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PRESENTACION.

El Tema relacionado con la “Propuesta de Innovaciéon Estratégica Financiera y de
Comercializacion de los Servicios que presta Lubricadora Cayambe”, que se pone a
consideracion de los interesados en el ramo, ha logrado desarrollar: un diagndstico y
analisis de la situacion actual de la empresa; las oportunidades de diversificacion de los
servicios; y planificacion de nuevos objetivos y estrategias a utilizarse en beneficio de los

accionistas, empleados, y trabajadores.

Los antecedentes, sus caracteristicas, aspectos contables y la estructura organizacional de
la Empresa, son los puntos tratados en el Primer Capitulo. La oferta de productos y
servicios de la competencia en la Ciudad de Cayambe, son analizados junto con la
demanda de nuevos potenciales clientes, los precios de los servicios y las modalidades de

comercializacion y publicidad de los mismos, en el Segundo Capitulo.

En el Tercer Capitulo, la Lubricadora es examinada econoémica y financieramente a través
de sus Balances Generales, de los Estados de Pérdidas y Ganancias, y la capacidad

utilizada de sus instalaciones a través del Punto de Equilibrio.

En el Cuarto Capitulo, se desarrolla una observacion sobre los ambitos externos e internos
de la Empresa, determinando su entorno a través de los factores econdmicos, politicos y
tecnologicos del Ecuador; y su incidencia en el desenvolvimiento de las actividades del
negocio; asi como el Analisis FODA, cuyos resultados se vierten en las Matrices de

Relacionamiento.

La Propuesta de Innovaciéon se presenta basada en los lineamientos de la Pirdmide de

Control de Mando Integral (Balance Score Card), en el Quinto Capitulo.

En el ultimo Capitulo, se determinan las principales Conclusiones y Recomendaciones,
para que los Accionistas de la Lubricadora tomen las decisiones pertinentes y/o como una

orientacion para quiénes tengan interés en el Tema Propuesto.
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RESUMEN EJECUTIVO.

En un mundo globalizado como el de estos tiempos, es necesario que las empresas que
decidan permanecer y crecer en el mercado, acudan a una planificacion orientada a
reconocer los errores pasados y a aprovechar las fortalezas para asegurarse un futuro
prometedor, sin perder de vista a la feroz competencia de toda indole. Ya que se debe
recordar siempre que las organizaciones que sobreviven, son las que se adaptan a los
cambios de una manera agil y oportuna, por cuanto no son las grandes compaiiias las que

aplastan a las pequefias, sino mas bien las rapidas a las lentas.

Para lo cual los Gestores de la Empresa deben contar con una Planificacion Estratégica,
que ha tomado gran impulso en la actualidad. Desde las entidades estatales hasta las
pequefias empresas privadas, a fin de establecer con claridad su vision, mision y los
procedimientos estratégicos para alcanzar sus objetivos, optimizando recursos e innovando
oportunamente sus productos y servicios. Para el efecto, deben basar su accionar en la
valoracion del negocio, en disponer de un menu de posibilidades, establecimiento de
acciones operativas y estratégicas, y sobre todo evaluando y comparando los resultados

alcanzados con los inicialmente previstos.

En el contenido del documento se destaca la metodologia previa a obtener los lineamientos
adecuados a una Piramide de Control de Mando Integral, para que esta planificacion sea

aplicada de manera coherente y equilibrada para la realidad de la empresa.

En este caso, el Tema es aplicado en “Lubricadora Cayambe”, que cuenta con una imagen
institucional fuerte y una buena aceptacion de los clientes. Pero requiere modernizar sus
servicios y ampliar su variedad de productos, ademas de apoyarse en un plan de
actividades en el corto plazo, para asi mantener su solidez, y con ello alcanzar un mayor

posicionamiento en el mercado; acorde a la inversion realizada por los Accionistas.



ABSTRACT.

In a globalised world such as these times, it is necessary that companies who choose to
stay and grow in the market, resort to a planning oriented to acknowledge past mistakes
and leveraging strengths to ensure a promising future, without losing sight of the fierce
competition of all kinds. Because you must always remember that the organizations that
survive are those that adapt to changes in a timely and expeditious manner, because large

companies don not crush small ones, but the fastest to the slowest.

To which the Managers of the Company should have a Strategic Planning, which has taken
great momentum at present. From the state agencies to small private companies, in order to
establish clearly their vision, mission and procedures to achieve its strategic objectives,
optimizing resources and innovating its products and timely services. To this end, they
must base their actions on the valuation of the business, to have a menu of options,
establishment of operational and strategic actions and especially evaluating and comparing

the results with those initially planned.

The content of the document outlines the methodology prior to obtaining the appropriate
guidelines to a Balance Score Card, to this plan is applied in a consistent manner and

balanced for the company’s reality.

In this case, the theme is applied in “Lubricadora Cayambe”, which has a strong corporate
image and good acceptance from customers. But it requires to modernize its services and
expand its range of products, in addition to relying on a business plan in the short term, to
maintain its strength and thus achieve greater market positioning, according to the

investment made by its Shareholders.



CAPITULO L.
PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE “LUBRICADORA
CAYAMBE”.

OBJETIVOS DEL CAPITULO:

e Establecer un panorama general de la situacion inicial de la “Lubricadora
Cayambe” en cuanto a los servicios que brinda y a sus tarifas.

e Crear un punto de partida para la situacion contable de la “Lubricadora Cayambe”
en base a los Balances de Situacion y los Estados de Pérdidas y Ganancias de los
ultimos afios de ejercicio.

e Describir el tipo de organizacion que caracteriza a la “Lubricadora Cayambe” en
base al marco tedrico desarrollado y disefiar un organigrama adecuado a la

organizacion.

Desde el Distrito Metropolitano de Quito, Capital de Ecuador, hacia el norte del pais por la
Carretera Panamericana se encuentra localizada la Empresa “Lubricadora Cayambe”,
establecida desde hace 30 afios, y dedicada a la prestacion de servicios de limpieza exterior
e interior de vehiculos livianos y motocicletas, tapiceria en general, ademas del suministro
de repuestos y aditamentos complementarios afines al servicio, puesto que la empresa
dispone de la infraestructura fisica, equipos e instalaciones adecuadas; y cuenta con

personal de experiencia y conocimientos en el ramo.

1.1 ANTECEDENTES DE SU CREACION

La “Lubricadora Cayambe” fue el primer negocio de este tipo, en abrir sus puertas al
parque automotor del Canton Cayambe, aproximadamente en el afio 1977. Al transcurrir de

los afios ha conservado su vision de ser una empresa lider en su campo, y de garantizar



excelente atencion al cliente y un correcto mantenimiento a los vehiculos. Ha sido testigo
de como la ciudad se ha transformado y llevado consigo nuevas tendencias en la forma de
pensar en la ciudadania, y en la manera de cuidar un bien material tan preciado como su

vehiculo de transporte.

En el afio 2004, para estar acorde a los nuevos cambios exigidos de parte de los clientes, el
Propietario, decide abrir su paquete de acciones y extenderlo a un nuevo grupo de
personas, con la intencion de inyectar capital fresco a la compafia, y delegar sus funciones

a un nuevo Presidente de la Junta de Accionistas.

1.2 PRINCIPALES SERVICIOS Y PRODUCTOS QUE PRESTA Y
COMERCIALIZA.

Teniendo en cuenta parametros de calidad y confiabilidad tanto en servicio al cliente y
productos para ser comercializados, “Lubricadora Cayambe”, pone a disposicion del

publico en general las siguientes ofertas:

e Lavado de Carroceria.

e Engrasada.

e Pulverizada.

e Aspirada.

e Limpieza interior.

e Lavado y Secado de Motor.

e Lavado parte inferior.

e Cambio de Aceite de Motor, Caja y Transmision y Direccion Hidraulica.
e (Cambio de Filtro de Aceite, Aire y Combustible.

e Encerado de la carroceria.

e Limpieza de tapiceria y alfombra con secado inmediato.
e Baterias.

e Moquetas.

e Ambientales.

e Aditivos para el motor.

e Entre otros.



1.3 TARIFAS DE LOS PRINCIPALES SERVICIOS Y PRODUCTOS.

Debido a la larga lista de articulos en el inventario, se escoge como ejemplos de tarifas, los
mas econdmicos; y para su aplicacion se designa a la camioneta con mayor porcentaje de
asistencia al centro de servicio, que a su vez es una de las mas vendidas en el Ecuador en

su segmento: Camioneta Mazda 4x2 Cabina Simple B2200:

Los precios a continuacion no incluyen el Impuesto al Valor Agregado.

Lavada Completa del Vehiculo............................ $ 8.00
Encerada de carroceria............cooovviiiiiiiiiiniinn $2.50
Desmanchado de Brea en la carroceria................... $2.00
Limpieza Tapiceria (Alfombra)........................... $ 6.00
Limpieza Tapiceria (Techo)..............cooevvivininn.. $5.00
Limpieza Tapiceria (Asientos)...........cccevevenennnn.. $ 8.00
Lavado de la parte interior del Motor.................... $3.00
Cambio Aceite del Motor (20W50)..............ce.eeee. $16.43
Cambio Filtro de Aceite del Motor....................... $2.50
Cambio Filtro de Combustible....................coeeeee $10.50
Cambio Filtro de Aire...........cocoviiiniiniiiiinennnn $7.94
Aditivo Antifriccion.........oooviiiiiiiiii $16.46
Liquido de Frenos.............covvviiiiiiienannnn. $2.68
Moquetas (UN Par)...........oeeeeeninininininanananannnsn. $ 14.00
Ambiental.............oooii $5.00

1.4 MONTOS ANUALES DE VENTA.

En el afio 2005, la facturacion total de las ventas en la parte automotriz alcanzo la cifra de
$ 29.930 incluido el Impuesto al Valor Agregado (IVA). Al siguiente afio (2006), gracias a
la remodelacion de su infraestructura, a nuevos convenios con proveedores, y a la
publicidad agresiva de nuevos servicios y productos, las ventas totales tuvieron un gran

ascenso a la cifra de $125.541 incluido TVA.



En lo que va del afio 2007, se ha logrado mantener un buen promedio de ingresos, lo que
ha permitido facturar $ 105.370 (incluido IVA), hasta el mes de Septiembre, con lo cual se
estima que al finalizar el afio econémico se lograra obtener un monto total aproximado de

$ 140.000 (incluido IVA).

Lo anterior revela un crecimiento sostenido en lo relativo a los montos de venta, lo cual da

pie a consideraciones generales optimistas respecto al futuro de este aspecto en la empresa.

1.5 ORGANIZACION DE LA EMPRESA'.

La organizacion es un proceso para distribuir el trabajo en tareas o deberes, para agrupar
tales deberes en forma de cargos, para delegar la autoridad a cada funcion y para designar

el staff adecuado, que se responsabilice de que el trabajo se realice tal como fue planeado.

Redactar un organigrama es una operacion relativamente simple, pero asegurar que se han
seguido los fundamentos de una buena organizacion es un asunto enteramente diferente y
mas dificil. Seria presuntuoso formular una serie de reglas de buena organizacion y afirmar
que son susceptibles de aplicacion universal; los siguientes, sin embargo, pueden

considerarse como principios generales aplicables en la mayoria de los casos:

a) Objetivo. Hay que determinar claramente el objetivo y hay que indicar el método
para conseguirlo de manera suficientemente detallada para que los organizadores
puedan decidir qué tipo de organizacion es necesario.

b) Flexibilidad. La estructura de la organizacion debe ser flexible. Por tanto, en su
planificacion deben preverse posibles ajustes, necesarios a causa del cambio de la
politica o de las circunstancias.

c) Responsabilidad:

1) Debe definirse claramente la responsabilidad correspondiente a cada cargo.
2) Cuando se da una responsabilidad, debe ir acompafiada por la autoridad
necesaria para que el subordinado pueda llevar a cabo el trabajo

encomendado.

! L. Hall, Afio 1981, Administracion de Empresas, Pag. 69.



d)

3) La persona a la que se le ha encargado un trabajo, debe responder de ¢l ante
su jefe solamente, a no ser que realice mas de una funcién o cargo ante el
jefe correspondiente a cada uno.

4) Si a un cargo concreto corresponden varias responsabilidades, éstas deben
tener alguna caracteristica comun.

5) El grado de responsabilidad o control debe ser proporcional a la

envergadura de la tarea asignada al cargo definido.

Disciplina. La disciplina es factor importante en cualquier forma o tipo de

organizacion.

1.5.1 Tipos de Organizacion?. Aunque es dificil, no es imposible identificar los tipos de

organizacion de manera claramente definida:

a)

b)

Organizacidn lineal (o directa), en la que las lineas de autoridad y responsabilidad

son directas: es decir entre jefe y subordinado en todos los niveles de la estructura
organizativa. Esta forma de organizacion era conocida originalmente como de tipo
“militar”. Este tipo de estructura, como puede inferirse de su definicion, es
totalmente rigida, tiene un alto grado de especializacion y el control es intenso pero
no tiene mayor amplitud, la red de comunicacién al inferior del canal es limitada,
generalmente en sentido vertical y unidireccional (del jefe a los subalternos).
Existe muy poca participacion en la toma de las decisiones de los empleados de los
niveles inferiores. Esta clase de organizacion es muy eficiente, tiene gran
dependencia de normas y reglamentaciones, y tareas y controles muy
estandarizados. Este diseflo minimiza el impacto de la personalidad y juicios de los
individuos, puesto que considera ineficientes a estas caracteristicas humanas.
Podemos encontrar este tipo de estructura en organizaciones militares, fabricas con

alto grado de mecanizacion, sobre todo en los niveles inferiores.

Organizacién funcional. Es una organizacion en la que existen ciertas relaciones

funcionales; es decir, entre los especialistas en sus respectivas esferas de actividad

(o directores funcionales) y aquellos que tienen la responsabilidad directa de llevar

2 Ibid., Pag. 71.



a cabo las principales operaciones. Por ejemplo, el jefe de contabilidad tiene una
responsabilidad funcional respecto al trabajo contable de todos los departamentos.
Este tipo de organizacion, pese a que requiere un alto grado de
departamentalizacion, presenta ante todo una red de comunicacion mas amplia, esta
puede darse en sentido horizontal (entre departamentos ubicados al mismo nivel) y
vertical, ademds es bidireccional (entre empleados, jefe — empleado, empleado —
jefe). Al mejorar el nivel de comunicacion, se dificulta el control, sin embrago,
favorece la flexibilidad de la estructura puesto que al existir realimentacion
constante entre todos los niveles, las decisiones son participativas, de modo que se
puede “aprovechar” la experiencia de todos los elementos de la organizacion para
“mejorar” ciertos aspectos. Este tipo de estructura se observa en los niveles

superiores de las empresas industriales o en las de servicios.

Organizacidén lineal v de staff. Es simplemente una extension o desarrollo de la
organizacion lineal, uno o mds de cuyos servicios auxiliares han sido

funcionalizados.

1.5.2 Formas de Organigramas®. Existen tres tipos de formas de organigramas que

pueden distinguirse:

a)

b)

Organigramas Verticales. Estos muestran la estructura organizativa en forma de

piramide, procediendo la linea de mando de arriba abajo en vertical, excepto en una
organizacion funcional, donde las lineas pueden ser diagonales, aunque siempre en
direccion inclinada.

Organigramas Horizontales. Son, a todos los efectos, iguales que los verticales,

excepto que la piramide esta situada horizontalmente en lugar de la usual posicion
vertical. La linea de mando, por tanto, avanza horizontalmente, de ordinario, de
izquierda a derecha.

Organigramas Circulares. En comparacion, se usan muy raramente. En algunos
casos, sin embargo, pueden usarse para mostrar las respectivas esferas de
responsabilidad mas claramente de lo que seria posible hacerlo con cualquiera de

las otras formas antes mencionadas. El organigrama circular o esférico esta

3 Ibid., Pag. 73.



constituido por esferas situadas dentro de otras esferas. El diametro de las esferas
muestra las areas de responsabilidad comparativas de los directores funcionales o
de los lineales y de cualquier otro tipo de director. Para sefialar la distincion entre
responsabilidad “lineal” y funcional pueden usarse lineas mas gruesas o

sombreados.

Para George Terry, en su libro “Principios de Administracién”, la tarea de entender a una
organizacion es compleja por cuanto ella se desenvuelve en un mundo en el cual nada esta
quieto y hay incertidumbre. De otro lado, el lider organizacional es como un piloto de un
avion, requiere de instrumentos que en poco tiempo le informen sobre su avion
(organizacion) y las condiciones de vuelo (entorno); a efectos de llevar la nave a su
objetivo (alcanzar la vision, cumplir la mision y los objetivos, entre otros). Todo esto es
posible, si se incorporan modelos sencillos que manejen facilmente esa complejidad. Esos
modelos ya existen, estan probados, funcionan y sobre todo han sido disefiados para los
tiempos actuales en los cuales las organizaciones estan viviendo dia a dia transformaciones

rodeadas de incertidumbre.

En la publicacion: “La Estructura de la Organizacion”, Ramoén V. Melinkoff, destaca que
el organigrama es un instrumento metodologico de la ciencia administrativa. Este tiene una
virtud dual, por una parte trae ventajas, debido a que permite observar la estructura interna
de una organizacidn; y por otra parte traec desventajas que esa estructura se adecue a algo
escrito y no a lo que es en realidad. El organigrama es el resultado de la creacion de la
estructura de una organizacion la cual hay que representar. Este muestra los niveles
jerarquicos existentes en una empresa. En cuanto a los tipos de organigramas, los verticales
son los que se utilizan con mas frecuencia, mientras que los circulares son los menos

conocidos.

1.5.3 Estructura Organico - Funcional.

De lo anterior, se puede concluir que:

La empresa “Lubricadora Cayambe” tiene las caracteristicas de una organizacion

funcional, dado que si bien posee una organizacion vertical, el departamento de



contabilidad tiene como area de accion también a las actividades relacionadas con

comercializacion y ventas, como una sola funcion.

La empresa emplea el siguiente organigrama vertical en un tipo de organizacion funcional:



Grafico #1.

“LUBRICADORA CAYAMBE”. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
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1.6 ASPECTOS CONTABLES, FINANCIEROS Y ECONOMICOS.

“Lubricadora Cayambe”, constituye una de las principales lineas de la Empresa “Patricio
Almeida Distribuciones” que ademds comercializa diversos productos agroquimicos, cuyos
usuarios de la zona se dedican a la agricultura, ganaderia y a la floricultura. Negocios que
vienen funcionando conjuntamente en un sitio amplio, adecuado; y que dispone de todos
los servicios basicos para la atencion a los clientes de la localidad y de las zonas aledafias

al Canton Cayambe.

Cabe senalar que la empresa desde su creacion viene manteniendo los principales registros
contables y cumple mensualmente con el pago del Impuesto al Valor Agregado por las
ventas de los servicios e insumos utilizados en Lubricadora Cayambe, asi como en la
comercializacion de los productos agroquimicos. Ademas cumple con el pago anual del
Impuesto a la Renta y el Impuesto de Retencion en la Fuente en cada proceso de compra a

su proveedor.

Cabe indicar que la Contabilidad de la Empresa consolida en los Estados Financieros y
Econémicos como un solo negocio y no de manera particularizada por tipo de actividad.
Sin embargo, para el caso de este estudio fue necesario separar ciertas cifras que constan
en los Balances de Comprobacion de los afios 2005 y 2006, asi como prorratear aquellos
que corresponden a la actividad de la Lubricadora, como se puede apreciar en los Balances
Consolidados y de desagregados para cada actividad, a fin de que posteriormente permitan
analizar en detalle los aspectos financieros y economicos, mediante el calculo de los
indices e interpretacion de sus resultados; asi como demostrar el punto de equilibrio que
debe superar “Lubricadora Cayambe”, puesto que existen buenas perspectivas de
crecimiento una vez que se proceda a la diversificacion de otros servicios previstos de

ponerlos en funcionamiento a partir del proximo afio 2009.



Patricio Almeida Distribuciones:

Cuadro # 1.
Balances de Situacién Consolidados- ANOS 2005-2006
En délares

200 5

2006

Lubricadora

Agroquimicos

Lubricadora

Agroquimicos

Principales Rubros Consolidado | Cayambe Consolidado | Cayambe
1. Activos Totales 182,964 36,593 146,371 346,322 103,897 242,425
Disponibles 847 170 677 435 130 305
Exigibles 20.523 4.105 16.418 116.679 35.004 81.675
Realizables 15.029 3.006 12.023 69.806 20.942 48.864
Fijos 146.565 29.313 117.252 158.603 47.581 111.022
Otros Activos 799 160 639
2, Pasivos Totales 92.367 18.474 73.893 257.917 67.513 190.404
Obligaciones de c/p 30.044 6.009 24.035 246.016 65.113 180.883
Obligaciones de I/p 62.323 12.465 49.585 11.901 2.380 9.521
3, Patrimonios 90.597 18.119 72.478 88.405 36.384 52.021
Capital y Reservas 100.003 7.567 92.436 100.003 7.567 92.436
Pérdidas anos anteriores -1.365 -1.365 -11.192 -11.192
Pérdidas y ganancias afo -8.041 10.552 -18.593 -406 28.817 -29.223
Pasivos y Patrimonios
Total 182.964 36.593 146.371 346.322 103.897 242.425

Fuente: Area de Contabilidad.
Elaboracién: Autor.




Cuadro # 2.

Patricio Almeida Distribuciones: Estados de Pérdidas y Ganancias Consolidados-
Anos 2005 - 2006 En dolares

Anos

2005

2006

Consolidado

Lubricadora

Agroquimicos

Consolidado

Lubricadora

Agroquimicos

Principales Rubros Cayambe Cayambe
Ingresos
Por venta de servicios 74.826 29.930 49.896 418.469 125.541 292.928
Y productos
(-) Costos de ventas 42,927 8.585 34.342 375.923 75.185 300.738
(-) Gastos Operacionales 39,940 4.793 35.147 42.950 5.154 37.796
(=) Utilidad y /o Pérdida

Brutas -8,041 16.552 -24.593 -406 45.202 -45.606
(-) 15% Trabajadores -2.483 -6780

14.069 38.422

(-) 25% Impuestos fisco -3.517 -9.605
(=) Utilidad Neta 10.552 28.817

Fuente: Area de Contabilidad.
Elaboracién: Autor.




1.7 PERSPECTIVAS DE CRECIMIENTO.

En las organizaciones, segiin John Tennent, autor del libro: “Cémo Delinear un Modelo de
Negocios”, desde los comerciantes individuales e independientes hasta las mayores
compaifiias multinacionales, practicamente todas las ideas o iniciativas nuevas requieren

una evaluacion financiera o comercial.

Los modelos pueden utilizarse para ayudar en todo tipo de decisiones de un negocio. En el
entorno actual, complejo y dindamico, es posible que las empresas posean una gran variedad

de opciones estratégicas y operativas.

Los accionistas de “Lubricadora Cayambe” luego de revisar los Balances de Situacion y
los Estados de Pérdidas y Ganancias de los afios 2005 y 2006, resuelven planificar un
nuevo plan de expansion y requerimiento de una inversion adicional, ya que confian en un
futuro optimista para los intereses de la empresa, basandose en los resultados contables y

financieros de los ultimos afios.

Dicho plan, servira para la diversificacion de servicios tales como la de limpieza y
regulacion de frenos, alineacion y balanceo de neumaticos y afinamientos del motor

(ABC).

Las cifras, y detalles de este nuevo plan, constan en el Capitulo III: Anélisis Financiero y

Econdémico de “Lubricadora Cayambe™.



CAPITULO 1II.
INVESTIGACION DEL MERCADO DE LOS SERVICIOS QUE
OFRECEN LAS PRINCIPALES LUBRICADORAS DE LA
LOCALIDAD.

