clientes
OBSERVACIONES contribuyan con las mejoras de los productos, servicio ydisefios

de nuevos productos

Elaborado por: El Autor
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Tabla 70
Indicador I13: Venta de nuevos productos

NOMBRE DEL INDICADOR ESTANDAR DE CALIDAD

PROPOSITO ASEGURAR LA CALIDAD DEL SERVICIO

EVALUAR EL PORCENTAJE DE SERVICIOS Y PROCESOS
SATSFACTORIOS
100% de cumplimiento de la norma ISO 9001 Normas INEM y

OBJETIVO ESTRATEGICO

META politicas de servicio de 3M

CORMULA NUMERO DE SERVICIOS SATISFACTORIOS X
100/ TOTAL SERVICIOS

FRECUENCIA POR ARO

FUENTE DE DATOS INFOR NO FINANCIERA

RESPONSABLE GERENCIA OPERATIVA

QUE HACE SUPERVISAR USO DE SERVICIOS POR CLIENTE

Se realizar4 encuestas sobre la calidad de los productos para

OBSERVACIONES ; .
garantizar el estandar

Elaborado por: EI Autor

Los resultados de estos objetivos son calculados en base a informacion
no financiera como encuestas a proveedores y clientes e informacion

financiera como indicadores de dias pago o rotacion de cuentas por pagar.

e Perspectiva Aprendizaje

El objetivo de esta perspectiva es desarrollar una cultura organizacional
a través del fortalecimiento del conocimiento del personal, la innovacion
tecnoldgica y el incentivo salarial, se presentan tres objetivos estratégicos

con la codificacién P proveniente de Personal.

Tabla 71

Indicador P1: Formacion del recurso humano

NOMBRE DEL INDICADOR FORMACION DEL RECURSO HUMANO

PROPOSITO MEDIR EL NIVEL DE FORMACION DE LOS EMPLEADOS

REALIZAR CURSOS DE ACTUALIZACION PARA EL MANEJO
DE PROCESOS, CALIDAD, SERVICIO

META 500%
GASTOS CAPACITACION X 100 / GASTOS OPERACION DE

OBJETIVO ESTRATEGICO

FORMULA ADMINISTRACION

FRECUENCIA ANUAL

FUENTE DE DATOS DEPARTAMENTO DEPERSONAL

RESPONSABLE GERENCIA DE RR.HH.

QUE HACE SUPERVISAR LA PARTICIPACION DEL PERSONAL

EN LAS CAPACITACIONES
OBSERVACIONES

Elaborado por: El Autor
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Tabla 72

