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RESUMEN:

En el presente proyecto se realiza un analisis de las ventas de cable telefénico importado
de la empresa Narvdez y Noboa comercio e ingenieria, en el que se encuentra que las
ventas del cable multipar se ha reducido y la fibra Optica ha tenido un incremento,

principalmente porque existe un cambio tecnoldgico.

En la primera fase se ha tratado sobre los objetivos, métodos e instrumentos de
investigacion. En la segunda fase se utilizan teorias que ayuden a tener un conocimiento
méas amplio sobre el tema, tanto las ventas, investigacion al cliente, como las
importaciones de los Gltimos cuatro afios, en el que demuestra que el cable de cobre esta
obsoleto y que la nueva tecnologia que es la fibra Optica tiene las nuevas tendencias en el
sector de las telecomunicaciones. Ademas se analiza el ambiente externo que trata de los
factores que afectan o benefician, en el ambiente interno se cita mision, vision, objetivos,
como esta formada la empresa, es decir, el organigrama, con sus respectivas funciones,
andlisis FODA para obtener estrategias que desarrolle el mejoramiento continuo de la
empresa y fuerzas competitivas de Porter para obtener un conocimiento sobre la
rentabilidad de la industria a la que pertenece la empresa N&N. dentro de esta fase para
conocer mejor las preferencias del cliente para con la fibra Optica y para mejorar el
servicio de la empresa se encuesto a los clientes, obtenido estos resultados se ha realizado

las respectivas observaciones.

En la Fase tres se pone a consideracion el andlisis de ventas y evaluacion financiera que
permite responder a los objetivos planteados en este proyecto y finalmente se ha realizado

conclusiones y recomendaciones segun los datos obtenidos en la investigacion.

PALABRAS CLAVES: Fibra éptica, cable multipar, cambio tecnolégico
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FASE |. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1. Planteamiento del Problema

La empresa Narvaez y Noboa comercio e ingenieria Cia. Ltda. Fue creada en el afio 2000,

dedicada a la importacion y comercializacion de cable telefonico multipar del Perd.

INDECO es la empresa peruana proveedora de cable telefénico, durante varios afios ha
brindando varios beneficios como: confianza, precio, calidad, puntualidad en sus entregas,
lo que le permitié a N&N brindar un mejor servicio a sus clientes, a pesar de esto N&N ha
venido enfrentando un problema por la disminucion de sus ventas. A continuacion se

nombraran sus posibles causas:

e Por producto sustituto: el avance de la tecnologia ha permitido que la fibra dptica
se introduzca en el mercado de las telecomunicaciones sustituyendo al cable
multipar, hoy la instalacion de la fibra dptica ha incrementado notablemente.

e Por falta de produccion de la empresa proveedora-fabricante: La empresa Indeco
del Peru, fabricante de cable de cobre dej6 de producir debido a la baja demanda
de este tipo de cable.

e Por la demora en la homologacion por parte de Corporacion Nacional de
Telecomunicaciones al cable de fibra Optica que reemplaza al cable telefonico

multipar.

La empresa Narvaez y Noboa establecio que existe un problema financiero por la
disminucion de venta de cable telefonico multipar, por lo tanto, considerd necesario
realizar un analisis sobre el comportamiento de los clientes y dar una posible solucién a
este problema.
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Por otra parte, si no se realiza este analisis la empresa perdera clientes, reducira sus

ingresos y consecuentemente tendrad un desbalance en su rentabilidad.

1.1. Formulacion del Problema

¢Cuadles son los factores que inciden la disminucion de ventas de cable telefonico multipar

importado en el afio 2014?

1.2. Sistematizacion del Problema

e ;Qué diferencia tiene el producto sustituto (fibra oOptica) del cable telefénico
multipar?

e ;Qué empresas fabrican fibra Optica para importar?

e ;COmo afecta a la importacion los aranceles de fibra dptica?

e Cbomo impulsar el incremento de las ventas de cable de fibra dptica que sustituye

al cable telefénico multipar?

1.3. Objetivo General

e Desarrollar los andlisis de las ventas de cable telefénico multipar y fibra dptica

importados y su incidencia en el comportamiento de los clientes.

1.4. Objetivos Especificos

e Especificar las caracteristicas entre producto sustituto (fibra Optica) y el cable
telefonico multipar.
e Investigar que empresas fabrican fibra dptica para importar.

e Analizar como afecta los aranceles a la importacién de fibra dptica.
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e Analizar el comportamiento de los clientes para incrementar las ventas de cable de

fibra Optica que sustituye al cable telefonico multipar.

1.5. Justificaciones

Debido al cambio de la tecnologia, la empresa Narvaez y Noboa ha sufrido decrecimientos
en sus ventas, por lo tanto el aporte que tiene este andlisis, es recomendar las decisiones
que debe tomar la empresa N&N para mantener sus clientes y si es posible ampliar ya
que el producto sustituto (fibra dptica) es de uso nacional e inclusive el algunos casos
reemplazara al cable de cobre multipar, de esta forma se considera que la empresa

equilibrara sus ventas.

1.6. Identificacion y caracterizacion de variables

Para este problema se puede identificar las siguientes variables:

Independientes Dependientes

Cambio tecnoldgico Variacion de ventas

Comportamiento de clientes

1.7. Novedad y o innovacion

Para el desarrollo del proyecto se investigara el mercado y a sus clientes potenciales para
implementar una estrategia innovadora que permita retener los clientes existentes y si es

posible incrementarlos.
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Para dar cumplimiento a lo sefialado anteriormente, es muy necesario conseguir un buen
proveedor internacional de cable de fibra dptica y capacitar al personal encargado de
promocionar el nuevo producto a fin de dar a conocer las bondades y ventajas que este

brinda en relacion al cable multipar de cobre que se comercializaba.

2. El Método

2.1. Nivel de estudio

El estudio que se realizaréa es descriptivo y explicativo ya que se describe la situacién por
la que esta pasando la empresa y se trata de buscar el ¢por qué? esto estd sucediendo. Se
conoce que las ventas de cable de cobre han disminuido, han mejorado las ventas de fibra

Optica y el porqué este fendmeno ha sucedido

2.2. Modalidad de Investigacion

La modalidad a seguir en este proyecto es la investigacion documental ya que se tomaran
datos de las ventas de los Gltimos cinco afios, se tomara informacién de datos electronico o
impresos ayuden a fortalecer la investigacion Ademas se realizara una investigacion de
campo, a fin de conocer el comportamiento de los clientes, lo que dara informacion sobre
las necesidades de los mismos para que a base de estrategias se logre alcanzar el nivel de

ventas requerido por la empresa.

2.3. Método

Los métodos a utilizarse son:
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Método historico: Se describe como se han comportado las ventas del producto en los afios

que se analizan en el presente estudio.

Método Logico: Para este método se necesitara estudiar los cambios tecnoldgicos que han

incidido en el comportamiento de los clientes.

Método Hipotético-Deductivo: se partira de una deduccion logica de que por el cambio

tecnoldgico, disminuyd la venta de cable de cobre y aumentd la venta de cable de fibra

Optica.

2.4. Poblacién y Muestra

Poblacién: las empresas que adquieren cable de fibra dptica a la empresa Narvéez y Noboa

que son aproximadamente 20.

Muestra: se tomard una muestra de los clientes de la empresa Narvéez y Noboa.

2.5. Operacionalizacion de variables

Variable

Indicador

Analisis de Ventas

Porcentaje de Ventas

Comportamiento de clientes

Cambio tecnologico

Indicadores de aceptacion del producto

2.6. Seleccion instrumentos de investigacion

A continuacion se nombrara el instrumento a utilizar para la investigacion:
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Encuesta: Determinara los cambios en la demanda por parte de los clientes con el objeto

de obtener informacion importante sobre la satisfaccion o aceptacion de la fibra dptica.
2.7. Validez y confiabilidad de instrumentos

Para la validacién de los instrumentos sera necesario realizar una encuesta piloto el cual
nos permita familiarizarnos con la validez del instrumento a utilizar y si es necesario

modificar la encuesta para obtener mejores resultados.
3. Aspectos Administrativos

3.1. Recursos Humanos

La autora es la responsable de llevar a cabo las encuestas a los clientes de la empresa

Narvéaez y Noboa Comercio e Ingenieria Cia. Ltda.

3.2. Recursos técnicos y materiales

DETALLE APLICACION

Computador portatil |Elaboracion del trabajo de investigacion

Material para encuestas Recopilacion de informacion

3.3. Recursos Financieros

Los recursos financieros necesarios para la elaboracion del proyecto son:
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DETALLE VALOR

Un computador portatil |$800,00

Material de encuestas | $60

Gastos de movilizacion | $80

Gastos de empastado | $80

TOTAL $1,020

3.4. Cronograma de trabajo

ACTIVIDADES/SEMANA

APROBACION DE TITULO DE PROYECTO
INTEGRADOR

FASE 1

FASE 2

FASE 3
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FASE 2: FUNDAMENTACION TEORICA Y DIAGNOSTICO

1. Fundamentacion Tedrica

1.1. Marco Conceptual

Cable telefonico multipar: Cable constituido por conductores de cobre con aislamiento de
plastico, sélido rellenos con un compuesto resistente a la humedad. La estructura del cable
se completa con la aplicacién de una envoltura adecuada, un compuesto inundante, una

pantalla y una chaqueta externa de plastico. (EMETEL, 1995).

Fibra optica: Los circuitos de fibra Optica son filamentos de vidrio (compuestos de
cristales naturales) o plastico (cristales artificiales), del espesor de un pelo (entre 10 y 300
micrones). Llevan mensajes en forma de haces de luz que realmente pasan a través de ellos

de un extremo a otro, sin interrupcion. (Cadavid, 2015)

Clientes: Persona, empresa u organizacion que adquiere o compra de forma voluntario
productos o servicios para satisfacer una necesidad, es por eso que se crean, producen,

fabrican y comercializan productos y servicios. (Thompson 1., Definicion del clientes, 2009)

Ventas: Es un intercambio de productos en la que el vendedor satisface una necesidad al

comprador y se obtiene un beneficio mutuo. (Thompson I. , 2006)
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1.2. Marco Tedrico

1.2.1. Evolucion de las telecomunicaciones y tecnologia

Las telecomunicaciones comienzan en los pueblos que por su necesidad de comunicarse
de alguna manera, como por ejemplo: sefiales luminosas y sonidos de tambor. En el siglo
XIX se creo el telégrafo escrito, el cual, enviaba mensajes en letras y nimero, después se
podia enviar varios mensajes sin la necesidad de un operador y en una linea, a éste ultimo

se lo llamo telégrafo multiple.