OBJETIVOS DEL CAPITULO:

e Definir conceptos importantes en cuanto a la investigacion de mercados, tales como
la demanda, la oferta y la investigacion de mercados como tal; los &mbitos en los
que ésta se desenvuelve y los factores que considera para su aplicacion.

e Realizar un andlisis de oferta y demanda para la “Lubricadora Cayambe” en su
mercado.

e Realizar un analisis de la competencia de la “Lubricadora Cayambe”.

La investigacion de mercados es el proceso de recopilacion, procesamiento y analisis de
informacion, respecto a temas relacionados con la mercadotecnia, como: Clientes,
Competidores y el Mercado. La investigacion de mercados puede ayudar a crear el plan
estratégico de la empresa, preparar el lanzamiento de un producto o soportar el desarrollo
de los productos lanzados dependiendo del ciclo de vida. Con la investigaciéon de

mercados, las compafiias pueden aprender mas sobre los clientes en curso y potenciales.

El propésito de la investigacion de mercados es ayudar a las compaiiias en la toma de las
mejores decisiones sobre el desarrollo y la mercadotecnia de los diferentes productos. La
investigacion de mercados representa la voz del consumidor al interior de la compaiiia.
Basicamente las preguntas que deben ser respondidas a través de la investigacion de

mercados son:



e /Qu¢ estd ocurriendo en el mercado? ;Cuales son las tendencias? ;Quiénes son los
competidores?

e (CoOmo estan posicionados nuestros productos en la mente de los consumidores?

e /Qu¢ necesidades son importantes para los consumidores? ;Las necesidades estan

siendo cubiertas por los productos en el mercado?

De lo expresado anteriormente se desprende que una investigacion de mercado primero
tiene un caracter interdisciplinario, es decir; para llevarla a cabo se deben poner en practica
los conocimientos adquiridos en areas aparentemente tan disimiles como la economia,
psicologia y sociologia, puesto que el sistema economico capitalista se sostiene en las
decisiones de mercado que se tomen y también en la psicologia y sociologia, porque estas
decisiones de mercado se fundamentan en los pardmetros de comportamiento posible del
ser humano como individuo desenvolviéndose en un ambiente social determinado.
Participan de ella también la comunicacion, porque los elementos con los que se va a tener
continuo contacto en la investigacion deben ser impactados adecuadamente por la
informacion para obtener la informacion que el investigador requiere. La estadistica, como
herramienta matematica para extraer la informacion relevante de los datos en bruto
recabados, y la direccion empresarial junto a una capacidad de innovacion para dirigir la
investigacion en pos de objetivos, y siguiendo estrategias claras y no improvisadas ademas
de tomar decisiones creativas, innovadoras y aplicables para solucionar los problemas

planteados en la investigacion.

Tomando en cuenta estos parametros, se puede afirmar que la investigacion es de extrema
importancia en el tema que nos ocupa, debido a que esta es una herramienta clave para el
disefio de estrategias de marketing que permitan el crecimiento sustentado de una empresa
desde el punto de vista de cobertura, servicios y rentabilidad, que se cuentan entre los
objetivos principales de esta tesis. Una vez establecida la importancia que tiene para este
estudio la investigacion de mercado, se presentaran algunas definiciones importantes que
nos permitiran estructurar un estudio de mercado adecuado a las necesidades del trabajo

que se esta desarrollando.



El Estudio de Mercado®, analiza a los servicios a ofrecer, y su capacidad para satisfacer
las necesidades de los consumidores. Identifica también a los servicios sustitutos y
complementarios existentes y quiénes lo ofrecen (la competencia), estima la variedad de

servicios que se podra brindar y los precios actuales de los demas oferentes.

Importancia del Estudio de Mercado®. En la actualidad, el sistema econdémico en general
se encuentra en una etapa de transicion debido a que estd quedando atras de forma
acelerada el viejo esquema estable, monopolico, con mercados protegidos, escasez de
tecnologia y donde cada quien decidia lo que debia ofrecer. En este entorno, y frente a la
perspectiva globalizadora actual, las empresas pequefias, medianas o grandes se ven en la
necesidad de entrar en una espiral de crecimiento, sobre todo en la sociedad ecuatoriana
donde tantos afios de proteccionismo estatal a través de sustanciosos subsidios a la
produccion, lo unico que consiguid es retrasar el desarrollo de la industria a todo nivel
frente a sus competidores mas cercanos. A nivel micro, las empresas pequefias también se
ven en la obligacion de ampliar su oferta de servicios y por ende crecer tecnolégicamente.
Para esto se hace indispensable el desarrollo de una apropiada investigacion de mercados,

para direccionar la inversion y disefiar estrategias de crecimiento adecuadas.

El producto o servicio que se ofrece al consumidor, bueno o malo, era el rey del escenario,
la empresa se concentraba en el desarrollo de su oferta, ignorando casi por completo su
demanda, partiendo del supuesto de que “todo lo producido puede venderse”, hipdtesis
sostenida por la presencia de un mercado pequefio donde la pequefia oferta generada
servia para satisfacer a un publico “conformista”, es decir; sin poder para desestimar un
producto dada la ausencia de sustitutos o competencia valedera, el consumidor ahora tiene
el poder para exigir ya que las alternativas a su disposicion existen, esto es una verdad a
todo nivel, salvo contadisimas excepciones, hoy la sociedad ecuatoriana asiste al
surgimiento del mundo de alta competencia en mercados cada vez mas libres y
globalizados, basados en alta tecnologia, en donde el poder se basa y se origina en la
informacion y el conocimiento y donde el cliente ha pasado a ser el rey del escenario. Es el
usuario quien decide, al tener varias alternativas entre las cuales puede escoger, que
servicio quiere. En otras palabras, antes los talleres decidian los servicios que podian

ofrecer, hoy tienen que ofrecer s6lo lo que podran vender y en este sentido los estudios de

4 Econ. R. Sdenz Flores, Afio 2004, Manual de Formulacion y Evaluacién de Proyectos, Pag. 10.
3 Ibid., Pag. 45.



mercado y el uso adecuado de los instrumentos del marketing son fundamentales (segun

grandes mercad6logos como Kotler en su obra: “Fundamentos de Marketing”).

Establecidos los conceptos fundamentales de la investigacion de mercados y, la
importancia que reviste para la presente investigacion un adecuado sondeo del ambiente en
el cual se va a desarrollar el plan estratégico de marketing planteado, se hace necesario
fijar desde que Optica se debe implementar el estudio de mercado, es decir; sobre qué bases
se estructurara el mismo, qué preguntas se espera responder, cudl es la informacion
relevante a extraer para garantizar el cumplimiento del objetivo de un estudio de mercado,
el cual es proporcionar una vision global del ambiente que se le presenta a la iniciativa de
inversion, bajo este contexto, se revisara un enfoque de investigacion de mercados que se

considera es el mas adecuado para el desarrollo de la tesis, dada la naturaleza de la misma.

El esquema de Michael E. Porter aplicado al analisis de un mercado®.

Hay multiples motivos para realizar un estudio de mercado pero generalmente son dos las

razones fundamentales que motivan estas investigaciones:

1. Para insertar un nuevo producto o servicio en el mercado.
2. Para evaluar la marcha de un producto ya existente en el mercado o de un servicio ya

prestado.

El desarrollo del presente trabajo se ubica dentro de la primera categoria, el objetivo final
es implementar y posicionar un nuevo servicio en la “Lubricadora Cayambe” que genere
una ventaja competitiva de la empresa y le de un valor agregado a sus servicios, ahora
bien, el estudio de mercado’ es un término ampliamente utilizado para referirse a varias
alternativas. Por definicion el mercado es el ambito donde se encuentran la oferta y la
demanda. Es por éste motivo que un estudio de mercado tendra en su nucleo el estudio de
la oferta y la demanda y tendra en su periferia el analisis de todos los elementos recabados
a través de una informacion mas objetiva. En nuestro caso, si consideramos la demanda
como el numero de clientes potenciales que la Lubricadora podria captar al implementar

esta iniciativa y la oferta, la cantidad de competidores directos de la empresa que ofrecen

¢ www.rincondelvago/estudiodemercado/cybercafe.
7 www.esmas.com/emprendedores/startups/comohacerestudios/400989 . html.



servicios similares o sustitutos, entonces se nota con claridad que el conocimiento de las
caracteristicas de estos parametros es fundamental para la toma de decisiones respecto al

plan a implementar.

Para Graham Friend y Stefan Zehle, autores del libro: “Cémo Disefiar un Plan de
Negocios”; el conocimiento de la estructura de una industria es la base para la formulacion
de la estrategia competitiva. El trabajo de Michael Porter aporta el marco para el analisis
de los factores estructurales que condicionan la competencia dentro de una industria y
sugiere distintas estrategias competitivas genéricas. Una industria no es un sistema cerrado.
Los competidores salen y entran, y los proveedores tienen un efecto sustancial sobre las
perspectivas y rentabilidad de la industria. Sin embargo, Porter sefiala que la estructura de
una industria no cambiard en el corto plazo. La estructura de la industria es algo que,
independientemente del clima econdomico general o de las fluctuaciones de la demanda en
el corto plazo, afecta la rentabilidad de la inversion. El cambio estructural es lento y a

menudo estd asociado con conflictos politicos y laborales.

Bajo esta perspectiva, el analisis de mercado a realizar debe servir para probar la
conveniencia de éste. Este analisis tiene dos tipos: Interno y Externo. En el analisis interno
se toman en cuenta algunos factores tales como la tecnologia a utilizar en el servicio, la
infraestructura adecuada para la instalacion de éste y su estructura organizacional. En el
analisis externo, también conocido como las cinco fuerzas de Porter se toma en cuenta los
siguientes factores: Rivalidad entre los competidores, Amenaza de nuevos participantes,
Amenaza de sustitutos, Poder de negociacion de los compradores, Poder de negociacion de
los proveedores. Todos estos elementos estan presentes en el entorno de la “Lubricadora

Cayambe”, razon por la cual este esquema es una opcidn interesante para considerar.

En conclusion, el estudio de mercado debe ser un apoyo para la direccion superior, no
obstante, éste no garantiza una solucidon buena en todos los casos, mas bien es una guia que
sirve solamente de orientacion para facilitar la conducta en los negocios y que a la vez
tratan de reducir al minimo el margen de error posible, en otras palabras, la presencia de un
estudio de esta naturaleza, permite tener mayores elementos de juicio, predecir
comportamientos del consumidor y, en el caso de la “Lubricadora Cayambe”, establecer un
punto de partida para determinar las caracteristicas deseables del servicio segin la

percepcion del posible cliente, respetando de este modo la concepcion actual del marketing



que determina que lo mas importante en el desarrollo del producto es que a través de €l se

consiga la satisfaccion de la necesidad del cliente.

Ambito de aplicacién del Estudio de Mercado?®.

Con el estudio de mercado pueden lograrse multiples objetivos y aplicarse en la practica a
cuatro campos definidos, de los cuales se mencionan algunos de los aspectos mas

importantes a analizar como son:

= El consumidor.

Sus motivaciones de consumo

Sus hébitos de compra

o O O

Sus opiniones sobre nuestro producto y los de la competencia.

0 Su aceptacion de precio, preferencias, etc.
e El producto.
Estudios sobre los usos del producto.

Tests sobre su aceptacion

Tests comparativos con los de la competencia.

o O O O

Estudios sobre sus formas, tamafios y envases.

e El mercado.

Estudios sobre la distribucion
Estudios sobre cobertura de producto en tiendas

Aceptacion y opinion sobre productos en los canales de distribucion.

©O O O O

Estudios sobre puntos de venta, etc.

e La publicidad.

O Pre-tests de anuncios y campanas
0 Estudios a priori y a posteriori de la realizacion de una campafa, sobre
actitudes del consumo hacia una marca.

0 Estudios sobre eficacia publicitaria, etc.

8 Ibid.



Para Rafael Mufiiz Gonzalez, Autor del libro: “Marketing en el Siglo XXI”, un producto es
un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma, tamafio, color,...) e intangibles
(marca, imagen de empresa, servicio,...), que el comprador acepta, en principio, como algo
que va a satisfacer sus necesidades. Por tanto en marketing un producto no existe hasta que
no responda a una necesidad o deseo. La tendencia actual es que la idea de servicio
acompaie cada vez mas al producto, como medio de conseguir una mejor penetracion en el

mercado y ser altamente competitivo.

En la obra: “Fundamentos de Marketing”, los autores: Stanton, Walter, y Etzel enfatizan
que la definicion de publicidad es una comunicacion impersonal y de largo alcance que es
pagada por un patrocinador identificado (empresa lucrativa, organizacion no
gubernamental, institucion del estado, o persona individual), para informar, persuadir o
recordar a un grupo objetivo acerca de los productos, servicios, ideas u otros que
promueve, con la finalidad de atraer a posibles compradores, espectadores, usuarios,

seguidores, u otros.

El estudio de mercado puesto en practica se enfocara en el consumidor. Al ser un servicio
nuevo el que se desea implementar al interior de la “Lubricadora Cayambe”, se hace
indispensable conocer la percepcion del servicio que tienen los clientes potenciales en base
a su experiencia al adquirir el mismo en la competencia, con el fin de establecer las

“mejoras” al servicio que le brindaran una ventaja competitiva respecto al resto.

Esqueleto de un Estudio de Mercado’.

Un estudio de mercado debe tratar al menos los siguientes pardmetros basicos:
e Caracteristicas del producto o servicio.
e Oferta del producto o servicio en el mercado meta.
e Demanda del producto o servicio en el mercado meta
e Mercado potencial para el producto o servicio.
e Precios.

e (Canales de comercializacion

 www.cueronet.com/economia/estudio_mercdo.htm



Lo descrito se muestra con mayor claridad en el siguiente esquema grafico:

Grafico # 2.
EL PRODUCTO
A
OFERTA DEL DEMANDA DEL
PRODUCTO PRODUCTO
lw
I
//
ESTUDIO
bE ~ PRECIO DEL
MERCADO
/ \* PRODUCTO
MERCADO /
POTENCIAL
DEL q ¥ CANALES DE
PRODUCTO COMERCIALIZACION

Cabe sefialar que en este grafico las caracteristicas para el estudio de un producto, son las

mismas en caso de que se requiera estudiar un servicio.

El producto y/o servicio'’.

En esta parte se deben definir las caracteristicas especificas del bien o servicio objeto de
analisis.

1) Producto principal. Se deben reunir los datos que permitan identificar al producto
principal. Se deben sefialar sus caracteristicas fisicas, quimicas o de cualquier otra
indole. Tiene que haber coherencia con los datos del estudio técnico. Es necesario
aclarar si se trata de productos para exportacion, tradicionales, o un nuevo
producto.

2) Subproductos. Sefialar si se originan subproductos en la fabricacion del producto
principal y el uso que se les dara.

3) Productos sustitutivos. Se debe sefialar la existencia y caracteristicas de productos

similares en el mercado, y que puedan competir con ellos en el mercado, indicando

10 Ibid.



en que condiciones pueden favorecer o no el producto, para que sean incluidos en

el estudio de mercado.

El consumidor!!;

Se estima la extension de los probables consumidores o usuarios (poblacion), y se
determina el segmento de la poblacion que sera la que adquiera el producto y/o servicio en

el mercado.

= Consumidores actuales y tasa de crecimiento.
= Distribuciéon espacial de la misma, por grupos de edad, sexo y otros cuyas

especificaciones afecten al producto.

Se debe caracterizar la capacidad potencial de compra de los consumidores (ingreso), con

los siguientes datos:

= Nivel de ingreso y tasa de crecimiento.

= Estratos actuales de ingresos y cambios en su distribucion.

Cabe identificar factores limitativos de la comercializacion como deficiencia en la
infraestructura, régimen de mercado, idiosincrasia de los usuarios, restricciones legales,

distancias excesivas, otros, y clasificarlos en alterables y no alterables.

Para G. B. Giles, Ex-Director de Estudios de Marketing del Centro Directivo de Sundridge
Park, la conducta del consumidor se determina por consideraciones de orden econdémico,
psicolégico y sociolégico. El estudio de las motivaciones no econdémicas es importante
dado que estan presentes en el momento de adquirir productos industriales y servicios, asi

como en las compras del consumidor.

! Ibid.



Demanda del producto y/o servicio'2.

Aqui se determinan las cantidades del bien que los consumidores estan dispuestos a
adquirir y que justifican la realizacion de los programas de produccion. Se debe cuantificar
la necesidad real o sicologica de una poblacion de consumidores, con disposicion de poder
adquisitivo suficiente y con unos gustos definidos para adquirir un producto que satisfaga

sus necesidades.

Para G. L. Thirkettle, Catedratico del Instituto Politécnico de Londres, en su libro
“Economia Bésica”, sefiala que la demanda de cualquier bien o servicio es la cantidad que
se adquirira a cualquier precio dado por unidad de tiempo. Normalmente, para cada precio
habra una demanda distinta (es decir, se adquirird una cantidad diferente), en general,
cuanto menor sea el precio, mayor sera la demanda. En cuanto a los determinantes de la

demanda, el autor destaca los siguientes puntos:

a) El precio del bien.

b) El precio de otros bienes.

¢) Los ingresos de los compradores.

d) Las escalas de preferencias de los compradores.

e) El nimero de compradores.

Oferta del Producto y/o Servicio'3.

Estudia las cantidades que suministran los productores del bien que se va a ofrecer en el
mercado. Analiza las condiciones de produccion de las empresas productoras mas
importantes. Se referird a la situacion actual y futura, y debera proporcionar las bases para

prever las posibilidades de venta en las condiciones de competencia existentes.

1) Situacion actual. Presentar y analizar datos estadisticos suficientes para
caracterizar la evolucion de la oferta. Para ello se puede seguir el siguiente
esquema.

A.- Series estadisticas de produccion e importacion.

12 Ibid.
13 Ibid.



B.- Cuantificar el volumen del producto y/o servicio ofrecido actualmente en el
mercado.

C.- Hacer un inventario critico de los principales oferentes, sefialando las
condiciones en que realizan la produccion y/o comercializacion las principales

empresas del ramo. Sefialar los siguientes aspectos:

Volumen producido.

Participacion en el mercado.

Capacidad instalada y utilizada.

Capacidad técnica y administrativa.
Localizacion con respecto al area de consumo.
Precio, estructura de costos.

Calidad y presentacion del Producto.

Sistemas de Comercializacion, crédito, red de distribucion.

DN N N N N U N NN

Publicidad, asistencia al cliente.

Asi mismo, el autor antes mencionado, G. L. Thirkettle, destaca en cuanto a la oferta que
es la cantidad de un determinado bien o servicio que, en un momento concreto, se ofrece a
la venta a un precio dado. La oferta diferira por lo general segun el precio; normalmente,
cuanto mas elevado sea el precio mayor sera la oferta. Los determinantes de la oferta son

dos:

a) El precio del articulo.
b) Cambios en el costo de produccion. Se derivan de la tributacion, de la introduccion
de nuevas técnicas, de la aparicion de nuevas fuentes de suministro de recurso, y de

cambios en el costo de los factores de produccion.

Los Precios del Producto y/o Servicio'4.

Aqui se analiza los mecanismos de formacion de precios en el mercado del producto y/o

servicio.

1 Ibid.



Mecanismo de Formaciéon: Existen diferentes posibilidades de fijacion de precios en un

mercado. Se debe sefialar la que corresponda con las caracteristicas del producto y/o

servicio y del tipo de mercado. Entre las modalidades estan:

= Precio dado por el mercado interno.

= Precio dado por similares importados.

= Precios fijados por el gobierno.

= Precio estimado en funcion del costo de produccion.

= Precio estimado en funcion de la demanda (a través de los coeficientes de
elasticidad).

= Precios del mercado internacional para productos de exportacion.

Para Laura Fisher y Jorge Espejo, autores del libro “Mercadotecnia”, el precio de un
producto es solo una oferta para probar el pulso del mercado. Si los clientes aceptan la
oferta, el precio asignado es correcto; si la rechazan, debe cambiarse con rapidez. Por otro
lado, si se vende a un precio bajo no se obtendra ninguna ganancia, y en ultima instancia,
el producto ira al fracaso. Pero si el precio es muy elevado, las ventas seran dificiles y

también en este caso el producto y la empresa fracasaran.

Los autores concluyen este tema recalcando que el concepto de precio tiene un trasfondo
filosofico que orienta el accionar de los directivos de las empresas u organizaciones para
que utilicen el precio como un valioso instrumento para identificar la aceptacion o rechazo
del mercado hacia el precio fijado de un producto o un servicio. De esa manera, se podra
tomar decisiones acertadas, por ejemplo, mantener el precio cuando es aceptado por el

mercado, o cambiarlo cuando existe un rechazo.

Comercializacion!®,

Son las actividades relacionadas con la transferencia del producto y/o servicio de la

empresa productora al consumidor final y que pueden generar costos para el negocio.

15 Ibid.



1. Es necesario detallar la cadena de comercializacion desde que el producto sale de la
fabrica hasta que llega al usuario. Hay muchas modalidades para la forma en que

los productos fabricados u ofertados por la empresa se van a vender.

= A puerta de fébrica.
= A nivel de mayorista.
= A nivel de minorista.

= A nivel de consumidores.

2. Determine si se va a utilizar publicidad, para la promocion del producto y/o
servicio, empaques, servicio al cliente, transporte y otros, y los costos que

intervienen en el producto.

El autor del libro “Logistica de la Distribucion Comercial, un Enfoque Sistémico”, R.
Hernédndez Millan, sustenta que la comercializacion es el conjunto de las acciones
encaminadas a comercializar productos, bienes o servicios. Las técnicas de
comercializacion abarcan todos los procedimientos y manera de trabajar para introducir
eficazmente los productos en el sistema de distribucion. Por tanto, comercializar se traduce
en el acto de planear y organizar un conjunto de actividades necesarias que permitan poner
en el lugar indicado y el momento preciso una mercancia o servicio, logrando que los

clientes, que conforman el mercado, lo conozcan y lo consuman.

Comercializar, concluye el autor, es encontrar para el producto la presentacion y el
acondicionamiento susceptible de interesar a los futuros compradores, la red mas apropiada
de distribucion, y las condiciones de venta que habran de dinamizar a los distribuidores

sobre cada canal.

Conclusiones acerca del Estudio de Mercado'®.

1. Un estudio de mercado permite identificar claramente las caracteristicas del producto o

servicio que se pretende colocar en el mercado.

16 Ibid.



2. El estudio permite analizar el comportamiento pasado y proyectar a futuro la demanda

de un bien, analizando los factores de diversa indole que influyen sobre los consumidores.

3. También estudia el comportamiento y condiciones en que las empresas productoras u
oferentes del producto acttian en el mercado, y proyecta ese comportamiento futuro, para

determinar bajo ciertas hipotesis, cual va a ser su evolucion a futuro.

4. Una vez conocida la evolucion y proyecciones de la oferta y demanda potencial, se
estima la demanda insatisfecha existente en el mercado del bien y se calcula la parte de esa

demanda que cubrira el producto.

5. En fin, el estudio permite estimar la demanda insatisfecha prevista de un producto, y si
los consumidores dado su nivel de ingresos y los precios estaran en capacidad de

adquirirlo.