Indicador P2: Investigacion y desarrollo

NOMBRE DEL INDICADOR INVESTIGACION Y DESARROLLO

PROPOSITO MEDIR LA CAPACIDAD TECNOLOGICA
ACTUALIZAR VERSIONES DE PROGRAMAS DE COMPUTO

OBJETIVO ESTRATEGICO INSTALADOS Y MANTENIMIENTO DE EQUIPOS DE SALA DE
SERVICIOS MECANICOS

META 1000%

CORM ULA INVERSION EN TECNOLOGIA X 100 / GASTOS
OPERACIONALES DE VENTAS

FRECUENCIA ANUAL

FUENTE DE DATOS DEPARTAMENTO FINANCIERO/COM ERCIAL

RESPONSABLE GERENCIA FINANCIERA
SUPERVISAR  LAS  ACTUALIZACIONES DE

QUE HACE PROGRAMAS DE INFORMACION EL

MANTENIMIENTO DE EQUIPOS
OBSERVACIONES

Elaborado por: El Autor

Tabla 73

Indicador P3: Formacion del recurso humano

NOMBRE DEL INDICADOR BONIFICACIONES POR COMPETENCIAS

PROPOSITO EVALUAR LA SATISFACCION DE LOS EMPLEADOS CON LA
FIRMA
MEJORAR POLITICAS SALARIALES, AMBIENTE DE

OBJETIVO ESTRATEGICO TRABAJO, SISTEMA DE COMUNICACION

META 5%

FORM ULA iEE;JIE:'II'g,\IIDADOSDE ENCUESTAS e INDICADORES
FRECUENCIA ANUAL

FUENTE DE DATOS DEPARTAMENTO DE PERSONAL

RESPONSABLE JEFE DE PERSONAL

QUE HACE SUPERVISAR LAS BASES SALARIALES

OBSERVACIONES

Elaborado por: El Autor
4.6.2.Plan de Contingencia

En todo Plan de Negocio es necesario incluir estrategias de eventualidad
en caso de que el proyecto no alcance los objetivos previstos, partiendo del
analisis de sensibilidad del proyecto, se analiza el escenario pesimista,
donde se comprimi6 en un 10% al margen de contribucion del PVP,
obteniendo un VAN de $-5.446 y una TIR del 15%.
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Para este escenario se plantea las siguientes alternativas de
contingencia:
1. Distribuir de manera directa el producto y servicio sin el soporte
del operador logistico.
Con esta alternativa se disminuye en un 50% los gastos por servicio
logistico, manteniendo las demas variables constantes, redefiniendo el
gasto, se obtiene un VAN positivo de $13.021 y una TIR del 19%.

Tabla 74

Alternativas de contingencia

VAN $13.021
TIR 19%

Elaborado por: El Autor

2. Producir los quimicos en el pais, con el servicio de un laboratorio
nacional.

Bajo este escenario se prevé un margen de contribucion mayor al
generado en el escenario actual debido a la eliminacion de los gastos
asociados por importacion.

Tabla 75

Eliminacion de gastos asociados

Costo Variable Costo Margen de Contribucion  PVP Botella
LIMPIADOR Y PROTECTOR PARA

VIDRIOS 171 $44,97 65% $74,20
LIMPIADOR DESINFECTANTE

CUATERNARIO NEUTRO 25H $49.26 65% $81,28
DESENGRASANTE ALIMENTICIO 7H $46 57 65% $76,85
LIMPIADOR NEUTRO 3H $20,25 65% $3341
LIMPIADOR USO GENERAL 8L $25,65 65% $42.32
AVBIENTADOR AROMA FRESCURA 13L $81,01 65% $133,67

Elaborado por: El Autor

Con estos resultados se obtiene un VAN del $3.670 y una TIR del 17%.
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Tabla 76 Alternativas de contingencia 2

Alternativas de contingencia 2

VAN $3.670
TIR 17%

Elaborado por: El Autor

En las dos propuestas antes presentadas se logra cambiar el escenario,

cumpliendo las expectativas del proyecto.
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CAPITULO V

RESPONSABILIDAD SOCIAL
5.1. Base legal

Para la implementacion del presente proyecto, se deberd tomar en
consideracion las leyes y regulaciones que pueden incidir en la
comercializacion del producto, puesto que es necesario que la empresa 3M
ECUADOR C.A., se mantenga alineada a las normativas vigentes de modo
que pueda desarrollar sus operaciones adecuadamente, sin que se
previniendo asi cualquier tipo de inconveniente que pudiera suscitarse. Por
tanto a continuacidon se citan aquellas leyes que tienen un impacto

significativo en las funciones de la empresa y plan de negocios.

En primer lugar, se toma en consideracion la Ley de Gestion Ambiental
(2004), publicada en el Registro Oficial, suplemento 418; Titulo V de la
Informacion y Vigilancia Ambiental, donde dice lo siguiente:

Art. 40: Toda persona natural o juridica que, en el curso de sus
actividades empresariales o industriales estableciere que las mismas
pueden producir o estdn produciendo dafios ambientales a los
ecosistemas, esta obligada a informar sobre ello al Ministerio del ramo
0 a las instituciones del régimen seccional autbnomo. La informacion se
presentard a la brevedad posible y las autoridades competentes
deberan adoptar las medidas necesarias para solucionar los problemas
detectados. En caso de incumplimiento de la presente disposicion, el
infractor sera sancionado con una multa de veinte a doscientos salarios

minimos vitales generales.