En 1833 se invento el teléfono, el cual utilizaba cable para transmitir la voz y mas tarde se
inventd la comunicacion inalambrica, se desarrollo muy rapidamente el servicio telefénico
y en la década de los 50 se amplid este servicio, la demanda de la comunicacion provoco
que evolucione las antenas para la comunicacion via satélite, es en esta etapa que se
desarrollan las redes de los ordenadores, en el afio 60 el modem es el la nueva tecnologia

que ayudo al campo de la informatica.

Las necesidades de las personas de mantener una comunicacion a distancias largas han
permitido que las telecomunicaciones busgquen nuevas alternativas y mejoren su

tecnologia.

Inicialmente las telecomunicaciones en las zonas urbanas se utilizaban el cable multipar de
cobre pero hoy en dia, el nuevo horizonte de las telecomunicaciones es la fibra Optica la
cual permite que la comunicacion sea mas eficiente y rapida (Telefonica, 2015) ya que

para las comunicaciones modernas se utiliza transmitir voz, video y datos.
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La Fibra dptica en la actualidad se ha constituido en el medio de comunicacion por excelencia
para la trasmision de grandes volimenes de datos a altas velocidades. El desarrollo de la
tecnologia le ha permitido que pueda transmitir grandes cantidades de datos con una sola

finalidad, que sea aprovechada al maximo en el mundo de las telecomunicaciones.

1.2.2. Situacion actual de las telecomunicaciones en el Ecuador

Ecuador ha seguido la misma evolucién que se ha producido a nivel mundial por sus

necesidades, por la globalizacion,

Los cambios tecnoldgicos a nivel mundial ya sea por necesidad o por la globalizacion, han
hecho que en el Ecuador, las telecomunicaciones evolucionen a las nuevas tecnologias es
por eso que el pais es sus planes de desarrollo considere la implementacion de estos
avances que permitan el progreso de la sociedad ecuatoriana y mejore su vida social,

laboral y actividades diarias.

En el pais se ha introducido un Plan Nacional de desarrollo de las telecomunicaciones que
tiene como objetivo dar al pais un sistema de telecomunicaciones de caracteristicas,

seguras y satisfagan las necesidades para el progreso del sector.

Segun el plan nacional de desarrollo de las telecomunicaciones 2007-2012 la oferta y
demanda de telefonia mdvil del pais cuenta con un valioso incremento mientras que la
telefonia fija ha disminuido porque las empresas administradas por el fondo de solidaridad
no han cumplido con los planes de desarrollo y también porque no se han aplicado nuevas

tecnologias. (Senatel, 2007)
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Los operadores estatales ofrecen mas telefonia fija que los operadores privados
minoritarios y en la telefonia movil sucede lo contrario, segun esta informacion se ha
satisfecho a los principales poblados, desfavoreciendo a las zonas urbanas marginales y
rurales. La tendencia mundial demuestra que los dos tipos de telefonias pueden seguir
incrementando con nuevas tecnologias y nuevos servicios, como por ejemplo el internet de
banda ancha, por medio de la fibra Optica por sus caracteristicas que se nombrard mas

adelante ofrece mayor rapidez y alcance. (Senatel, 2007)

Grafico 1. Red de fibre 6ptica CNT
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Fuente: CNT
Elaborado por: Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacion (Mintel)

En la actualidad la empresa estatal de telecomunicaciones CNT (Corporacién Nacional de
Telecomunicaciones) incorpor6 a sus proyectos la red de fibra optica en 23 provincias a
nivel nacional, esta empresa es la mas grande del pais con mas de 12.410 km de fibra

Optica y ha invertido méas de $1.574 millones de ddlares.
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Ademas el pais cuenta con una red de fibra Optica que rodea América del Sur para luego
conectarse con Norte América y Europa, la implementacion de fibra Optica pasaron de
1413km en el 2006 a 6780 km en el 2011 abarcando con la mayor parte del territorio

nacional. (ProEcuador, Ventajas de invertir en el Ecuador, 2015)

1.2.1. Caracteristicas del cable de fibra ¢ptica y del cable multipar

de cobre
El cable de fibra Optica es una hebra extremadamente delgada de vidrio o silicio, esta
compuesto por un nucleo que guia las sefiales luminosas, cubierta por el revestimiento que
rodea el nucleo encierra la luz en el nacleo y el recubrimiento que es la que protege la
resistencia de la fibra de vidrio. (Llorante, 2011).

Grafico 2. Fibra optica

Fuente: Narvaez y Noboa Cia Ltda.
Elaborado por: 4S Products

La fibra Optica es una nueva tecnologia que se esta utilizado principalmente en redes de
datos provee un ancho de banda muy grande y no tienen mucha pérdida de sefial, puede
transmitir grandes cantidades de informacion y a largas distancias el cual se ha considerado

un gran avance tecnoldgico en el mundo de las telecomunicaciones.

La tendencia de las telecomunicaciones hoy en dia es la FTTH (Fiber to the Home) que

significa fibra hasta el hogar, esto quiere decir que la sefial se transmite desde su origen
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hasta los hogares utilizando unicamente fibra dptica. En el mundo la mayoria de paises
desarrollados cuentan con abonados conectados al servicio de banda ancha, que utilizan
esta tecnologia, en la cabeza Japon y Estados Unidos lo que les permite prestar servicios

atractivos especialmente por internet.

Por otra parte el cable telefonico de cobre es un conjunto de conductores, que se
caracteriza por su alta conductividad eléctrica, pueden ser instalados en forma subterranea

y aérea, se los utiliza para transmisién de frecuencias vocales.

Grafico 3. Cable de cobre

Fuente: Narvaez y Noboa Cia. Ltda.
Elaborado por: Catalogos Indeco

El cable telefonico multipar se divide en dos:

e Cable Canalizado o subterraneo: como su nombre lo dice, son instalados
enterrandolos o enductos y se los utiliza mas en redes telefénicas urbanas
e Cable aéreo: son instalados en forma aérea también son utilizadas en redes

telefénicas urbanas, normalmente
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son de menor dimension que los cable utilizados en canalizacién por lo que permiten su
instalacion aérea, evitando la canalizacion y consecuentemente su instalacion es mas

econdmica. (Castro, 1999, pags. 436-442)

1.2.2. Variacion de las importaciones de cable telefonico y fibra

Optica

Es necesario que se realice una investigacion sobre la variacion de las cantidades de
importaciones de fibra dptica y el cable telefénico multipar e los Gltimos afios. Para tener
un conocimiento real sobre los cambios de las cantidades importadas tanto de la fibra
Optica como del cable multipar de cobre se ha recurrido a datos estadisticos del Banco

Central del Ecuador los mismos que se sefialan a continuacion.

Tabla 1. Importaciones Cable Telefénico 2010-2014

IMPORTACIONES FIBRA OPTICA IMPORTACIONES CABLE
MULTIPAR

ANO | CANTIDAD VALOR ANO | CANTIDAD | VALOR FOB-

EN FOB-(MILES EN (MILES
TONELADAS | DOLARES) TONELADAS DOLARES)

2010 1829,68 13.898,07 2010 8834,8 62.795,38

2011 2526,04 17.494,07 2011 10446,85 81.386,36

2012 2351,2 20.241,45 2012 8943,77 67.926,24

2013 3596,74 30.902,36 2013 10460,06 76.128,51

2014 3211,72 32.279,06 2014 6579,45 50.550,16

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: La Autora

De acuerdo a estos datos estadisticos en la tabla # 1, se puede concluir que durante el
periodo 2010 al 2014 la importacion de fibra dptica se ha incrementado, y las

importaciones del cable telefénico han ido decreciendo, lo que demuestra que la fibra
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Optica tiene una buena acogida por los beneficios sefialados anteriormente. A pesar que
durante estos afios se ha dado un cambio a los aranceles de importacion, la fibra dptica no

tiene ninguna restriccion lo que le permite ser importado sin ninguna restriccion.

1.3.Marco Referencial

La empresa CNT es la mayor empresa que utiliza fibra dptica en el pais. 11.159 kilémetros
de fibra dptica ha incrementado la empresa lo que hace posible que 23 provincias en el pais
estan conectadas. Ademas hasta mayo del 2014 mas de 4 millones de ecuatorianos cuentan

con internet.

CNT es el principal socio tecnoldgico del estado para proyectos relacionados con
seguridad, educacién, gobierno y conocimiento Conectividad de los centros ECU-911;
Conectividad e Internet para las Unidad de Policia Comunitaria — UPC; Red Troncalizada
Nacional; Proyecto Transporte Seguro; Comunidades del Milenio; Servicios TIC para el
Ministerio de Educacién; Servicios TIC para la Secretaria Nacional de la Administracion

Publica — SNAP. (Pichincha/CS, 2014)

1.4. Marco Legal

Para la importacion se debe considerar lo que dispone el Ministerio de comercio exterior
(COMEX) que es el organismo que aprueba las politicas pablicas nacionales en materia de
politica comercial, es un cuerpo colegiado de caracter intersectorial publico, encargado de
la regulacion de todos los asuntos y procesos vinculados a esta materia, Este organismo
emite Arancel Integrado de Importaciones del Ecuador y Régimen Legal de las

Importaciones que tiene informacion actualizada con la estructura arancelaria vigente en
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Ecuador, de acuerdo a las normas internacionales y nacionales. Las tarifas, restricciones y
condicionamientos, expresan las necesidades de la politica economica del estado
ecuatoriano y el resguardo necesario con ciertos productos los aranceles que deben
cancelar por los productos importados. Ademas para este tipo de productos como es el
cable telefénico se debe considerar los criterios adicionales que da la reglamentacion
técnica INEN. En la Resolucion 450 del COMEXI del Registro Oficial N° 492, el Anexo |
contiene la némina de los productos sujetos a controles previos a la importacion,
incluyendo la presentacion del “Certificado de Reconocimiento”, este certificado es que los
productos cumplan con la responsabilidad de la naturaleza y que los procesos sean
estandarizados y eficientes. El cable de cobre debe cumplir con este requisito, o que no
sucede con la fibra Optica. Este documento es muy importante ya que sin ellos no se podra

desaduanizar la mercaderia. (Exterior, 2013)

Segun el Arancel Integrado de Importaciones del Ecuador y Régimen Legal de las
Importaciones, el cable telefonico pertenece al capitulo 85, a la partida 8544 que dice:
Hilos, cables (incluidos los coaxiales) y demas conductores aislados para electricidad,
aunque estén lagueados, anodizados o provistos de piezas de conexion; cables de fibras

Opticas constituidos por fibras.

