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RESUMEN

El presente proyecto estudia la oportunidad de negocio mediante la oferta de una
empresa de “Desarrollo y Ejecucion de Proyectos Industriales”, que soporte a otros con
el inicio de actividades de manufactura, asi como también a otras empresas implementar
nuevos procesos de manufactura, renovar los ya existentes, ampliar sus plantas de
produccion, incrementar la capacidad, u optimizar sus sistemas existentes.

Este modelo de negocio, estd motivado inicialmente por el espiritu de
ecuatorianos convencidos de que sus habilidades, nivel académico y capacidad de
ejecucion, puede competir y superar la oferta de servicios que presentan otras empresas
de este sector a nivel global. El proyecto también se respalda con los indicadores de
mercado, la necesidad de empresas que oferten estos servicios pero que como oferta
basica estén la entrega de trabajos de alta ingenieria en disefio y construccion que
garanticen la aplicacion de estandares Optimos en calidad a costos adecuados y aseguron
el retorno de capitales de los inversores.

La estrategia a aplicar sera diferenciacion, basada en la excelente calidad de sus
productos y servicios. Segun las proyecciones financieras, este negocio presenta
ganancias desde el primer afio, estabilizandose en el afio 5to, presentando un ROI de
entre el 20%-25%, superando en 10 puntos porcentuales a sus competidoras locales.

Palabras clave: Ingenieria, proyectos, ejecucion, sanitario, optimizacion.



ABSTRACT

This project studies the business opportunity through the offer of a company
"Development and Execution of Industrial Projects", which supports others with the
start of manufacturing activities, as well as other companies to implement new
manufacturing processes, renew the already existing, expand their production plants,
increase capacity, or optimize their existing systems.

This business model is initially motivated by the spirit of Ecuadorians convinced
that their skills, academic level and ability to execute, can compete and overcome the
range of services offered by other companies in this sector globally. The project is also
supported by the market indicators, the need for companies that offer these services but
that the basic offer is the delivery of high engineering works in design and construction
that guarantee the application of optimal quality standards at adequate costs and ensure
the return of investors' capital.

The strategy to be applied will be differentiation, based on the excellent quality
of its products and services. According to financial projections, this business presents
gains from the first year, stabilizing in the 5th year, presenting an ROI of between 20%
-25%, exceeding by 10 percentage points its local competitors.

Keywords: Engineering, projects, execution, health, optimization.
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INTRODUCCION

El desarrollo o nivel industrial de un pais, es considerado como simbolo de progreso del

mismo, puesto que la industrializacion facilita el crecimiento econdmico sostenible.

El estado ecuatoriano ha venido promoviendo cambiar la industria nacional, con su plan
llamado, “cambio y/o diversificacion de la matriz productiva”. El principal interés es
equilibrar la produccioén y comercializacion de materias primas (condicion actual) con la
produccion y comercializacion de productos con valor agregado (condicion futura
esperada), identificando y apoyando directamente a varios sectores prioritarios de bienes y
servicios con el fin que el pais pueda tener mayores niveles de ingresos econdmicos.

(Boletin informativo de la Secretaria de planificacion y desarrollo 2014).

Este proyecto plantea el andlisis de incorporar en el mercado local, una empresa nacional
tenga relacion directa con uno varios de los ejes de la matriz, asi como, con la capacidad de
ofrecer productos y servicios que acompafien estos cambios a la industria local, realizar
proyectos o readecuaciones de instalaciones para plantas industriales, con la especialidad

de disenar, construir € implementar soluciones industriales integrales.



14

CAPITULO 1

Analisis del Macro Entorno

1.1 Justificacion.

Existen en el mercado varias condiciones y/o formulas que hacen que un negocio sea
exitoso o no, mi propuesta es fusionar dos circunstancias fundamentales para la creacion
de un negocio con altas probabilidades de éxito, el primero; es la pasion sincera de aportar
profesionalmente a forjar un lugar mejor lugar donde vivir y la otra es aprovechar las
oportunidades que el mercado nos da para hacerlo, esta propuesta de negocio tiene relacion
directa con las intenciones del gobierno ecuatoriano, que ha venido promoviendo cambiar
la industria nacional, con su plan llamado, “cambio y/o diversificacion de la matriz
productiva”. El principal interés de este plan, es equilibrar la produccion y comercializacion
de materias primas (condicion actual) con la produccion y comercializacion de productos
con valor agregado (condicion futura esperada), identificando y apoyando directamente a
varios sectores prioritarios de bienes y servicios con el fin que el pais pueda tener mayores
niveles de ingresos econdomicos. (Boletin informativo de la Secretaria de planificacion y
desarrollo 2014).

Una de las medidas adoptadas para apoyar el crecimiento y proteger a la industria
local, fue la imposicién o carga adicional tributaria a varios productos importados, esto,
como toda medida, tuvo afectados y beneficiarios, enfocdndonos en algunos de los
beneficiaros de esta medida, se menciona a la Industria de alimentos y bebidas, ya que
este sector fue uno de las aventajados, aumentando su demanda local de productos de
consumo masivo y enfrentdndose a la oportunidad de ampliar tanto sus lineas de
producto, asi como sus plantas de manufactura; de un momento a otro, la Industria de

alimentos y bebidas tuvo y sigue teniendo la necesidad de adquirir bienes tecnologicos,
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maquinaria especializada, servicios de instalacion, mantenimiento, readecuacion de
facilidades productivas, instalacion de servicios auxiliares y otros.