Esta disposicion citada, aplicada a la actividad de la empresa 3M
ECUADOR C.A., determina la obligatoriedad de asegurar que los productos
gue pretende implementar del sistema y proceso de otorgamiento de
servicios complementarios cuenten con la seguridad necesaria, con el
principal propdsito de prevenir situaciones de contaminacion directa o

indirecta y para salvaguardar el ecosistema nacional.
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Otro de los articulos de la Ley e Gestion Ambiental (2004), que le
competen a la empresa 3M ECUADOR C.A., hace referencia a lo
establecido por la Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia
Sanitaria (ARCSA), organismo encargado de regular las practicas y
productos quimicos peligrosos o con riesgo de toxicidad, determina lo

siguiente:

La Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria -
ARCSA, Doctor Leopoldo Izquieta Pérez, sera el organismo técnico
encargado de la regulacion, control técnico y vigilancia sanitaria de los
siguientes productos: alimentos procesados, aditivos alimentarios, agua
procesada, productos del tabaco, medicamentos en general, reactivos
bioquimicos y de incluidos los que se reciban en donacion y productos

de higiene doméstica y absorbentes de higiene personal.

5.2. Medio Ambiente

Considerando que la compafiia 3M ECUADOR C.A. (2017), desempefia
sus actividades en el sector industrial, de manera en particular en el
desarrollo de soluciones que involucra la elaboracién de componentes
qguimicos para limpieza y por lo tanto genera un impacto en el entorno. La
empresa como parte de su compromiso con el medio ambiente y en
cumplimiento de la legislacién vigente, ha desarrollado politicas internas y

estrategias de sustentabilidad, en las que se establece lo siguiente:

Sobre la base de nuestro liderazgo de larga data en la administracion
ambiental y el compromiso con los clientes, se esta enfocando nuestra
estrategia de Sostenibilidad en la superacion de los retos globales que
sirven a las barreras para mejorar la calidad de vida de la poblacion.
Esto significa abordar desafios como la disponibilidad y seguridad
energética, la escasez de materia prima, la salud y la seguridad
humana, y la educacion y el desarrollo, manteniendo nuestra vision del

crecimiento, se aplican de manera general las siguientes estrategias:
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o 3M ECUADOR C.A., adopta un enfoque proactivo y colaborativo
para abordar la demanda de energia en el desarrollo de los
procesos internos.

o La empresa 3M destina recursos para la investigacion y desarrollo,
con el afan de fabricar productos sustentables y garantizar la
seguridad de su utilizacioén.

Adicionalmente, la compafiia 3M ha desarrollado un programa de
prevencion de la contaminacién, con el cual pretende reducir y eliminar los
niveles de contaminacion generado a partir del desarrollo de sus actividades

industriales, mediante la aplicacion de los siguientes métodos:

o Reformulacion de los productos.

o Modificacion y redisefio de procesos de fabricacion.

o Renovacién de equipos obsoletos, para garantizar el optimo
aprovechamiento de recursos energéticos.

o Mejoras en la cadena de suministro.

o Reciclaje y reutilizacion de materiales de desecho.

5.3. Beneficiarios directos e indirectos

Los beneficiarios directos del proyecto de implementacién vy
comercializacion del sistema, seran la empresa 3M ECUADOR C.A., las
empresas de limpieza y mantenimiento y los colaboradores en la gestion
comercial de los productos. En primer lugar, la empresa 3M tendra la
oportunidad de abrir mercados y generar mayores ingresos, ventas, utilidad
y rentabilidad. Por su parte las empresas de Guayaquil y Quito tendran la
oferta de productos de limpieza de calidad; de modo que podran obtener
mejores condiciones de asepsia en el mantenimiento de sus instalaciones;
adicionalmente se beneficiaran de los servicios post venta complementarios
que otorgara la compafia a sus clientes. Finalmente, los empleados de la
empresa también se beneficiaran puesto que seran los encargados de crear
una cartera de clientes fructifera que se vera reflejada en el aumento de sus

comisiones por venta.
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Por otra parte, en lo que se refiere a los beneficiarios indirectos del plan,
se encuentra en primer lugar el Estado ecuatoriano, puesto que si bien la
empresa no vela de forma directa por el interés econémico del pais, si se
encuentra preocupado por ello y establece inversiones solo en mercados
que divisa oportunidad. Tal es el caso que la empresa ha decidido aumentar
su presencia comercializadora en el pais dinamizando la industria y

generando empleos.