Una vez justificada la necesidad de un analisis de mercado para el presente trabajo,
establecidas las bases tedricas y fijada la estructura que seguira la investigacion que se
habra de efectuar, se procede a fijar objetivos para el estudio, no se debe olvidar que la
meta de esta investigacion en responder algunas preguntas vitales para la toma de
decisiones administrativas, entonces, cuales son las interrogantes en las cuales se
fundamentara el planteamiento de los objetivos del estudio de mercado, tomando en cuenta
que lo que se busca es implementar un nuevo servicio al interior de la “Lubricadora
Cayambe”, mismo que ya existe en la zona geografica que se considera contiene al
mercado meta de la empresa, lo importante es conocer el volumen de la demanda de este
tipo de servicios al interior de la zona y la oferta generada por la competencia directa de la
empresa para satisfacerla, por lo tanto, la investigacion de mercado tendrd como objetivos

especificos:

e Analizar la oferta y caracteristicas del servicio de lavado y lubricacion al interior
del canton Cayambe, por parte de las empresas que constituyen la competencia
directa de la “Lubricadora Cayambe” a través de la obtencion de informacion
mediante la revision de informacion publicitaria de las empresas competidoras y la

observacion directa de sus espacios y forma de prestacion del servicio.



e Determinar la oferta generada por los competidores de la “Lubricadora Cayambe”
utilizando métodos matematicos, para lo cual se utilizard informacioén obtenida a
través de observacion directa de los procesos de generacion del servicio por parte
de la competencia.

e Analizar la demanda generada por los usuarios de la zona geografica que se
considera contiene al mercado meta (Canton Cayambe), a través de la obtencion de
informacion directa mediante la realizacioén de encuestas, el analisis de documentos
provenientes de las autoridades correspondientes que sean considerados validos y el

uso de técnicas estadisticas para la presentacion de los resultados.

Ahora que las metas del estudio de mercado han sido determinadas y los medios de
extraccion de informacion y métodos de tratamiento de datos establecidos, se procede a
presentar los resultados y el andlisis de los mismos, de la investigacion de campo

efectuada.

2.1 ANALISIS DE LA OFERTA.

La Oferta'’, se define como las distintas cantidades que los productos o vendedores de un
bien o servicio determinado estan dispuestos a llevar al mercado, a los distintos precios
alternativos, por periodo y cuando permanecen constantes los demas factores que afectan

la oferta.
En el Canton Cayambe existen tres estaciones de servicio de lavado y lubricacion:
» Taller de Servicio “El Coche Rojo”.

> Lubricadora “Don Viza”.

» Lubricadora “San Pedro”.

Para efectos de este estudio no se toma en cuenta a los negocios cuya clientela es

propietaria de vehiculos de gran tamafio (buses, traileres, volquetas, tanqueros).

17 Econ. R. Saenz Flores, Afio 2004, Manual de Formulacién y Evaluacion de Proyectos, Pag. 149.



* TALLER DE SERVICIO “EL COCHE ROJO”.

Sus servicios son los siguientes:
= Lavada.
= Engrasada.
= Pulverizada.
= Aspirada.
= Alineacién Computarizada.
= Balanceo Electronico.
= Enllantaje Automatico.
= (Cambio de Aceite y Filtro de Motor.
» Limpieza de Tapiceria.

=  Venta de Neumaticos.

=  Aros.
= Aditivos.
= (Grasas.

Las prestaciones de este taller de servicio son de gran variedad. Tiene precios

competitivos. Sus limitaciones son tres principalmente:

0 La atencion del personal no es de primera.

O Su ubicacion en las afueras de la ciudad, hace que el cliente tenga que ir en otro
vehiculo para poder regresar, en caso de que no decida quedarse en la estacion de
servicio.

0 En caso de permanecer en el negocio no existe un espacio agradable de espera para

el cliente.

* LUBRICADORA “DON VIZA”.

Esta empresa brinda los servicios s6lo de limpieza y lubricacion del vehiculo. Sus precios
son similares al taller antes descrito. Su principal ventaja en comparacion a “El Coche
Rojo”, es una mejor ubicacion, aunque sigue ubicada de cierta forma lejos del centro de la
ciudad. Su debilidad mas notoria es la falta total de higiene en todo su espacio, debido

basicamente al tipo de construccion de la fachada.



* LUBRICADORA “SAN PEDRO”.

Este negocio no difiere en mayores caracteristicas con los mencionados anteriormente. Su
ventaja fundamental es en relacion al precio al consumidor final, ya que no actua
legalmente con los compromisos con el Servicio de Rentas Internas, ya que no emite
facturas autorizadas. Sin embargo, lo sefialado implica un alto riesgo de salida forzosa del
mercado. Su limitante es la atencién de sus empleados hacia el cliente, ya que es

deficitaria.

2.2 DETERMINACION DE LA OFERTA.

Para este efecto, tomamos en cuenta de que el Taller de Servicio “El Coche Rojo” y
Lubricadora “Don Viza”, tienen capacidad para realizar tres lavados al mismo tiempo y la
Lubricadora “San Pedro” tiene aforo para cuatro. En promedio cada lavado-secado y
limpieza interior es de 90 minutos. Su horario de trabajo es desde las 8:00 hasta las 17:00.

Los dias de atencidén van de Lunes a Sabado.

Si las lubricadoras trabajarian a todo momento a su maxima capacidad, éstos serian los

resultados semanales:

Cuadro # 3.
DATOS DE LA OFERTA
Minutos laborables: 540
Atencioén para cada vehiculo: 90
Capacidad Maxima por cada 90 minutos: 10
Vehiculos atendidos entre las tres lubricadoras: 60
Vehiculos atendidos de Lunes a Sabado: 360

Elaboracion: Autor.

2.3 ANALISIS DE LA DEMANDA.

La demanda'8, se define como las distintas cantidades de un bien o servicio que los

consumidores estan dispuestos a retirar del mercado, por periodo, a cada precio alternativo

8 Ibid., Pag. 142.



y cuando permanecen constantes los demas factores que afectan a la demanda. En general,
se supone a la cantidad demandada variando exclusivamente en funcion de las

modificaciones del precio del bien del que se trate.

2.3.1 Determinacion de la Unidad Muestral.

Para este estudio se determina como unidad muestral a los vehiculos matriculados en el
Canton Cayambe. Se excluira de este dato a todos los tipos de automoviles que no
correspondan a la categoria livianos, por no formar parte del nicho del mercado al cual

“Lubricadora Cayambe” se enfoca.

Es decir, quedaran clasificados como autos livianos solo los siguientes tipos: Automovil,

Camioneta, Camion (pequeio), Jeep y Motocicleta.

» Primera Depuracion:

Como primer paso se determina el nimero de vehiculos motorizados matriculados en la

Subjefatura de Transito de Cayambe.

Cuadro # 4.

NUMERO DE VEHICULOS MOTORIZADOS
MATRICULADOS EN LA SUBJEFATURA DE
TRANSITO DE CAYAMBE (2006).

ANO TOTAL
2003 4.911
2004 4.676
2005 4.611
2006 7.911

Fuente: Subjefatura de Transito de Cayambe.
Elaboracion: Autor.

» Segunda Depuracion:

Como segundo paso se determina el nimero de vehiculos motorizados matriculados en la
Sub-jefatura de Transito de Cayambe, por clase. Al no existir esta estadistica, se tomara en

cuenta los datos en base a la escala nacional.



Cuadro # 5.

NUMERO DE VEHICULOS MOTORIZADOS
SEGUN SU CLASE A NIVEL NACIONAL ANO 2006*
CLASE TOTAL % CAYAMBE | ANO 2006
Automovil 240.820 | 37,28% 1.831 2.949
Bus 7.094 1,10% 54 87
Colectivo 2.089 0,32% 16 26
Jeep 81.628 12,64% 621 1.000
Furgoneta (P) 13.098 2,03% 100 160
Motocicleta 25.711 3,98% 195 315
Camioneta 213.978 | 33,12% 1627 2.620
Furgoneta 924 0,14% 7 11
Camion 46.950 7,27% 357 575
Banquero 1.878 0,29% 14 23
Volqueta 6.752 1,05% 51 83
Trailer 3.881 0,60% 30 48
Otra Clase 1.237 0,19% 9 15
Total Nacional | 646.040 | 100,00% 4.911 7.91

Fuente: Anuario de Estadistica de Transporte INEC 2006 Estimado®.

Elaboracion: Autor.

» Tercera Depuracion:

Del total de autos livianos se reduce el nimero de vehiculos miembros de cooperativas, al
estado y municipales, por cuanto esta clase de automotores no pertenecen al tipo de
clientes que el negocio necesita, ya que al ser propietarios asociados exigen un descuento

en el precio final.

Cuadro # 6.

DETERM’INACICN DEL
NUMERO
DE AUTOS LIVIANOS
CANTON CAYAMBE 2006

Fuente: Anuario de Estadisticas de transporte INEC 2006.

CLASE VEHICULOS
Automovil 2.949
Jeep 1.000
Motocicleta 315
Camion 2.620
Camioneta 575
TOTAL 7.459

Elaboracion: Autor.



En base a este total igual a 6.675 autos livianos y a la vez particulares, se realiza una

Cuadro # 7.

PORCENTAJE DE VEHICULOS

MOTORIZADOS
MATRICULADOS SEGUN SERVICIO
ANO 2006 (CAYAMBE)

SERVICIO | MATRICULADOS | VEHICULOS
Particulares 89,4956% 6.675
Cooperativas 10,3274% 770
Estado 0,0379% 3
Municipal 0,1390% 10
TOTAL 100% 7.459

Elaboracion: Autor.

Fuente: Subjefatura de Transito de Cayambe.

encuesta para alcanzar datos primarios sobre la demanda.

2.3.2. Encuestas'®.

Las encuestas constituyen uno de los métodos mas utilizados en la investigacion de
mercados debido a que a través de éstas se puede recoger gran cantidad de datos primarios
tales como actitudes, intereses, opiniones, conocimientos, comportamientos (pasado y

presente que ayudan a predeterminar tendencias), asi como datos cuantitativos de caracter

demografico, socio-econdmico, etc.

Las encuestas se realizaron en seis lugares estratégicos por su ubicacion:

++ En el Parque Central “3 de Noviembre” (70 encuestas).

++ En la salida a Ibarra (66 encuestas).

++ En la salida a Tabacundo (66 encuestas).

+¢ En la salida a Quito (66 encuestas).

+ En la entrada a la Parroquia de Ayora (66 encuestas).

19 Ibid., Pag. 172.

+ En la entrada a la Parroquia de Juan Montalvo (66 encuestas).




Cuadro # 8.

| DETERMINACION DEL NUMERO DE ENCUESTAS

| ERROR DE MUESTREO / TAMANO DE LA MUESTRA

Proporciones |
Poseen el atributo: p=0,5
No poseen el atributo: g=0,5
Intervalo de Confianza: 95,50%
Poblacién Finita |
Tamafo de la
poblacion: 6.680
Error de Muestreo: 5%
Tamanho de la
Muestra: 377

b

Fuente: Miguel Santesmases. “Marketing: Conceptos y Estrategias”.

Elaboracion: Autor.

Se realizaron 400 encuestas.

2.3.3. Objetivo y Resultado de cada pregunta de la Encuesta.

Se efectuaron cuatro preguntas:

1. {Con qué frecuencia lleva su vehiculo a una estacion de servicio de lavado?

Esta pregunta fue formulada con el objetivo de establecer la frecuencia con la que los

clientes pueden ingresar hacia una estacion de servicio de lavado, y asi determinar la

demanda mensual.

2. /Qué tipo de vehiculo posee?

Esta interrogante fue realizada para establecer el grado de participacion de cada tipo de

vehiculo en la demanda mensual.



Cuadro #9.
Variable Fila: Pregunta 1.

Variable Columna: Pregunta 2.

TOTAL | Automévil | Camioneta | Motocicleta| Camidn Jeep

FILA Frec.| % |Frec.| % |Frec.| % |Frec.| % |Frec.| % |Frec.| %
Nunca 115/28,8] 36(33,3| 50(373 8]33,3 5|1 6,8] 16]26,7
Cada 8 dias 24| 6,0 4| 3,7 11| 82 1| 42 4| 54 4| 6,7
Cada 15 dias 48(12,0| 16]14,8| 19|14,2 3125 5| 6,8 5 83
Cada 30 dias 88(22,0| 32/29,6| 31|23,1 4| 16,7 6| 81| 15[25,0
Cada 60 dias 71(17.8 31 2,8 7] 52 3112,5] 48]64,9| 10]|16,7
Mas de 60
dias 54(13,5] 17|15,7] 16|11,9 5]20,8 6| 81| 10[16,7

TOTAL 400] 100| 108] 100| 134 100 24| 100] 74| 100 60| 100

Fuente: Miguel Santesmases. “Marketing: Conceptos y Estrategias”.

Elaboracion: Autor.

Grafico # 3.
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Elaboracion: Autor.




Grafico # 4.
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Elaboracion: Autor.

Conclusiones: Se observa que el 40% de los vehiculos visitan una estacion de servicio de

lavado en un periodo de maximo un mes, y que los automoviles, camionetas y motocicletas

son los miembros del mercado meta que mas acuden.

3. ({Con qué frecuencia de kilometraje cambia el aceite y filtro de motor?

Esta inquietud fue expuesta para fijar la regularidad con la que los clientes cambian su

aceite y filtro de motor.




Cuadro # 10.

Variable Fila: Pregunta 1.

Variable Columna: Pregunta 3.

C/3000 km. | C/5000 km. Otro.
FREC.| % Frec. % Frec. %
276 100 71 100 53 100

Fuente: Miguel Santesmases. “Marketing: Conceptos y Estrategias™.

Elaboracion: Autor.

Grafico # 5.
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Elaboracion: Autor.



Grafico # 6.

¢Con qué frecuencia de kilometraje cambia el aceite y filtro de
motor?
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Elaboracion: Autor.

Conclusion: Esto indica que la gran mayoria de usuarios efectuan sus cambios de aceite y

filtro a los 3000 km.

4. ;Su cambio de aceite y filtro de motor lo realiza en qué promedio de dias?
Esta informacidn sirve para precisar los cambios de aceite y motor que se podrian hacer en

la lubricadora.



Variable Fila: Pregunta 1.

Cuadro # 11.

Variable Columna: Pregunta 4.

>a90

TOTAL | <30dias | C/30 dias | C/60 dias | C/90 dias dias

FILA Frec.| % |Frec.| % |Frec.| % |Frec.| % |Frec.| % |Frec.| %
Nunca 115(28,8| 29(28,2| 24(27,6 1824, 7| 30/33,0 14130,4
Cada 8 dias 24| 6,0 8 7.8 5| 5,7 4| 5,5 3] 33 4| 8,7
Cada 15 dias 48 (12,0 15/14,6| 11|12,6| 10|13,7 8| 8,8 4| 8,7
Cada 30 dias 88(22,0| 16(155| 25(28,7| 18(24,7| 19(20,9| 10|21,7
Cada 60 dias 71117,8| 23(22,3 12]13,8 15/20,5 16 (17,6 5110,9

Mas de 60

dias 54113,5 12111,7 10]11,5 8[11,0 15]16,5 9119,6
TOTAL 400| 100| 103| 100| 87| 100 73] 100 91| 100 46| 100

Fuente: Miguel Santesmases. “Marketing: Conceptos y Estrategias”.

Elaboracion: Autor.




Grafico # 7.
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Elaboracion: Autor.

Conclusion: Se comprueba que de los 160 automotores que acuden cada mes a una

estacion de servicio de lavado, 80 vehiculos (39 que van en menos de 30 dias mas 41 que

llegan cada 30 dias) cambian el aceite y filtro de motor.

2.3.4. Balance entre Oferta y Demanda.

Para realizar este balance se tomara en cuenta como ejemplos s6lo los datos de atencion de

vehiculos pronosticados con la encuesta, y las referencias de la oferta de un mes:

Cuadro # 12.

Demanda Pronosticada con
Encuestas

40% de Vehiculos en un mes: 2670 Vehiculos

Oferta Referencial

360 vehiculos por 4 semanas 1440 Vehiculos

Demanda Potencial Insatisfecha
al mes: 1230 Vehiculos

Elaboracion: Autor.



2.3.5. Analisis del Mercado Proveedor.

El mercado proveedor ecuatoriano para el servicio de lavado y lubricacion es muy amplio.

Existen diferentes marcas del mismo producto.

La lista de productos principales que se utilizan en este negocio son los siguientes:

Aceite Havoline (Empresa Proveedora: Conauto).
Filtro de Aire (Inverneg).

Ambientales (Maxiauto).

Baterias (Duncan).

Quimicos desengrasantes (Quimicorp).

O O O O O o©o

Moquetas (Distribuidora Cevallos).

2.3.6. Analisis Del Mercado Distribuidor.

En este tipo de negocio, la clientela asiste directamente a la Lubricadora-Lavadora sin

necesidad de una cadena adicional de comercializacién. Es decir, no se necesita de un

servicio de distribucion.



CAPITULO III.
ANALISIS FINANCIERO Y ECONOMICO DE
“LUBRICADORA CAYAMBE”.

OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL CAPITULO:

e Determinar la evolucion del Balance de Situacion de los afnos 2005 y 2006.

e Realizar el andlisis financiero utilizando los principales indices.

e Analizar el Estado de Pérdidas y Ganancias y su evolucion en los afios 2005 al
2006 tomando en cuenta indices econdmicos para su desarrollo.

e Determinar e interpretar el punto de equilibrio y la capacidad utilizada.

e Observar y tomar en cuenta la inversion y el financiamiento requerido, para el
correcto funcionamiento en el desarrollo de los servicios de la empresa.

e Evaluar financieramente la inversion adicional prevista.

3.1 SITUACION FINANCIERA ACTUAL DE LA EMPRESA.

3.1.1 Balances de Situacién actuales, indices e Interpretacién de sus Resultados.

Los Balances de Situaciéon de la Empresa para los afios 2005 y 2006, se presentan a
continuacion para conocer y analizar la evolucion que han experimentado los principales
rubros y cuentas de los Activos, Pasivos y Patrimonios anuales; asi como la interpretacion

de sus resultados.



Como se puede observar en las cifras de dichos Balances, dentro de los Activos, los rubros
mas representativos de la Empresa en el afio 2006 fueron en su orden: los Activos Fijos

(45.8 %); los Exigibles (33.7 %) y los Realizables (20.2 %). Lo muestra el cuadro # 13.

Cuadro # 13.

“Lubricadora Cayambe”: Balances de Situacion aios 2005 -2006

En dolares

Principales Rubros 2005 % 2006 %

1. Activos Totales 36,593 | 100.0 103,897 | 100.0
Disponibles 170 0.5 130 0.1
Exigibles 4.105 11.2 35.004 33.7
Realizables 3.006 8.2 20.942 20.2
Fijos 29.313 80.1 47.581 45.8

Otros Activos 160 0.2

2, Pasivos Totales 18.474 50.5 67.513 65.0
Obligaciones de c/p 6.009 16.4 65.113 62.7
Obligaciones de I/p 12.465 34.1 2.380 2.3

3, Patrimonios 18.119 49.5 36.384 35.0
Capital y Reservas 7.567 20.7 7.567 7.3
Pérdidas afos anteriores
Pérdidas y ganancias afio 10.552 28.8 28.817 27.7

Pasivos y Patrimonios Total 36.593 | 100.0 103.897 | 100.0

Fuente: Area de Contabilidad.
Elaboracién: Autor.

En cuanto a los Pasivos de la Empresa, las Obligaciones por Pagar de corto plazo
representaron el 62.7 % y las cuentas del Patrimonio como las pérdidas y ganancias del

afio 27.7 % y la del capital y reservas 7.3 %

Con la informacion de estos Balances, se procede al andlisis financiero utilizando los

principales indices; y la interpretacion de sus resultados constituye una orientacion que



permitira a los propietarios tomar las decisiones oportunas que en el ambito financiero se

requieren adoptar:

ndice de Liquidez. 2005 2006
Activos Disponible + Exigible 4.275 35.134
Pasivo Corriente de Corto Plazo 6.009 65.113
Resultados = $ 0.71 $ 0.54

Lubricadora Cayambe en los dos ultimos afios de andlisis tuvo una escasa liquidez, razon
por la que tuvo que recurrir a créditos de proveedores, ademas de que no pudo recuperar
una buena parte de su cartera vencida. Estos factores adversos no permitieron cubrir a su
debido tiempo varias de las obligaciones de corto plazo; es decir la situacion fue
desfavorable; pues, en el ano 2006 apenas se dispuso de $ 0.54 para cubrir $ 1 de

obligaciones de corto plazo.

Indice de Solidez. 2005 2006
Pasivo Total 18.474 67.513
Activo Total 36.593 103.897
Resultados = 50 % 65 %

Los resultados fueron favorables a la Empresa, en razéon de que pudo cubrir medianamente
las obligaciones de corto plazo; sin embargo, la empresa ha sido considerada
financieramente sujeto de crédito por parte de los proveedores e instituciones financieras.
Aunque en el afo 2006 la Lubricadora tuvo un endeudamiento mayor gracias a que
adquirié nuevo equipamiento y mejord las instalaciones, asi como también diversifico el

inventario existente con mayor volumen de insumos y repuestos.



Indice de Autonomia. 2005 2006
Patrimonio 18.119 36.384
Activo Total 36.593 103.897
Resultados = 50 % 35 %

Los resultados de este indice demuestran un razonable grado de propiedad de la Empresa.

En el presente caso, la Empresa tiene el respaldo de un mediano aporte de patrimonio.

Capital de Operacion. 2005 2006
Activo Corriente 7.280 56.316

(-) Pasivo Corriente (-) _6.009 (-) _65.113

(=) Capital de Trabajo 1.271 - 8.797

El capital de operacion de la Empresa en el afio 2006 fue deficitario, que no permitié
cubrir oportunamente con los costos de ventas, ni con los gastos operacionales, razoén por

la que la Empresa se vio obligada a recurrir a créditos de proveedores.

3.1.2 Estados de Pérdidas y Ganancias, analisis economicos e interpretacion de sus
resultados.

Como se puede observar en el siguiente cuadro (# 14), los montos de los ingresos totales
del afio 2006, respecto a los del 2005 tuvieron un incremento de $ 95.611, equivalente a un

319 % de crecimiento.



Cuadro # 14.

“Lubricadora Cayambe”: Estados de Pérdidas y Ganancias

En dédlares
Anos 2005 % 2006 %

Principales Rubros:
| Ingresos
Por venta de servicios 29.930 100.0 125.541 100.0
Y productos
(-) Costos de ventas 8.585 28.7 75.185 59,9
(-) Gastos Operacionales 4.793 16.0 5.154 4.1
(=) Utilidad y /o Pérdida

Brutas 16.552 55.3 45.202 36,0
(-) 15% Trabajadores -2.483 -6780

14.069 38.422

(-) 25% Impuestos fisco -3.517 -9.605
(=) Utilidad Neta 10.552 28.817

Fuente: Area de Contabilidad.
Elaboracion: Autor.

En cuanto al costo de los servicios, éstos representaron en el afio 2005 el 28.7 % de los

ingresos totales; mientras que en el afio 2006 constituyeron el 59.9 %.

Los gastos operacionales fueron del 16 % en el afio 2005 y del 4.1 % en el 2006.

Las utilidades brutas en el 2006 representaron el 36 % y en el 2005 el 55.3 %, pero con

ventas inferiores con relacion a las del 2006, como se puede observar en el Cuadro # 14.

Cabe sefialar que de las utilidades brutas anuales se dedujeron el 15% como reparto de
utilidades a los trabajadores; y de la diferencia, se rest6 el 25% del Impuesto a la Renta,
con lo cual la empresa obtuvo una utilidad neta que para el ano 2005 fue de $ 10.552 y de

$ 28.817 en el afio 2006.



Con esta informacion, se procede al calculo de los siguientes indices, asi como a la

interpretacion de sus resultados.
indices Econémicos.
Indices de Rentabilidad: Son aquellos que permiten relacionar, en el caso de la Empresa

las utilidades sefialadas anteriormente, con relacién a los montos de los Ingresos Totales

Anuales; y a las Inversiones anuales actuales.

2005 2006
Utilidades Netas 10.552 28.817
Ingresos Totales 29.930 125.541
Resultados: 35 % 23 %

Los resultados de estos indices indican que por cada § 1 de ventas se obtuvo una Utilidad
Neta de $ 0.35 centavos en el aiio 2005; y en el 2006, de $ 0.23, porcentajes considerados

excelentes para una inversion en este tipo de negocio.