Mi propuesta es ofrecer productos y servicios que solventen las necesidades que
requiera la industria local, siendo nuestro principal producto, el desarrollo y la ejecucion
de proyectos Industriales, resumidos de la siguiente forma. Desarrollo: Conceptualizacion
de un proyecto, maquetas virtuales, disefio de procesos productivos que involucren varias
disciplinas de la Ingenieria tales como disefios Estructurales, Equipos de construccion y
de almacenamiento, fluidos, Eléctrica, Control y Automatizacién. Ejecucion: la
implementacion y/o construccion de disefios antes mencionados, construyendo las plantas
industriales, optimizandolas, readecudndolas e implementando soluciones industriales
integrales.

1.2 Tendencias del macro entorno.

Nuevas reglas para la comercializacion local fueron dadas entre el 2010 y 2011
en el Ecuador, las estrategias de los jugadores se han adaptado, aprovechando
oportunidades, dando oportunidades a otros, en mi caso de estudio, esta nueva
condicion de la Industria de alimentos y bebidas, que fue casi forzada a progresar
iniciando e impulsando algunas tendencias.

El nivel de industrializacion del pais no ha sido un modelo a seguir, ha sido
dependiente de la tecnologia foranea y su limitacion de ingresos, dada principalmente
por la demanda y venta de sus productos, los proyectos de industrializacidon, expansion,
optimizacion o readecuacion, eran pocos y de largo plazo.

En los ultimos afios, debido al bloqueo de importaciones en parte, la demanda
del consumidor local creci6 asi como también los ingresos de la industria, teniendo mas
fuentes de inversion, que les permite financiar sus necesidades de servicios y

tecnologia. De acuerdo al estudio de EKOS 2017, este sector ha tenido varios afios,
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tasas de crecimiento positivas, los periodos con variaciones mas bajas fueron, 2015 y
2016 con variaciones de 0,4% y 0,2%, esto como efecto de los efectos de la caida del
precio del petrdleo.

Para 2017 y 2018, las proyecciones oficiales mantienen su posicion de
crecimiento en la economia, las tasas proyectadas son: 4,4% y 5%, el sector incrementa

su participacion en el PIB, con una estimacién de 6,7% para 2018.

Evolucién y participacién en el PIB
sector industrias alimentos y bebidas

10% 1%
9%
a% * 66%
7%
6% L] 61%
5% ! & e 3 &
4% a % : o £6%
3% : ; 1 ;
2% ; ] ; 81%
1% 1 H
0% * . 46%
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2016 2016 ’2?1)‘7 ’2?%8
P) (p
@ Qecimiento(lzg) Participacién (Der)

Fuente : Banco Central del Ecuador

Grifico 1. Evolucion y participacion en el PIB sector industrias alimentos y bebidas

Fuente: Banco Central del Ecuador
Las condiciones mencionadas también exigen inmediatez en la aplicacion de los
servicios, por lo que restringen y/o limitan la negociacion y contratacién con compaiiia
de servicios del exterior, siendo los principales inconvenientes: lentitud en la asistencia
a la necesidad, falta de atencion personalizada, burocracia, costos logisticos altos por
movilizacion, alimentacion y estadia, condiciones de contrato mas grandes, costos
tributarios.

1.- Demanda de soluciones industriales inmediatas (por lo tanto, locales).
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2.- Demanda de servicios especializados, certificados inmediatas (por lo tanto,
locales).

3.- Demanda de servicios a costos adecuados para poder ser cubiertos en el corto
plazo, los costos se optimizan a tener residencia en los lugares de ejecucion, evitar
costos logisticos, estadia, impuestos y otros que se cargan a la compra de servicios a

compafia del exterior.

1.3 Analisis sectorial.

Identificaremos la oportunidad de desarrollo del negocio mediante el andlisis de
las 5 fuerzas competitivas que modelan una estrategia desarrollado por Michael Porter.
Este modelo nos permite entender la dindmica que influye en una industria, la posicion

estratégica de una u otra compaifiia, todo esto para desarrollar una ventaja competitiva.

AMENAZA DE
NUEVOS

COMPETIDORES
* BARRERA MEDIA

RIVALIDAD DE LA Y
» EOIAREETEIN NEGOCIACION DE
OF PROVEEDORES
ACTUAL

AMENAZAS DE
PRODUCTOS

SUSTITUTOS
s MEDIA

Grafico 2: Analisis del estado de Rivalidad de este segmento de negocio

Fuente: Elaboracion propia
El estado de la Rivalidad entre los competidores es dado por algunas variables,
entre ellas, detallara las consideradas como una oportunidad por alinear un

posicionamiento de la propuesta de este negocio:
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1.- La cantidad de competidores para el segmento de servicios de “Desarrollo y
ejecucion de Proyectos industriales”, es limitado, de hecho, la competencia identificada
y analizada, no son completamente comparativas, se diferencian por varias
caracteristicas, como especializacion operativa, certificaciones, maquinaria y equipos
entre otras, y esta es una gran oportunidad para elevar una ventaja competitiva en
diferenciacion de producto y la importancia de la empresa.

2.- El crecimiento del sector hara que baje la barrera de Amenazas de ingreso de
sustitutos, los consumidores preferirdn tener productos y servicios de cualquier nivel de
calidad para cubrir sus necesidades, con esto la oportunidad de fortalecer, la
especializacion, la diferenciacion y la importancia de las certificaciones, detalle en
Anexo 1.

3.- Se analiza el resultado de rentabilidad del sector en estudio, se enlistas las
cuatro compaiiia identificadas como competencia, teniendo como resultado un
promedio de rentabilidad del 10% respecto a sus ventas Anexo 2, durante los tres
ultimos afios, lo que se considera una industria rentable, se habia mencionado en el
Grafico 1, que la tendencia de la industria identificada como consumidora seguira
creciendo “6,7% en 2018, por lo que es importante asegurar la cobertura ya que dada la
facilidad de ingreso de sustitutos, el consumidor puede cambiar facilmente de

alternativa de compra.