Asi mismo, se considera como beneficiario indirecto a la sociedad
ecuatoriana, puesto que con relacién a lo establecido en el Plan Nacional
para el Buen Vivir (2013), de acuerdo al tercer objetivo que se enfoca en:
“Mejorar la calidad de vida de la poblacién”, y el séptimo objetivo en el que
establece lo siguiente: “Garantizar los derechos de la naturaleza y promover
la sostenibilidad ambiental territorial y global”, por lo que garantiza que las
actividades que lleve a cabo la empresa 3M ECUADOR C.A. generaran el
menor impacto al medio ambiente y por lo tanto la menor afectacion a los

ciudadanos.

5.4. Politicas de responsabilidad social

Al ser 3M una multinacional de gran relevancia en su industria, con lleva
la carga de sostener la mirada de la sociedad en sus practicas de fabricante
por lo tanto ha desarrollado la responsabilidad de obtener mas que
retribucién econdémica sino también el favor y aprobacion de las sociedades

donde ejerce su comercio.

Desde 1975 3M ha sido de las compafias pioneras en aplicar normas de
buen trato al medio ambiente como sefial de que se encuentran a la
vanguardia de los adelantos cientificos sustentables. Ademas inculca este
pensar en sus empleados por lo que se puede afirmar que posee una vision
corporativa en donde la prevencién de la contaminacion también brinda
beneficios (3M, 2017).
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CONCLUSIONES

El estudio de mercado analizado sobre las preferencias vy
percepciones de las empresas de limpieza y mantenimiento, mostré
que en su mayoria, estas empresas adquieren los productos quimicos
a través de distribuidores institucionales, por lo tanto se justifica
plenamente el acuerdo comercial que se firmara con el distribuidor
nacional autorizado.

Asi también se puede determinar que el 85% de las empresas
encuestadas, no disponen de certificaciones de sus procesos y
procedimientos de limpieza, asi como tampoco tienen implementados
programas de responsabilidad social corporativa donde puedan ser
responsables de la disposicién final de los desechos contaminados
que generan.

Los programas de capacitaciones y entrenamientos en los que
participe el personal operativo de las empresas de limpieza y
mantenimiento, genera un factor motivador en el autoestima de estas
personas, ya que son tomados en cuenta para su profesionalizacién
de una actividad que se le ha restado importancia.

El modelo de gestion integral, que de acuerdo a la informacion
obtenida en las investigaciones realizadas, se vuelve el motor
principal de la gestibn comercial para la comercializaciéon de los
concentrados quimicos de limpieza, donde a través de este modelo se
busca crear relaciones a largo plazo que se vera reflejada en la
fidelidad de los clientes por el servicio integral brindado.

El andlisis financiero realizado, muestra la viabilidad del proyecto de
acuerdo a los indicadores obtenidos, a pesar de ser un proyecto
fuerte en inversiones iniciales, las proyecciones de ventas justifican el

retorno de la inversién en aprox 4 afios.
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RECOMENDACIONES

El entorno cambiante de los mercados y la constante busqueda de
reducir los costos y gastos operativos, permite desarrollar estrategias
creativas y diferenciadoras para llegar a los clientes finales, por esta
razén se recomienda en el mediano plazo desarrollar el proyecto para
las producciéon de los concentrados en el pais, con la tecnologia de
3M Company.

Es importante que se realicen mediciones constantes de los
rendimientos de los concentrados quimicos de 3M, para establecer
cuadros comparativos con los sistemas de dilucién “venturi’ que
dispone la competencia.

En el corto plazo (6 meses a 1 afo) se recomienda realizar otra
encuesta, que investigue el grado de satisfaccion del modelo de
gestiéon integral implementado, con el fin de ir haciendo los ajustes
requeridos para evitar la entrada de nuevos competidores o mejoras a
los productos actuales por parte de la competencia.

En el largo plazo y de acuerdo a los indicadores comerciales y
financieros, se debe analizar el proyecto de implementacién del
modelo de gestion integral para las empresas de limpieza y
mantenimiento de las otras provincias, por ejemplo Imbabura,
Tungurahua, etc, donde, ademés de la comercializacion de los
concentrados quimicos, puedan incorporarse otros productos de

limpieza de la Divisién de Soluciones Comerciales.
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Anexo b Cotizacion verificadora de SGS

l. INTRODUCCION

Estimada Christian Guarnizo

SGS agradese |a aportunidad que nos ba brindada de d.lrmnmmuml su requerimierto. Se ha lvantada
una proysocitn gensral del requerimiento soli con 3M Ecuador, El
siguiente establace una i i *#mjmmmmdmnh
presents fecha con la informacion peoporcionada.