2005 2006
Utilidades Netas 10.552 28.817
Inversiones Actuales 30.584 38.790
Resultados: $ 034 $ 0.74

Los resultados de este Indice determinaron que por cada dolar de las Inversiones
realizadas, se obtuvieron como utilidad neta: $ 0.34 centavos en el afio 2005 y $

0.74 en el 2006.

CONCLUSION:

Los indices econémicos son porcentajes y valores absolutos estandar en monetario (US$)
los cuales nos ayudan a estimar e interpretar la evolucion de los ingresos e inversiones en

base a las utilidades netas que arrojan los Estados Financieros de un ejercicio productivo.



Tomando en cuenta esta interpretacion se puede afirmar en conclusion que: las utilidades
en base a los ingresos refleja un nivel alto de ventas y aceptacion del servicio en el
mercado proyectado anteriormente; ademas de que las utilidades en base a la inversion
ubicada en este negocio, para este mercado particular (CAYAMBE), tiene una tendencia

creciente, lo cual es satisfactorio para los inversionistas y para la empresa en general.

A continuacidon se presentan dos cuadros que resumen la informacion financiera y

economica de “Lubricadora Cayambe” en los afios 2005 y 2006:



Cuadro # 15.
"Lubricadora Cayambe".
Informacién Financiera Condensada Afios 2005 y 2006.
Cifras en dolares.

Principales Rubros Balances de Situacion. Principales indices Financieros
Afios | Activos % | Pasivos % Patrimonio % Liquidez | Solidez | Autonomia Endeud Cap. Trab. Comentario.
=>1 =>1 >40 % <60 % +0-
Situacién Financiera
2005 36.593| 100 | 18.474 | 50,5 18.119 49,5 $0,71 $ 0,50 50 50 $ 1.271,0 | razonable.
Desmejoré
2006 103.897 | 100 | 67.513 | 65,0 36.384 35,0 0,54 0,65 35 65 -8.797,0 | Financieramente.

Fuente: Balances de Situacion de la Empresa.
Elaboracién: Autor.




Cuadro # 16.

Informaciéon Econdmica Condensada Ainos 2005 y 2006.

Cifras en dolares.

Rubros Estados de Resultados.

indices Econémicos.

Comentario.

Ingresos Egresos Utilidad Neta / | Utilidad Neta /
Afos | Totales % |Totales | % | Resultados | % | Ing. Totales. Inver. Actual.
(%) (%)
2005| 29.930|100| 19.378 |65 10.552 35 35 34 Situaciéon Econémica razonable.
2006 | 125.541|100| 96.724 |77 28.874 23 23 74 Situacién Econémica mejoro.

Fuente: Estados de Resultados de la Empresa.
Elaboracién: Autor.




3.1.3 Determinacion del Punto de Equilibrio y capacidad utilizada de la Lubricadora.

El Punto de Equilibrio determina el monto minimo de ventas de los servicios que la
Empresa obligatoriamente debi6 realizar para cubrir los costos y gastos operacionales

incurridos en la prestacion de servicios.

Con la informacion del Estado de Resultados del afio 2006, se procede a clasificar los
Costos Totales, en Fijos y Variables, de acuerdo a las caracteristicas y utilizacion de los

mismos, como se puede observar en el siguiente cuadro.

Resumen de los Costos de Venta y Gastos Operacionales, en Fijos y Variables Afio
2006.

Cuadro # 17.

Costos y
Gastos Costos
Principales rubros Totales Costos Fijos Variables
Costos de los servicios 75.185 75.185
Gastos Operacionales 5.154 5.154
Costos Totales 80.339
% 100 6.4 93.6

Fuente: Datos referenciales de la Empresa.

Elaboracion: Autor.

Como se puede observar en el cuadro anterior,

representaron el 6.4 %, mientras los variables el 93.6 %, datos que permiten calcular el

monto de las ventas en el Punto de Equilibrio.

Calculo del Punto de Equilibrio.

CF 5.154 5.154
PE = - ; PE= e ; PE = - ;PE=§ 12.885
Ccv 75.185 0.40
1- - 1- -
Ingresos 125.541

del costo total, los costos fijos




De acuerdo al resultado del Punto de Equilibrio, la Empresa debié obligatoriamente
superar ventas por el monto de US.12.885, para luego ingresar en el area de Beneficios;

caso contrario, la Empresa habria incurrido en Pérdidas.

El % de la capacidad utilizada seria = PE 1 = PE = 12.885 =103 %
Ingresos Totales 125.541

Griéfico # 8.
“Lubricadora Cayambe”: Demostracion Grafica del Punto de Equilibrio.
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Fuente: Cifras del Estado de Pérdidas y Ganancias 2006.
Elaboracién: Autor.



INTERPRETACION DEL GRAFICO:

El punto de equilibrio se refiere al nivel en el cual las ventas pueden cubrir exactamente los
costos y gastos por completo, esto quiere decir que no incurriremos en una pérdida (costos
+ gastos > ingresos) pero también que no percibiremos ganancia alguna (costos + gastos <

ingresos). Entonces tomando en cuenta este razonamiento, el Gréafico #3 interpreta:

1. Que el punto de equilibrio es de $12.885 en nuestras ventas, lo que quiere decir
que vendiendo este valor monetario podremos cubrir los costos y gastos en los
que se incurrio en el ejercicio productivo, pero no percibiremos una ganancia
extra.

2. Tomando en cuenta el punto de equilibrio ($12.885) en base a los ingresos totales
($125.541) la capacidad utilizada es apenas del 10.3%, esto quiere decir que
nuestros ingresos son altos en relacion al punto de equilibrio que refleja la

tendencia creciente de aceptacion y eficiencia de la empresa.

Aporta al analisis reflejando que nuestros ingresos estan excelentes ya que superan en gran

porcentaje al punto de equilibrio, o sea es un negocio rentable y eficaz.

3.2 PLAN DE EXPANSION DE LA EMPRESA Y REQUERIMIENTO
DE INVERSION ADICIONAL.

Inversion en Activos Fijos y Capital de Operacion.

Como se sefiald anteriormente, por las fortalezas que tiene “Lubricadora Cayambe”, sus
accionistas estan conscientes de la necesidad de realizar una innovacion, principalmente
para la diversificacion de servicios tales como los de limpieza y regulacion de frenos,
alineacion y balanceo de neumaticos y afinamientos del motor (ABC), para lo cual se ha
previsto realizar una inversion adicional que permita y facilite el mejoramiento continuo
del Taller, su posicionamiento en el mercado y la consecucion de réditos razonables, cuyo

detalle se presenta a continuacion.



3.2.1 Inversion Adicional requerida para la Innovacién de Lubricadora Cayambe y

su esquema de financiamiento.

Cuadro # 18.
Cifras en dolares.
Principales Rubros % | Financiamiento %
Activo Fijo 53.000 65
Pasivo
Capital de operaciéon 29.000 35 |CFN 40.000 49
Proveedores 22.000 27
Patrimonio
Aporte accionario 20.000 24
Inversion Adicional 82.000 100 | Total Financiamiento 82.000 100

Fuente: Datos referenciales de los Accionistas.
Elaboracion: Autor.

Como se puede observar en el cuadro anterior, “Lubricadora Cayambe”, requiere de
manera prioritaria, adquirir y contratar los siguientes Activos y disponer de recursos de
operacion para poner en ejecucion la expansion de la Empresa, mediante la diversificacion

de los servicios a los clientes.

Detalle de los rubros como Inversion Adicional y Financiamiento Previsto.
Cuadro # 19.

Cifras en dolares.

Principales Rubros V. Destino y uso de la inversion

Total

Activos Fijos 53.000 | Para el area del servicio automotriz

Adecuaciones del taller 22.000

Equipamiento 10.000

Vehiculo 10.000

Herramientas 8.000

Muebles y enseres 2.000

Equipo de oficina 1.000

Capital de Operacion 29.000 | Para adquisicion de repuestos,

insumos y gastos generales
Total 82.000

Fuente: Datos referenciales Accionistas.
Elaboracion: Autor.



3.2.2 Financiamiento Previsto.

La inversion adicional podria ser cubierta con un esquema de financiamiento de la

siguiente manera:

$ %
= Activos Fijos, mediante un préstamo a una Entidad
Financiera por $ 40.000 y de proveedores $ 22.000. 62.000 76
= Capital de Trabajo mediante aporte de los accionistas. 20.000 24
Totales 82.000 100

3.3 EVALUACION FINANCIERA DE LA INVERSION ADICIONAL
PREVISTA.

3.3.1 Proyeccion de los ingresos por venta de servicios y productos; de los costos y
gastos operacionales; y demostracion de las utilidades netas para el periodo de

afios 2009 — 2013.

Una de las principales politicas de gestion que se han impuesto los accionistas de
“Lubricadora Cayambe”, serd diversificar a partir del afio 2009 y afios siguientes, tanto los
servicios como los productos y obtener ingresos con un crecimiento del 10 % anual en los
anos 2007 y 2008; y al entrar en operacién la inversion adicional crecer un 15 % anual en

el periodo 2009 — 2013.

Reconocer un incremento del 4 % anual en los costos de los servicios en los afios 2007 y

2008; y de un 6 % anual para el periodo 2009 — 2013, por efectos de la inflacion.

Igualmente aplicar un incremento anual en los gastos operacionales del 3 % anual en los
afios 2007 y 2008; y de un 5 % anual para el periodo 2009 — 2013, por efectos de la

inflacion.

Estas premisas, por la experiencia en estos tipos de actividades y por conocimiento del

mercado, se las consideran razonables, con las cuales se procede al calculo de Ia



proyeccion de ingresos, costos de los servicios, de los gastos operacionales y de las

utilidades netas anuales, como se puede observar en el siguiente cuadro:



Cuadro # 20.
Proyeccion de los Estados de Pérdidas y Ganancias en el Periodo 2007 - 2013.
Cifras en miles de ddlares.

0 1 2 3 4 5 6 7 Premisas acordadas por los accionistas.
ANOS 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013
Base Afios 07 y 08. 09 —13.

Ingresos 125,5| 138,0 | 151,9 | 174,6 | 200,8| 230,9 | 265,6 | 305,4 | incremento 10% anual, 15 % anual,
(-) Costo de los Servicios 75,2 78,2 81,3| 86,2 914| 96,9 | 102,7| 108,9 | incremento 4% anual, 6% anual,
(-) Gastos Operacionales 5,1 5,2 5,4 5,7 6,0 6,3 6,6 6,9 | incremento 3% anual. 5% anual.
(=) Utilidad Operacional 45,2 54,6| 652| 82,7| 1034| 127,7| 156,3| 189,6
(-) 15% Utilidad trabajad. 6,8 8,9 98| 124| 155| 19,1| 234 28.4
(=) Utilidad antes imp. 384| 464| 554| 70,3| 87,9| 108,5| 132,9| 161,7
(-) 25% impustos fisco 9,6 11,6| 139| 17,6| 21,9 27,1| 332 40,3
(=) Utilidad Neta 28,8| 34,8| 41,5| 52,7| 65,9 | 81,4| 99,7| 1214

Fuente: Cuadros Anteriores.
Elaboracion: Autor.




3.3.2 Indices de Evaluacion de Rentabilidad de la Inversion Adicional?.

El problema fundamental que se presenta en toda decision financiera de inversion es la
determinacion de su rentabilidad y de esa manera decidir si conviene o no llevarla a cabo.
Para el estudio de esta decision se cuenta con métodos analiticos de evaluacidn, que son los
que tienen en cuenta la cronologia de los flujos de caja, es decir, consideran el valor del
dinero en el tiempo y utilizan procedimientos de descuento con el objeto de homogenizar y

hacer comparables a las sumas de dinero percibidas en distintos momentos del tiempo.

Los principales indices de evaluacion son:
e El Valor Actual Neto (VAN).
e [a Tasa Interna de Retorno (TIR).
e Relacion Beneficio Costo (B/C).

e Periodo de Recuperacion de la Inversion (Pri).

3.3.2.1 Flujo de Efectivo Proyectado.

El objetivo de este flujo es medir el movimiento de los recursos que se dispondrian en el
futuro, asi como aquellos costos y gastos operacionales en los que incurriria la

Lubricadora.

Para el calculo del flujo de efectivo proyectado se incluyen las cifras de:

Utilidades Netas Anuales.

(+) Depreciaciones Anuales.

(-) Inversion Realizada.

(+) Capital de Trabajo.

(-) Amortizaciones de las obligaciones con proveedores.
(+) Valor Residual.

(=) Flujos netos anuales.

2 Ibid., Pag. 364.



Cuadro # 21.
Flujo de Efectivo Proyectado de la Inversion Adicional 2008 - 2013.
Cifras en miles de ddlares.

Utilidad +) (-) Inversion | (+) Capital de (+)valor | Flujo
Anos Neta Depreciacion Adicional Trabajo (-) Amortizacion Residual Neto
Proveed. | Préstamo

2008 | 0 -82,0 29,0 -53,0
2009 | 1 52,7 54 11,0 10,0 37,1
2010 |2 65,9 54 11,0 10,0 50,3
2011 |3 81,4 54 10,0 76,8
2012 | 4 99,7 5,0 10,0 94,7
2013 |5 121,4 5,0 53| 1317
22,0 40,0 337,6

Elaboracién: Autor.

3.3.2.2 Determinacion del Valor Actual Neto (VAN).

Se lo define también como el valor presente neto; este criterio plantea que la inversion

debe realizarse si su Valor Actual Neto (VAN) es igual o superior a cero, donde el VAN es

la diferencia entre todos sus ingresos y egresos expresados a valor actual, en cada uno de

los afios de operacion econdémica del periodo considerado.

En el presenta caso el VAN es mayor a cero, por lo tanto la inversion es conveniente ya

que esta generando mayores beneficios que los que produciria a la tasa minima de

atraccion que se esta utilizando para realizar el descuento?!.

Para el sustento de esta afirmacion, se utiliza la siguiente formula:

BNt

VAN = (-=====-mmmmm- ) - lo; donde BNt = Beneficio Neto del Flujo en el periodo t.

(1+1) i = Tasa de descuento.
1o = Inversion inicial en el proyecto.

2! Sapag Nassir, Afio 2003, Preparacién y Evaluaciéon de Proyectos, Tercera Edicion. Editorial McGraw —
Hill. Pag. 198.




Para el célculo del VAN es necesario disponer de los siguientes datos:

% de las obligaciones con los proveedores = 0.76

Tasa activa, mas adicionales =0.219
% del aporte Accionario =0.24
Tasa pasiva =0.067
Fuentes:

- Tasas Activas estimadas, mas adicionales consultados a varios Bancos de la localidad. A
Diciembre / 2008.
- Tasas Pasivas estimadas consultadas a Entidades Financieras. A Diciembre / 2008.

Con la aplicacion de la formula anterior, se procede al calculo de la tasa de descuento:

i=(0.76 * 0.219) + (0.24 * 0.067)
i= 0166 + 0016

i= 0.182

i= 18.20 %

De esta manera podemos calcular el VAN (cifras en miles de dolares):

37.1 50.3 76.8 94.7 131.7
VAN = + + + + -53.0 = 337.6
(1.182)! (1.182)? (1.182)* (1.182)* (1.182)°
1.39 1.65 1.95 2.30

VAN= 314 + 362 + 465+ 485 + 572 = 219.8 — 53.0 = 166.8

VAN =$ 166.8 con tasa menor del 1.182

37.1 50.3 76.8 94.7 131.7
VAN = + + - + -53.0 =337.6
(1.187)'  (1.187)>  (L.187)°  (L187)*  (1.187)°
1.41 1.672 1. 985 2.36

VAN= 312 + 357 + 459 + 477 + 558 = 2163 -53.0 = 1633

VAN =$163.3 con tasa mavor del 1.187




Los flujos actualizados con tasas menor y mayor se presentan a continuacion:

Cuadro # 22.
Flujos Netos y Actualizados.

Cifras en miles de dolares.

Flujos Actualizados

Anos Flujos Netos tasa menor 18.2 % tasa mayor 18.7 %

2008 0 -53.0 -53.0 -53.0
2009 1 37.1 314 31.2
2010 2 50.3 36.2 357
2011 3 76.8 46.5 45.9
2012 4 94.7 48.5 47.7
2013 5 131.7 57.2 55.8
Totales 337.6 166.8 163.3

Diferencia 3.5

Elaboracion: Autor.

3.3.2.3 Tasa Interna de Retorno (TIR).

Es aquella tasa de descuento que iguala el valor actualizado del flujo de los ingresos con el
valor actualizado del flujo de los egresos. La TIR mide la rentabilidad de la inversion de

una compaiiia, estimada a mediano plazo. En este caso es para el periodo 2009 —2013.

Una vez determinado el Flujo Neto se procede a calcular la tasa de descuento que haga
cero el valor del flujo actualizado. Este calculo se realiza a través de una operacion de
tanteo que nos conducira a obtener dos valores actuales del flujo, el uno con signo (-) y el
otro con signo (+). Con estos valores se procede a realizar una interpolacion para encontrar

la TIR?2,

En el presenta caso la tasa que mas se aproximo a que el valor del Flujo Actualizado tienda

a cero fue de 18.7 %.

22 Ibid., Pag. 199.



La formula para determinar la TIR es la siguiente (cifras en miles de ddlares):

VANtm
TIR =tm + ( ) +(TM — tm)
VANTM
Donde:
tm=18.2 %
™ =18.7%

VANtm=3$ 166.8
VANTM =$163.3

Diferencia = -3.5

166.8

TIR = 18.2 + (<-emmmemmmeme ) +(18.7 - 18.2)
163.3

TIR=182 + 1  + 0,5

TIR =19.7 %

De los resultados anteriores se puede sefalar que el VAN es positivo y la TIR
econdmicamente rentable ya que 19.7 % es significativamente superior a la tasa que paga
el sistema financiero a los ahorristas que es de 6.7 %.

3.3.2.4 Relacion Beneficio / Costo (B/C).

Este método no es muy diferente al VAN ya que utiliza los mismos pardmetros, esto es, los
flujos de caja descontados y la inversion. La diferencia concreta esta en que en este
indicador la suma de los flujos de caja actualizados se divide para la inversion total.

Razén B/C = Valor Actual de los Flujos de Caja / Inversion Total.

Este indicador informa el rendimiento de cada doélar invertido, en términos de valor actual.



En este caso, el criterio de decision es que si la razon B/C es mayor que uno se debe
aceptar la inversion puesto que implica que el VAN es positivo. Si es menor que uno

significa que el VAN es negativo y el plan debe ser rechazado.

En general y en condiciones normales, tanto el VAN como la relacion B/C llevan al mismo

resultado en cuanto se refiere a aceptar o rechazar una inversion.

Para “Lubricadora Cayambe” el resultado es el siguiente:

Razén B/C = 166.800 / 82.000
Razon B/C =2.03

La relacion determina que por cada unidad monetaria invertida se tiene un excedente de

1.03 dolares en términos de valor actual.

3.3.2.5 Calculo del Periodo de Recuperacion de la Inversion (Pri).

Se lo define como el espacio de tiempo necesario para la recuperacion de la inversion

adicional que realizara “Lubricadora Cayambe”.

Este periodo de recuperacion se lo determina sobre la base de la suma acumulada de los
flujos en valor actual, hasta el periodo en que esta sumatoria sea igual o ligeramente

superior a la inversion adicional que realizara a fines del afio 2008.

Cuadro # 23.
Calculo del Periodo de Recuperacion de la Inversion (Pri).

Cifras en miles de dolares.

flujos actualizados
afnos Con tasa menor (18.2) flujos acumulados
2008 0 -53.0 -53.0
2009 1 314 -21.6
2010 2 36.2 14.6
2011 3 46.5 61.1
2012 4 48.5 109.6
2013 5 57.2 166.8

Elaboracion: Autor.



Como se puede observar en el cuadro anterior, la recuperacion de la inversion adicional
que realizara “Lubricadora Cayambe” a fines del afio 2008 por $ 82.000, de acuerdo al

calculo del periodo de recuperacion, seria recuperada en el lapso de 3 afios.

Como resultado del analisis de estos indices de evaluacion se determina que la inversion
adicional prevista es RENTABLE, debido a que los parametros de medicion indican que
el VAN es positivo ($ 166.800), la Relacion Beneficio — Costo es mayor a 1 (2.03 veces),
la TIR es de 19.7 % que es mayor a la tasa minima aceptable de rentabilidad (18.20%), y el

Pri es de 3 afios que es menor que la vida util de la inversion adicional (5 afos).



CAPITULO 1V.
PROCESO ESTRATEGICO FINANCIERO Y DE
COMERCIALIZACION DE LOS SERVICIOS PARA
“LUBRICADORA CAYAMBE”.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Realizar el andlisis de los aspectos econdmicos, politicos y tecnoldgicos.

e Analizar la estructura del PIB del afio 2000 al afio 2006 mediante una tasa de
variacion anual.

e Determinar en que interfiere el desarrollo de la Ganaderia, Agricultura, Pesca,
Industria, Manufactura, Minas y Canteras y Comercio al por mayor y menor para la
empresa.

e Observar la Balanza de Pagos y definir si es bueno o malo para la empresa.

e Examinar la Reserva Monetaria Internacional de Libre Disponibilidad.

e Considerar la inflacion y la influencia en el mercado.

e Realizar y analizar la matriz FODA de la empresa y observar los resultados.



4. ANALISIS SITUACIONAL.

4.1 Ecuador: Aspectos Economicos, Politicos, y Tecnologicos.

4.1.1 Aspectos Econémicos.

El Ecuador atraves6 una de las mas severas crisis economicas de las ultimas décadas.
Varios factores afectaron la economia a partir de 1995, incluyendo el conflicto con Peru, el
Fenomeno del Nifo en 1997 — 1998, la caida de los precios de las principales
exportaciones y la crisis internacional. El afio 2004 transcurrid6 en medio de profundas
tensiones sociales y de graves complicaciones politicas, el pais recibi6 los primeros afios
del nuevo milenio a la dolarizaciéon en un entorno de profunda inestabilidad y creciente
incertidumbre, y es que en estos ultimos afios a pesar de que se ha conseguido reducir la
inflacion, la fragilidad del aparato productivo no petrolero se ha hecho cada vez mas

evidente.

Producto Interno Bruto (PIB).

El PIB es el valor de los bienes y servicios de uso final generados por los agentes

economicos durante un periodo.

La economia ecuatoriana ha presentado un crecimiento favorable durante los ltimos afios
(medido en términos del PIB) basado en los altos precios internacionales del petroleo y no
en los demas sectores productivos, situacion que estuvo acentuada en el 2004. A este
crecimiento de la economia también lo impulso el financiero (incluyendo la intermediacion
financiera) y el mayor gasto publico. También las remesas de divisas fueron uno de los ejes
que impulsaron el crecimiento de la economia en el afio 2005 y 2006, otros sectores que
mostraron dinamismo fueron los servicios distintos del comercio. Como resultado de esto,
los indicadores macroecondmicos tuvieron el siguiente comportamiento: para el afio 2000%3
el PIB fue de $ 15.993 millones con una tasa de crecimiento del 2.8%; iniciando desde este
afio un crecimiento del PIB. Para el afio 2001 el PIB total fue de 21.249 millones de

dolares experimentando una tasa del 5.34% reflejando un incremento considerable con

2 Banco Central del Ecuador, 30 de Junio del 2004, Boletin Estadistico # 1840, Cuadro 421, Pag. 106.



respecto al afio anterior. Ya para el afio 2004 se presentd una tasa de 7.9% debido a la
expansion de la actividad petrolera por la entrada en funcionamiento del Oleoducto de
Crudos Pesados (OCP). El PIB total para el afio 2005%* fue de 36.488 millones de dolares,
con una tasa del 4.74%, el menor ritmo de crecimiento en este aflo se explica por la
desaceleracion del crecimiento de la produccion petrolera y en el afo 2006
provisionalmente tenemos 40.892 millones de dodlares, con una tasa de crecimiento de

4.07%. (Cuadro # 24 y Grafico # 9).