1.4 Analisis de la competencia.
(Qué hace mas intensa la competencia?
e Cantidad de competidores

e Nivel de crecimiento del mercado
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e Productos estandarizados y/o diferenciados, los productos poco diferenciados
son los que generalmente viven en una guerra de precios.

En esta seccion se realizo una encuesta directa a varios de los consumidores potenciales,
una muestra de 8 empresas, representada por personas de contacto quienes demandan o
ejecutan directamente los servicios. En el jError! No se encuentra el origen de la
referencia., se detalla las preguntas y resultados del sondeo.
Se determina que los atributos mas valorados por los consumidores son: en orden de
prioridad: 1. Especializacion, conocimientos en los temas, 2. Precio, 3. Tiempo de
entrega, 4. Calidad de servicio, confianza, 5. Garantia de Trabajo, 6. Empresa
reconocida y/o recomendada.
En mi modelo de negocio propuesto, se posicionaran los atributos de Especializacion y
confianza (diferenciacion) y el precio, que tiene una ventaja versus al principal

competidor por ser una empresa local y tener una estructura de costos conveniente.

(e

EVA
ENGINEERING

Precio 4—[: >
=T

ALTO

BAJO

A 4

REDUCIDA T .
Especializacion AMPLIA

y confianza

Grafico 3: Mapa estratégico de la competencia en el segmento de Desarrollo y ejecucion
de proyectos industriales

Fuente: Elaboracion propia



20
CAPITULO 2

Oportunidad de negocio

(Qué tienen en comun la vision de estas compaiiias nacionales y multinacionales?

e Ser la opcion de bebidas que responda a todos los gustos y necesidades de la
gente (Cliente Potencial 1).
e Oftrecer alimentos de excelencia y alto valor nutricional (Cliente Potencial 2).
e Tener una produccion mas inteligente, practicas mas sostenibles (Cliente
Potencial 3).
e Elaboracion de productos confiables y saludables (Cliente Potencial 4).
En términos generales, el factor comun de las visiones de estas y varias otras compatfiia
productoras de alimentos, son las de continuar produciendo y hacerlo de forma maés
eficiente o innovadora, segln esta oferta de negocio, (1) “Desarrollo de ingenieria de
lineas de productos alimenticios” e (2) “Implementacion o construccion de esas lineas
de producto”; el analisis antes presentado, confirma que existe una oportunidad de
negocio y que se puede estimar el volumen de negocio por el nivel de participacion de

mercado de esas industrias en particular en la Industria Nacional o basado en los montos

de produccion ($).

2.1 Volumen de Negocio.

Se considera el volumen potencial de este negocio a toda la industria nacional
manufacturera, para enfocar los esfuerzos de arranque de operaciones, se enfocaré en la
industria Alimenticia Nacional, debido a los activos existentes (conocimiento y
competencia en este segmento), posteriormente, se buscara extender los servicios y
productos hacia otras Industrias, a medida que haya una linea de continuidad dada por

procesos comunes y separados por sus especificidades.

Esta iniciativa es respaldada por el nivel de aporte del sector de la Manufactura a la
economia nacional. Se evidencia que actualmente existe un movimiento de recursos de
inversion en este sector y que es el mas grande, significa que tendra esa tendencia en el
corto y mediano plazo; con ello, se plantear seleccionar un sector de la industria para
arrancar, con el tiempo seguir expandiéndose y buscando integraciones verticales y

horizontales, conforme se presente el entorno del mercado.



La manufactura y el comercio fueron las industrias con mayor aporte al producto intemo bruto.
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Grafico 4: Aporte de las industrias al PIB 2017

Fuente: Fuente SRI, modelo revista Gestion
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21



22

COMPOSICION INDUSTRIA ALIMENTICIA NACIONAL - ECUADOR

GRASAS Y ACEITE:
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PRODUCTOS LACTEOS
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ALIMENTOS VARIOS
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PROCESAMIENTO

PESCADO, CAMARON Y MOLINERIA
OTROS 4%
27% .

Grafico 6: Composicion de la industria Alimenticia Nacional

Fuente: Revista Ekos Especiales la Industria en Ecuador, 2017

Un analisis mas detallado nos permite evaluar una trayectoria entre el segmento
alimenticio posible y el potencial de asignacion de presupuesto dado por los beneficios
obtenidos de la operacion de cada compaiiia.

TRAYECTORIA EN SEGMENTO ALIMENTOS
PRODUCTOS LACTEOS

BEBIDAS

GRASAS Y ACEITES

PROCESAMIENTO PESCADO, CAMARON Y OTROS
PRODUCTOS CARNICOS

PANADERIA

MOLINERIA

ALIMENTOS VARIOS

Tabla 1: Trayectoria deseada en el segmento de alimentos

Fuente: Elaboracion Propia

EVALUACION POTENCIAL DE VENTAS INICIALES
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Grifico 7: Trayectoria deseada en el segmento de alimentos
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Fuente: Resultados de las compaiiia mas grandes de Ecuador 2017, Super Cias.
El plan comercial, nos ayudard a analizar profundamente el mercado, evaluar
competidores y aplicar tacticas y estrategias que eliminen el sesgo actual en cuanto al

nivel de confianza de la calidad de productos nacional, conocimientos y servicios.