La informacién para el establstimisnio d= una oferia formal de senvcios requeriria ser més i !
definicitn da la i tcnica y ismpos idos para cada sanvic Io que &l cosio real podria
wanar.

Es nuesiro interés ser su afado jico en esie i de i P i anie cualquisr
inquietud, por fawor o dude en comtactarnos.

Denlsse Estrada
and Busine:ss E
Performance Assessment Coordinator

SGS gl Ecuador 5.A.
E-mail: genigen sotradaifegs com

Il. OFERTA REFERENCIAL DE
SERVICIOS

ILI REVISION DE MANUALES

Se procederd a la revsign del ineamientalcriteric levantads por e dhende y 5 conformidad con ef criteria
requeside por M para cada una de los casos.

Mo se cerifica ef manual gard.un informe o idad y iones

= [Revision de Manual proporcionado por M Ecuador de procesos y programas corporativos. de
mpizza basados en | normativa legal vigentz en el pais. [Los procescs y programas que

desarrolle 3M Ecuador referentes a capacitaciones. del personal cperativo de las empresas. de
Eempieza, procesos y de bmpiaza para las diferantas reas da los cheniss findes
y la recolecsién d loa dasachos )

- numndeumudpwmmrwmfmmﬂ,nmﬁmdoum

rionado por 3M Ecusdor (para que las empresas de fmpieza sigan fas deecrices

%mmhuﬂmhfmmm&hmqiwdﬂ , paredes, mesas,

tumbados, cocinas, o)

- Fermnndeumul]mmud:pquwadmdeleuideﬁaqnmnﬂdadSmul

en el pe

materizke de fimpiza & rmnuqu:umounmnud:uomhiwﬁmucplmmﬁ
Fmpieza que fusron uiikzados)

TARIFAS EN USD (EXCLUYEN IMPUESTOS Y GASTOS)

= Revisién de Constancia & informes en linea.

Constanca e Hemgaridn
du SGS Dul Perg AL,

SN RUEE N

5| [

Se otorgard o I.lam.ll.ldelCieﬂch.pnnh:m mmd mmqndel Sﬂaml.x padrin de igual marera
chorpar claves de quelo

TARIFAS EN USD (EXCLUYEN IMPUESTOS Y GASTOS)

TIFD DE AUDITORIA
o Muditoria. Documental Manual de procesos 1
¥ programas. corporatives:
=] Auditoria. Documesal de Manual 1
proporcionado par 34 Ecuador de
[Procescs y Procedimientos de Limpieza
[i2] HAudriona Documental del Manual 1
e Pasponsabilidad Sodal Comorativa
* A los valores degcritos i selas J 2 de VA vigante.
#  Encasec de requerirss un espacialista ticnice o legal an la awditoria, sus honcrarics no astin incluides an
las tarifas arba mencicnadas.
(Gastos de Traslade y Estadia

i duranie | sjacucicn da cualquisra de ks eventos programados, fuera necesaric incurrir en gasios de
mevilzacisn dantro y fusra del pais, almentacitn v hospedajs para nusstro personal auditorles), estes
gasios comen por cusnia del cheme. Los qus debsrian ser cosisados preferentsments por la smpeesa
auditada caso contrario SG3 claborard una factura de reembolso con o recargo del 10%. Para el caso de
‘empresas ubicadas fuera del perimetro urbane, el taslado del equipo auditor s2 programard junio con la
coordnasién y logistca de SGS.

+ Alos valores descritos anleciomente s lez agragard el porcentaia de VA vigents.