Cuadro # 24.

ESTRUCTURA DEL PIB ECUADOR
ANOS 2000 — 2006
Miles de Délares

. TASA DE VARIACION

ANOS PIB ANUAL
2000 15,933,666 2,80
2001 21,249,577 5,34
2002 24,899,481 4,25
2003 28,635,909 3,58
2004 (sd) 32,635,711 7,92
2005 (p) 36,488,920 4,74
2006 (prev) 40,892,080 4,07

Fuente: Banco Central del Ecuador.

Elaboracion: Autor.

24 Banco Central del Ecuador, 31 de Mayo del 2007, Informacion Estadistica Mensual # 1863, Cuadro
4.3.2., Pag. 92.



Grafico #9.

EVOLUCION DEL PIB
7,92
5,34 /\
4,74
8 4,25 4,07
s 3,58
3 2,80
o
S ¥
2000 2001 2002 2003 2004 (sd) 2005 (p) 2006 (prev)
ANOS

Fuente: Banco Central del Ecuador.

Elaboracion: Autor.

Los Graficos # 10, 11, 12 y 13 relacionados con la estructura del PIB por Rama de
Actividad Econdmica durante el periodo 2000 — 2006 presentan que el Sector Agricultura,
Ganaderia y Caza muestra una disminucion y en el ailo 2006 presenta una tasa de 0.22%, la
Industria Manufacturera ha logrado una leve mejoria y en el afio 2006 alcanza un 8.39%, el
sector de Explotacion de Minas y Canteras ha disminuido notablemente con respecto al
afio 2004 y en el 2006 presenta una tasa de 0.84% y el Comercio al por Mayor y Menor se

mantiene estable con respecto al afio 2005 con una tasa de 5.55%.

skskeoskskesk

Se sabe que el PIB es el valor monetario que refleja la produccion de bienes y servicios de
una economia en general. Se observa en el Grafico # 9 las variaciones del PIB desde el
2000 al 2006, tomando en cuenta dichas variaciones, se considera que la empresa del
analisis es un negocio que da varios servicios como lavado, engrasado, pulverizado,
cambio de aceite, entre otros, entonces mientras exista crecimiento del PIB beneficiara a la
Lubricadora, y mientras el PIB se presente decreciente esto no beneficiara a la Empresa; ya
que, si el PIB esta creciendo existiria mayor actividad productiva de los agentes

econdomicos de la region, dando como resultado el mayor uso de automoéviles en el



accionar diario de cada empresa o agente, con lo cual la demanda del servicio de la

Lubricadora seria mayor, lo cual beneficia al negocio.

Grafico # 10.
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Elaboracion: Autor.

Grafico # 11.
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Grafico # 12.
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Elaboracion: Autor.

Grafico # 13.
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CONCLUSIONES:

En el andlisis de la “Lubricadora Cayambe”, se toma siempre en cuenta los servicios que
esta presta, entonces en base a este dato podemos obtener las siguientes conclusiones en

base a los sectores productivos que los graficos representan:

1. Se observa que la tendencia en Agricultura, Ganaderia y Pesca es decreciente, lo cual no
beneficia a la mision de la empresa y por lo tanto hace que la demanda sea baja y las
ventas disminuyan, ya que los vehiculos utilizados en este campo no tendran que recurrir al
servicio de la Lubricadora.

2. Si hablamos de manufacturas también hablamos de transporte, el cual interfiere
directamente en los servicios de la Lubricadora, entonces al observar la tendencia es
creciente en este sector, este dato impulsa la demanda de la Empresa en sus servicios.

3. El sector de Minas y Canteras ha desmejorado notablemente su produccién lo cual no
beneficia a la Empresa ya que también utilizan vehiculos en su accionar diario y no se
percibira la demanda de este sector.

4. En el comercio hay una tendencia creciente lo cual es muy bueno para la Lubricadora ya
que utilizan mucho sus vehiculos en su actividad econémica, lo cual hara percibir mas

ventas al negocio por parte de este sector.

Balanza de Pagos.

En la composicion de la Balanza de Pagos, en el afio 2000, tanto las importaciones como
las exportaciones permanecieron por debajo de su nivel de 1998 y las exportaciones de
petroleo aumentaron en términos absolutos, lo que contribuy6 a un superavit de la cuenta

corriente de poco menos del 6% del PIB.

En el 2001 la cuenta corriente volvio a registrar un déficit, en parte como resultado del
fuerte incremento de las importaciones de bienes de capital relacionados con el comienzo
de la construccion del Oleoducto de Crudos Pesados. La fortaleza de la demanda interna y
la apreciacion del tipo de cambio real dieron un impulso adicional a las importaciones
durante el 2002, lo que expandio el déficit por cuenta corriente al 5.6% del PIB. En el
2003, se registrd6 una disminucion importante del déficit por cuenta corriente, a poco

menos del 2% del PIB, en parte debido a los precios elevados del petréleo. El Banco



Central (BCE), previo que el saldo de la cuenta corriente sea positivo en el 2004. En la
cuenta de capital, la inversion extranjera directa aumento a casi el 5% del PIB en el 2003,
en parte como resultado de una reactivacion de la inversion en el sector petrolero. Los
flujos de capital al sector publico son negativos, reflejando la amortizacion de la deuda

externa.

Las transferencias corrientes, que en el 2003 ascendieron a unos 1.770 millones de doélares,
han contribuido de manera significativa al desempefio de la cuenta corriente de la balanza
de pagos en afios recientes. El grueso de las transferencias corrientes consiste de remesas

de ecuatorianos que residen en el extranjero.

A finales del afio 2005, los resultados del sector externo muestran una recuperacion en el
saldo de la cuenta corriente al presentar 270.2 millones de ddlares frente al 2004 y en el
2006 se alcanza a llegar a 1.443,10 millones de dolares. Si se analiza la Cuenta de Capital
y Financiera en el 2005 presenta un valor de 640,7 pero en el afio 2006 tiene un valor
negativo de -1.664,5 millones de dolares. Y en la Balanza de Pagos Global en el afio 2005
tiene un valor de 666,1 que representa una recuperacion con respecto al afio 2004, y se
produce una disminucion en el afio 2006 teniendo un valor de -130,6 millones de ddlares.

(Ver Cuadro # 25 y Grafico # 14).



Cuadro # 25.

EVOLUCION DE LA BALANZA DE PAGOS 2000 - 2006

Millones de doélares

CONCEPTO ANOS
2000 2001 2002 2003 2004 | 2005 | 2006
1. CUENTA CORRIENTE 920,5 -599,1| 1.315,0 -422,5 -558,9 270,2| 1.4331
a. Bienes 1.399,3| -397,2| -997,7 79,5 284,0 729,2| 1.720,8
b. Servicios -420,0| -571,0| -709,1 -743,6 | -953,7| -1.129,4 | -1.347,3
c. Renta -1.410,6 | -1.268,8 | -1.262,0 | -1.527,8 | -1.919,4 | -1.964,8 | -1.989,7
d. Transferencias Corrientes 1.351,8| 1.638,8| 1.653,8| 1.769,4| 2.030,2| 2.6352| 3.0494
2. CUENTA DE CAPITAL Y FINANCIERA -6.607,4 967,7| 1.137,8| 264,5 507,2 640,7 | -1.664,5
a. Cuenta de Capital -1,4 -62,6 19,8 75 8,1 13,0 13,8
b. Cuenta Financiera -6.606,0| 1.030,3| 1.118,0 256,9 499,1 627,7| -1.678,3
BALANZA DE PAGOS GLOBAL -5.703,3 -230,1 -127,5 135,7 281,0 666,1 -130,6
FINANCIAMIENTO 5.707,3 2301 127,5| -1357| -281,0| -666,1 130,6

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaboracién: Autor.




Grafico # 14.
EVOLUCION DE LA BALANZA DE PAGOS 2000 — 2006
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* No conviene una balanza negativa ya que no incentiva al consumo y disminuye la demanda a largo plazo para el servicio de la Lubricadora.



Reserva Monetaria Internacional de Libre Disponibilidad (RMILD).

La Reserva Monetaria de Libre Disponibilidad es un fondo de uso inmediato del gobierno
para pagar importaciones del sector ptblico y cubrir amortizaciones e intereses de la deuda
externa, esta cuenta se nutre de ingresos que generan las exportaciones petroleras, de
créditos internacionales y de inversiones que efectuan el ex instituto emisor (Banco
Central), constituye la disponibilidad de divisas en caja, depdsitos a plazo, el oro fisico
disponible, los derechos especiales de giro (DEGS), posicion de la Reserva en el Fondo

Monetario Internacional (FMI) y la posicion con ALADI.

La crisis internacional redujo y encarecid el flujo de recursos externos. La salida de
capitales exacerbo la disponibilidad de financiamiento externo y el valor alto de las

importaciones.

La dificil situacion del sistema financiero se agudizdé en 1999 con la paralizacion del
aparato productivo y la salida de capitales. Se produjo una contraccion del crédito, hubo un
deterioro en la calidad de los portafolios y el proceso de desmonetizacion fue agravado por

la introduccion del impuesto a la circulacion de capitales (ICC).

A fines de diciembre del 2002 se ubico en 1008 millones de dolares, lo que implica una
disminucion de 66 millones de dolares respecto a finales del 2001. A diciembre del 2003 la
RMILD alcanzé 1.160,4 millones de doélares, este aumento respondié al mayor flujo de
divisas por exportaciones de petroleo crudo en el mercado internacional, a los desembolsos
externos provenientes de los organismos internacionales. En el afio 2004 fortalecié su
posicion de activos frente al exterior, con un incremento de los saldos de RILD, del
FEIREP, y de los activos bancarios privados. La RILD se ubic6 en 1.437 millones de
dolares a fines del 2004, determinada por los movimientos de divisas originados en los
resultados de financiamiento del sector externo, asi como por los movimientos realizados
al interior de la economia ligados a una mayor disponibilidad de liquidez y que por tanto
afectaron directamente a los depositos del Sector Publico No Financiero (SPNF) y a los
depositos del sistema financiero por concepto de encaje. La RMILD se increment6 a 2.146

millones de dodlares en el 2005, debido al incremento de los depdsitos del SPNF en el



Banco Central del Ecuador, y en menor medida, al crecimiento en los depositos del sistema

financiero privado por concepto de encaje. (Cuadro # 26 y Grafico # 15).

Cuadro # 26.
RESERVA MONETARIA INTERNACIONAL
DE LIBRE DISPONIBILIDAD - RMILD
2000 - 2006

Millones de doélares

ANOS RMILD
2000 1.179,00
2001 1.073,80
2002 1.008,00
2003 1.160,40
2004 1.437,30
2005 2.146,90
2006 2.023,30

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaboracién: Autor.



Grafico # 15.
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Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaboracion: Autor.

Inflacion.

El fenémeno de la inflacion se define como un aumento persistente y sostenido del nivel
general de precios a través del tiempo, originado por la escasa produccion de bienes para el

consumo, cuyos precios suben por la escasez y especulacion®.

La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de Precios al Consumidor del
area urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios demandados por los

consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de una encuesta de ingresos

y gastos de los hogares.

25 Peralta José, Afio 2004, Fundacién de Investigacion y Promociéon Social, Ecuador: Su realidad, Pag.

289.




Uno de los aspectos que justifico la dolarizacion fue precisamente la necesidad de
controlar la inflacion, aspecto que no se ha logrado totalmente. Durante 1999 la inflacion
mantuvo un crecimiento permanente que llegd a su maximo nivel en el 2000, ya en
dolarizacion la tendencia cambia, produciéndose una desaceleracion y cerrando el afio con

la inflacion de 91%.

Con la adopcion de la dolarizacion la inflacién se ha reducido gradualmente pasando de
niveles de 91% del 2000 a 9.6% en el afio 2002. La inflacidén anual del 2003 fue de 6.1%,
el crecimiento de los precios de los servicios basicos fue determinante en la evolucion de la
inflacion de este afio, sin embargo también se debe destacar que la caida de los precios
agropecuarios ¢ industriales contribuy6 a un descenso significativo de la velocidad de su
crecimiento. En el afio 2004 la inflacion continud con su tendencia a la baja llegando a
1.9%, debido a los descensos sostenidos en los precios de algunos alimentos, vestido,
electrodomésticos y ciertos bienes y servicios miscelaneos. La disminucion de la inflacion
pareceria alentadora si se diera en un contexto de mejora de la productividad y en general
de las condiciones de vida; al no darse éstas, se demuestra que se estd acentuando un
proceso recesivo y aun deflacionario, que significaria un menor consumo de la poblacion,
y que los precios de algunos productos queden por debajo de los elevados costos de

produccion que las empresas tienen que asumir.

En el afio 2005 se registro una inflacion de 3.14%, situdndose por encima del 1.95% del
afio 2004, revirtiendo asi la tendencia decreciente observada desde el afio 2001. El repunte
de la inflacion se dio por factores estacionales, climaticos y eventos especificos, como la
devolucion de los fondos de reserva a los afiliados del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social (IESS) que contribuy6 a la aceleracion del ritmo de crecimiento de los precios de
los bienes y servicios de los bienes no transables. También se debe a los altos costos de los
derivados del petréleo que deben ser importados, ya que Ecuador carece de la capacidad
instalada suficiente para refinar petroleo para el consumo interno, adicionalmente se tiene

el debilitamiento del dolar frente a las monedas latinoamericanas.

Para el afio 2006 la inflacion fue de 3.6%, manteniéndose las presiones inflacionarias
similares a las registradas en el afio 2005 comos son los altos costos de la energia y
derivados del petroleo principalmente, y la mayor demanda interna jalonada por el gasto

publico. Sin embargo la dolarizacidén seguird contrarrestando estas presiones via bienes



importados siempre y cuando la moneda norteamericana no presente mayores
depreciaciones con respecto a los demads paises latinoamericanos. (Cuadro # 27 y Grafico

#16).

Cuadro # 27.
PROCESO INFLACIONARIO
2000 - 2006
ANOS % INFLACION
2000 91,0
2001 22,4
2002 9,6
2003 6,1
2004 1,9
2005 3,1
2006 3,6

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaboracion: Autor.

Grafico # 16.
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Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaboracion: Autor.



Este fenomeno adverso, en el caso de “Lubricadora Cayambe”, le viene afectando en el
alza de los precios de los productos importados que se expenden adicionalmente a los
servicios que se prestan, como en los casos de los aceites, filtros, aditivos, liquidos de
frenos, ceras; ademas de otros materiales indirectos como detergentes y articulos de

limpieza.

Adicionalmente, cada afio por mandato legal se realiza una revision de salarios y pago de

horas extras, principalmente a los trabajadores de la Lubricadora.

Una vez que entre en operacion la ampliacion prevista para inicios del afio 2009 y se
diversifiquen los servicios adicionales de afinamiento de motores (ABC), alineacion y
balanceo de neumaticos, y de limpieza y regulacion de frenos, sera necesario adquirir
maquinaria y equipos importados tales como: una alineadora electronica, una
balanceadora, un elevador de vehiculos, un compresor, aspiradoras, pulidoras, gatos
hidraulicos, estructura metélica, instalaciones eléctricas y sanitarias, y cajas completas de
herramientas, cuyos costos cotizados en euros y/o en dolares son cada vez mas elevados,

por efecto en el primer caso de una devaluacion del dolar frente a la moneda europea.

Tipos de Cambio.

El pais aplicaba la cotizacion hasta antes de la dolarizacion, la cual subia progresivamente
hasta llegar en el mes de febrero del ano 2000 a 24.999 sucres por ddlar. El tipo de cambio
en el mercado de intervencion en esta fecha fue menor, se cotizaba en 24.500 sucres por

dolar para la compra y para la venta sobrepaso el limite de los 25.000 sucres.

En enero del 2000 se anuncio la decision de entrar en un sistema de dolarizacion por parte
de Jamil Mahuad, entonces Presidente de la Republica, y fijo el tipo de cambio en 25.000
sucres por dolar, sustituyendo progresivamente el circulante de sucres por la divisa
norteamericana; estableciendo precios, salarios y el registro de la contabilidad publica y
privada en dolares. Para sustentar la dolarizacion el Ejecutivo envié al Congreso Nacional
un paquete de medidas que contempld modificaciones a las leyes del sector financiero,
sector laboral y del Banco Central, entre otros para hacer viable estar transformacion

trascendental en el sistema cambiario, monetario y crediticio del Ecuador.



El tipo de cambio real mantuvo una tendencia decreciente hasta inicios del 2003
evidenciando la pérdida de competitividad a la que se ha enfrentado el pais, ya de por si
poco competitivo, ya para el 2005 el tipo de cambio muestra una leve recuperacion, no por
mejoras en la competitividad real de la produccion sino por causa de la depreciacion del

doélar especialmente frente al euro.
La apreciacion del tipo de cambio implica un reto para el pais y especificamente para el
sector exportador, que deberd mejorar de manera acelerada su productividad si quiere

mantener su participacion en el comercio mundial.

Tasas de Interés.

La tasa de interés es el precio del dinero en el mercado financiero. Al igual que el precio de

cualquier producto, cuando hay més dinero la tasa baja y cuando hay escasez sube.

Existen dos tipos de tasas de interés: la tasa pasiva o de captacion, es la que pagan los
intermediarios financieros a los oferentes de recursos por el dinero captado; la tasa activa o
de colocacion, es la que reciben los intermediarios financieros de los demandantes por los
préstamos otorgados. Esta ultima siempre es mayor, porque la diferencia con la tasa de
captacion es la que permite al intermediario financiero cubrir los costos administrativos,
dejando ademas una apreciable utilidad. La diferencia entre la tasa pasiva y la pasiva se

llama margen de intermediacion o spread.

Como se observa en el Cuadro # 28 y en el Grafico # 17 en el caso de las tasas de interés
luego de la dolarizacion de la economia, a partir de inicios de los afios 2005 fueron las
siguientes: para las tasas de interés ACTIVAS el 14.98% y para las tasas de interés
PASIVAS el 4.9%, que fueron las tasas promedio publicadas en dicho afio por el Banco

Central.

Por el analisis realizado en las variaciones anuales de las tasas Activas y Pasivas de interés
en dolares, se concluye que la Diferencia o Spread que como utilidad reciben los bancos es
mayor en el sistema de dolarizacion, lo que ha representado que los bienes producidos
desde la época de la dolarizacion incluyen un componente financiero mas alto que los ha

encarecido y por lo tanto los productos no pueden ser competitivos con similares del



exterior, ademas de otros costos que igualmente se los considera muy altos como el pago
de los servicios basicos, luz, agua, teléfono, ademas de las alzas salariales y el pago de los

aranceles principalmente de materias primas y de los bienes de capital (maquinaria y

equipo).
Cuadro # 28.
VARIACION PORCENTUAL DE LAS TASAS DE INTERES
2000 - 2006
ANOS TASAS INTERES | TASAS INTERES | SPREAD
ACTIVAS PASIVAS (A-P)
2000 16,1 8,6 7,5
2001 16,1 6,6 9,5
2002 13,9 5,1 8,8
2003 11,2 5,5 57
2004 12,0 57 6,3
2005 14,9 49 10,0
2006 17,1 4.2 12,9
Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaboracion: Autor.
Grafico # 17.
VARIACION PORCENTUAL DE LAS TASAS DE INTERES
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Este analisis al igual que a todas las empresas y entes economicos en general les interesa,
ya que refleja datos economicos con los cuales se debe contar para cualquier tipo de
inversion o movimiento importante en el funcionamiento del negocio, ya que estos
indicadores determinan alternativas del movimiento del dinero para la economia nacional e

internacional si es que se importa y/o exporta.

En el caso de “Lubricadora Cayambe”, igualmente las tasas de interés que siendo diversas
segiin el Segmento del Crédito, la que corresponde aplicar, segiin el Reporte del Banco
Central del Ecuador es la Tasa Efectiva Referencial correspondiente al sector comercial
PYMES (Pequenas y Medianas Empresas), que es de 13.50% anual; tasa que variara segin

los analisis del BCE.

En lo referente a la inversion adicional prevista por $ 82.000, ésta estara financiada con un
aporte accionario de $ 20.000; un crédito de proveedores $ 22.000 a dos afos plazo, y de
un préstamo financiero de $ 40.000 a cuatro afos plazo; créditos que ademas del pago del

capital también se veran incididos en el pago de los correspondientes intereses anuales.

4.1.2 Aspectos Politicos.

La inestabilidad politica acontecida durante el periodo de la transicion democratica del pais
desde 1979 — 2008, en buena medida, ha obstaculizado su normal desarrollo econémico y
social, cuyos resultados y consecuencias han sido puntualizados anteriormente, siendo
indispensable que exista un entendimiento entre los tres poderes del estado para alcanzar
en consenso el logro de los objetivos nacionales, puesto que sin este entendimiento el
riesgo de inversion en el pais lejos de disminuir se acrecentara, reflejandose de manera
sustancial en las altisimas tasas de interés de los créditos para la microempresa que son
fundamentales para emprender cualquier iniciativa de crecimiento, ya que la inversion
proveniente de fuentes ajenas a las bancarias es practicamente improbable dada la ausencia
de inversionistas nacionales o extranjeros dispuestos a poner en juego un capital. En este
marco, la estabilidad se hace indispensable, solo basta mirar las cifras méas recientes de los
indicadores econdémicos del pais para notar que existe un serio retroceso econdémico
fundamentado basicamente en aspectos politicos; si bien se ha conseguido un “relativo”
ambiente de tranquilidad social (al menos el ultimo Presidente Economista Rafael Correa

Delgado ha sobrepasado el afio de mandato), las caracteristica de confrontacion de que ha



hecho gala el gobernante, ha ahuyentado capitales frescos, convirtiendo a la microempresa
en la principal victima econdmica de la transicion politica, dado que no tiene al alcance
crédito barato para garantizar su crecimiento. En este entorno deben desenvolverse las
actividades econdmicas fundamentadas mas bien en el ahorro gracias a la confianza en el
dolar (aunque la crisis hipotecaria de los Estados Unidos de Norteamérica que ha
desencadenado el desplome del dolar, ha generado una pérdida sustancial de la capacidad
adquisitiva y por tanto de ahorro) que en la inversion que es lo normal en un sistema

econdmico capitalista.

4.1.3 Aspectos Tecnologicos.

Ecuador es un pais cuyas actividades cientifico-tecnoldgicas son de caracter exégeno, pues
no se ha llegado a establecer una base de tecnologia productiva derivada de
descubrimientos cientificos y tecnoldgicos propios. Para transformar los conocimientos en
productos, el Ecuador tiene que recurrir al exterior, a diferencia de lo que ocurre en los
paises con actividades cientifico-tecnologicas endogenas, que no dependen de afuera.
Nuestro pais sufre el sindrome de dependencia tecnoldgica, pues sus lideres se sienten
incapaces de tomar el camino de desarrollo, sin emprender acciones remunerativas que
solo dependen de factores internos; en el campo de los servicios, la realidad no es
diferente, todo avance tecnoldgico es implementado con cierto servicio en el Ecuador
aunque no siempre ajustado a las necesidades de una sociedad con una cultura tan
particular como la nuestra, la ausencia de estudios serios de factibilidad nos convierten en
consumidores “ignorantes” de la tecnologia extranjera, muchas veces subutilizando sus
caracteristicas por desconocimiento (basta un ejemplo; el software de computacion
WINDOWS VISTA que esté siendo instalado en la mayoria de computadores personales y
corporativos del pais no es adecuado a la generacion de computadores imperantes en el
Ecuador, de modo que es subutilizado completamente, ocasionando incluso pérdidas de
rendimiento frente a la version anterior del WINDOWS que si es adecuado al tipo de
Hardware de trabajo en la mayoria de pc’s); desde este punto de vista, la implementacion
de la tecnologia en una empresa de servicios, se basa mas en una cuestion de experiencia
de la persona al frente del proceso y por ende depende completamente del grado de
actualizacion en la materia que ésta posea, en cierto modo, la implementacion tecnologica
en las actividades de produccion del pais, en un gran porcentaje de los casos, es mas un

“acto de fe”, o sea, si las referencias son buenas se espera un buen rendimiento, el caracter



técnico de la tecnologia pasa a segundo plano (esto pasa el menos con las pequefias y

medianas industrias).