2.2 Diseiio de Investigacion de Mercado.

Este modelo de negocio considera una interaccion comercial B2B (business to
business). Esta investigacion debe permitir recopilar el interés del producto y la
aceptacion de este modelo de negocio, la dindmica de compra, la capacidad de pago y si
hay presupuestos destinados para estos gastos. Se consideran los siguientes supuestos.

a. Los productos ofrecidos por este modelo de negocio “Desarrollo y Ejecucion de
proyectos industriales” son aplicables a toda la industria manufacturera.

b. Debido al conocimiento y dominio de procesos industriales alimenticios, se focalizara
el analisis en esta parte de la industria.

c. El producto no es de uso masivo, por lo que debe dirigirse a un publico especifico que
tenga acceso a informacion de funciones financieras de la empresa consumidora o
usuaria.

d. Metodologia: investigacion primaria

e. Método: entrevistas y cuestionarios (entrevista de profundidad).

f. Participantes: Personas involucradas en las areas de Mantenimiento, Proyectos y

Compradores de servicios y productos.

2.3 Realizacion de la investigacion de Mercado.
El supuesto que “debido al conocimiento y dominio de procesos industriales para la

produccion de alimenticios y bebidas, esta evaluacion se focalizara el anélisis en esta
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parte de la industria, seleccionando el mercado potencial inicial, que incluye a 13
compaiiia nacionales de alimentos, seleccionadas por estar entre las 100 més grandes y
organizados por su nivel de beneficios (resultados financieros del 2017).

Se identifica una mayor concentracion de las industrias de nuestro interés en la region
Costa y Sierra del Pais, en una relacion 95% (12) — 5% (1) respectivamente, sus
caracteristicas y condiciones de competencia son similares en cada region, la muestra
incluira la evaluacion de minimo el 50% de empresas en la Sierra (1) y en la Costa (6)

como representativas del entorno.

1 CERVECERIA NACIONAL 140,0 BEBIDAS 130,0 SIERRA'Y COSTA
2 PRONACA 45,9 ALIMENTOS 39 NACIONAL
3 SKRETTING 41,6 ALIMENTOS 20 SIERRA'Y COSTA
4 ARCA ECUADOR 38,1 B&A 6 SIERRA'Y COSTA
5 NESTLE ECUADOR 35,9 ALIMENTOS 60 SIERRAY COSTA
6 ARCA CONTINENTAL 33,7 B&A 3 SIERRAY COSTA
7 UNILEVER EC 33,5 ALIMENTOS Y ASEO 18 COSTA
8 IND PESQUERA SP 31,2 ALIMENTOS 42 COSTA
9 LA FABRIL 15,4 ALIMENTOS 83 COSTA

10 INDUSTRIAS REAL 13,7 ALIMENTOS 61 COSTA

11 INDUSTRIAS TONI 10,6 ALIMENTOS 48 COSTA

12 TESALIA 8,4 BEBIDAS 86 SIERRA

13 INDUSTRIAS DANEC 5,8 ALIMENTOS 46 COSTA

Tabla 2: Seleccion de compaiiias potenciales clientes (utilidad reportada afio 2017)

Fuente: Elaboracion Propia

La evaluacion considera identificar, cuan necesario es el producto de servicios ofertado
en este modelo de negocio, la aceptacion del producto, la facilidad de ingreso a trabajar
con dichas compaiiia, los presupuestos asignados.

La clave para que esta informacion contenga datos relevantes y ttiles, es el publico
entrevistado, deben ser personas dentro de las compaiiia que colaboren en areas
cercanas a la toma de decisiones y ejecucion de decisiones (Personal de Proyectos,

personal de Mantenimiento, Comprador), para ello se definen los siguientes perfiles.



Comprador Servicios Industriales

Comportamientos

Puntos de dolor

Bech mark

Buscan comparar
proyectoscon otras
plantas

Temasde interés
comercialesy de pais
Buscasolucionesy
mejorasa sus procesos a

cargo

Objetivos Porfesionales

Calificacién adecuadade los

proveedores

Proveedores que tengan

certificaciones

Proveedores que cumplan

conlacalidad adecuada

Proveedores que cumplan

con lostiempos contratados

Motivaciones

Demografia
Edad: 30-40
Genero: fememinos

Estado Civil:  N/A, casado

Radicaen: zonasimpl

Formacisn

Buscar optimizar los
costos
Encontraryformarlos
mejores proveedores
Encontrar el equilibrio

entre precioy calidad

Canales

Tener evaluaciones positivas

de sus ofertas

Estrategias claves

Comercial-técnica

Ingresos Anuales

$  30.000,00

Busqueda de opciones
on line, solicita visita
Consulta
recomendacionesasus

conocidos

Recibe visitas de

personal recomendado

Recibe propuestasde
servicios por correo

electronico

Solicitar visita para

presentacisén de servicios

Presentar experienciaen

proyectos previos

Presentar referencias,
certificacionesy

acreditaciones

Tabla 3: Perfil comercial, personal clave encargada de compras industriales

Fuente: Elaboracion Propia
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Jefe o Ingeniero de Proyectos

Comportamientos:
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Puntos de dolor:

Se actualiza

' constantemente en
tecnologia

Gusta de pasatiempos
tecnolégicos
Gustadelalectura
técnica
Buscasolucionesy
mejoras asus procesosa

cargo

Recorre laplanta

frecuentemente

Estaabiertoanuevas

mejores opciones

Mala calidad de trabajos

recibidos

Trabajos no concluidos

Precios muy altos para

aplicarun proyecto

Pocaespecializacison

tecnolégicaen proyectos

Incertidumbre del mercado

alahorade invertir

Demografia Objetivos Porfesionales Motivaciones:

Dejarlegado elbuen o

. . Reconocimientode su
Edad: 30-40 funcionamientode su . .
profesionalismo
planta
. Ganar laconfianza de Lamejor de susingresos

Genero: fememinos )

suslideres econsémicos

Cumplir el presupuesto
Estado Civil:  N/A, casado asignado, atiempoycon

estandares.