+  La asignacién de Sampo por provesdsr dependerd de ks protocalos a auditar y las caracteristicas.
dal akancs de avaluacin,

= En caso de requerirss un aq:emhamcnn al en la audiionia, sus hanorarios ne estin
incluidos en las tarifas amba mendonadas. =

Gastos oe Traslado y Es:adia

Si durante la ejeouciin de cualquiera de los swanbos programados, fusra necesania incumir n gastos de:
miilizaciin deniro v fuera del pais, alimentacién ¥ hospedaje para nuesiro pemcnal audiories), estos
pRstos comen por cuenta del chiante. Los que dsberian ser costaados prefersnisments por b3 empresa
auditada camo sontraric SG5 elaborard una factura da resmbalsa son ol recarge del 10%. Para ol caso de
emprosas vbicadas fusra dol perimetro whana, ol raslado del squipe audior se programard junio con la
coordinacidny logistica de 5G5.
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Anexo c Impresion de la revista

Clete : | CRISTIAN GLARNIZO == LITOGRAFIA Y GIGANTOGRAFIA
Menclon:  OUSTIAN GUARNIZO R ; OWDITiE]
Ruc: 0 gl R OGLON 13 N T oA
(LU LA ATAMLANA |
R e L
; me O '»l 2 Y A
Tolefono: (994430456 ’.r;lpwwgt.-m
e : b Tobebunon : S-S0
Focha: martes, 17 de enes de 2017
Cuded: INDETERMINADO
Vendedor:  KAREN AVILES CALDERON
T COmpRace & poner & Su Consideracdn & Sgulente ofens: Cottzacion 27978
S00.00 FEVISTA 3M - TRINESTRAL $ 29500 $ 1500
Tamafo 20,506 cms. CERRADA
PORTADAS lospresas por e sok G 004 colees sobre
pepd Couche Mate 3000r Tamedlo INTERIORES. [mpresas
Por andes Cas 4X4 colores sobve paped Coudie Srfl 00y
48 PAGINAS ( 4 portadas + 44 Interiores)
£n s Entega deniro de b Cudad
Cotradon & 17002087
ESTOS PRECIOS NO INCLUYEN IVA
Lo tempon de sstrege ofwrtados, sor wilidos & partir de b entregs compiets de los artes o ¥ ion
NowT -t an base 8 ur origieal Yok por of chente, cusiquier camblo fuers de setas
sapacificaciones scbes lae casies se ha cotizado podrd modficar suests ofwrts. La responaabilidad Sitima de ls sprobaciin de los artaa e del
%ﬁanmm-mu—-muammmwmuumuu
CLIENTT, sagie los birraioce agus indicados ¥ las cliesuian detalladas ol reverso.
Condidonm de Page Tempo de entrega
A comvenis
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Anexo d Cotizacion del camién

7>
HYLINMNmEeEeAail

MNMEwW THINKING.
MNEW POSSIBILITIES.

Empresa: Christian Guarnizo

GUAYAQUIL - QUITO - CUENCA

Vendedor: Luis Aviles
Celular: 0991842425 ASIACAR
Correo: laviles@asiacar.com.ec Av. Carlos Julio Arosemena Km 21/2
DESCRIPCION PRECIO
UNITARIO TOTAL

Marca HYUNDAI 23.675,43 23,675,43
Modelo: HD 45 2017
Peso bruto vehicular: 4550 kg CAPACIDAD DE CARGA : 2,8 ton
Largo util del Chasis: 3,5m
Distancia entre Ejes: 2,8m
Motor HYUNDAI D4DB
Cilindraje: 2607 cc Torque 21@2000
PotenciaHP/rpm 96@4000
Sistema de direccién

Hidraulico con sistema
Tipo: de tuercay esferas

recirculantes
Caja de Cambios:
N* de Velocidades: 5Velocidades +1 Reversa
Frenos

. Hidraulicos de tambor de doble
Frenos de Servicio: L .
circuito independiente

Neumaticos: D. 7.00* 16-12PR P. 7.50*16-14 PR
Suspension Delanteray Ballestas semi-elipticas con
Posterior: amortiguadores de doble accién
Cap. En Tanque de Combustible: 26 GL
Incluye Dispositivo por un afio, aire acondicionado,radio

y garantia de cuatro afios o Kilometraje

ilimitado.
SUBTOTAL 23,675.43
14% IVA 3,314.56
TOTAL 26,989.99

Firma Autorizada

Nota: Los precios pueden variar sin previo aviso, esta proforma tiene una validez de 15 dias
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Anexo e Cotizacion de evento en la ciudad de Guayaquil