4.2 Analisis del Entorno Interno.

4.2.1. Analisis FODA de la Empresa.

Introduccién?®.

El Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una
herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion actual de la “Lubricadora
Cayambe”, logrando de esta manera obtener un diagndstico preciso que permita en funcion
de ello tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados. De entre estas
cuatro variables, tanto fortalezas como debilidades son internas de la organizacion, por lo
que es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades y amenazas
son externas, por lo que en general resulta muy dificil modificarlas.

En el analisis tenemos un objetivo de convertir los datos del universo en informacion
procesada y lista para la toma de decisiones o estrategias. En términos de sistemas,
tenemos un conjunto inicial de datos (universo a analizar), un proceso (Analisis FODA) y

un producto, que es la informacion para la toma de decisiones.

Cuando tenemos identificadas a las variables dentro de nuestra empresa se las divide de la

siguiente manera dentro de la Matriz FODA de “Lubricadora Cayambe”:

1. Variables del Ambito Interno:

> FORTALEZAS:

Buena imagen y prestigio empresarial.

Gama competitiva de productos y servicios existentes.
Buena atencion al cliente.

Sistema contable.

26 www.monografias.com/trabajos10/foda/foda.shtml.



Terreno propio.

Personal comprometido con la empresa.
Trabajo en equipo.

Indice de morosidad controlable.

Buena relacion entre directivos y empleados.
Ubicacion del negocio.

Trayectoria de tres décadas.

> DEBILIDADES:

Falta de recursos econdémicos.

Infraestructura y equipos.

Capacitacion y entrenamiento al personal.
Promociones y publicidad.

Costo de los servicios frente a la competencia.

Servicios a todo tipo de actividades.

2. Variables del Ambito Externo:

» OPORTUNIDADES:

Demanda de los servicios en el mercado.
Alianzas estratégicas.

Creacion de nuevos empleos.

Atencion personalizada y de garantia en Cayambe.

» AMENAZAS:

Competencia no controlada por el S.R.I.
Gran cantidad de nuevos oferentes.

Cortes de servicios basicos (luz, agua, etc.).
Entorno politico.

Factores climaticos.



FORTALEZAS:

Son aquellos factores o situaciones internas de la empresa que pueden favorecer al
cumplimiento de los objetivos de la Lubricadora, los mismos que fueron identificados en

base a la discusion y el razonamiento objetivo y realista.

e Buena imagen y prestigio empresarial: La mayor fortaleza del negocio es la imagen
y prestigio que se ha consolidado a través del tiempo y que, se sustenta en el trabajo
del personal que conforma “Lubricadora Cayambe”.

e Gama competitiva de productos y servicios existentes: La oferta que la Lubricadora
realiza le permite competir entre las mejores empresas en el mercado al cual sirve.

e Buena atencion al cliente: Es una de las mejores caracteristicas de la empresa, y la
que se potenciara para alcanzar mejores indices respecto a la competencia.

e Sistema Contable: El sistema es totalmente informatico y permite multiples
funciones y es personalizado para los requerimientos de los directivos.

e Terreno propio: Lo que permite ganar plusvalia y no tener intranquilidad por
posible cambio de ubicacion.

e Personal comprometido con el negocio: El trabajo posee un valor agregado que se
evidencia en el compromiso de los directivos y empleados, que va mas alla del
cumplimiento de las responsabilidades designadas. Profesionales con actitud de
cambio e identificados con los objetivos planteados.

e Trabajo en equipo: La corresponsabilidad en la toma de decisiones y la
multifuncionalidad del personal administrativo son base fundamental para el
desarrollo empresarial, sustentado en el respeto mutuo.

e Indice de morosidad controlable: Gracias al conocimiento del mercado y la
experiencia de los directivos el manejo de la cartera por cobrar es razonable.

e Buena relacion entre directivos y empleados: El liderazgo y relacion sustentado en
valores que trasmite la Directiva constituye una fortaleza que se entiende, reconoce
y respeta dentro del negocio, proyectandose hacia el exterior.

e Ubicacion del negocio: Es una de las variables mas significativas ya que la empresa
se encuentra ubicada en un lugar céntrico y a la vez estratégico de la ciudad.

e Trayectoria de tres décadas: Esto hace que la fidelidad del cliente sea sustentada a

través de los afios y se transmita a nuevos demandantes.



OPORTUNIDADES:

Se identificaron aquellos factores que aunque por su naturaleza de no controlables por el
negocio, pueden beneficiar a la consecucion de los objetivos propuestos, los mismos que se

presentan a continuacion:

e Demanda de los servicios en el mercado: Existe una demanda potencial de nuevos
clientes que son una gran oportunidad de crecimiento y participacion en el
mercado.

e Alianzas estratégicas: Los proveedores tienen una buena predisposicion de hacer
nuevos acuerdos lo que permitira una reduccion de costos e incremento de la oferta.

e Creacion de nuevos empleos: A partir de perspectivas de crecimiento y ampliacion
de nuevas lineas de servicios se necesitara de mas personal calificado.

e Atencion personalizada y de garantia en Cayambe: Como objetivo fundamental se
debe atraer al cliente puntualizando en ofrecer los servicios con la misma garantia y
satisfaccion que en talleres autorizados ubicados en las grandes ciudades como

Quito e Ibarra.

DEBILIDADES:

Son los factores internos negativos que limitan las posibilidades para el logro de los

objetivos empresariales. Se definieron las siguientes:

0 Falta de recursos economicos: Lo que dificulta la toma de decisiones para los
Accionistas.

0 Infraestructura y equipos: La estructura tiene algunos afios de funcionamiento y la
maquinaria no es ultima tecnologia.

0 Capacitacion y entrenamiento al personal: Es dificil dejar un dia de labores para
dedicarlo a capacitacion, lo que no permite hacerlo de manera frecuente.

0 Promociones y publicidad: Cayambe no es una plaza acostumbrada a grandes
promociones y no tiene medios de comunicacion de gran acogida. Sin embargo, no
se ha paralizado la renovacién de una nueva imagen para recalcar los servicios

existentes.



0 Costo de los servicios frente a la competencia: Al ser una asistencia que busca
satisfacer al cliente totalmente en cualquier aspecto, hace que los precios de venta
sean superiores a la competencia que no brinda los servicios con la misma calidad y
los ofrece con un precio menor.

0 Servicios a todo tipo de actividades: Esta planificado un crecimiento de nuevas
lineas de productos y ampliacion de servicios desde el afo 2009. Esto por la
posibilidad de atraer al cliente y poder ofrecerle toda la gama de posibilidades con

respecto a su automovil.

AMENAZAS:

De igual manera existen en el ambiente externo multiples posibilidades de factores que
compliquen el normal funcionamiento de la empresa, y las principales se enuncian a

continuacion:

0 Competencia no controlada por el S.R.I.: El Servicio de Rentas Internas no ha
podido todavia impedir la evasion fiscal de impuestos en muchos establecimientos
en este tipo de negocios en Cayambe. Esto hace que el consumidor final no pague
principalmente el IVA (Impuesto al Valor Agregado), y se ve beneficiado en ese
porcentaje que deja de contribuir con el Estado.

0 Gran cantidad de nuevos oferentes: Existen recientes competidores que han visto en
el crecimiento del parque automotor en el pais en general, una buena idea para
progresar econdomicamente. Lo que converge en una lucha indiscriminada y desleal
de los precios y servicios.

0 Cortes de servicios basicos: Tanto la energia eléctrica y el agua potable son
indispensables para el normal funcionamiento de la Lubricadora, su
desabastecimiento provoca el cierre de la mayoria de servicios.

0 Entorno politico: La asamblea nacional constituyente reunida en este afno 2008
provoca sintomas de nuevos problemas sociales y econdomicos durante su duracion.

0 Factores climaticos: El clima invernal produce una significativa reduccion de

asistencia por parte de la clientela.

Los eventos que han sido identificados en la matriz precedente, guian al proceso de disefiar

un plan de proceso estratégico financiero y de comercializacion de los servicios para su



aplicacion en “Lubricadora Cayambe” a partir del afio 2009, que los Accionistas
contemplan con la finalidad de minimizar el impacto de las variables internas y externas
que perjudican los objetivos empresariales, y fortalecer una mejor posicion en el mercado
de la localidad, lograr beneficios razonables para los socios y mantener un agradable

ambiente laboral.

4.2.2. Matrices de Relacionamiento e Interpretacion de sus resultados.

En base a los conceptos definidos en el FODA, se determinan las Matrices de Evaluacion

de los factores internos (EFI) y de los factores externos (EFE).

La Matriz EFI se desarrolla con el fin de identificar los elementos que mas importancia
tienen dentro de las fortalezas, a fin de aprovecharlas de la mejor manera; y de conocer las

debilidades con el proposito de plantear acciones de mejora empresarial.

En cambio la Matriz EFE se desarrolla en busca de conocer si las estrategias de una
empresa estan bien aprovechadas; ademads sirven para identificar las oportunidades que
mas aportan en la consecucion de los objetivos; y las amenazas que mas afectan a dichos

objetivos.

A fin de tener una apreciaciéon de conjunto, a continuacion se presenta unos cuadros
comparativos entre las variables del FODA, con sus parametros de valoracion, e

interpretacion de los resultados, tanto de los factores internos, como de los externos.



Cuadro # 29.
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS — EFI

TOTAL
VARIABLES PESO | CALIFICACION PONDERACION
FORTALEZAS 0,67 2,39
Buena imagen y prestigio empresarial. 0,10 4 0,40
Gama competitiva de productos y servicios
existentes. 0,06 3 0,18
Buena atencion al cliente. 0,08 4 0,32
Sistema contable. 0,04 3 0,12
Terreno propio. 0,07 4 0,28
Personal comprometido con la empresa. 0,05 3 0,15
Trabajo en equipo. 0,05 4 0,20
ndice de morosidad controlable. 0,04 3 0,12
Buena relacion entre directivos y empleados. 0,06 3 0,18
Ubicacion del negocio. 0,08 4 0,32
Trayectoria de tres décadas. 0,04 3 0,12
DEBILIDADES 0,33 0,56
Falta de recursos econémicos. 0,06 1 0,06
Infraestructura y equipos. 0,06 2 0,12
Capacitacion y entrenamiento al personal. 0,05 2 0,10
Promociones y publicidad. 0,06 2 0,12
Costo de los servicios frente a la competencia. 0,04 1 0,04
Servicios a todo tipo de actividades. 0,06 2 0,12
TOTAL 1,00 2,95

NOTAS CALIFICACION

Fortaleza mas alta: 4
Fortaleza menos alta: 3

Debilidad grande: 1
Debilidad menor: 2

Fuente:
Gerencia.
Elaboracion:
Autor.



) Cuadro # 30.
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS - EFE

TOTAL

VARIABLES PESO | CALIFICACION PONDERACION
OPORTUNIDADES 0,66 2,22
Demanda de los servicios en el mercado. 0,28 4 1,12
Alianzas estratégicas. 0,14 2 0,28
Creacion de nuevos empleos. 0,07 2 0,14
Atencion personalizada y de garantia en Cayambe. 0,17 4 0,68
AMENAZAS 0,34 0,43
Competencia no controlada por el S.R.I. 0,06 1 0,06
Gran cantidad de nuevos oferentes. 0,05 2 0,10
Cortes de servicios basicos (luz, agua, etc.). 0,09 1 0,09
Entorno politico. 0,04 2 0,08
Factores climaticos. 0,10 1 0,10
TOTAL 1,00 2,65

Fuente: Gerencia.
Elaboracion: Autor.

NOTAS CALIFICACION

Si la oportunidad es bien
aprovechada: 4

Si la oportunidad no es
bien aprovechada: 2

Si la amenaza es
alta: 1
Si la amenaza es
baja: 2



Como se puede observar en el Cuadro # 29 de la Matriz EFI un valor total por debajo del
promedio de 2.0, caracteriza a las unidades que son débiles en lo interno; mientras que
calificaciones como la de “Lubricadora Cayambe” de 2.95, indican una posicion interna

fortalecida.

Cabe sefialar que las fuerzas mas importantes que tiene la empresa son: su imagen y
prestigio, su atencion al cliente, acompafiado de un buen trabajo en equipo y respaldado
por su trayectoria de 30 anos de funcionamiento en un terreno propio que se encuentra

ubicada en la zona comercial de la ciudad.

En el caso del promedio ponderado de la Matriz EFE (Cuadro # 30), indica que el negocio
responde de manera excelente a las oportunidades existentes; sin embargo el valor de uno
en la calificacion de cada variable sefiala que las estrategias realizadas no estan atentas a

las posibles amenazas externas.

Los factores adversos que inciden negativamente en el desempefio de la Lubricadora son:
la nula participacion del Servicio de Rentas Internas controlando la existencia de negocios
que actuan sin fiel cumplimiento a las exigencias del Reglamento de Leyes Impositivas
vigente en este afio, y la imposibilidad econémica de adquirir una planta eléctrica de gran
potencia, suficiente para mantener los servicios al cliente con la misma calidad, por su alto

costo.

Como esta mencionado anteriormente en este capitulo, la informacion que presentan las
Matrices EFI y EFE, es fundamental para la elaboracion de un Plan de Proceso Estratégico
Financiero y de Comercializacion de los servicios para su aplicacion en “Lubricadora
Cayambe”, en el periodo de afos 2009 -2013, ya que identificar las variables en el Analisis
FODA es basico para que los accionistas y empleados de la organizacion participen en las

nuevas estrategias que emprenda la empresa en el corto plazo.



CAPITULO V.

DISENO DE UN PLAN ESTRATEGICO FINANCIERO Y DE
COMERCIALIZACION DE LOS SERVICIOS PARA SU
APLICACION EN “LUBRICADORA CAYAMBE”, A BASE DE
LA PIRAMIDE DE CONTROL DE MANDO INTEGRAL
(BALANCE SCORE CARD).

Obijetivo del Capitulo:

e Determinar los pardmetros del plan estratégico a implementarse.

5.1 Direccionamiento Estratégico?’.

La Planificacion Estratégica es una importante herramienta de analisis que sirve para la
toma de decisiones en las organizaciones y empresas. Implica actividades de diferente
indole y convierte las decisiones que se van proponiendo en el camino; ayuda a determinar
el rumbo que debe recorrer la empresa para adecuarse a los cambios y a las demandas que
les impone el ambiente externo del sector para lograr la méxima eficiencia y calidad en la

comercializacion de sus productos y prestacion de sus servicios.

En general, la necesidad de planificar en una empresa, se deriva del hecho que se actua en
un medio que experimenta constantes cambios. Las organizaciones de €xito cuentan con

una administracion competente, basandose en los esfuerzos de toda la organizacion.

La administracion para ser eficaz, por su parte, implica planificar sus esfuerzos y recursos

que le permitan alcanzar los resultados deseados; bajo este escenario los propietarios de la

27 Serna Gomez Humberto, Afio 1994, Planeacion y Gestion Estratégica, Editorial LEGIS, II Edicion.



Entidad desean conseguir sus beneficios, tanto econdmicos, como de posicionamiento en el

mercado.

Ademas, la Planificacion Estratégica conlleva la preparacion de un Plan Operativo que
permite establecer: la vision, mision, las politicas, los objetivos y sus estrategias; y
programas de trabajo en los que se determinen los recursos, tiempos de ejecucion de

actividades y el control de su comportamiento.

5.1.1 Vision de “Lubricadora Cayambe”.

Se relaciona con el escenario altamente deseado por los Accionistas de una Organizacion.
Conlleva la necesidad de ver mas alla del tiempo y el espacio para construir en la mente
una situacion deseable que permita tener una claridad sobre los que se quiere hacer y a

donde una organizacion quiere llegar.

En el caso de “Lubricadora Cayambe”, la visiébn prevista por sus accionistas es la

siguiente:

“Ser la empresa de mayor competitividad en la Ciudad de Cayambe, respaldando el
correcto funcionamiento de los vehiculos atendidos, con la garantia y asesoramiento de

primera calidad, con un servicio agil y oportuno de todos los empleados”.

5.1.2 Misién de “Lubricadora Cayambe”.

Es el enunciado que describe el proposito fundamental y la razén de existir de una
dependencia, entidad u organizacion. Define el beneficio que pretende dar y las fronteras
de responsabilidad asi como su campo de especializacion, que en el caso de la Lubricadora

es la siguiente:

“Contribuir a la satisfaccion del cliente de la Ciudad de Cayambe, ofreciéndoles productos
y servicios de calidad, dentro de un marco de garantia, eficiencia administrativa y ética

financiera”.



5.1.3 Principios y Valores Corporativos.

A los principios y valores se los define como creencias estables, sobre lo que es apropiado
y lo que no lo es, formando la cultura organizacional que guian las acciones de sus
Directivos y Empleados para cumplir la Misidon, Vision y Objetivos que persigue

“Lubricadora Cayambe”.

Los Principios que rigen en la Lubricadora son:

e Ftica y responsabilidad en el trabajo diario.

e Administracion 6ptima de los recursos financieros.
e Compromiso con los objetivos empresariales.

e Asesoramiento profesional para los clientes.

e Prestar servicios de calidad y en forma oportuna.

e Fomentar un clima organizacional que impulse el desarrollo del talento humano.

Los valores seleccionados son:

= Solidaridad.

= Honestidad.

= Transparencia.
= Lealtad.

= Eficiencia.

5.1.4 Objetivos de Corto Plazo.

De acuerdo a los resultados obtenidos en el diagndstico, andlisis y resultados de las
Matrices de Relacionamiento del FODA, practicados en la Lubricadora; y en base a la
obligacion de dar cumplimiento con la vision y mision, antes sefialados, los principales

objetivos que la Empresa aspira alcanzar; y sus correspondientes estrategias son:

v" Diversificar los servicios que actualmente presta la Lubricadora.

v" Alcanzar un crecimiento anual del 10% sobre las ventas del afio 2008.



v' Establecer costos reales de cada servicio para fijar tarifas racionales y competitivas,
sin descuidar su calidad.

v' Realizar una inversion adicional a la actual en activos fijos y capital de operacion, y
analizar modalidades de financiamiento.

v’ Fortalecer el marketing del negocio para respaldar su innovacion.

v’ Preparar un Plan Estratégico de Gestion Empresarial para Lubricadora Cayambe

para el periodo de afios 2009 — 2013.

5.2 Estructura Estratégica®s.

Dentro de la metodologia de la Pirdmide de Control de Mando Integral (Balance Score
Card), esta la estructura estratégica que comprende las acciones que se precisan ejecutar

para alcanzar los objetivos antes citados.

5.2.1 Ejecucion Estratégica.

En esta fase se hacen realidad las estrategias mediante las actividades que realizan las
Areas Ejecutivas. Por lo cual la Lubricadora requiere contar con el apoyo de las personas
que trabajan en las areas de los servicios a ofrecerse, de los recursos humanos, logistica,
finanzas y administracion, quiénes coadyuvaran a que la organizacion alcance los objetivos

previstos.

5.3 Control y Evaluacién.

El control y evaluacion dentro de la Planificacion Estratégica estara presente en el
transcurso de la ejecucion de las actividades que realiza la Lubricadora, a fin de velar por
su cumplimiento. Es una etapa de la aplicacion de la Piramide de Control de Mando
Integral. El proceso de evaluacion ejecutard las siguientes fases: identificacion de
actividades o metas no cumplidas, analisis de causas, formulacion de alternativas de

solucion, aplicacion de alternativas y retroalimentacion.

28 Ibid.



Para que un sistema de control de gestion pueda establecerse en la practica, es necesario
definir los indicadores de control, que constituyen expresiones cuantitativas que permiten
analizar cudn bien se estd administrando la organizacidon o institucion. Sin embargo es
importante puntualizar que los indicadores estan relacionados con todas las areas de la
organizacion, no solamente con la parte financiera. Todos estos indicadores deben servir de
base para estructurar la ‘“Piramide de Control de Mando Integral de la Lubricadora

Cayambe”.

5.4 Piramide de Control de Mando Integral (Balance Score Card)®.

Este sistema consiste en un sistema de indicadores financieros y no financieros que tienen

como objetivo medir los resultados obtenidos por la organizacion.

Cabe senalar que los doctores Kaplan y Norton comenzaron su labor investigadora en
1990, con la profunda conviccion de que los sistemas de gestion empresarial basados en
indicadores financieros, se encuentran completamente obsoletos. Su labor se materializa en

el libro “The Balance Score Card”.

El sistema integra los indicadores financieros (pasado) con los no financieros (a futuro), y
los integra en un esquema que permite entender las interdependencias entre sus elementos,
asi como la coherencia con las estrategias y la vision de la empresa hacia el futuro, como

se puede observar en el siguiente diagrama:

Perspectiva
Financiera.
) Vision y Perspectiva
p ersp.ectlva «— | Estrategia. de Procesos
de Clientes. Internos de
Negocio.

Perspectiva de
Aprendizaje y
Crecimiento.

.

2% Kaplan Robert S. y Norton David P., Afio 1996, The Balance Score Card: Translating Strategy into
Action, Harvard Business School Press.



El esquema presenta cuatro principales perspectivas:

Perspectiva Financiera.

El sistema contempla los indicadores financieros como el objetivo final; considera que
estos indicadores no deben ser sustituidos, sino complementados con otros que reflejan la
realidad empresarial. Ejemplos de indicadores: rentabilidad sobre fondos propios, flujos de

caja, analisis de rentabilidad de cliente y producto, gestion de riesgo, entre otros.

Perspectiva del Cliente.

El objetivo de este bloque es identificar los valores relacionados con los clientes, que
aumentan la capacidad competitiva de la empresa. Para ello, hay que definir previamente el

segmento de mercado objetivo y realizar un andlisis del valor y calidad de éstos.

Perspectiva de Procesos Internos de Negocio.

Analiza la adecuacion de los procesos internos de la empresa de cara a la obtencion de la
satisfaccion del cliente y conseguir altos niveles de rendimiento financiero. Para alcanzar
este objetivo se propone un analisis de los procesos internos desde una perspectiva de

negocio y una predeterminacion de los procesos clave a través de la cadena de valor.

Perspectiva del Aprendizaje y Mejora.

La perspectiva del aprendizaje y mejora es la menos desarrollada, debido al escaso avance
de las empresas en este punto. De cualquier forma, la aportacion del sistema es relevante,
ya que deja un camino perfectamente apuntado y estructura esta perspectiva. Clasifica los

activos relativos al aprendizaje y mejora en:

0 Capacidad y competencia de las personas (gestion de los empleados). Incluye
indicadores de satisfaccion de los empleados, productividad, necesidad de

formacion.



0 Sistemas de informacion (sistemas que proveen informacion 1til para el trabajo).
Indicadores: bases de datos estratégicos, software propio, las patentes y copyrights.

0 Cultura-clima-motivacion para el aprendizaje y la accion. Indicadores: iniciativa de
las personas y equipos, la capacidad de trabajar en equipo, el alineamiento con la

visién de empresa.

.Qué busca el Balance Score Card (BSC)?

El Balance Score Card busca fundamentalmente complementar los indicadores
tradicionalmente usados para evaluar el desempefio de las empresas, combinando
indicadores financieros con no financieros, logrando asi un balance entre el desempefio de
la organizacion dia a dia y la construccion de un futuro promisorio, para cumplir con la

vision y mision de la organizacion.

El Balance Score Card no es una moda mas, es una herramienta que sin poner las
operaciones normales de la empresa en apuros, se complementa muy bien con lo ya

construido en la organizacion.