El cable de cobre corresponde a la subpartida 85444910 vy la fibra Optica pertenece a la

subpartida 8544700000. (Ecuador, 2013)

Por otro lado, el cable telefonico ya sea de cobre y/o fibra Optica tiene que cumplir con la
siguiente ley para la homologacion y certificacion del cable.
Segun la ley de telecomunicaciones, el ministerio rector de las Telecomunicaciones y de la

Sociedad de la Informacion es el encargado de homologar el cable de fibra Optica. En el
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Titulo IX equipos de telecomunicaciones; capitulo unico homologacion y certificacion
articulo 86.- obligatoriedad: espectro radioeléctrico y se conecten a redes publicas de
telecomunicaciones deberan contar con la homologacién® y certificacion, realizadas de
conformidad con las normas aplicables, a fin de prevenir dafios a las redes, evitar la
afectacion de los servicios de telecomunicaciones, evitar la generacion de interferencias
perjudiciales y, garantizar los derechos de los usuarios y prestadores. La Agencia de
Regulacion y Control de las Telecomunicaciones podra establecer adicionalmente
regulacién vinculada con la homologacion y certificacion de otros equipos de
telecomunicaciones. De lo contrario que no se cumpla segun el Articulo 117.- Infracciones
de primera clases: Son infracciones de primera clase aplicables a personas naturales o
juridicas, no poseedoras de titulos habilitantes comprendidos en el ambito de la presente
Ley, las siguientes: La comercializacion o la utilizacion de equipos terminales que no
hayan sido homologados o no cumplan con las condiciones técnicas autorizadas. (Pozo,

2015).

2. Diagnostico

2.1. Ambiente Externo

2.1.1. Macro entorno

Dentro del Macro entorno se considera los siguientes factores:

e Factor Econdmico:

1 Es el proceso por el que un equipo terminal de una clase, marca y modelo es sometido a verificacién técnica
para determinar si es adecuado para operar en una red de telecomunicaciones especifica (Pozo, 2015)
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Son condiciones economicas y medidas establecidas por el gobierno de un pais en el que

de alguna manera influyen en el desarrollo de la empresa. (K. MALHOTRA, 2004)

A continuacion se detallara algunas variables econdémicas:

Balanza Comercial: Es la diferencia de las Importaciones y exportaciones que realiza un
pais durante un periodo, normalmente se considera la diferencia anual, es positiva cuando
las exportaciones son mayores a las importaciones (superdvit) y negativa cuando es

viceversa (déficit). (PROECUADOR, 2013).

En el Anexo # A se observa que segun la balanza comercial total del Ecuador, en el 2012
de Enero a Mayo existié un superavit de 678 millones de dolares, tomando en cuenta que
el Ecuador exporto su principal producto, el Petréleo. En el 2009, 2010, 2011 y de Enero a
Mayo en el 2013 se observa que existe un déficit comercial, durante el afio 2012-2013 las

exportaciones de petrdleo decrecieron en un 21.26% (ProEcuador, Boletin de comercio exterior,

2013).

Para la empresa N&N es una amenaza que las importaciones sean mayores que las
exportaciones ya que el pais para equilibrar su balanza comercial podria restringir las
importaciones. En la manera que puede afectar es que se restrinja la importacion de cable

de fibra optica.

Riesgo pais: Se lo calcula para que los inversionistas que quieran invertir en el pais
siempre y cuando este demuestre ser confiable, de esta manera el estado adquiere

prestamos para cumplir sus objetivos (POSSO, 2006)

A continuacion se presenta informacion de riesgo pais del Ecuador:
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Tabla 2. Riesgo pais del Ecuador

FECHA VALOR
MAYO-11-2015 614.00
MAYO-21-2015 684.00
MAYO-31-2015 735.00
JUNIO-01-2015 730.00
JUNIO-06-2015 775.00
JUNIO-09-2015 781.00

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: La Autora

La tabla # 2 de riesgo pais, con informacién de mayo a junio, segun indica cada diez dias
un incremento no tan significativo, sin embargo, esto no quiere decir que no exista un mal
estar econémico, es un valor que crece y por lo tanto no favorece a los inversionistas

extranjeros y nacionales invertir en el pais.

Es una amenaza para la empresa N&N ya que los proveedores pueden tener una

inseguridad en negociar con el pais.

Producto Interno Bruto: Es el valor total de todos los bienes y servicios finales
generados en un pais. Es igual a la suma de los valores monetarios del consumo, la
inversion bruta, las compras de bienes y servicios por parte del Estado y las exportaciones
netas de un pais durante un afio determinado. Es un indicador economico para medir la
riqueza de un pais, el decrecimiento o incremento de la produccion de bienes y servicios
(Francisco M. , 2001). Este indicador es importante ya que nos refleja la produccion nacional y

como es repartida a la poblacion.
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En cuanto a la industria de la construccion en la tabla # 3 se indica que el Producto Interno
Bruto ha sido estable durante los ultimos cinco afios, el incremento de cada afio no es

muy notable, sin embargo, existe un crecimiento positivo.

Tabla 3. Producto Interno Bruto

ANO MILES DE DOLARES
2010 6.501.177
2011 8.106.494
2012 9.421.344
2013 10.142.954
2014 10.704.649

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: La Autora

Se toma en cuenta la industria de la construccion ya que la empresa N&N pertenece a
ésta y segun los datos adquiridos por el banco central, para la empresa es beneficioso
ya que quiere decir que la economia del pais es estable y que los productos para la

construccion tiene una demanda creciente.

Inflacion: Se define como un aumento general del nivel de precios o falta del poder

adquisitivo y se pronuncia por indices de precios (Francisco M. , 2001).

En el siguiente cuadro se detalla la tasa de inflacion desde el afio 2010 al 2014 de algunos

paises de America Latina:
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Tabla 4. Inflacion Latinoamericana

ARIO _ _ PAIS_

Brasil Chile Colombia | Venezuela| Ecuador
2010 8,6 1,4 2,3 28,2 3,33
2011 8,3 3,3 34 26,1 5,41
2012 59 3 3,2 21,1 4,1
2013 6,5 1,8 2 40,6 2,7
2014 6,9 4,4 2,9 62,2 3,67

Fuente: Banco Mundial
Elaborado por: La Autora

La inflacién del Ecuador durante el periodo 2010 al 2014 ha sido razonable comprada con
los otros paises tal como se sefiala en la tabla # 4, solo en el afio 2011 se present6 una
inflacion mayor (5,41%) que otros afios. El precio de los alimentos como la ropa fue la
causa por el aumento de la inflacién. (Ecuadorencifras, 2011). Venezuela es el pais con mas
alta inflacion en Latinoamérica, ya que tiene problemas econdmicos de desabastecimiento
de productos.

El aumento de la inflacién es una amenaza para la empresa ya que se pierde poder

adquisitivo en las personas y por lo tanto se disminuye las ventas. (BCE, 2015)

e Factor Social-cultural: son los valores actitudes, estilos de vida de la sociedad que
impactan a los negocios, estos cambian por localidad y cambian con el tiempo.
(Peterraf & Strickland, 2012). La sociedad y la cultura pueden ser la base para que las

necesidades o el comportamiento del consumidor cambien.

La cultura tecnoldgica ecuatoriana ha cambiado durante estos ultimos afios, como se
nombro anteriormente la evolucion tecnoldgica, la globalizacion son algunas causas por las
que obligan a los ecuatorianos estar tecnologicamente avanzados como en otros paises.
Para la implementacion de internet con banda ancha es necesario utilizar fibra dptica ya
que este producto tiene todas las caracteristicas requeridas para la instalacion de internet.
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En el 2013 las razones por las que las personas utilizan el internet es primero por obtener
informacidn, segundo por comunicacion general, tercero por educacion y aprendizaje y

cuarto por trabajo. (INEC, 2013)

A continuacion se muestra el Grafico # 2 sobre la utilizacion de internet en los
ecuatorianos el cual indica que del 2010 al 2013 ha incrementado el uso de internet con
porcentajes de 29,00% a 40,4% respectivamente, en el area urbana del afio 2010 al 2013
incrementa del 37,6% al 47,6% y en la rural del 12% al 25,3% en los mismo afios, la cual

quiere decir que la demanda de la utilizacion de internet estd incrementando en la

Grafico 4. Uso de internet 2010 - 2013
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poblacion ecuatoriana. (INEC, 2013)

Fuente: INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos)
Elaborado por: La Autora
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e Factor Tecnologico: Los avances técnicos que dan efectos en la sociedad (Peterraf
& Strickland, 2012) afectan a: productos, mercados, servicios, proveedores, clientes,
distribuidores, competidores, practicas de mercadotecnia y posicion competitiva de
las empresas. Los cambios tecnoldgicos lo que ocasionan es que los productos
existentes queden obsoletos y crean nuevos productos y mercados, estos adelantos

tecnolégicos ayudan a obtener una ventaja competitiva®.

La empresa N&N se ha ido integrando a la nueva tecnologia en las telecomunicaciones, el
cable de cobre fue por afios el mejor conductor de informacién por su de velocidad y
calidad, sin embargo, en los Ultimos afios se ha desarrollado un producto con mejor
velocidad, calidad y precio, la fibra Optica ha llegado ser el mejor avance tecnoldgico con
mejor transmisién de informacion dejando al cable de cobre fuera de tiempo, sin embargo,
la empresa N&N ha tenido una demora en la implementacion de este cambio tecnoldgico

lo que ha ocasionado una disminucién en sus ventas.

e Factor Politico-Legal:

Este factor es importante porque sefiala las normas y leyes que las compafiias deben

cumplir segln su actividad. (Peterraf & Strickland, 2012).

Segun el marco legal nombrado anteriormente, en la clasificacion arancelaria, la fibra
Optica tiene el 15% de tarifa arancelaria, fodinfa del 0,50% y el IVA del 12% sin
restricciones INEN y el 0% en sobretasa arancelaria. La empresa N&N debe aprovechar
que la fibra dptica no tiene sobretasa ni criterios adicionales como son estos certificados de

reconocimiento del producto.

2 Es un valor que las empresas dan a sus clientes ya sea por precios, productos diferenciados
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Por otro lado, en cuanto a la homologacion y certificacion de cable la empresa N&N debe
tomar en cuenta, ya que el cable debe cumplir con esta disposicion sefalada
anteriormente, este es un punto por el cual la empresa ha demorado la comercializacién de

la fibra Optica por ser un tramite que lleva un tiempo considerable.

e Factor Demografico:

Es un andlisis del macroambiente de las empresas abarca el tamafio, tasa de crecimiento y

distribucion por edades de diferentes sectores de la poblacion (Peterraf & Strickland, 2012)

Sin duda el uso del internet ha surgido los tltimos afios, segun las estadisticas del INEC en
el afio 2013 que utiliza mas el internet son los hombres jovenes de 16 a 24 afios que
pertenece el 50,4% de la poblacion ecuatoriana, la frecuencia de uso es de por lo menos

una vez al dia.