Serreferente de la
Radicaen: zonasimpl tecnologiayla

optimizacisn
Formacisn Canales Estrategias claves

Comercial-técnica

Ingresos Anuales

$ 30.000,00

Busqueda de opciones
on line, solicita visita
Recibe informacisén por
correoelectsnico
Consulta
recomendacionesasus

conocidos

Solicitar visita para
presentacisn de servicios
Presentar experienciaen
proyectos previos
Presentar referencias,
certificacionesy

acreditaciones

Tabla 4: Perfil comercial, personal clave de Proyectos industriales

Fuente: Elaboracion Propia
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EVALUACION INVERSION RECESION ' CONTINUIDAD PRODUCTO ACEPTACION

1 Qué frecuencia tienen sus inversiones de capital para proyectos X
nuevos?

Qué frecuencia tiene sus inversiones de capital para proyectos de
expansion o mejoras?

En periodos de recesion, cuanto tiempo se ha suspendido
presupuesto para ampliacion, mejoras, nuevas lineas.

En periodos de recesion, cuanto tiempo se ha suspendido
presupuesto nuevos productos

Cuantos afios considera su prediccion objetiva, la tendencia de

5 X
crecimiento de su segmento de industria
6 |Como se define el presuspuesto de inversion en su compaiiia X
7 |Esta Compaiiia prioriza la asignacion de presupesto a: X

Para la contratacion de un nuevo Proveedor de Desarrollo y
8 |Ejecucidn de proyectos, qué caracteristicas se consideran orden X
de prioridad?

9 |El enfoque de su Compafiia al comprar servicios técnicos es: X

10 (La contratacion de servicios técnicos considera: X

Su modelo de contratacidn en ejecucion de proyectos involucra
mayormente:

11

Tabla 5: Seleccion de compaiiia potenciales clientes

Fuente: Elaboracion Propia

2.4 Resultados de la investigacion de Mercado.

Los resultados de la evaluacion ratifican la existencia de una demanda para el modelo
de servicios propuestos, asi como se destaca las caracteristicas relevantes esperadas,
todo esto debe ser considerado como base de la estrategia general de la empresa y las

tacticas del plan comercial.

Resultados cualitativos:

Inversiones periddicas; Todas las industrias evaluadas, tienen presupuestos de inversion

anual, y los proyectos se discuten desde afos anteriores con la evaluacion de las
necesidades.

Comportamiento durante la recesion y continuidad; ninguna de las companias evaluadas

ha dejado de invertir en mejoras o en nuevos productos durante las etapas de recesion,
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el periodo méximo de cambio de planes y reajuste de proyectos ha sido entre 6 y 12
meses, por lo que las crisis usuales en nuestro pais, no detienen el funcionamiento de
estas compaiiias, aunque si cambian su modo de operar.

Producto y aceptacidn; La oferta de servicios de nuestra propuesta existen en el pais

dada en su mayoria por empresas extranjeras y unas pocas con calificaciones y know-
how baésico, la oferta de servicios especializados, acompaifiados por el desarrollo previo
(validacion virtual de los proyectos) tiene aceptacion y genera interés, hay apertura para
ofertar y empuja esta hacia la siguiente compuerta, precio.

Los resultados cualitativos concluyen que modelo de negocio planteado, tiene una
demanda de servicios especializados, los que deben tener altos estandares de calidad y
costos competitivos, evitar la burocracia, flexible para ajustarse, cambiar y adaptarse

velozmente, generar ideas y soluciones.

Resultados cuantitativos:

La evaluacion hecha, no pudo levantar informacion acerca del presupuesto destinado
para proyectos, ya que la informacion es confidencial por estar directamente relacionada
con las estrategias de competencia de cada compaiiia, asi como tampoco se puede
estimar el nimero de proyectos requeridos, de materiales que se venderian, desarrollos
y otros.

Para procurar un estimado monetarios usaremos la capacidad adquisitiva en dolares, un
estimado porcentual de cuanto de los beneficios de cada compaiiia se reinvierte por

politicas internas de inversion, mantenimiento o expansion.



Los estados financieros cargados en portales publicos (flujos de efectivo), son de
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utilidad para estimar que valores son asignados anualmente por gasto de “Adquisicion

de propiedades, planta y equipo”.

Dichos resultados permiten definir un Objetivo de ventas de introduccion, se plantea

iniciar el modelo del negocio con la pretension de acaparar el 1% del potencial de

Inversion que tienen las compaiiias seleccionadas, con esto definir toda la estructura

Comercial y Financiera del presente Proyecto.

COMPANIA

1 CERVECERIA NACIONAL 140,0

2 PRONACA 45,9
3 SKRETTING 41,6
4 ARCA ECUADOR 38,1
5 NESTLE ECUADOR 35,9
6 ARCA CONTINENTAL 33,7
7 UNILEVER EC 33,5
8 IND PESQUERA SP 31,2
9 LA FABRIL 15,4
10 INDUSTRIAS REAL 13,7
11 INDUSTRIAS TONI 10,6
12 TESALIA 8,4
13 INDUSTRIAS DANEC 5,8

Tabla 6: Gasto por Adquisicion de propiedades, planta y equipo

SECTOR

BEBIDAS
ALIMENTOS
ALIMENTOS
B&A
ALIMENTOS
B&A
ALIMENTOS
ALIMENTOS
ALIMENTOS
ALIMENTOS
ALIMENTOS
BEBIDAS
ALIMENTOS

GASTO EN
INVERSION
(MM)
37,4
21,5
26,9
10,9
6,03
29,4

15,5
10,6
37,3
10
13,9
53

% VS.
UTILIDADES

27%
47%
65%
29%
17%
87%
24%
50%
69%
272%
94%
165%
91%

Fuente: Supercias, Tabla Elaboracion Propia

“mnrurnuouonnono v,y ;s n n

33.660,00
19.350,00
24.210,00
9.810,00
5.427,00
26.460,00
7.200,00
13.950,00
9.540,00
33.570,00
9.000,00
12.510,00
4.770,00
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CAPITULO 3