[ E—————

SALOM SIHN DEFINIR

FRESUPUESTO ESTIMADC

Ewvento coctel

Feoha Martes 31 Enera oe 2017 Fecha Revisian Martes 31 Enero de 2O0M7

Mombre CTHRIETIAN GUARNLIO cc sy

DHrecalan - Teléfono OFTEBLLS - Fax @

Contacto CHRISTIAN GUARNIZO Cargo

Eman chi tmail. com Tipe Evento EMPRESARIAL - COCTEL EMFRESARIAL .
Forma Fago 100 % PRECANCELADD ¥ UM VOUCHER __ Vencimento Mééroobes 08 Febrero de 2007

Fecha Jueves 32 Junio de 2047 SUBTOTAL ESPACIOS a.o0
Hora: de Inbcio OF:00 pm
Hora: Final 10:00 pm IMPUESTO 14.0% ) a.o0
Monta e COCTEL TOTAL 000
Mo Pax 200
oo
Concepio Cant. Vakor Ued =2 Total
BOCADITOS COCTEL 00 1360 2 TELOO O.0x EB0.80 340080
Ml B Bocs o por pErsena
SubtotalALBNENTOS 3, 700.80
SERVICIO 10.00% o0
TOTAL ALIMENTOS 2,372.80
[[EEsmaz wo ALconomcas 1
Cant. ‘Wabor Unit. D Total
GASEODSAS COMSUMO ILMATTADO frin a) 4.00 =00 00 a.oo 112.00 SZ2.00
SubtofalBEEIDAS HO ALOOHOLICAS SZ2.00
SERVICID 10.00% BO.00
TOTAL BEBIDAS MO ALCOHOLICAS 99200
"Enlu:s INGRESOL A7S J_
Concepto Camk. Weakoer Unit. Total
CESCORCHE LICORES ILIMITADD 200 oo SO0 00 ouao B4.00 S84 00
SubtotalOTROS INGRESOS AYE S84 00
SERVICID 10.00% &0.00
TOTAL OTROS INGRESOS AYWE 44 00

[Ecuros avcrsuaes
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Concepta
PANTALLA 3X4

DHSTRIBUVIDOR DE VIDED
MICROFOND DE DIADEMA
PROYECTOR DE VIDED

Cordialmente,

PAMELA PAET

Coordinador{a) de Eventos

Cank.  Valor Unit_ Subtotal Descuento
] 000 180.00 .00
1 oo Moo .00
1 40,00 40000 ouaa
] 00 240.00 .00

SubtotslEQUIPOS AUDMNWISUALES
SERVICID 10.00%
TOTAL EQUIFOS AUDIVISUALES

SUBTOTAL ESPACIOS
BAFUESTD ESFACIOS 14.0%
SUBTOTAL REQUERIMIENTOS
WA REQUERIMIENTOS 14.0%
SERVICIO 10.0%

TOTAL A PAGAR

Impuesin

25.20

9.50

5.60

3380
wsg
wsg
uss
uss
wsg
uss

Total

20520

5.0
a5 a0
Ir.e0
&04.20
s3.00
&57_ 30

oLoo
oLoo
4,&50.00
&51.00
46500

5, 76000




Anexo f Cotizacion de evento en la ciudad de Quito

HOTEL SHERATON QUATO
(S

1791305450001 ngat”

Republica del Salvader M.36-212 y Hadiones Unidas

592-2-2970002

seforiak
Christian Guarnizo

Die nuestraconsideracion:

Muchas gracias per su interés en el Hotel Sheraton Quito. Sera um placer para
nosotros atender sus requerimisntos.

Sheraton Quite es el Hotel mejor ubicado de la ciudad, ya que se encuentra en el
corazon financiero y comercial de Quito, a 15 minutos del Centro Historico y
rodeado de los principales centros comerciales.

SALONES:

Tenemo: salones especiales para la realizacion de sus eventos tales coma:
Ruedas de prensa, Congresos, Seminarios, Lanzamientos, Cdcteles, Matrimonios,
Bautizos, Almuerzos, Cenas o eventos especiales para sus invitados. Les
ofrecemas ademds asesoria profesional en cuanto a misica, flores, decoracidn de
eventos, soporte tecnico, equipos audiovisual, Internet banda ancha, tarifas
competitivas y la alta calidad y servicio SHERATON

PARQUEADEROS

El Hotel proporcionara pargueadercs sin costo adicional de acuerdo a la
disponibilidad. Por utilizacidn de valet parking, el valor serd de § 5 + Z2% por cada
wehiculo.