2.1.2. Micro entorno

2.1.2.1. Clientes

Las organizaciones tienen una diversidad de clientes como por ejemplo: los que compran
frecuentemente, ocasionalmente, de altos volimenes de compra, quienes esperan servicios,
precios especiales, tratos preferenciales u otros que estén adaptados a sus particularidades.
El departamento de mercadeo es el responsable de conocer los tipos de clientes y que estos
Ileguen a ser leales a la empresa, por lo tanto, los clientes son los que adquieren productos

0 servicios con el objetivo de satisfacer una necesidad. (Thompson 1., Promonegocios.net, 2006)

Los tipos de clientes se dividen en:
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Grafico 5. Tipos de clientes

CLIENTESACTUALES

« Personas u organizaciones que
realizaron sus compras una fecha
reciente o realizan sus compras con
frecuencia. Estos clientes son los
que permiten estar en el mercado y
son los ingresos en la actualidad

/

Fuente: Promonegocios
Elaborado por: La Autora

CLIENTES POTENCIALES
» Personas u organizaciones son

clientes en la actualidad pero por
sus caracteristicas, cualidades o
necesidades se los puede considerar
como clientes para un futuro y en
ellos esta la oportunidad de que la
empresa crezca Y.

La empresa N&N maneja una cartera de clientes en el que registra sus compradores

actuales y potenciales, detallando sus datos. A continuacion presentamos los clientes

actuales y potenciales:

e Constructora Falproyec

e Comunicaciones Maxtelcom Cia. Ltda.

e Magsiser S.A

e Rotesel S.A.
e Linktel S.A
e Cabletel

e Ebics S.A

e Atcom

e G&S Ingenieros Cia. Ltda.

e Construcciones y Comercio Designig Cia. Ltda.
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e Global Electric

e |nsucom

¢ Ingeniero Marcelo Altamirano
e Ingeniero Remigio Mendez
¢ Ingeniero Ramiro Montalvan
¢ Ingeniero Freddy Racines

e Ingeniera Gabriela Zurita

e Arquitecto Teodoro Franco

e Arquitecto Ricardo Yanez

¢ Ingeniero Patricio Sangufia

e Arquitecto Armendaris

e Ingeniero René Verdugo

2.1.2.2. Proveedores Internacionales

Los proveedores son todas aquellas organizaciones que nos proporcionan la materia prima,
productos semi elaborados y/o elaborados, servicios de productos acabados que son
precisos para desarrollar nuestras actividades. Ademas de presentar un abanico de
posibilidades a los clientes (producto-precio), incorporan como filosofia de la empresa, la
rapidez y profesionalidad de atencion en el Servicio Comercial, Servicio Técnico
Especializado, Servicio Post-Venta, e incluso un Servicio de Atencién al Cliente para la

mejora del funcionamiento de la empresa.

Algunos de los fabricantes a nivel mundial y que tienen cables homologados por la CNT

son los siguientes:
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Prysmian Group:

Empresa espariola con 130 afios de experiencia en el mercado en la industria de Sistemas y
Cables Eléctricos y de Telecomunicaciones, con vision a un desarrollo tecnoldgico y futuro
sostenible, esta presente en 50 paises del mundo. Cuenta con cinco centros de produccion
especializada en la fabricacion de cables de baja, media y alta tensién, cable de fibra dptica
también brinda servicio de instalacién y asesoramiento técnico para implementacion de

proyectos. (PrysmianGroup, 2015)

Fiberhome:

Empresa China, lider en la fabricacion de productos y soluciones en el campo de la
tecnologia de la informacion y telecomunicaciones. Esta empresa se ha extendido en cuatro
principales sectores que son: comunicaciones de fibra dptica, comunicaciones de redes de
datos, comunicaciones inalambricas y aplicaciones intelligentizing. Es el proveedor

mundial de soluciones de extremo a extremo con cable de fibra Optica. (Fiberhomegroup,

2015)

Mercuri Corporation:

Empresa Sur Coreana fundada en Agosto del 2000, especializada en la fabricacion y
comercializacion de cable de fibra Optica, productos de fibra de conexion, cierres de
empalme y sistemas de distribucion de fibra optica. Exportadores a méas de 30 paises,
regiones de Asia y Estados Unidos siendo estos los clientes principales de esta

corporacion.

Tienen como objetivo brindar servicio y productos de calidad con precios competitivos,

distribuyendo en el momento que los clientes necesiten. (Business, 2015)
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4sProducts:

Es una empresa americana, con 38 afios de experiencia, empresa lider en la fabricacion de
alambre y cable, produccion de media y alta tension cables de alimentacion, cables de fibra
Optica, cables de cobre de telecomunicaciones, de aluminio conductores y cable de cobre,
es una empresa que cuenta con una amplia tecnologia, métodos actualizados y con el
personal experto para la supervision de estos. Ademas estos cables cumplen con los
requisitos de las normas internacionales y cuentan con la certificacion 1SO 9001 / ISO
14001 (certificaciones de gestion de calidad) y OHSAS 18001 (Salud Ocupacional y

Certificado del Sistema de Gestion de la Seguridad). (4Sproducts, 2015)

2.1.2.3. Competencia

Segun las encuestas que se realizo a los clientes de la empresa N&N la mayor competencia

es: Faxmatel S.A

2.1.2.4. Intermediarios

Los intermediarios son personas o instituciones que se encargan de contactar el cliente,

explicar, transportar y entregar el producto al cliente en el momento que estos necesiten.

(economia, 2015)

En cuestion de cable de cobre la empresa N&N si tenia intermediarios que ayudaban a
comercializar el producto, especialmente en la ciudad de Guayaquil ya que por distancias
es mas dificil la comercializacion. Por otro lado una vez homologado la fibra optica se
podra hacer lo mismo, sin embargo, el objetivo es que la empresa sea la encargada de tener

un contacto directo con los clientes ya que es un mercado pequefio.
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2.2.Ambiente Interno

2.2.1. Historia de la empresa N&N

Narvéez y Noboa comercio e ingenieria es una empresa familiar, fundada en el afio 2000,
pertenece al sector de las telecomunicaciones con 14 afios de experiencia, dedicada a la
importacion y comercializacion de productos de telefonia. La empresa inici6é con un capital
de trabajo pequefio en el que ha ido incrementando gracias al compromiso de sus
accionistas, la buena administracion, reinversion de sus utilidades y dedicacion de sus

empleados.

La empresa N&N ha sido reconocida por su buen servicio, entrega a tiempo, la calidad del
producto y precios accesibles para el cliente, de esta manera la empresa ha logrado

posicionarse en la mente de sus clientes, obteniendo por parte de ellos su fidelidad.

Desde su fundacioén el producto mas representativo, por sus montos, fue la venta de cable
telefénico multipar, sin embargo, desde el afio 2010, por cambios tecnol6gicos, la venta de
este tipo de cable empez0 a decrecer. Desde el afio 2013 la empresa empieza a vender el
cable de fibra Optica pero con ciertas dificultades, ya que como se sefialé6 anteriormente
para poder comercializar cualquier material telefonico es necesario que este sea
homologado por la CNT y estos tramites requieren de un tiempo considerable, debido a

que se necesita un fabricante internacional, por no existir fabricacion nacional.

La empresa N&N ha llegado un acuerdo para suministrar cable de fibra dptica de la marca
4SPRODUCTS que cumple con los requisitos técnicos necesarios y que es homologado en

el pais.
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2.2.2. Mision

“Somos una empresa importadora y comercializadora de productos de telecomunicaciones,
especialmente de cable telefonico multipar y de fibra Optica que entrega productos de
calidad a sus clientes, satisfaciendo las necesidades, por medio de precios competitivos y

servicio oportuno” (Documentos internos de la empresa)

2.2.3. Vision

“Ser una empresa, solvente, rentable, reconocida en la industria de las telecomunicaciones,
por sus ideas innovadoras, altos estandares de calidad y posicionamiento en la mente de

nuestros clientes”. (Documentos Internos de la Empresa)

2.2.4. Objetivos

e Aumentar la venta de cable de fibra Optica.

e Posicionarse en la mente de los consumidores como una empresa lider por medio
de procesos eficaces, satisfaciendo a sus clientes.

e Obtener réditos econdémicos a través de la comercializacion a nivel local y regional
de productos importados en la rama de las telecomunicaciones

e Motivar y capacitar a sus empleados, mediante conocimiento y experiencia

(Documentos Internos de la empresa)

e Ser uno de los mejores comercializadores de material telefonico.
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2.2.5. Organigrama

Gréafico 6. Organigrama N&N

GERENCIA GENERAL

JUNTA ACCIONISTAS

(HENRY NARVAEZ)

ASISTENTE DE GERENCIA
(ELIZABETH ALBUJA)

DEPARTAMENTO
DE MERCADEO

| |
DEPARTAMENTO |NVEN'|!ARIO Y
FINANCIERO (SANTIAGO BODEGAS (DIEGO
MALDONADO) NARVAEZ)

VENTAS
— (VANESSA NARVAEZ,
ELIZABETH ALBUJA)

IMPORTACIONES
(VALERIA NARVAEZ)

Fuente: Documentos internos de la empresa
Elaborado por: La Autora

ASISTENTE DE
CONTABILIDAD
(VANESSA NARVAEZ)

DEPARTAMENTO
RECURSOS HUMANOS
(VALERIA NARVAEZ)
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2.25.1. Aéreas Funcionales

Gerencia:

La funcion del Gerente es muy importante en una empresa, es el responsable de que todos los
departamentos funcionen adecuadamente, a continuacion se presentan algunas de las

funciones que el gerente de la empresa N&N desempefia:

e Planear conjuntamente con los responsables de los diferentes departamentos, las
actividades a desarrollar por cada uno.

e Nombrar personas encargadas para la supervision de las actividades asignadas a
cada uno de los diferentes departamentos.

e Establecer mecanismos de control para medir la eficiencia y efectividad del trabajo
realizado.

e Detectar necesidades con el objeto de que en comun acuerdo con los responsables
de cada departamento aplicar los correctivos necesarios.

e Realizar un seguimiento que le permita verificar el cumplimiento de los planes y
programas de las diferentes areas que sean de beneficio empresarial.

e Motivar a los gerentes o jefes de area para que estén continuamente capacitandose
en la realizacion de las diversas actividades laborales.

e Evaluar los resultados de estados financieros y reportes de actividades, para tomar
las decisiones mas convenientes en beneficio de la empresa.

e Mantener reuniones ordinarias y extraordinarias con los gerentes de departamento a
fin de deliberar y tomar medidas oportunas.

e Supervisar, controlar y evaluar el personal a su cargo.
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e Velar por el cumplimiento de las normas y procedimientos establecidos en el
reglamento de la unidad.

e Verificar el correcto reclutamiento y seleccién del personal.

Ademas el gerente debe tener una vision de liderazgo en el que le permita tomar decisiones,
capacidad para negociar, crear un ambiente de confianza para que sus empleados ejerzan sus
actividades satisfactoriamente, analizar nuevas oportunidades, asumir riesgos, innovar nuevos

productos.