Definicion estratégica

Identificar una estrategia competitiva, tomar acciones defensivas u ofensivas para
establecer una posicién comprensible en la industria, definir de manera eficaz las
fortalezas competitivas y conseguir el mejor rendimiento sobre las inversiones para la
compailia, son actividades cruciales que la compaiiia deben identificar adecuadamente y
deben estar basadas en sus circunstancias particulares. Esto les permitira tener una
posicion defendible en el largo plazo y superar el desempefio frente a sus competidores.
Desde un enfoque muy general de analisis de Industrias y definicion de estrategias, se
identifican tres estrategias genéricas, que pueden ser utilizables de forma individual o en
combinacion con otras. En la Industria de servicios de implementacion de proyectos en
Ecuador hay un déficit de profesionales adecuadamente capacitado o certificado
técnicamente, esta siendo atendida por servidores con formacion o capacidad basica,
esto comercialmente se ve adicionalmente afectado por los comportamientos de la
poblacion de profesionales de la “Generacion Y (millenialls 1981-1993) y “Generacion
7 (1994-2010) que tienden mayoritariamente a buscar ser independientes, a ser sus
propios lideres y ser emprendedores. Esto hace que la oferta profesional para hacer una
labor sea amplia (sin considerar su capacidad o calidad), que se ofrezcan precios muy

bajos y que como compailia tener una estructura robusta sea muy costoso.

3.1 Estrategia Genérica.

Con los antecedentes antes mencionamos, “La diferenciacion” seria una estrategia
genérica conveniente, la diferencia en productos y servicios se puede lograr de diversas
formas como el disefio o la imagen de marca, la tecnologia, el servicio al cliente,

atencion comercial especializada. La diferenciacion es la clave para tener utilidades
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superiores al promedio, también brinda proteccion en contra de la rivalidad, porque los
consumidores son leales a la marca, esto aminora la sensibilidad al precio, una empresa
con mejor capacidad adquisitiva puede enfrentarse al poder de los proveedores y
aminorar el poder de los compradores porque no ofrecen opciones parecidas.

La diferenciacion se daria desde los servicios que se ofrecen, en un proyecto de
implementacion de un sistema de limpieza de un sistema de produccion, el producto es

La solucion integral de Limpieza del sistema, este producto comprenderia de:

q Levantamiento integral del area 'y Visit Visita en campo, levantamiento de
isita en campo L . »
alcance datos técnicos con enfoque de ejecucion.

» . Evaluacion de los sistemas auxiliares
Evaluacion de la capacidad de los »
2 i N . No se hace actuales, como preparacion para
sistemas auxiliares (agua, aire, vapor) )
aseguramiento.

Oferta basada en levantamiento area,
3 iplanos, memorias de célculoy listados Aproximado Oferta especifica con evidencia.
de materiales real.

Ejecucién con mano de obra calificada, o L. o
] . . . Calificaciones, técnicas, acreditaciones
4 :iuniformada, asegurada, capacitada Parcialmente calificados . . .
. nacionales e internacionales.
certificada

Acompafiamiento de Ingenieros
Oficina técnica 100% acompainamiento :Acompafiamiento parcial :fiscalizadores de disefio, que pueden
enla obra de supervisores ajustar disefos con criterios técnicos
conforme avanzan las actividades

Tabla 7: Actividades y diferenciacion ejemplo
Fuente: Tabla Elaboracion Propia

La propuesta tnica de valor es “El socio que necesitas” Proyectos que agregan valor a
tus operaciones, repotencia tu industria sin preocuparte de calidad y costo.
3.2 Posicionamiento estratégico
A pesar del optimismo con el que el presente proyecto ha sido ejecutado, es importante
poner la mesa el importante ambiente de industria o negocio en el que compite, ya que
en este ambiente compiten muchas empresas y ninguna tiene una gran participacion en

el mercado ni influye con profundidad en los resultados y son grandes, pequefias y
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medianas. El rasgo que las convierte en un ambiente especial, es la ausencia de lideres
con suficiente poder para regular los acontecimientos. A las industrias que compiten en
estas condiciones, se las conoce como industrias fragmentadas debido a los recursos o
capacidades, algunas caracteristicas se enlistan abajo, estas se deben considerar al
monto de planear los objetivos y enfoques que el liderazgo de la empresa deba tener
para tomar decisiones:

- Barreras débiles para ingresar. Esta caracteristica es facilmente identificable, de
no existir no habria tantas compatfiia compitiendo. Aunque es una caracteristica
basica de este tipo de industria, acompanada de otras més fuertes puede no
afectar por completo a la empresa que se encuentra con esta posicion.