Esta cotizacidn no implica la reserva del saldn, en caso de estar interesade en
realizar su evento con nosotros debe comunicarlo a la mayor brevedad a una de
nuestras coordinadoras de eventos y una vez cumplidos los reguisitos de forma de
pago y firma de contrato, quedard confirmada la reserva. Los precios y el saldn se
mantendran vigentes para su evento cotizado hasta la fecha Wmite de
confirmacion. En espera de su decision, para proceder a realizar la reservacion del
salén, elaboracidn del contrate y formalizacion de abono correspondiente.

FORMA DE PAGO DEL EVENTO

Particulares y Empresas sin crédito establecido: 50% en la fecha limite de
confirmacion del evento v firma del contrate, el 30% restante una semana antes
de la realizacion del evento y un Voucher en garantia abierto para consumos
adicionales.

“De acuerdn 2 la dltima ley de aduanas (Respluckin Mro. SEMAE-DGN-2013-0300-RE), todo licor deberd
ingresar al establecirmiento con la factura de compra y timbre de importacidn (s &3 impartado).”

Sheraton

AR 30T 20 38 19 BT TR . RN 1 [—

Ewentoc a

Lunes 19 Junio de 2017

SALON BOLIVAR

Fecha Lunes 19 Jurdode 2517 SUBTOTAL ESPACIOS ouie
Hora de incia 00 pm
P Firal 1000 e PUETEN 14, 0% o
Morkaje CLCTE TOTAL L8
Ha. Pas 200
pLiMERTOS I
Concapta Cant. Vel Uik ot Oewamrts Smptn Total
PLAR COCTEL LUKLIY 2o T 5, 800,50 LT BrLoa 80200
Inelirpe 8 bocadiim a leezién Desrie Vmstase Casemnes |Hmilade S horm de Lalin- ¥ c Lomiros de e Sacra
e Crwtela mheceatn frarting o deiquets o e, 4 COCTEL ES PO CADA PESONA|
Sublobs LALUEEN TOS LY PN
SERVIOD 10.00% 3800
TOTAL ALIMENTES 7 v
|ETRes 1
Cant. Wador Uil bkl [ 1 s Totad
PAHTALLA k] L=t =) 13000 oo 2520 a8
PO 3 B5.08 155,00 LT LE 0.0
Subtta TR avs.00
SERIEND 100 41350
TOTAL OTROS EELE
SUETOTAL ESPACIOS usg 0.00
WAPUESTD ESPACIOS 14.0% usg 0.00
SUBTOTAL REQUERIMIENTOS usg 6,235.00
VA REQUERIMIENTOS 14.0% uss BT2.50
SERWVICID 10.0% usg 623,50
TOTAL usi F.731.40

Esperando poder contar con su grata preferencia, me suscribo.

Cordialmente,

DlANA GUANGA
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@pt | Presidencia e Plan Nacional ®

aell de la Republica iy fla e, Tecnoonl e >SENESCYT
4 del Ecuador ° ) Secretaria Nacional de Educacién Superior,

Ciencia, Tecnologia e Innovacién

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Guarnizo Caicedo, Christian Wilmer, con C.C: # 0915080881 autor del
trabajo de titulacion: “Plan de negocio para la introduccion vy
comercializaciéon de productos quimicos de la compafiia 3M Ecuador
C.A., con aplicacién para las empresas de servicio de limpieza y
mantenimiento en las ciudades de Guayaquil y Quito, en el segundo
semestre del 2017”, previo a la obtencion del titulo de Ingeniero en
Administraciéon de Ventas en la Universidad Catdlica de Santiago de

Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacibn que tienen las
instituciones de educacion superior, de conformidad con el Articulo 144 de la
Ley Organica de Educacion Superior, de entregar a la SENESCYT en
formato digital una copia del referido trabajo de titulacion para que sea
integrado al Sistema Nacional de Informacion de la Educacion Superior del

Ecuador para su difusion publica respetando los derechos de autor.

2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de
titulacion, con el propésito de generar un repositorio que democratice la
informacion, respetando las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 2 de Marzo de 2017

Nombre: Guarnizo Caicedo, Christian Wilmer

C.C: 0915080881
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