El gerente es la persona que dirige la empresa que ayuda a cumplir con la mision y vision,
debe coordinar todos los departamentos y no debe hacerse temer sino impulsar a sus

trabajadores mediante motivaciones y buen trato a sus empleados.

Departamento de Mercadeo

Este departamento junto al de gerencia es uno de los mas importantes ya que son los que
impulsan a desarrollarse a la empresa. Toda empresa necesita un departamento de mercadeo
que le identifique en el mercado y que satisfaga al cliente de manera que de como resultado
una rentabilidad conveniente.
Dentro del departamento de mercadeo se tienen sub- departamentos que son ventas e
importaciones, los dos cumplen con algunas actividades que se detallan a continuacion:

e Realizar investigacion de mercado y analizarla, para implementar estrategias.

e Concretar citas con posibles clientes.

e Verificar la disponibilidad presupuestaria para la realizacion de las compras.

e Recibir y analizar las cotizaciones a fin de tomar la mejor decision sobre las

propuestas recibidas.

e Analizar costos y en base a estos fijar precios competitivos.
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Mantener actualizado la lista de precios.

Solicitar cotizaciones para las adquisiciones sean estas nacionales o extranjeras..
Gestionar ordenes de compra, pago a proveedores y reclamos ante las compafiias.
Atender a proveedores, y clientes en relacion con sus compras.

Llevar el control de archivo de los proveedores, 6rdenes de compra y cotizaciones
recibidas.

Realizar informes acerca del avance de las compras y entregas.

Supervisar las ventas.

Buscar proveedores y solicitar cotizaciones y preformas

Solucionar problemas con proveedores, agentes aduanales, agentes de seguros y
funcionarios relacionados con la importacion.

Verificar requerimiento de importar XX material.

Verificar la disponibilidad presupuestaria para la realizacion de una importacion.
Participar en los comités de importacién de la Institucion.

Revisar y conformar la entrega de documentos al agente aduanal.

Llevar un archivo de proveedores, cotizaciones y proformas recibidas.

Mantener informado al superior acerca del estado de la importacion.

Chequear y verificar el estado de los materiales y equipos importados.

Redactar informes de importaciones con la informacion detallada.

Detallar e informar al departamento de bodega el inventario con los materiales nuevos
que ingresan a bodega.

Elaborar informes periodicos de las actividades realizadas.
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El sub-departamento de ventas debe capacitarse y tener un conocimiento sobre los materiales
y servicios que la empresa dispone para venderlos.

Por otra parte, la funcion principal de las importaciones es estudiar y analizar cotizaciones y
presupuestos cumpliendo con los procedimientos establecidos; a fin de obtener los bienes en
las mejores condiciones de precios, calidad y oportunidad.

Mediante el conocimiento técnico que tienen los empleados sobre el cable telefonico puede
explicar de mejor manera las caracteristicas y funciones de los productos de manera que el
cliente se sienta satisfecho, logrando asi una buena percepcion por parte de los clientes. N&N
ofrece productos de calidad que cumplen con las normas o requisitos para que puedan ser
vendidos en el pais, ademas mantiene un buen stock para que se pueda entregar lo que el

cliente necesita.

Departamento Financiero
Su funcion es administrar y analizar la informacion y recursos econdémicos de la empresa de
manera que se pueda controlar y realizar planes a futuros a fin de que la empresa mantenga un
equilibrio y en orden sus cuentas. Sus actividades las coordina con el Gerente General y el
asistente de contabilidad.
Actividades que se realiza en este departamento (Documento Interno de la empresa):

e Recibir y clasificar todos los documentos, debidamente enumerados que le sean

asignados (comprobante de ingreso, egreso, comprobantes diarios, retenciones,

liquidaciones de compra, cheques, facturas, cuentas por cobrar y otros).

e Examinar y analizar la informacion que contienen los documentos que le sean
asignado.

e Preparar los estados financieros y balances de ganancias y pérdidas.

49



e Contabilizar las ndminas de pagos del personal de la Institucion.

e Revisar y conformar cheques, 6rdenes de compra, solicitudes de pago, entre otros.

e Elaborar comprobantes de los movimientos contables.

e Elaborar los asientos contables, de acuerdo al manual de procedimientos de la unidad
de registro, en la documentacion asignada.

o Verificar la exactitud de los registros contables en el comprobante de diario procesado
con el programa de contabilidad.

e Emitir cheques correspondientes a pagos de proveedores y servicios de personal, etc.

e Llevar el control de cuentas por pagar.

e Llevar el control bancario de los ingresos de la Institucion que entran por caja.

e Elaborar informes periddicos de las actividades realizadas.

e Realizar cualquier otra tarea afin que le sea asignada.

Departamento Inventario y Bodegas

Su funcidn es tener el control total de los inventarios tener registros de entrada y salida en la
que debe atender los requerimientos en cuanto al suministro de materiales, repuestos, equipos
y otros rubros del depdsito o almacén, recibiéndolos, clasificandolos, codificandolos,
despachandolos e inventaridandolos para satisfacer las necesidades de los clientes. Sus

actividades las coordina con el Gerente General, el Departamento mercadeo.

50



Sus actividades son las siguientes:

e Recibir y revisar materiales, repuestos, equipos y otros suministros que ingresan a la
bodega.

e Verificar que las caracteristicas de materiales, repuestos, equipos y/o suministros que
ingresan a la bodega correspondan con la requisicion realizada.

e Caodificar la mercaderia que ingresa a bodega y registrar en el archivo manual
computarizado.

e Clasificar y organizar el material en la bodega a fin de garantizar su rapida
localizacion.

e Recibir y revisar las requisiciones internas de materiales, repuestos y/o equipos.

e Elaborar guias de remision y despachar mercaderia.

e Llevar el control de las salidas de mercaderia en el almacén registrandolo en el archivo
manual computarizado.

e Elaborar inventarios parciales y periodicos.

e Elaborar saldos de mercaderia que quedan en existencia.

e Guardar y custodiar la mercaderia existente en bodega.

e Elaborar informes periddicos de las actividades realizadas.

e Realizar cualquier otra tarea afin que le sea asignada.

Para el buen manejo del inventario, mejor manipulacion y rapidez en el despacho la empresa
N&N tiene sus propias y amplias instalaciones, con bodegas y oficinas para brindar un mejor

servicio a los clientes.
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Departamento de Recursos Humanos

Su funcion principal es la gestion del recurso humano sus objetivos son: reclutar, seleccionar

y formar a los empleados, proveer a sus empleados de las herramientas necesarias para

cumplir con sus funciones.

Algunas de las actividades del departamento de RRHH son:

Detectar la necesidad de cubrir un puesto

Informar a los empleados sobre las vacantes

Describir y analizar los puestos de trabajo

Recepcion de los empleados postulados

Entrevistar a los empleados

Realizar informes de las entrevistas

Analizar conjuntamente con el gerente los informes de las entrevistas

Seleccion de la persona que ocuparé el puesto

Induccion y Capacitacion

Planificar las planillas

Formacion y motivacion de los empleados

Detectar la satisfaccion del empleado con la intencién de mejorar si es que existe
descontento

Administracion del personal: gestionar la seleccion y formalizaciéon de los contratos,
seguros sociales, control derechos y responsabilidades del trabajador

Prevencion de accidentes laborables: verificar las condiciones en las que los

trabajadores desempefian sus actividades.
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2.2.6. Analisis FODA

Tabla 5. Andlisis FODA N&N

FORTALEZAS

DEBILIDADES

La empresa cuenta con personal capacitado y

profesional

Falta de liquidez para disponer de un
stock completo.

Material oportuno en stock y un correcto flujo de

caja

Trabajar dando crédito a los clientes, es
un riesgo ya que no siempre son

solventes.

Materiales con la mejor tecnologia

No dispone en stock de todos los

productos

Empresa reconocida por sus clientes

Gastos innecesarios

Posicionada en la mente del consumidor

Debido a la disminucién de las ventas la
empresa no posee suficiente capital para

solventar gastos

La empresa posee sus propias instalaciones

Instalaciones ubicadas en una via

secundaria

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Fibra Optica no tiene restricciones para importar

Cambios en la tecnologia: Ingreso de un

producto sustituto

Abrir nuevos mercados

Cambios de normas y especificaciones

Existe una competencia mediana

Cambio de aranceles

Puede acceder a créditos bancarios y no tiene deudas

con bancos ni suministradores

Cambio de proveedor por suspension de

distribucién, del exterior

Crecimiento constante del mercado de fibra optica.

Creacion de empresas con mayor capital

Fuente: Documentos de la empresa
Elaborado por: La Autora

Mediante este analisis se debe preparar a la empresa para las amenazas aprovechando sus

oportunidades tomando en cuenta sus fortalezas y debilidades.
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La empresa N&N cuenta con algunas Fortalezas y Oportunidades:

El personal esta capacitado, ya que la mayoria tienen educacion superior y son profesionales
lo que permite que cada uno desempefie su cargo de la mejor manera, la empresa deberia
explotar esta caracteristica de sus empleados, sin embargo, es necesaria una capacitacion en

ventas y el conocimiento de los avances tecnoldgicos que involucran a los nuevos productos.

Ademas debemos anotar que la empresa tiene sus propias instalaciones, que permiten tener
oficinas con espacios suficientes para atender a sus clientes de la mejor manera. Otra de las
fortalezas es que sus productos tienen la mejor tecnologia que va con las especificaciones y

normas de homologacion que pide la CNT.

Se puede sefialar como una oportunidad que la fibra dptica no tiene restricciones para la

importacion y su utilizacion esta en incremento por lo que es factible ampliar el mercado.

En el caso de requerir capital para incrementar el negocio la empresa puede recurrir a créditos
ya gue no tiene deudas ni con bancos ni con suministradores, mas bien existe una pequefia

cartera vencida.

Para la empresa N&N, existen las siguientes Debilidades y Amenazas:

La mayor debilidad que debe ser corregida, es la falta de liquidez, que permita disponer de un
stock completo, esta debilidad se debe a la disminucion de las ventas por los cambios

tecnoldgicos.

Otra debilidad que se debe tomar en cuenta es que en este tipo de negocios todas las empresas de

la competencia dan crédito a los clientes y en algunos casos, los clientes no cumplen oportunamente
con los pagos, consecuentemente la empresa carece de liquidez para poder cumplir con sus

requerimientos financieros.
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Una amenaza puede ser el cambio de tecnologia como sucedi6 con el cable telefénico multipar.

También existe la posibilidad de que las fabricas internacionales por algin motivo corten la
distribucion del cable de fibra dptica, lo que ocasionaria la suspensién de la venta de este producto

hasta encontrar otro suministrador.

Se puede considerar como otra amenaza la posibilidad de que aparezca una gran competencia
por parte de alguna empresa internacional o empresa transnacional que pongan directamente

la distribucion en el pais.