Es un mecanismo que se relaciona con la Gestion Empresarial; pues describe las
estrategias del negocio en objetivos e indicadores de actuacion, principalmente de los
Directivos que comandan la organizacion para lograr las perspectivas de crecimiento

econdmico, financiero y de un mejor posicionamiento en el mercado.

Una de las principales Estrategias de Crecimiento que debe aplicar una organizacion, tiene
relacion con la Estrategia Financiera, la misma que estd asociada con el planteamiento,
ejecucion y control de los factores de la produccion (materias primas e insumos, mano de
obra, equipamiento, tecnologia y gestion empresarial); pues, las decisiones que se deben
tomar en las diversas areas de la organizacion (produccion, mercadeo, finanzas y

relaciones industriales) tienen efectos financieros.

La capacidad financiera de cualquier organizacion, representada por el potencial de
generacion de utilidades, endeudamiento y capitalizacion, fortalece o contrae la capacidad

de inversion, produccion y comercializacion.



En resumen el Balance Score Card es una herramienta que proporciona a los ejecutivos un
amplio marco que traduce la vision y estrategia de una empresa en un conjunto coherente
de indicadores de actuacion. Es necesario aclarar que, no debe ser visto unicamente como
una herramienta para controlar el comportamiento y para evaluar actuaciones pasadas, sino
como el eslabon que articula y permite comunicar la estrategia empresarial con los
objetivos departamentales e individuales de la organizacion. Por lo tanto el Balance Score

Card debe ser visto como un sistema de comunicacion, de informacion y control.

5.4.1. Perspectivas de “Lubricadora Cayambe”.

El Balance Score Card de “Lubricadora Cayambe” transforma la estrategia de la empresa

en objetivos organizados dentro de cuatro perspectivas diferentes:

Perspectiva Financiera: Responde a la pregunta ;Qué esperan los accionistas del negocio?

Es logico pensar que ellos exijan el mayor rendimiento a su inversion, en forma legitima, y

la empresa debe alinearse en ese sentido.

Perspectiva del Cliente: Implica conocer como los clientes o usuarios perciben el servicio

ofrecido. Y también su opinion sobre producto de dptima calidad con un precio adecuado,

que se entregue a tiempo y que su garantia sea el convenido.

Perspectiva Interna: Se refiere a determinar los procesos en los cuales la empresa debe

buscar la excelencia, a fin de cumplir con las expectativas del cliente. Todo proceso puede

ser analizado y mejorado.

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento: Se centra en las competencias y recursos
necesarios para concretar las estrategias definidas en los procesos internos. La
organizacion debe estar permanentemente pensando en qué y como debe el negocio

aprender, mejorar y crear valor.

El cumplimiento de estos cuatro pilares contribuye a la motivacion de los empleados, a
mejorar todas las etapas de la cadena de valor, a conseguir la lealtad de los clientes, y a

ofrecer mejores rendimientos a los accionistas de la Lubricadora.



Como un paso previo a la preparacion del Balance Score Card, es necesario definir el
Mapa Estratégico de la Lubricadora, herramienta a través de la cual se relacionan los
cuatro topicos del BSC poniendo énfasis en los objetivos que se desean lograr en cada uno

de los pilares.

5.5 Mapa Estratégico.

El Mapa Estratégico constituye uno de los elementos basicos sobre los que se asienta el
BSC. La configuracion del mismo requiere un buen analisis de los objetivos que se

pretendan alcanzar.

El Mapa Estratégico puede considerarse un buen ejemplo de una cadena de relaciones

Causa — Efecto en cualquier empresa u organizacion.

Si miramos el Mapa Estratégico de abajo hacia arriba, en el area de Aprendizaje —
Crecimiento, la infraestructura organizativa es un elemento clave para un correcto disefio,
de ahi la necesidad de emplear adecuadamente los medios tecnologicos, mantener un clima
organizativo Optimo, proponer programas formativos para el personal, y en definitiva

analizar una gestion de desarrollo humano acorde a las necesidades de la organizacion.



Grafico # 18.
MAPA ESTRATEGICO DE UNA EMPRESA3,
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Todo ello contribuye a darle “calidad” en cuanto a eficiencia y eficacia, a los procesos de
la organizacion, entrando de lleno en el concepto de Cadena de valor. Al fin y al cabo, se

trata de generar valor tanto para el cliente como para los accionistas.

30 Ibid.



Una vez que los procesos son excelentes y se han eliminado todos aquellos costos
superfluos e innecesarios, los Clientes son el siguiente eslabon y de hecho se benefician de
todo lo anterior siendo a corto, mediano y largo plazo, uno de los objetivos basicos, su

satisfaccion.

Si todo funciona correctamente, si los pasos dados han sido los planificados y los
adecuados, la organizacién obtendra sus beneficios, se generara un valor que se traducira
en mayores beneficios, a menores costos, de manera que, los tltimos beneficiados seran los

accionistas de la Lubricadora.

5.5.1 Mapa Estratégico de “Lubricadora Cayambe”.

Tomando en cuenta los elementos anteriores, a continuacion se presenta el Mapa

Estratégico que es basado en las perspectivas de la “Lubricadora Cayambe™.



Grafico # 19.
MAPA ESTRATEGICO DE “LUBRICADORA CAYAMBE”.
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Elaboracion: Autor.




5.6 Presupuesto para el Plan Estratégico Financiero y de Comercializacion para el

periodo de afios 2009 — 2013.

El presupuesto referencial de las estrategias que permitirdn cumplir con los principales
objetivos establecidos en el Plan Estratégico Financiero y de Comercializacion para el
periodo de afios 2009 — 2013 seria de $ 82.000, cuyo detalle se especifica en el cuadro
consolidado del Plan, que recoge de manera concisa los objetivos, estrategias a seguirse,
areas responsables, cronograma de cumplimiento en el periodo, presupuestos aproximados
por estrategias, periodos sobre el control y evaluacion de resultados; y finalmente las metas
que se deberan cumplir como aspiraciones de los Directivos de la Empresa, en cuanto a
mejorar el posicionamiento de la Lubricadora en el mercado de la localidad y los réditos

razonables que se deben lograr en este tipo de negocio.

5.7 Plan Estratégico Financiero y de Comercializacién para el periodo de aiios 2009 —

2013.

El objetivo de la planificacion estratégica es lograr una ventaja competitiva sostenible que
arroje un buen nivel de utilidades. El plan estratégico analiza la 6ptima combinacion entre
los recursos y las oportunidades del negocio; ademdas toma en cuenta de qué manera se
adaptara o necesitara adaptarse la empresa al desafio que propone el entorno competitivo.
La planificacion estratégica se enfoca en un horizonte de mediano a largo plazo,

generalmente de tres a cinco afios, u ocasionalmente de hasta diez afios.

Gary Hamel y C. K. Parlad, dos estrategas de negocios, son partidarios de que la estrategia
implique establecer metas que extiendan el negocio, pero la planificacion estratégica

debera enfocarse en lo tangible y concreto mas que en las aspiraciones.

En el plan aplicado a “Lubricadora Cayambe”, se toma en cuenta tanto objetivos
financieros y no financieros, siguiendo los pardmetros desarrollados por Robert Kaplan y

David Norton. Estos autores explican sus razones de la siguiente forma:

El Balance Score Card (tablero de mando), conserva las mediciones financieras
tradicionales. Pero los indicadores financieros cuentan la historia pasada, una historia

adecuada para las empresas de la era industrial, en las cuales las inversiones en la



capacidad instalada a largo plazo y las relaciones con los clientes no eran vitales para
lograr el éxito. Estas mediciones financieras son inadecuadas, sin embargo, para guiar y
calcular cual es el camino que las empresas de la era de la informacion deben trazar a fin
de crear un valor futuro mediante la inversion en clientes, proveedores, empleados,

procesos, tecnologia e innovacion.

La planificacién estratégica es a veces criticada debido a que parece estar fuera de la
realidad y se considera poco importante para el funcionamiento diario de una empresa. No
obstante, la buena planificacion estratégica no es un procedimiento académico sino una
herramienta de gestion exitosa. Los planes estratégicos deben estar articulados en palabras

y numeros; las mediciones son la clave.

Sin el beneficio de la retrospectiva no es posible decir si una estrategia va a lograr el éxito.
No obstante, si carece de ciertos atributos en menos probable que triunfe. En lineas
generales lo que se busca para “Lubricadora Cayambe” es que el plan contenga una

estrategia que debera:

Ser viable considerando las restricciones internas y externas.
Conducir a una ventaja competitiva a largo plazo.
Agregar valor para los accionistas.

Ser sostenible a largo plazo.

NSRRI NN

Adaptarse a un entorno cambiante.

La Empresa al contar con una estructura organizativa funcional, puede dividir al negocio a
lo largo de las actividades de la cadena de valor donde cada funcion reporta al personal
directivo. Este tipo de estructura es simple y brinda lineas de reporte claras. Es lo adecuado
ya que los empleados pueden comunicarse facilmente y, por lo general, estan al tanto de lo

que otros departamentos realizan.

“Lubricadora Cayambe” cuenta como su principal responsable al Gerente General, quien
es el encargado directo de la ejecucion, control y evaluacion de todo el Plan Estratégico
Financiero y de Comercializacion ante la Junta de Accionistas, y a través de su delegacion
de tareas hacia los empleados debera lograr que cada integrante se sienta comprometido

con los objetivos de la empresa, por cuanto esto redundard en un mayor posicionamiento



en el mercado, en una mejor situacion econdmica y financiera del negocio, sin descuidar

un mejoramiento continuo y el bienestar de todo el personal.

En base a lo expuesto a lo largo de este capitulo a continuacion se presenta el cuadro # 31

que incluye las siguientes variables:

- Objetivos principales.

- Estrategias a seguirse.

- Areas responsables.

- Cronograma de cumplimiento.
- Presupuesto aproximado.

- Periodos de Control y Evaluacion.



Cuadro # 31.

"LUBRICADORA CAYAMBE'": Plan Estratégico Financiero y de Comercializacion para el periodo de afios 2009 —2013.

Objetivos Principales: Estrategias a seguirse: Areas Responsables. Cronograma de Cumplimiento. Presupuesto | Periodos de
Aprox. Control y
2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 (%). Evaluaciéon.
Diversificacion de los servicios: | Realizar un Estudio de Gerencia 'y Area de F-M F-M 3,000 Semestral.
(Alineacion y balanceo, limpieza | Mercado para conocer Servicios.
y regulacion de frenos, la situacion actual de los
afinamiento del motor): servicios que prestan las
empresas de la competencia.
Lograr un crecimiento del 15% | Reforzar las actividades de Gerencia y Areas de E-J-N | E-J-N | E-J-N | E-J-N | E-J-N | 7,000 Semestral.
anual sobre las ventas promocion, publicidad y ventas. Comercializacion y
de los servicios. Mejorar la atencion al cliente y Finanzas. XXX XXX | XXX | XXX | XXX Permanente.
lograr eficiencia en los servicios.
Utilizar materiales e insumos de XXX [ XXX [ XXX | XXX | XXX Permanente.
buena calidad.
Establecer tarifas razonables y | Analizar los costos de cada servicio Gerencia y Areas de XXX [ XXX [ XXX | XXX [ XXX | 4,000 Semestral.
competitivas en el mercado y mantener los costos de produccion | Servicios y Promocion.
de la localidad. con variacion de 6% anual.
Realizar una inversion adicional | Analizar necesidades de activos Gerencia y Areas de E-J-N E-J-N| 53,000 Anual
ala actual. fijos y capital de operacion, asi Servicios y Finanzas.
como modalidades de financiamiento.
Fortalecer el marketing de los Mejorar actividades de logistica de | Area de Promocion. XXX | XXX | XXX | XXX | XXX | 2,000 | Permanente.
nuevos Servicios. apoyo a las necesidades de los clientes.
Gerencia y todas las
Impulsar la buena imagen de empresa. | Areas. XXX | XXX [ XXX | XXX | XXX 4,000 Permanente.
Cambiar su denominacion legal y | Gerencia. E-F 1,000 Afio 2009.
razon social.
Cumplir obligaciones con proveedores, | Gerencia y Area de XXX | XXX | XXX | XXX | XXX 8,000 | Permanente.
trabajadores y SRI. Finanzas.
Presupuesto Estimado para el Periodo: 82,000




Continuacion del Cuadro # 31.

Cronograma de Cumplimiento. Observaciones
2009 2010| 2011] 2012] 2013
Metas: 1. Disponer del Estudio de Mercado para la 1 1 Con consultora.
diversificacion de los nuevos servicios.
Orientadas a mejorar el 2. Lograr crecimiento anual del 15% sobre ventas. 174,6 | 200,8 | 230,9 | 265,6 | 305,4 Cifras en
posicionamiento de la 3. Mantener costos de produccion con variacion 6%
Empresa anual. 86,2 | 914 | 96,9 | 102,7 | 108,9 miles de $.
en el mercado de la localidad; | 4. Presupuesto de promocion y publicidad
y lograr réditos econdmicos permanente. 1.4 14 14 1.4 14
razonables para sus 5. Mejorar indices de productividad (%). 2,03 | 2,20 | 238 | 2,59 | 2,80 Elaboracion:
accionistas. 6. Procurar innovacion interna de la empresa. Autor.




CAPITULO VI.
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

6.1 Conclusiones.

Las nuevas tendencias economicas, administrativas, de control y evaluacion, exigen
implementar politicas, objetivos, estrategias y metas cualitativas y cuantitativas, que vayan

acorde con el esquema de la globalizacion y competitividad.

Las caracteristicas, las tarifas de servicios y productos que comercializa “Lubricadora
Cayambe”, su estructura organizacional y sus montos anuales de ventas, permiten

perspectivas de crecimiento y modernizacion en el corto plazo.

El estudio de mercado permiti6 constatar el nivel de competencia existente en la localidad,
y determind la evidencia de nuevos potenciales clientes que mejorarian la rentabilidad del
negocio. Asi como se comprobo la necesidad de renovar la imagen y la diversificacion de

los servicios y productos a ofrecerse.

Es una opcion digna de analisis por parte de los Accionistas, la de implementar una
diversificacion de servicios tales como la de limpieza y regulacion de frenos, alineacion y
balanceo de neumaticos y afinamientos del motor (ABC), a través de un plan de expansion

y requerimiento de una inversion adicional.

La situacion financiera de la empresa, avaliza la confianza de proveedores, y respalda
mediante sus indices de comportamiento, el grado razonable de endeudamiento, y deja

abierta la posibilidad de nuevas inversiones por parte de los Accionistas.



De acuerdo a los valores alcanzados por los indices de evaluacion, la inversion adicional es
rentable y por consiguiente conviene su ejecucion. En efecto el VAN es positivo, la
Relacion Beneficio / Costo es mayor que 1, la TIR supera a la tasa minima aceptable de
rentabilidad (tasa minima de atraccion) y por ultimo, el Pri es menor que la vida util de la

inversion adicional prevista.

El Analisis FODA, establece la solidez interna de la Empresa a través de sus fortalezas, y
destaca las oportunidades que en el camino se deben aprovechar. Se identifican también las

debilidades y amenazas que tienen que ser contrarrestadas a la brevedad posible.

La evaluacion situacional constituy6 una importante orientacion que permitio establecer la
Direccion Estratégica, su Estructura mediante el Mapa Estratégico, los Objetivos y la
determinacion de metas para llegar a desarrollar el Plan Estratégico Financiero y de
Comercializacion, el mismo que debe ser controlado y evaluado en el tiempo previsto.
Dichos indicadores y resultados, ademas sirvieron de base para estructurar la Pirdmide de

Control de Mando Integral.

La Piramide de Control de Mando Integral, es una importante herramienta que transforma
las estrategias de la Lubricadora en Objetivos coordinados a través de cuatro perspectivas
diferentes pero colaterales, como las de aprendizaje y crecimiento, de procesos internos, la

de los clientes y la financiera.

Con estas herramientas, indicadores y metas fue posible establecer el Plan de Innovacion
que de ser aceptado por los Accionistas de “Lubricadora Cayambe” regira para el periodo

de afios 2009 —2013.

6.2 Recomendaciones.

Los Socios de “Lubricadora Cayambe” tienen la posibilidad de analizar este documento
para aplicarlo de forma inmediata a fin de lograr un mejor posicionamiento en el mercado
de la localidad, y obviamente para lograr mejores resultados econémicos y financieros;

ademas de reforzar la buena imagen de la Empresa; y consolidar la buena relacion laboral.



La comunicacion de esta planificacion es también un elemento importante para motivar a
los empleados. Conocer donde y como contribuyen al éxito de una organizacion incentiva
a los empleados. Aquellos que tengan una comprension clara del plan seran capaces de
proveer una retroalimentacion calificada si ven una oportunidad para mejorar
procedimientos. Los gerentes y el personal no deberian ocuparse solamente de su area de
trabajo, sino que también deberia sumarse a la idea, tarea y objetivos de la empresa. Esto
les permitirda comunicarse mejor con los clientes, los proveedores y con la comunidad en

general.

El esfuerzo realizado y vertido en el presente Estudio, pretende cubrir el vacio existente en
la planificacion de la Empresa, para que los cambios venideros sean asimilados de la mejor
manera posible a favor de todos quienes conforman el negocio, incluyendo a los

trabajadores y sus respectivas familias.
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Anexo # 1.
VISTA LATERAL DE “LUBRICADORA CAYAMBE”.
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Anexo # 2.
DESCRIPCION Y CROQUIS DE “LUBRICADORA CAYAMBE”

Aimesa

DESCRIPCION GENERAL DEL TERRENO
USO ¥ DISTRIBUCION FUNCIONAL DE LA CONSTRUCCION

El bien inmueble &5 un terreno vy lavadora de vehiculos ubicados en una zona comercial de
Cayambe.

Existe una edificacion antigua en la parte este del terrena que en su primera planta ha sido!
remodelada y en las dos planta superiores existe una vivienda.

En la parte central ¥y oeste del terreno se ha construido un galpdn industruial para
marntenimiento de vehiculos.
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Anexo # 3.

FACTURA DE ACEITES HAVOLINE: PROVEEDOR: “CONAUTO”.

’ \ 60"
‘ mmq.rlL " s CUENCA: % Au. 10 de Agosio N 4012 fhmu-‘gmm th
‘ ﬁﬁﬁa%?érm o z;mu;?;;u mnﬂﬁﬁﬁgﬁﬁ? ':::‘::'I\\IE? l"'I.I.l'::' ﬁmzm:::uuu'mnqumu o s iy ﬁﬁﬁﬁuw
1 SBDECk: v Domige Comin ol e Caslla 17-11600 17116671 A5 5TE Tl 05:2625502
; %&w%mg WLANTA.KHLM,SVL!DM! e CDMPARN:féQI\oIgI:';lzI‘;A AUTDMDTHIZ mmm&;m&m Fax 03-2840890 Fax: 05-2021424
F Facmnncomzncw. CETE VERD. MPED0O0 FECHAPEDOO |
|| ALMF ™A TERAN HERNAN PATRICIO 329064 26-0485 43 113244 2 OCT 2007
| CALDeON 0E2-93 Y AV. MATALIA JARRIN m3_001 0325064 UL - FECHAFACTURA
CAYAMBE i pog il 43 SPS 2 OCT 2007
C.I./RUC.: 1000963957001 TL. 2361589 wwgggg:gm,gg,gﬁcm - = T21  ESP 12103
CoDIGO DESCRIPCION DEL PRODUCTO EMPAQUE CANWONG PRECIO UNIT. BRUTO DSCTOS. IMPORTE NETO
01 F 3 10830 HAVOLINE PREHIUM SAE 10W30 /1 6L {PL) 2B/ oA 129,47 51,85 3.0 124,48
01 F 3 10N30 HAVOLINE PREMIUM SAE 10W30 12 1/4 GL 1 B)‘/ i%"ﬂ 69,81 51,85 2.ev 33,561
01 F 3 40 HAVOLINE PREMIUM SAE 40 6/LGL {PL}) 4B¥, q ‘q‘1i9 24 51,85 r2.q4¥ 229,66
0t F 30 HAVOLINE PREMIUM SAE 40 ) 2B b/ 69’3 63,60 51,85 A3y 41,25
01F3 HAVOLINE PREMIUN SAE 20W-50 10 B 14} 69,80 51,85 1.4 334,09
03 SPRIOH30  SUPREME M/D SAE 10M30 /3om\°“79 13 1497, 230,39
03 SPR10W30  SUPREME M/0 SAE 10W30 405 42,19 (} 84,38

|| fer.Vomed?L1/0
L] 2d.Ven 2000712700

| yeancn

40,2
48,27

TRAI" "ORTISTA: BRAVO JOSE LUIS

=¢oF2s - Dodbie.
6o} a3

| | LUGAR ENTREGA: POR CAMION
TR ECLAND FRBER ECI00 X ERCAER DETALLAGH S 57K FACTURR AW BRTERK RATSPAGEY B UGN K REGLAR0-S0IE AVDONE 3 L8 GONDIIoNES Y PUAZSS 08 COMETAN N X Wi

T
RUC o C/I: 1000884013002 FECHA TERMIND

NOMBRE, FIRMA Y SELLO

12/0CT/72007
CANGELADO

CLIENTE

0339200+ CP41438

¥ 1901 * ABR

»¥im 105 Via & Daule « PRX:

S RUG

www.conauto.com.ec -



Anexo # 4.

FACTURA DE FILTRO DE AIRE: “INVERNEG”.

a4
FAGHRA Mo U300 52514 T =
ooumwvm‘r!zsﬁcm RESOLUCION N°136 DEL 27/02/1998 DELS.R.L. '""’"’"?,.,’,Lf’:,’, mcmfe':m'
R.U.C. No. 0990658498001
FACTURADO A: ALFEBS AR3-PE1-BB92R4E DESPACHADOA: .. 4

PATRICIO ALMEIDA DISTRIBUCIONES

CALDERON DE2-93 Y NATALIA -
JARRIN FTE COLISEQ MUNICIPAL

CAYAMBE, - PICHINCHA

PATRICIO ALMEIDA DISTRIBUCIONES
CALDERON DE2-93 Y NATALIA
JARRIN FTE COLISED MUNICIPAL
CAYAMBEE,  PICHINCHA

HDY Accent Verna
ETIQUETAS CAMBIO ACE 82 UNIDA|

Subtotal No Imponible ")
Subtotal Imponlhls 9,16
IV.A. TARIER % 1.18
LV.A. TARIFA  0,00%
TOTAL A FAGAR 168.26
e re : o TRk ke atoRaaDE!

“TOTAL A PAGAR" suma que plazo estipulado contado

desde la fecha de esta factura. En caso de mora me sujeto a pagar los intereses

méximos previstos en la ley y a ser demandado en juicio ejecutivo o verbal suma- RECIBI CONFORME

fio a eleccién del actor, ante los jueces de la ciudad de Guayaquil, para lo cual NOMBRE:
renuncio otro domicilio.
OFICINA MATRIZ GUAYAQUIL: Av. de las Américas 807 y calle 2da. Cdla. ADACE » Teléfonos: 2280500 - 2690800 * Fax: (583-4) 2288572
SUCURSAL MAYOR QUITO: Av. 10 de Agosto 132 (N67-03) y de los Cerezos * Teléfono: 2480480 » Fax: (593-2) 2480507
SUCURSAL QUITO: Av. El Inca 2035 y Guepi * Teléfono: 2466800 * Fax: (593-2) 2465194
SUCURSAL CUENCA: Edwin Sacoto No 1-15 y Av. 12 de Abril » Telefax: (§93-7) 2811021 \ OKQQ)

. CLIENTE




Anexo #

5.