- Dificultad de establecer economias de escala. Al ser una empresa de servicios
dados basicamente por conocimientos intelectuales es dificil establecer ahorros o
una mejora en costos por la cantidad de trabajo, en este caso mayor cantidad de
trabajo resultara en la necesidad de tener mayores costos por necesitar de mas
personas para la ejecucion, y el conocimiento intelectual no es un producto que
se pueda negociar por volumen

- La curva de aprendizaje y la especializacion. En la etapa actual, la humanidad se
desarrolla en un medio completamente globalizado, e invadido por la facilidad
de adquirir conocimientos, de hecho, la “Generacion Z”, que la que actualmente
esta entrando al mercado laboral se caracteriza por buscar su propio
conocimiento y auto emplearse, en épocas anteriores acceder a la
implementacion tecnoldgica era algo complejo y costoso, hoy un robot se puede
comprar por internet, y llega a la casa del comprador en una caja pequefia con
instrucciones que un nifo puede seguir. Por lo que cualquier persona, inclusive

una sin preparacion académica universitaria, puede acceder a este mercado, un
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ejemplo real en esta industria es que una persona de bodega de herramientas,
identifico que para ser independiente, debe comprarse un equipo de soldadura
basico a un precio referencial de $450 (un salario basico con horas en Ecuador)
y tomar un curso gratuito por internet, al no tener los costos hundidos de una
estructura empresarial, con gastos de funcionamiento, personal, certificaciones,
maquinas especializadas para el trabajo, sus precios son atractivos y no solo que
aumenta la competencia sino que su ignorancia hace que dana el mercado, eso es
muy dificil de recuperar.

- Ventajas por Tamano. El simple hecho de ser una compaiia grande, no le da a la
compaiiia el poder de negociacidn, en ocasiones los compradores o proveedores
son lo bastante poderosos para mantener pequeias las empresas en la industria,
aunque con intencidn les compren a varias y alienten el ingreso de otras.

Estos antecedentes promueven a buscar alternativas y que el posicionamiento
estratégico de esta compaiia supere la fragmentacion, por definicion, los costos de
entrar son bajos, es decir, la gran parte de los competidores son pequeiios por lo tanto de
relativa debilidad que no amenazan con represalias.

Los resultados de un andlisis de Riesgo levantado indican varias aristas a considerar en
las tacticas de trabajo, con el fin de mitigar los impactos, Anexo 4 Andlisis de Riesgo:

- Producto debe completamente diferenciarse acompafiado de una mejor
experiencia de servicio de forma que se pueda aportar a la confiabilidad e la
marca

- Un analisis profundo del valor del producto permitira ofrecer lo que los clientes
especificamente requieren, y cuidar el valor de marca

- Lainestabilidad politica y financiera del pais requiere de estrategias financieras

que permitan la sostenibilidad a pesar de la incertidumbre
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- Un esquema diferenciado de administracion de Talento, que contemple las
caracteristicas e intereses de las generaciones y otorgue un modelo a gusto,
aportard a la disminucion de la rotacion de colaboradores y la evitar la pérdida

de experticia e intereses.

3.3 Ventaja competitiva.

Asociando algunos de los ejemplos mas populares de ventajas competitivas, como, por
ejemplo: tener en oferta productos mejores que los de la competencia, producir con
costos bajos, contar con una marca de valiosa, ofrecer una atencion al cliente
diferenciada y que genere experiencia, innovacion tecnoldgica, equipos de trabajo con
muchos talentos y experiencia. Cualquiera que sea la ventaja competitiva de esta
propuesta o la combinacion de varias alternativas, deberan hacer que la compania
resalte, se posicione, tenga resultados econdmicos.

Este mercado requiere caracteristicas en oferta puntuales que al momento no existen,
estas caracteristicas inmediatamente podran ser consideradas como competitivas ya que
al no ser de aplicacion comun tienen una mejor disposicion al precio y por lo tanto
permitird obtener mejores resultados y una posicion competitiva superior en el mercado.
Localmente Ecuador no cuenta con especialistas en varias materias de la ingenieria,
hasta el momento estas necesidades se solventan con la asistencia de personal
especialista del exterior, que, asi como tampoco cuenta con empresas con modelos
integrales de soluciones industriales.

Cuando la oferta es poca, los precios pueden ser mas elevados, esto pasa con las
especialidades, involucrar en el equipo de trabajo a especialistas requeridos por los

consumidores permitird tener mejores resultados.
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La sostenibilidad o que pueda mantenerse durante cierto tiempo dependera de que tenga
una solida estrategia de largo plazo que acompaiie a los clientes en todo su experiencia
en la recepcion del producto, desde la ilusion de tener una planta nueva, un proceso de
optimizacion de infraestructura para poder ofrecer reestructuracion de produccion,
aumentar su capacidad, ofrecer un nuevo producto u otra actividad, que el desarrollo y
la experiencia que viva en este procesos de la entrega del producto y debe estar
construida en base a un eje fundamental de empresa, y no sobre alguna circunstancia
puntual, por lo tanto la ventaja competitiva que este proyecto debe implementar, es la
diferenciacion en la experiencia del consumidor, la alta calidad de sus productos
(tecnologia y conocimiento) y el proceso de postventa.

La dificultad de que esta ventaja competitiva sea copiada dependera de que capacidad se
tiene para ofrecer una solucidn industrial y que tan pronto se pueda aplicar, esto se
puede lograr al contar con recurso humano comprometido que pueda ir a la par de esta
oferta, que aproveche las oportunidades de capacitacion para ser experto y que tenga los
medios para estar contento y fiel a la empresa, a pesar de que los mercados no son
estaticos y que se encuentran en un continuo proceso de transformacion, una
experiencia es dificil de copiar porque tiene muchos pasos y complementos, desde las
personas expertas, acompafiamiento en la implementacion, respaldos y memorias de
calculo, ajustes en vivo, seguimiento constante, por lo tanto, pueden cambiar las
condiciones en la evolucion natural del mercado pero la empresa cuenta la capacidad de

identificar estos cambios y ajustarse.

3.4 Plan estratégico de contratacion.
La estructura organizacional es fundamental en todas las empresas, identifica las

caracteristicas de como esta va a operar y se va a organizar, establece la autoridad la
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cadena de mando, la linea funcional, el organigrama y los departamentos funcionales,
entre otras.
Previo a establecer e implementar en la empresa, es necesario definir las principales
caracteristicas que definen la estructura organizativa de una empresa.