2.2.7. Recursos Humanos

2.2.7.1. Reclutamiento y seleccién

En cuanto a los recursos humanos se describe a continuacion la forma en la que la empresa
N&N realiza el reclutamiento, que quiere decir, escoger empleados potenciales que realicen o

desempefien las actividades a cumplir en cada departamento nombrado anteriormente.

La empresa N&N escogio un tipo de reclutamiento interno en el que trata de dar a conocer a
los propios empleados las vacantes que existen de manera que interfieran en la seleccion

transfiriéndolos de un puesto a otro. Para esto, debe seguir algunos pasos:

1. Departamento de RRHH: Detectar la necesidad de cubrir un puesto

2. Departamento de RRHH: Informe a los empleados sobre la vacante del puesto

3. Departamento RRHH: Describir y analizar los puestos mediante la observacion,
especificando los deberes y requisitos

4. Departamento RRHH: Recepcion de candidatos postulados

5. Departamento RRHH: Entrevistas a los candidatos

6. Departamento RRHH: Analisis de los informes de las entrevistas
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7. Gerente: Verificacion del correcto reclutamiento y seleccion del personal
8. Departamento RRHH: Seleccion de la persona que ocupara el puesto
9. Departamento RRHH: Induccion y capacitacion, se le dard algunas pautas que le

ayudaran a ejercer mejor su puesto.

La persona escogida debe ser apta y capaz de desempefiar el puesto que le corresponde

con responsabilidad y conocimiento.

A continuacién se presenta un flujo grama del proceso de reclutamiento y seleccion,

detallando todas las actividades nombradas anteriormente:
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Grafico 7. Proceso de Reclutamiento y Seleccion
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Fuente: Documentos internos de la empresa

Elaborado por: La Autora
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2.2.7.2. Capacitacion y Motivacion

En la empresa N&N la capacitacion se la realiza, especialmente al sub-departamento de
ventas ya que este debe promocionar y vender el producto. Las personas que desempefian en
este sub-departamento son especializadas, es decir, conocen y han tenido experiencia sobre el
tema, sin embargo, el recurso humano asiste a capacitaciones y conferencias que motiven a

desarrollar su conocimiento.

Como en toda empresa todo recurso humano necesita ser motivado, por lo tanto N&N en los
afios que mantuvo una rentabilidad buena motivaba a sus empleados con sobre sueldos o
bonos. Al momento por su situacion econdémica, motiva a sus empleados mediante las
capacitaciones en la cual les permite rotar de sus puestos de trabajo adquiriendo mas

conocimiento y experiencia del movimiento de la empresa.

2.2.8. Fuerzas Competitivas: fuerzas competitivas de Porter

Las fuerzas competitivas de Porter permiten tener un conocimiento mas amplio de la industria
donde se encuentra la empresa Narvaez y Noboa, mediante esta estrategia se puede saber que

tan atractiva es la industria para invertir y tener rentabilidad.
A continuacion se presenta el analisis de las fuerzas de Porter:

¢ Rivalidad entre competidores: La empresa N&N durante varios afios ha logrado
posicionarse en la mente del consumidor por sus mejores precios, atencion y calidad
del producto, publicidad de boca a boca lo que asegura ser mejor ante sus

competidores y lo que le ha llevado a ser una empresa rentable.
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Entrada Potencial de nuevos competidores: para ingresar a la industria las empresas
tienen algunas barreras como por ejemplo la tecnologia, aranceles, politicas
reguladoras gubernamentales, la falta de experiencia, lealtad firme de los clientes por
lo tanto, la empresa N&N tiene fortalezas y oportunidades el cual le permite ser fuerte
en la industria, sin embargo, debe analizar sobre los nuevos competidores que tienen
la capacidad de ingresar a la industria con mejores precios, calidad del producto y
mejor servicio, identificar las estrategias que ponen en practica para que no afecte a la
empresa.

Amenaza de posibles productos sustitutos: cuando existe productos sustitutos la
situacion puede complicarse y mas aun si tecnolégicamente y en precios son mejores.
En el caso del cable telefonico multipar su producto sustituto es la fibra dptica, este ha
Ilegado a imponerse ya sea por sus costos Yy por sus especificaciones de calidad lo que
ha provocado que el cable de cobre pase a segunda mano, sin embargo, no ha dejado
de utilizarse ya que se instala en zonas alejadas o rurales.

Poder de negociacion de los proveedores: La relacion con los proveedores de cable
telefonico multipar se alterd, ya que el proveedor de este tipo de cable por la baja
demanda del mismo tuvo que cerrar este tipo de produccion.

Ante la necesidad de comercializar el cable de fibra Optica se tuvo que conseguir un
suministrador internacional que tenga cable homologado en la CNT y que cumpla con
las leyes de telecomunicaciones, de esta manera se asegura un producto de buena
calidad y precios competitivos, lo que permite a la empresa tener una buena relacién
con sus clientes y proveedores.

Poder de negociacion de los compradores: El poder de negociacion que tiene la
empresa con los compradores es alta, en comparacién con su competencia, ya que la

empresa Narvéez y Noboa por ser un importador directo tiene la capacidad para
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ofrecer a sus clientes la mejor calidad del cable telefonico con precios bajos y ademas
facilita la compra al ofrecer una forma de pago accesible, ademas la empresa cuenta

con una entrega rapida cumpliendo siempre el tiempo establecido en la misma.

2.2.9. Proceso de Importacién de la empresa N&N

La empresa realiza el siguiente proceso de importacion:

1.

2.

Importador: investiga la clasificacion arancelaria del cable telefonico.

Importador: solicita una propuesta o una proforma a diferentes proveedores para tener
un conocimiento méas amplio sobre el mercado y escoger el mejor

Proveedor: envia la cotizacion

Importador: recibe y analiza la propuesta y toma una decisién

Importador: solicita una factura de la mercaderia

Importador: realiza una transferencia bancaria

Proveedor: recepcion del pago de la mercaderia

Agente de aduana: pago de impuestos y/o aranceles

Importador: En cuento el transporte el importador o el proveedor puede contratar,
depende del acuerdo que hayan llegado. Por otra parte la contratacién del seguro
también es importante ya que el importador estara seguro de que su mercaderia llegara

a su destino

10. Desaduanizacion de mercaderia

11. Importador: Recepcidén y Control de bodega
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Grafico 8. Proceso de Importacion N&N
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Fuente: Documentos internos de la empresa

Elaborado por: La Autora
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2.2.10. Proceso de Comercializacion de la empresa N&N

La empresa tiene el siguiente proceso de comercializacion:

1. Cliente: pide una cotizacion detallando los metros y el tipo de cable que requiere

2. Departamento de Mercadeo: realiza la cotizacion, verificando los datos importantes
como cantidades y precios.

3. Cliente: recepta y analiza la cotizacion

4. Cliente: Realiza el pedido

5. Departamento de Mercadeo: Acuerdo de pago

6. Departamento Financiero: Efectuar la factura

7. Cliente: Realiza el pago o el anticipo

8. Departamento de Financiero: Contabilizar la venta

9. Departamento de Inventario y bodegas: Entregar la mercaderia, asegurando que este

completo y correcto.
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Grafico 9. Proceso de Comercializacion
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Fuente: Documentos internos de la empresa

Elaborado por: La Autora
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3. Investigacion de campo

3.1. Elaboracion de los Instrumentos de investigacion

Para obtener informacion sobre el comportamiento del consumidor y sus preferencias se

realizd una encuesta a los clientes de la empresa N&N por via e-mail, el formato de la misma

se encuentra en el ANEXO B

3.2. Recoleccion de datos

La encuesta que se realizo, esta formada por preguntas de opinidn y sugerencias para el

mejorar el servicio de la empresa por lo que a continuacion se muestra el analisis de los

resultados de las encuestas realizadas:

1. Tipo de cable telefonico utilizado
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0

TIPO DE CABLE UTILIZADO

B ===

RESPUESTA PORCENTAJE

B FIBRA OPTICA

21

100

W CABLE COBRE

7 33,33333333

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora
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Analisis: Segun las encuestas, se concluye que el cable que mas se utiliza es el cable de fibra

Optica con el 100% Yy el 33% del cable de cobre de total de los 21 encuestados.

a. Cantidad de cable telefonico utilizado en kilémetros

CANTIDAD UTILIZADA

1000
900
800
700
600
500
400
300
200
100

0 00

RESPUESTA PORCENTAJE
B FIBRA OPTICA 945 93,20
m CABLE COBRE 69 6,80

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: La Autora

Analisis: El 93,20% representa en porcentaje la cantidad utilizada del cable de fibra Optica y
tan solo 6,80% de los clientes encuestados utilizan cable de cobre.

2. Facilidades del suministrador
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FACILIDADES DEL SUMINISTRADOR

90
80
70
60
50
40
30
20
10

0

TIEMPO SERVICIO
ENTREGA EMBARQUE

B RESPUESTA 6 18 6 14 16
B PORCENTAIE 28,57 85,71 28,57 66,67 76,19

TENER STOCK CREDITO PRECIO

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

Analisis: Una de las peticiones y recomendaciones que hicieron los clientes es que la empresa
N&N debe mejorar el crédito, ya que estas trabajan para CNT y los pagos que les realizan a
ellos no son rapidos y necesitan méas plazo para poder pagar a sus proveedores, como segunda
recomendacion es la facilidad de embarque ya que como se dijo anteriormente el material es
muy pesado Y se necesita de montacargas. La tercera facilidad que recomiendan los clientes
es la entrega a tiempo ya que para ellos es importante el cumplimiento de sus contratos, y la

ultima es el precio que se la considera como importante.

3. Calidad del producto
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CALIDAD DEL PRODUCTO DE N&N
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

Anaélisis: Se considera que los clientes piensan que los productos que ofrece N&N, son de

muy buena calidad y que cumplen con las especificaciones que CNT pide.

4. Explicacion clara del crédito N&N

EXPLICACION CLARA DE CREDITOS DE
N&N
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40

N

RESPUESTA PORCENTAIJE

B 21 100
ENO 0 0

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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Analisis: Cumpliendo con los pedidos que hacen anteriormente los clientes, con respecto al

crédito que brinda la empresa N&N, los clientes son satisfechos el 100%.

5. Empresas suministradoras de cable (competencia)

COMPETENCIA
100
80
60
40
20
0 _J_J e e
EAXMATEL CIEM'\-;ELCO LINKTEL NYN EN EgleTR MEGI?\SCABL
B RESPUESTAS 19 4 5 17 3 2
B PORCENTAIJE 90,48 19,05 23,81 80,95 14,29 9,52

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Analisis: Se puede concluir que la mejor competencia es Faxmatel S.A con el 38% por lo que

la empresa N&N debe tomar todas recomendaciones que hacen los clientes para mejorar los

servicios, ya que la competencia puede ser muy fuerte.