FACTURA DE AMBIENTALES: “MAXIAUTO”.

i

=

MAXI
AUTOsA

\8A5

Matriz: Huertos Familiares Mariana de Jesus
< Calle C y Calle 4 Bodega No. 3
(Calderon via a Marianitas)
Telfs.: (593-2) 2023 713 / 2023 693 Cel.: 084 255 926
E-mail: maxiauto@uio.satnet.net

Quito - Ecuador AUTORIZACION S.R.L No. 1104673377
R.U.C. 1791261151001 FACTURA w-oo1-001- [JARBRT
CLIENTE CONSECUTIVO N°
B PATRICIO ALMEIDA DISTRIBUCIONES FECHA FACTURA 46887
pREcCioN - LO00FEITS7001 FECHADEVENCIMENTO  DICIEPERE 1072007
CIUDAD CALDER(H 0e2-93 AV. NATALIA JARRTN TRANSPORTADOR ENERD 1072008
CODIGO CLIENTE CAYAFEE 2361954 ‘CONDICION DE VENTA DIRECTO
VENDEDOR %04001 0014 2 EDES UACA | PEDIDON® C£H.30 DI&S - PED.21615
REFERENCIA | CANTIDAD DESCRIPCION DESCUENTO|  vatOR_ Vo
SM1-004-4190CT 4 AB.SHICK CITRUS AIR FRESH 80g 7702155409235 | 15.0 2.00 6.80
S1-004-4190FR 4q AB.SHICK FRESA AIR FRESH 80g 7702195409228 | 15.0 2.00 6,80
S1-004-4170L q AFB.SHICK LIMON AIR FRESH BOg 7702155409204 | 15.0 2.00 6.80
SH1-004-4150MZ 4 ABL.SHICK MANZANA AIR FRESHBOg 7702159409211 | 15.0 2.00 6.80
S¥-003-3027CH 1 PROTECTOR LM3 CHIOLE 230 C.C. 7702155000485 15.0 2.90 2.47
SMA-003-3027CT -5 FROTECTOR V3 CITRUS 250 C.C. 7702155130276 | 15.0 2.70 2.47
W OOE30Z7DK. ) i FROT.ING ACB.DRAKE 300m1 7202155005039 | 15.0 2.90 2.47
§H-003-3027R 2 FROTECTOR WG FRESA 250 C.C. TAH2IG030279  | 15.0 2.90 4.93
S¥-003-3027P1 1 PROT.ING A.B.PIC.TABACD 300 ml 702155009008 | 15.0 2.90 2.47
S%-003-30280H i PROTECTOR NG CHICLE 120 C.C. 7702155000678 | 15.0 2.00 1.70
S¥-003-30268CT 1 PROTECTOR MG CITRUS 120 C.C. 7702155130285 | 15.0 2.00 1.70
SU-003-30280K 1 FROT.IVG A.B. DRAKE 120 72155009096 | 15.0 2.00 1.7
S¥-003-3028FR 2 FROTECTOR V3 FRESA 120 C.C. 7702155030286 | 15.0 2.00 3.4
_ SM-003-3020PT 1 PROT.INVG A.B. PIC.TABRCO 120 7702155009015 | 15.0 2.00 1.7
-
VALOR BRUTO FLETES SUB-TOTAL LV.A. TOTAL A PAGAR U.S.D.
o el | A S, A1
SON: CIMCLEMTA Y QCHO  COM 497100 DOLARES AMERICANDS
FAVOR GIRAR CHERLE CRUZADO EXCLUSIVAMENTE A NOMBRE DE MAXTALMO S.A. y/o DEFOSITAR EN AHORROS PRODUBANCO NUFERD 105134309
Fecha: a -.--w.... dias vista se servira Ud. Pagar por esta tnica Letra de Cambio
A la orden de MAXIAUTO S.A. la cantidad de USD, con el interés del .................... % anual desde su vencimiento. Sin protesto. Eximese de presentacion y pago
asl como de avisos por faita de estos hechos.
REVISO HE RECIBIDO A SATISFACCION REAL Y MATERIAL LAS MERCANCIAS
[ FIAMAY SELLC [FIAMAY SELLO

ARBOLEDA - Jorge Anibal Arboleda Duqus. - R U C. 1700087437001 - Autoriz. 1206 - Elsb.- Mayo 2007 - Caduca: Mays 2008 - Del 43001 o 50000 / VALIDO PARA SU EMISION HASTA MAYO DEL 2008

ADQUIRIENTE

143\



Anexo # 6.
FACTURA DE BATERIAS: “DUNCAN”.

et

ACUMULADORES DUNCAN C.A.

MATRIZ QUITO: Av. 6 de Diciembre No. 6375 y Rio Coca Telf.: 2255189 - Fax: 2433404
SUCURSAL GUAYAQUIL: Cdla Guayaquil, Av. Juan Tanca Marengo Mz. 20 Villa 20

Telf.: 2295271 - 2295270 / Telefax: 2280487

R.U.C. 1791434234001

FACTURA
SERIE 001-001

Ne 0022188
AUT. S.R.l. 1104921612

Fecha Factura /q fD- o3

l Guia de Remision:

| Fecha de Vencimiento:

Sefior (es): P ees Do pgen  Dar

(‘,z,ué.u €o donn Cajlrse

coo Y Gpynse

ES CONFORME

co DOR

Direccion: Mo Nirhwn Jppivst v (Gpedetod) (‘?MJ RUC/CLNO. /600 9634y oo/
Condiciones: RN Nuestra Entrega: Su Orden de Compra No.
CONCEPTO O DESCRIPCION
CANTIDAD RECIBIDAS e | e s locmn] TR Precio Valor de
Usadas |Sin uso| Usadas NC |Sin Use MC Tipo Tipo Unitario Venta
1| = me /23 - |20%5 /23 —
iz &g S ¥ )| 242 lof, - /0, —
22
/| 2 14— | a0© [/4[{—
gyoo |26 4 /| » de \‘?9.—\3 s
27 r.f' é
3 A
43 \
43 \
4D
8D
B
ESTA FACTURA SE ASIMILA PARA TODOS SUS EFECTOS A UNA LETRA DE CAMBIO | SUBTOTAL /K V4 ?/ﬂ//, i
LAFIRMA ES SERAL DE ACEPTACION Y DE HABER RECIBIDO REALY MATERIALMENTE | DESCUENTO 35 %/ v /SY35
LA MERCANCIA RESPONSABILIZANDOSE LEGAL Y JUDICIALMENTE A SU PAGGFETAL. e /%/ 256, 65
( 4 i IVA. 12 % £/ 39 4o
il VALORTOTALS | # 3%/ 05

NDEDOR

CANDEL AGUIRRE JULIETA EUFEMIA * IMP. EDIT. IMPRESIONES Gl

Original - Adquiriente /Copia amarilia- Contabilidad{Emisor) /Copiarosada- 2da.Copia /Copiaverde- §

in derecho a Crédito Tributario

ICAS * R.U.C. 0906012728001 *AUT 4891" 208. 50x4 No. 0022051 al 0023050 * Elab.. Agosto 16 del 2007 * Cad.: Agosto del 2008

i




L1

%« DEL 0Z1001 AL (§50CC » VALIDO HASTA JULKD D

a

~SHTZEII0N + AT, # 38R * 2007

LLESUAN |(IHHE S GGk RN 1L« LINKGARF « TEF: 30 8837« AUC

Anexo # 7.

FACTURA DE QUIMICOS Y DESENGRASANTES: “QUIMICORP”.

5 QUIMI.CORP. [ FACTURAwin |

’:} PRODUCTOS QUIMICOS

R.U.C. 1716045529001
LUIS EDUARDO AGUILAR VENEGAS

Dir - Vierzalies W1T-190 v Santaan « Tall : 2557 631 - Telefase 2027 465 - Cals.: 027 0S8 366

NG 0124788

Aul. Imp. S.R.l. # 1104862911

E-mail: quimicorp@ardinanet.net Quite - Ezuador
_ Fecha: ( )
Facturado a i 4
Cidigo Cliente Forma de Pugo Vencimienio
™ LTS Sand en
Nota de E.mrl.'[m Ordcn de Compra Vendedor
- —
CANTIDAD UNIDAD CODIGO ¥ DESCRIPCION PRECIO | DCTO. TOTAL RENGLON

(LN REICMI RHELs L
[ERI2F-C0 I W
i

Subtotal §
0% LA,

1. %%Lva.
TOTAL S

[ Firma Autorizada

”M

7000 Pt 35/7

CC.:

Nombire: f?%???:} Go HTre Q‘?,@’G

DRIOINAL - CLIENTE - e OOFM CELESTE EMESOH - 2da. COMA AMARELLA: SIN CHODVTO

Sello

I-iglﬂ\'(.‘ll(-nw
Y



Anexo # 8.

FACTURA DE MOQUETAS: “DISTRIBUIDORA CEVALLOS”.

949

CUBREASIENTOS - COBERTORES
MOQUETAS TAPICERIA EN GENERAL

DISTRIBUIDORA CEVALLOS (i

CALIDAD Y PRESTIGIO
R.U.C 1000384170001

@°
Dr. MARCUS
INTERNATIONAL
PERFUMES AMBIENTALES

aitoyhogey | PARA ATDS oGHR
FACTURA so01 001

Fecha:. QUITD_28_DICICHBRE Jo7 Ne 0003142
senor (es) PATRICIO . AMMELDE MSTRIBOCIOMES
Dirsssisn: |( CADERON N NATALIA. TALEIK LAUT‘ SRI. 1105194364 |
civdad: .. CALAHEE Teléfono 2261569 CEVALLOS GALEANO LUIS ENRIQUE
ek 4 a096395 700/ N —— ;‘gjgj;’f‘;ggjzgmﬂg‘j”os
Transporte . LUTEA. EALIDD Vendedor- OEICINA= 30 DIAL CEL: 099 457 587 + QUITO - ECUADOR
CANTIDAD ARTICULO UNITARIO TOTAL

6 | J605. MOGUETRS Chvcko 4 Pz. JlolT 10.7/ €426

CONDICIONES DE VENTA: Salida lamercaderia del almacén no se admite

reclamo ni devolucion. LaFactura se cancelard a mas tardar en la fecha de su

vencimiento, posteriormente comenzaran a correr intereses en base a la

méxima tasa activa vigente, desde la fecha de emision de la factura. Me Pascinon. 5

comprometo a utilizar los productos que adquiero, de acuerdo a Importe del VA § _; ,'77 /
.

Transacciones Tarifa %

lasinsirucciones del fabricante. Me someto al tréamite verbal sumario
ToTaL $| F1.9%

son: TETELTA Y ONO T //ff:“' . [
DOLARES il
/GERENTE Recibi Conforme

VALIDO PARA SU EMISION HASTA FEBRERO DEL 2008

Héclor Alfonso Carvajal Villalva - IMPRENTAY PAPELERIA COLON » RUC 1700309022001 + Salazar E13-70 y Corufia La Floresta « Telf : 2523862 « Aut. N° 1219
Impr. 2007 / NOVIEMBRE - del 003101 al 003200 -+ ORIGINAL BLANCO: CLIENTE + COPIA ROSADA: EMISOR » COPIA AMARILLA: SIN VALOR TRIBUTARIO



Anexo #9.
PUBLICIDAD DE “LUBRICADORA CAYAMBE”. ANO 2005.

lIIBIIIl}AIl [II'IA
CAYAMBE

CAYAMBE - ECUADOR |

< LAVADO @ ASPIRADA @ CAMBIO @PULVERIZADA
DE ACEITE

@ LAVADO DE CARROCERIA
@ ENGRASADA

@ PULVERIZADA

@ ASPIRADA

@ LIMPIEZA INTERIOR

@ LAVADO Y SECADO DE MOTOR
@ LAVADO PARTE INFERIOR

@ CAMBIO DE ACEITE
DE MOTOR, CAJA Y
TRANSMISION

@ CAMBIO DE FILTRO
DE ACEITE, AIRE Y
COMBUSTIBLE

TODD ESTO A PRECIOS MUY
COMPETITIVOS Y ECONDMICOS

SIN RECARGO POR SERVICIOS DE CAMBIO
“
HORARIO DE ATENCION
DE LUNES A SABADO

8 OOh A 16: 30h

DIRECCION: AV. NATALIA JARRIN Y CALDERON ESQ. T’ELEFAx: 236 1589- 236 1936




Anexo # 10.
PUBLICIDAD DE “LUBRICADORA CAYAMBE” ANO 2006.
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Su satisfaccién es nuestro EXITO

(O Ofrece los servicios de:

= Por solo

c LAVADA

c ENGRASADA .‘
© PULVERIZADA
Cortesia: l! s n Incluido

encerada del vehiculo. IVA

Otros servicios: )

Cambio de aceite, Cajas, Transmisiones,
Direcciones hidraulicas, con lavado de carroceria GRATIS.

Cera limpiadoraq, filtros de aire, filtros de combustible,
ambientales, etc.

Limpieza de tapiceria y alfombra con secado inmediato.

Servicio puerta a puerta sin recargo adicional.

Direccién:
Calderén OE 2-93 y Av. Natalia Jarrin

Teléfonos:
2361-589 / 2361-936

Cayambe - Ecuador



Anexo # 11.
PUBLICIDAD DE LA COMPETENCIA:
TALLER DE SERVICIO “EL COCHE ROJO”.

COCHE ROJO
NAVIDENO we




Anexo # 12.
PUBLICIDAD DE LA COMPETENCIA:
LUBRICADORA “DON VIZA”.
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LE OFRECE: LAVADO, ENGRASADO Y PULVERIZADO, ADEMAS LAVADO A
VAPOR, CAMBIO DE ACEITE, LAVADO INTERIOR DE SU VEHICULO, CON
MAQUINARIA DE ALTA TECNOLOGIA IMPORTADA DE EUROPA.

OFRECEMOS LAVADO DE ALFOMBRAS DE CASAS.



Anexo # 13.
MAQUINA ALINEADORA DE NEUMATICOS.

Armario de control capaz de contener: mordazas con
sensores, impresora, ordenador, teclado y monitor.

Monitor SVGA de 17”.
Impresora color de chorro de tinta.

Placa PC industrial de produccion CEMB. Lleva discos
de estado sdlido (méas confiables que los discos duros
convencionales) y un CD-Rom accesible al usuario para la
simple actualizacion de los programas.

Sistema XWINDOW basado en LINUX. Ademas de su
potencia y flexibilidad, evita los problemas de caducidad
de los programas y los ordenadores.

Conexion de los registradores mediante cables de
3 conductores con fuertes conectores metdlicos. La
instalacién eléctrica también puede efectuarse de manera
semifija a bordo del puente elevador.




Anexo # 14.
MAQUINA BALANCEADORA DE NEUMATICOS.

SM915 - SM925

Tyre changers for cars and light commercial vehicles

CEMB

BALANCING MACHINES



Anexo # 15.

FACTURA PROFORMA DE INVERSION ADICIONAL:

CORASGUITO

Co-(wA o

EN EQUIPAMIENTO Y HERRAMIENTAS.

RRIKERERRR ROy
% COTIZACIGN DE FPRECIOS X
¥ WNUMERD 171878 HOGA 1 %
R R oo Ik

CLIENTE... BR. FATRICIO ALWETDA
DIRECCION.
CIUDAD. ... CAYAREE

EHEAE K
S ARALC

FECHA: 10-ENE-2008

RUC:

DIG: CCR 10:54
0770018485001

CONTRIBUYFNTE FSPECIAL

733 19354

azIA AR O
2330.00 95

437180-502

aouMverio 12

8100427702
20611170

RORRA GRUNFOS CRS-27 TRIF. 1 UHND

BOMEA CENTRIFUGA VERTICAL MUL-
TIETAFA MODELD CRS-27, IMPUL-
SORES Y CUERPO INTERND DE ACE-
RO TNOXTDARLE 304 ATST ACETA-
NADA POR MOTOR ELECTRICO TRIF.
BE 7.5 HP, 2P0-277/380-480V 40
HZ PROTECCION IPS5 TEFC F51.15
CAUDAL NOMINAL &.% W3/ALTURA
NOMINAL 147 WTS.SIN ACCESORIOS

COMF. CAWFEELL HAUSFELD 10HP 1 UND
COMPRESOR DE AIRE CARFBELL

HAUSFELD DE 10 HP.MOTOR TRIFA-
SICO 220/450V. PRESION MAX_ 175 -
FRI.CAFACIDAD DE TANGUE 120 6L
INCLUYE CAJA DE ARRANGUE. TAN-

QUF HORTZONTAL. CABE7AL DE 4
CILINDROS Y ? ETAPAS.

ENTREGA DE AIRE: 37,6 SCFM A

90 PSI ¥ 35,2 SCFM A& 175 PSI.

REF GRUNDFOS MANCHETRD . 1 UMD
MANGUERA DE AGUA DE 1/2° 107

MANGUERA DAYCO DE AGU& DE 1/7"
HASTA 800 FSI

FISTOLA 1/27 RSF CFER FRR 1 UND
PARA LAVADO DE ALTA PRESIONM.

MARCA: FNR, DRIGEN: TTALIANA.
PRESION WAX.DE TRABAJD:330 FSI

‘ROSCA HEWRRA 1/772°, LA PISTOLA

PUEDE REGULARSE,CHORROD DIRECTOD
i5 GFH Y TIFD ARANICO 10 GPHR A
150 FRI. TEMP.MAXIMA DE TRAEA-
J0: 80 GRADDS CENTIGRADDS.

BRIDA FARA BOMEBA 1 UND
LURRICADORA ARD 411170 i UMD

BOMBA MANUAL ARO PARA ACELTE.
TIPO PALANCA. SE USA EN RALDES
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ik CONTINUA X%



CONAUTO

COD-CIRAUTO

EGTVALENTE

FERRRRRRRR R R Rk RNk
FRECIOR %

¥ COTIZACION DE

X WUFMERO 171878 HOJA

petes st s e Rt st i e v e oo ie s

CLIENTE... SR. PATRICIO ALMEIDA
DIRECCION.
CIUDAD.... CAYAMEE

DESCRIFCICH DEL FRORETO EFEE

FECHA: 10-ENE-2008
DIG: CCR 10:54

RUC: 0770018585001
CONTRIBUYENTE ESFECIAL

TLF. 733 1934

I 0

PETLI032

41TLT-4408
3334125846

DE 3 GLS. (BALDE NO INCLUIDD).
RELACION DE DESPACHO VARIARLE
{2:1, 421, 7:1). INCLUYE mAN-
GUERA DE 57 X 1/2" CON ROGUI-
LLA:

FIST.LINPIADORA CAMFRELL HAUS
PISTOLA LIMFPIADORA DE MOTORES
CAMFEELL HAUSFELD. CONTIENE:
TUED DE 9 1/2"DE LARGO Y PUNTA
ACODADA FARA AREAS DE BIFICIL
ACCESO, ADEMAS: VALVULA REGULA
DORA DE FLid0. INCLUYE MANGUE
RA DE 4°DE LARGO COM FILTRO.
FRESION DE TRARAID %0 FSI, EN- o
TRADA DE AIRE 1/4" NPT HEMBRA.

1 UND

ELEV.P.ALINEAR 4POST.4TON.LAUN
ENGRASADORA FATD 35 LES \

NEUMATICA CON RALDE INCLUI ;
RELACION 55:1 PRESION /AIRE
HIN/MAX: 4/8 RAR. PRESION MAX.
DE SALIDA: 350 BAR.INCLUYE TA-
Fé, PLATO SEGUIDOR,MANGUERA DF
2,2 M. DE LARGO,ESLAEON GIRA-
TORID, PISTOLA, REGULADDR DF -
AIRE ,MANOWETRO,CARRETILLA Y UN
BALDE CON GRASA HARFAK WP 2

i 28,59 .00 28,59

1 8030,46 00
1 914,81 10,00

8.040.44
823,33

#% CONTINUA X%
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CORA&UTO BRI R R R kR FECHA: 10-EME-Z008
¥ COTIZACION DE FRECIOS %
X NUMERO 171878 HOJA 3 % DIG: CCR 10:56
petestb ettt et et et ey RUC: 0990018585001
CONTRIBUYENTE ESPECIAL
CLIENTE... SR. PATRICID ALMEIDA

DIRECCION.
CIUDAD. ... CAYARBE TLF. 233 1936
COMNDICIGRNES DE VERTA SURTOTAL... 14.084,43
IV A ou.n 1.930,37
PAGD : F 30 DIAS TOTAL...... 18.014.80
ENTREGA : TNFEDIATA, SEGUN STOCK
VALIDEZ : 10 DIAS DOILARES
ATENDIDO: CESAR CABEZAS

Vence: Z008/02/0918.016,80

LOS FRECIDS SE MANTIENEN SIERFRE Y WD N{l SE Psﬁmz;cm CARERIDS OFICIALES Y/0 TODA 1 ASF
DE GRAVAFENES GUE AFECTEN A LAS IHF‘@RTAﬂ!ﬂhEB LOS QUE ﬁm&.ﬁ&#‘sN LA PRESEMTE COTIZACION, DE_
JANDOLA SIN CONPROMISO FARA CONAUTE C.a. :

MOTA IFMFORTARNTE:= . :

EN CASO DE EFECTUAR RETENCIONES, Birwasc BOLICITAR EL NUWERD DE FACTURA O COFIA DE LA
MISMA PARA LA CORRECTA ELABORACION DEL COMPROBANTE DE RETENCION DE ACUERDD A LAS
EXIGENCIAS DEL §.R.T. CONSIDERAR GUE LA NUMERACIGN DE 14 FACTURA SE COMPONE DE 13 DIBITOS.

FICRAFTD DI ATEMCTON:




Anexo # 16.

FACTURA PROFORMA DE INVERSION ADICIONAL:

EN MUEBLES Y ENSERES.

MUEBLELANDIA

Ascazubi 52-08 v Junin

PARA: A MEIDA PATRICIO

FECHA: 25 DE DICIEMERE

PROFORMA Nro.

ftem Cadigo Descripcion Cant. | P. Unit. Totai
' 2 342 =EE
1 140 140
1 170 170
5 52 212
RIDAR 1 100 100
L Fdﬂ\ 1 1 ,;-‘3 T; 4
A3 { 181 181
Azd ' UENOS D 1 113 113
0
n
0
I
-
‘a
3
o
VA 1984

SON: MIL NOVECIENTOS OCHENTA Y CUAT)

ENTREGA EN § DIAS
FORMA DE PAGO: CONTADO




Anexo # 17.
FACTURA PROFORMA DE INVERSION ADICIONAL:
EN EQUIPOS DE OFICINA.

TELF.: 2362-008 / 2360-536 / 09 9842-365 Cayambe - Ecuador e-mail oscarguana@yahoo.com
@l RUC: 1710202167001
Syvsile fi . : i y
- B e'm’;g';;l‘ DIR: Sucre y Rocafuerte (Centro Comercial Vendedores Autonomos Local #90)

Su soluaidn en Compulaciér

PROFORMA g001853

CLIENTE : Patricio Almeida
ATENCION
CIUDAD : Cayambe
FECHA : 28 de diciembre del 2007
CAN. DESCRIPCICN P. UNIL TOTAL
1 COMPUTADORES PRO-INTERNET 892 85 892,85

Procesador Intel Dual Core -
Discos Duros 400 Gb sata

Memoria 2,0 GB

Mainboard Intel 945GZIS

Monitor 17" Plano CRT LG

DVDWRITERS SAMSUNG 18X

Tarjeta de red 10/100

Tarjeta de sonido

Tarjeta de video

Floppy disK 3 1/2

Teclado Multimedia Genius

Mouse Genius éptico

Regulador de Voltage CDP

Impresora Multifuncion Canon MP140 COLOR
UPS datasave

GARANTIA 12 MESES

Atentamente,

/ [ )
A </
o A

Alexandra Aguirre
PrJPSystem

=X

SUB TOTAL 892,85
12% IVA 107,14
TOTAL 999 99
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Paginas de Internet:

www.rincondelvago/estudiodemercado/cybercafe.
www.esmas.com/emprendedores/startups/comohacerestudios/400989.html.
www.cueronet.com/economia/estudio _mercdo.htm
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