6. Criterios de seleccion de proveedores

CRITERIOS DE SELECCION DE

PROVEEDORES

100
80
60
2 J
20 -
0 CONDICIONES DE TIEMPO
CERCANIA PAGO PRECIO ENTREGA
B RESPUESTAS 5 20 11 16
W PORCENTAIJE 23,81 95,24 52,38 76,19

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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Anadlisis: esta es una pregunta que ratifica las necesidades del cliente a fin de cumplir con sus

requerimientos, las mas importantes son: condiciones de pago, tiempo de entrega y precio.

FASE 3: VALIDACION DEL PROYECTO DE
INVESTIGACION Y DESARROLLO

1. Resumen de Observacién

El principal hallazgo encontrado para el andlisis de las ventas de cable telefénico de la
empresa N&N es: el cambio tecnoldgico, ya que este fue la principal causa para que la

empresa haya tenido una variacion negativa en sus ventas y que las preferencias de sus

clientes hayan cambiado.

La empresa dedicada a la importacion y comercializacion de cable telefonico multipar,
siendo este el 90% de los ingresos de N&N, durante 14 afios, presenta en la siguiente tabla # 6

las ventas de cable telefonico en el periodo 2010-2014:

Tabla 6. Andlisis de las ventas N&N

VENTAS DE CABLE TELEFONICO

Conceptos: 2010 2011 2012 2013 2014
Ventas Cable de cobre 1.687.749,40 1.664.930,30 892.868,73 879.308,79 54.879,39
Ventas de fibra optica 0 0 0 22.160,91 70.661

Fuente: Documentos de la empresa
Elaborado por: La Autora

Como se puede observar, desde el afio 2010 se vendio $ 1.687.749,40 dolares americanos y en
el afio 2012, $ 892.868,73 dolares americanos, lo que significa que en este periodo la empresa

ha ido disminuyendo sus ventas del cable de cobre, no tan significativo como sucede del afio
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2013 al afio 2014, los consumidores demandaron mas fibra dptica que cable de cobre por el

cambio de tecnologia y por los beneficios que se sefialara en la tabla # 7:

Tabla 7. Ventajas de la fibra éptica sobre cable multipar

FIBRA OPTICA

CABLE TELEFONICO MULTIPAR

No existe interferencia

Facil de adquirir en el mercado

Gran ancho de banda

Existe interferencias

Poca existencia en el mercado

Ancho de banda limitado

Moderada velocidad de transmision
Grandes velocidades de transmisién

Costos mayor que la fibra
Bajo Costos

Fuente: S.I Tech
Elaborado por: La Autora

Como se puede observar existen varios beneficios de la fibra dptica por el cual dej6 obsoleto
al cable de cobre. Por su velocidad al transmitir datos, por su capacidad de almacenamiento,
por no causar interferencias ya que Unicamente transmite luz y no energia eléctrica, por la
facilidad de conseguir en el mercado y por sus bajos costos hacen que cada vez mas exista
aceptacion de este producto y que se siga investigando e innovando para el mejor desarrollo
de las telecomunicaciones, estas son una de las ventajas por las que ahora los consumidores

prefieren la fibra 6ptica

Para confirmar que la fibra dptica es la preferencia de los consumidores se realiz6 una

encuesta a los clientes de las empresa N&N, en la que los resultados indica los habitos de
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compra del consumidor como por ejemplo: ¢Ddénde compra?, ;Cuanto compra? y ¢Qué

compra?, dando como resultado que los 21 encuestados utilizan fibra dptica.

Ademas los clientes expresaron algunas consideraciones que la empresa debe tomar en cuenta
para satisfacer sus necesidades. A continuacion se detallan los principales aspectos: Debe
mantener un buen sistema de credito, mejorar el stock, mejorar el tiempo de entrega y servicio

de embarque ya que es un material pesado y se necesita de un montacargas.

Por otra parte, se considera otros hallazgos que son: seleccion de proveedor internacional y
los aranceles y/o impuestos para importar.

La empresa N&N ha realizado una investigacion a cada uno de los proveedores de fibra
Optica, analizando sobre precios competitivos del producto, calidad, mejores servicios,
llegando a la conclusién de escoger a la empresa americana 4Sproducts, como se sefialo
anteriormente es una empresa con experiencia en el mercado. N&N escogid este proveedor
internacional ya que tiene precios competitivos, existe facilidad en cuanto al transporte por la

ubicacion y lo mas importante es que tiene sus productos homologados por la CNT.

Como se sefiald anteriormente para la importacion de fibra optica los aranceles y otros pagos

que tiene que cumplir la empresa para la desaduanizacion de la mercaderia es la siguiente:

Tabla 8. Arancel Fibra Optica

8544700000 CABLE DE 15% X 0,50% 12% X X
FIBRA OPTICA
Fuente: SENAE
Elaborado por: La Autora

Como se puede observar en la tabla # 8, los aranceles que tiene la fibra optica son del 15%, el

IVA del 12%, sin embargo, no existe sobretasas ni restricciones. La variacion de los
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impuestos y aranceles aumentan los costos del producto, lo que provoca que aumente los
precios del consumidor, lo que el consumidor puede dejar de comprar y la empresa empiece a
reducir sus ventas y en el caso mas extremo dejar de importar. La empresa debe manejar de
mejor manera los aranceles, ajustando sus costos para ser mas competitivos y asi no perder

mercado.

2. Induccion

Como se nombro anteriormente el mayor problema que tuvo la empresa fue el cambio
tecnoldgico del cable de cobre a la fibra Optica y a pesar de que la empresa N&N ha tenido
problemas en su rentabilidad muy significativos en el Gltimo afio, se espera que en el futuro
pueda superar estos conflictos, ya que teniendo un proveedor internacional que tenga sus
productos homologado por la CNT y con mejoras en el servicio al cliente, formas de pago,
entregas a tiempo y por el posicionamiento que tiene la empresa en la mente de sus clientes

podra alcanzar los beneficios que gozaba en afios anteriores.

El cambio brusco que tuvo la industria por este cambio de tecnologia no dio oportunidad a la
empresa N&N a que actuara o tomara otras medidas para que no afectara a la empresa de la
manera en la que afectd, sin embargo, es muy importante recalcar que a fines del afio 2014 se
incrementd las ventas de fibra 6ptica a comparacion del afio 2013, entonces, la empresa aspira
a que en el afio 2015, con todos los aspectos positivos nombrados anteriormente, pueda llegar

a un equilibrio y en los proximos afios ya tener una utilidad para sus accionistas.
3. Hipotesis

Se puede considerar hipotesis a una suposicion de algo que puede ser verdad o no y que esta

relacionada directamente con el motivo de la investigacion. La hipotesis es consecuencia de
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los objetivos y problemas presentados en un estudio, debe dar a conocer lo que se busca o se

desea probar.

En el siguiente estudio para realizar la hipotesis se ha considerado “la disminucion de ventas
de cable telefonico de cobre” luego se ha considerado el motivo principal que esto ocurra que
es el “cambio tecnologico” en las telecomunicaciones alambricas. Para realizar la hipotesis se
debe tener la variable dependiente que en este caso son: decrecimiento de las ventas del cable
de cobre y el aumento de las ventas de la fibra dptica y como variable independiente, el

cambio tecnoldgico.
Con estas consideraciones anotas anteriormente se puede plantear la hipétesis:

“La variacion de las ventas de cable telefonico multipar de la empresa N&N se deben al
cambio tecnoldgico, que este tipo de cable ha demostrado en relacién al cable de fibra

optica.”

4. Evaluacion financiera

4.1. Punto de Equilibrio

En cuanto a lo financiero se analiza el punto de equilibrio en el que expresa cuanto debio
haber vendido la empresa N&N en cada afio para ni ganar ni perder. Como se menciono
anteriormente, se toma en cuenta solo el cable telefonico ya que representa el 90% de los

ingresos.

Para el calculo del punto de equilibrio se tomo en cuenta la siguiente formula

CF
PE = VT

1-9r
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Siendo;

Costos fijos (CF): son los costos que debe pagar la empresa independientemente si continla o

no con su operacion como ejemplo de estos son: sueldos, depreciaciones, servicios publicos,

impuestos, etc.

Costos variables totales (CVT): son gastos que se pagan ocasionalmente como por ejemplo:

costos CIF, costos de importacion, costos financieros, etc.

Ventas totales (VT): son las ventas que se ha realizado durante todo el afio.

A continuacion la tabla # 9 representa el punto de equilibrio de la empresa N&N, en el

periodo 2010-2014:

Tabla 9. Punto de Equilibrio (ventas) 2010 - 2014

Conceptos:

Ventas Cable de cobre

Ventas de fibra 6ptica
Costo Variable de cable
de cobre

Costo Variable de fibra
Optica

Costos Fijos

2010
$

1.687.749,40

$

$

1.394.547,90

$

$
100.000,00

2010

$
575.627,82

2011
$

1.664.930,30

$

$

1.414.403,60

$

$
100.000,00

2011

$
664.572,00

2012
$
892.868,73
$

$
725.920,61

$

$
100.000,00

2012

$
534.818,08

2013
$
879.308,79
$
22.160,91
$
741.040,20
$
17.677,71

$
100.000,00

2013

$
631.494,50

2014
$
54.879,39
$
70.661,00
$
49.419,42
$
57.540,40
$
100.000,00

2014

$
675.654,14
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Segun la tabla # 8 del punto de equilibrio, para el afio 2013, la empresa tuvo que haber
vendido $631.494,50 ddlares americanos y vendio $ 901.469,70 en este afio aln no generaba
pérdidas pero si un decrecimiento a comparacion de otros afios, pero en el afio 2014 tuvo que
haber vendido $675.654,14 y vendié $125.540,39 lo cual fue un decrecimiento muy

significativo para la empresa
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Gréaficamente el punto de equilibrio se expresa de la siguiente manera:

Gréafico 10. Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio
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Fuente: Documentos internos de la empresa
Elaborado por: La Autora
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4.2. Calculo de interpretacion de los indices de evaluacion
de proyecto
4.2.1. Proyeccion de Ventas y Flujo de caja proyectado

La elaboracion de un pronoéstico de ventas es muy importante en el proceso de planeacion de

una empresa, ya que este es la base para la preparacion de un prondstico financiero.

Para la elaboracion de del prondstico de ventas de la empresa N&N no se ha considerado
modelos con tecnologia de computo en el area de administracion de negocios ya que de
acuerdo a encuestas especialmente en Estados Unidos los administradores utilizan métodos

basados en su juicio o métodos subjetivos que consideran sus propias experiencias. (Scott &

Brigham, 2000)

Bajo la consideracion anterior, para la empresa N&N se ha elaborado el siguiente prondstico

de ventas para los préximos 5 afios:
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Tabla 10. Proyeccion de ventas de N&N

CONCEPTOS 1 2 3 4 5

% INCREMENTO DE VENTAS 0,00% 7,00% 7,00% 7,00% 7,00%
METROS VENDIDOS (2 400.000 428.000 457.960 490.017 524.318
PRODUCTOS)

PRECIO DE VENTA UNITARIO 1,59 1,59 1,59 1,59 1,59
POND.

COSTO VARIABLE UNITARIO 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32
POND.

Fuente: Documentos Internos de la empresa
Elaborado por: La Autora

Para la proyeccion de ventas se tomo en consideracion el punto de equilibrio de los dos productos del ultimo afio, el incremento de ventas es de
un 7% y se realizé un precio de venta unitario y costo variable de venta unitario ponderado ya que se toma en cuenta dos productos: fibra dptica y
el cable de cobre.

En cuanto al flujo de caja proyectado tabla # 11 se realiz6 a partir de las proyecciones y del estado de Resultados sumando depreciaciones:
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Tabla 11. Flujo de Caja Proyectado

CONCEPTOS ANOS
1 2 3 4 5
VENTA $636.370,17  $680.916,08  $728.580,21  $779.580,82  $834.151,48
COSTOS VARIABLES $529.029,68  $566.061,76  $605.686,08  $648.084,10  $693.449,99
COSTOS FI1JOS (Incl. Depreciac) $100.000,00  $100.000,00  $100.000,00  $100.000,00  $100.000,00
+ DEPRECIACIONES $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00
FLUJO DE CAJA PROYECTADO $ 13.340,49 $20.854,33 $28.894,13 $37.496,72 $ 46.701,49

Fuente: Documentos Internos de la empresa
Elaborado por: La Autora
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4.2.2. Costo Beneficio B/C

Es un indicador del rendimiento de cada dolar invertido, en términos de valor actual.
El costo beneficio para esta empresa es de 1,1>1, indica que el proyecto debe ser aceptado.

Tabla 12. Costo Beneficio

SUMATORIA DEL VALOR PRESENTE BIC

$ 89.086,84 1,11

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

4.2.3. Punto de equilibrio de las ventas proyectadas

Con los datos de la tabla # 10 de ventas proyectadas, se realizo el punto de equilibrio tabla #

11, lo que deberia vender los proximos afios para no perder ni ganar.

Tabla 13. Punto de Equilibrio para los proximos afios

CONCEPTO VALOR
PRECIO DE VENTA UNITARIO POND. $1,59
COSTO VARIABLE UNITARIO POND. $1,32
COSTOS FIJOS $ 100.000,00
PUNTO DE EQUILIBRIO $ 372.645,95

Fuente: Documentos internos de la empresa
Elaborado por: La Autora
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Tabla 14. Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
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Fuente: Documentos internos de la empresa
Elaborado por: La Autora
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4.2.4, Calculo VAN Y TIR

“Es la diferencia entre el valor actual de los flujos de caja que estara en capacidad de liberar el
proyecto para los inversionistas durante su duracién, y el valor actual de la inversion total en

el proyecto”. (Saenz, 2007)

Se realizaré el calculo del VAN para saber la rentabilidad del proyecto, considerando que si el
VAN es mayor a cero, el proyecto genera un rendimiento o rentabilidad, quiere decir que los

accionistas aumentan su riqueza.

La TIR hace que el valor presente de los flujos de caja sea igual a la inversion total. El criterio
de decisién es la siguiente: si la TIR es mayor que Kp, se debe aceptar el proyecto, si es lo

contrario se debe rechazar.

A continuacion se presenta los datos para calcular la tasa de descuento pertinente para el

proyecto:
Siendo;

Kp= Costo promedio ponderado del capital o tasa pertinente de descuento para el proyecto
Ke= Es el costo de los recursos propios

Kd= costo nominal de la deuda o tasa de interés pactada

We= participacion relativa (%) de la deuda en el financiamiento del proyecto

Wd= participacion relativa (%) de los recursos propios en el financiamiento del proyecto
CN=Costo Nominal de la deuda expresado en porcentaje

CP= Costo ponderado de cada fuente de financiacion expresado en porcentaje.
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El proyecto es financiado con el 12,50% (Wd) de préstamos y con capital propio es el
87,50% (We), lo que significa que la tasa de interés sera del 14% (Kd) y el costo de recursos

propios es del 16% (Ke). Con estos datos aplicamos la siguiente férmula:

Kp=0,16*0,875+0,14*0,125

Kp=0,14+0,0175

Kp= 0,1575= 15,75%
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En latabla # 12 se presenta el calculo de la tasa de descuento:

Tabla 15. Calculo Tasa de Descuento

TASA DE DESCUENTO PARA EVALUAR PROYECTOS

CONCEPTO VALOR $ PARTICIPACION CN % (Interes) CP %
%
PASIVO (PRESTAMOS) $ 10.000,00 wd 12,50% Kd 14,00% 1,75%
PATRIMONIO $ 70.000,00 We 87,50% Ke 16,00% 14,00%
$ 80.000,00 We+Wd= 100% Kp 15,75%

Fuente: Documentos Internos de la empresa
Elaborado por: La Autora
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A continuacion en la tabla # 13 el célculo del VAN y TIR:

Tabla 16 Calculo VAN Yy TIR

0 -$ 80.000,00 ($ 80.000,00)
1 $ 13.340,49 $ 11.525,26
2 $20.854,33 $ 15.565,18
3 $28.894,13 $18.631,45
4 $ 37.496,72 $20.888,60
5 $46.701,49 $22.476,35
TOTAL $9.086,84
VAN $9.086,84
TIR 20%

Fuente: Documentos Internos de la empresa
Elaborado por: La Autora

Segun el calculo realizado en Microsoft Excel el VAN es mayor a cero y la TIR con un valor
del 20% mayor a Kp del 15,75%, dando como resultado la aceptacion del proyecto generando

una rentabilidad mayor que el minimo requerido.
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. Conclusiones

e La empresa NYN se ha mantenido en el negocio de las telecomunicaciones por 14
afios por lo que es conocida por su cumplimiento y responsabilidad por lo que se
considera que con un buen plan de negocios podra recuperar el éxito de ventas que
tenia los afios anteriores.

e Del andlisis de los resultados econdmicos de los afios anteriores se puede concluir que
el cambio tecnoldgico de cable de cobre a cable fibra de Optica es la causa principal de
la disminucion de las ventas.

e Al aplicar un buen plan de negocios se considera que en el proximo afio podra a
empresa NYN llegar a un punto de equilibrio econémico que le permita continuar,
para luego en los préximos afios tener utilidades.

¢ Siendo el negocio de venta de cable de fibra 6ptica similar al negocio del cable de
cobre multipar, se considera que tiene experiencia suficiente para poder enfrentar el
cambio tecnoldgico.

e Al ser el personal de la empresa capacitado en el aspecto de educacion sera mas facil
la adaptacion a la venta del nuevo producto, mediante cursos o capacitaciones.

e Para hacer frente a la competencia y de acuerdo a la encuesta realizada es necesario
mantener un stock completo, por lo que se debe considerar conseguir crédito, en casi
de ser rentable.

e En caso de ser posible se debera considerar una disminucion de costos fijos de la
empresa.

e Teniendo la infraestructura y el conocimiento, la empresa N&N podra alcanzar los

valores de ventas de fibra Optica para alcanzar el punto de equilibrio sefialado
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De alcanzar las ventas sefialadas en las proyecciones segun el VAN y la TIR el

proyecto es rentable.

. Recomendaciones

Tener una estrategia a fin de mantener informados a los clientes sobre la calidad del
producto, y las facilidades de comercializacion que tiene la empresa N&N.

Estar en continua comunicacion con los clientes a fin de conocer oportunamente las
necesidades de los mismos.

Investigar sobre los nuevos clientes, a fin de hacer acercamiento a estos para informar
sobre las ventajas que pueden ofrecer la empresa N&N sobre la competencia.

Analizar las facilidades que ofrece la competencia a fin de ver si se puede igualar o
mejorar las mismas.

Ver la posibilidad de tener algun sub distribuidor en las diferentes provincias del pais,
lo que permitiria aumentar las ventas a nivel nacional.

Es recomendable mantener una buena comunicacion con el suministrador
internacional, con el objeto de tener informacidn técnica actualizada y en algunos
casos mejorar los precios del producto para ser mas competitivo

Dar soporte técnico a los clientes en base a innovaciones técnicas que informe el
suministrador internacional de cable de fibra dptica.

Es necesario la capacitacion periddica de todos los funcionarios de la empresa, de
acuerdo a las funciones que cumplen en la misma.

Estar informados de las mismas especificaciones y recomendaciones que realice la

empresa de telecomunicaciones (CNT) para mantener la tecnologia del producto.
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8. Anexos

ANEXO A

Balanza Comercial Total del Ecuador
Millones USD FOB
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Fuente: PROECUADOR

Elaborado por: Banco Central del Ecuador
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ANEXO B

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES Y JURIDICAS

INVESTIGACION PARA PROYECTO DE FIN DE CARRERA

OBJETIVO: Por medio de la presente solicito a usted se digne a responder la siguiente
encuesta con el objetivo de conocer sus necesidades y preferencias en cuanto al cable
telefénico multipar y la fibra dptica y también para mejorar el servicio de la empresa Narvaez
y Noboa.

Empresa:
Direccién:

Fecha:

1. ¢Qué Tipo de cable es el que més esta usted utilizando en la actualidad en sus trabajos
de instalacion?
a. Cable telefonico multipar
b. Fibra dptica
2. ¢ Qué cantidad de metros usted instala anualmente? (Aproximadamente)
a. Cable Telefénico multipar
b. Fibra dptica
3. ¢Que facilidades deberia dar el suministrador de cable de fibra dptica, para ser elegido
por usted?

4. ¢En cual de estas opciones cree usted que la empresa N&N deberia mejorar?

Servicio ()
Opciones de crédito ()
Precio ()

Tiempo de entrega ()
Facilidad de entrega del producto ( )

® o0 o
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f. Otros sefiale

5. ¢en cuanto a calidad, el producto requerido se ajusta a sus requerimientos a
comparacion de otros proveedores?

Sl

NO

6. cexiste una explicacion clara en cuanto créditos por parte de la empresa N&N?

Sl

NO

7. ¢A qué empresa o empresas realiz6 su Gltimas compras de cable telefonico multipar
y/o fibra Optica?

8. Califique del 1 al 4 los criterios mas importantes al momento de escoger los
proveedores? siendo; 1 el mas importante y 4 menos importante

a. Cercania ()
b. condiciones de pago ( )
c. Precios ()
d. tiempodeentrega ()
e. Otro__ sefale

Gracias por su colaboracion,

Valeria Narvaez.
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