- Debe reflejar un un proceso continuo y flexible en el tiempo.

- Especializacién por areas, € incrementar la especializacion.

- Colaboracién y coordinacion entre departamentos.

- Identificar los perfiles que se buscan en las personas para el desarrollo de sus

funciones individuales.

- Adaptada a la estrategia que persigue la organizacion.

- Descripciones del cargo definidas claramente y entendidas.
Las estructuras formales suelen tener también estructuras informales que se conocen
como reales, una estructura informal de relaciones entre las personas de los equipos de
trabajo.
Inicialmente se definen las posiciones de acuerdo a los recursos existentes, los
emprendedores que arrancan con la idea y un socio co-ideario.
Inicialmente sus funciones estan enfocadas en abrir mercado en dar las bases del
funcionamiento de la empresa, investigar e implementar los procesos regulatorios
legales y en ejecutar las actividades laborales y comerciales de acuerdo a lo negocios

que se vayan consiguiendo.
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Apertura de mercado, Desarrollo de
ejecucion primeros Ingenieriay
2 proyectos operaciones

GERENTE
TECNICO 'Y
ADMINISTRATIVO

Ingeniero de

Ejecucién

ARRANQUE -1 ANO

-~

Grafico 8: Organigrama horizontal, Arranque 1 afo

Fuente: Elaboracion Propia

El segundo afio se prevé que la empresa ya esté constituida, que existan varios negocios
en marcha y trabajos por implementar, en ese momento se puede incorporar una funcion
que apoye las actividades administrativas, una oficina que compendie las personas y la
documentacion fisica, que haya una presencia que responda como empresa y cara hacia

potenciales clientes.

Apertura de mercado, Desarrollo de
ejecucion primeros Ingenieria 'y
proyectos operaciones

2DO ANO

Ingeniero de
Ejecucion

GERENTE
TECNICO 'Y

ADMINISTRATIVO Asistente

Administrativa

 Z

Grafico 9: Organigrama horizontal, 2do afos

Fuente: Elaboracion Propia
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A mitad del segundo afio se pretende incrementar el equipo técnico para continuar con
el desarrollo y la ejecucion de proyectos, asi como liberar de responsabilidades a la
gerencia de tal forma que esta pueda dedicarse al desarrollo de los negocios, a la
consolidacion del negocio, incrementar el portafolio y al andlisis de producto y nuevos

productos.

Consolidaciéon de mercado,
evaluacion de producto y
nuevo portafolio.

Desarrollo de Ingenieria y
operaciones

MITAD 2DO ANO

Ingeniero de
Ejecucidn,
disciplina 1

GERENTE Ingeniero de
TECNICO Y Ejecucidn,

ADMINISTRATIVO disciplina 2

Asistente
Administrativa

Grifico 10: Organigrama horizontal, Mitad del 2do afio

Fuente: Elaboracion Propia

Implementacion de un proceso de Seleccion aplicado como buena practica en otras
compaiiias reconocidas. Este sera dirigido por la Gerencia y ejecutado por la Asistencia
Administrativa. El concepto de Administracion de Talento Humano ha venido
evolucionado durante mas de 20 afios, las organizaciones han apostado por aplicar
planes de desarrollo y retencion en la administracion de talento, de tal forma que puedan
contar con aliados que alineados a sus estrategias busquen conseguir sus objetivos
personales mediante la puesta en marcha de un proyecto empresarial. La puesta en
marcha de una practica el adecuada de talento, ha mostrado tener buenos resultados
respecto a solucionar problemas de retencion de empleados, ya que varios analisis

muestran que es tres veces mas costoso el proceso de incorporacion de un nuevo



39

colaborador que el procurar la fidelidad de los mismos y avanzar con ellos ejecutando la
estrategia.
Ejecutado por la

asistencia Procesos
administrativa

Dirigido por la
Gerencia General

Reclutamiento

Empresarial
Desarrollo
PLANIFICACION Y Profesional
ADMINSITRACION DE
TALENTO HUMANO Programa de
reconocimiento

Grifico 11: Proceso de seleccion de personal

Fuente: Elaboracion Propia

Una vez, habiendo dado a conocer la empresa y sus servicios, habiendo vendido y
participado en proyectos importantes para las compaiiia clientes, y habiendo analizando
el mercado y su necesidad de productos, se incorpora un nuevo nivel de colaboradores
en el area de ejecuciones, un equipo de ejecucion técnica, soldadores y técnicos
mecanicos para la implementacion y montajes de los trabajos técnicos.

En este punto la Empresa se ha enfrentado a varias oportunidades de crecimiento,
habiendo entregado proyectos a satisfaccion, habiendo analizado la posibilidad de dar
saltos de incrementos de productos mediante la construccion e incrementando sus
servicios, todo esto significa un analisis significativo de montos de inversion y de

riesgo. Para surgir en base a un plan de crecimiento y de evolucion empresarial.
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Ejecucion de
Proyectos -
Construccion

Operaciones y

ejecucion
proyectos

e,

Grafico 12: Incorporacion de personal operativo para construccion

Fuente: Elaboracion Propia

Para poder asumir retos mas grandes, como construcciones enteras de facilidades

industriales, lo que requiere no descuidar los negocios existentes actualmente, se debe

coordinar las actividades de forma que permitan a las actividades actuales mantener su

buen ritmo de trabajo sin descuidar la calidad actual y al mismo tiempo que permita

incrementar a capacidad es servicio acogiéndose a los estandares de la calidad de

trabajo actualmente entregada. Para esta etapa, hasta la cual el analisis de este proyecto

llega, se dispone de intervenir con un grupo de acompafiamiento especialista, Gerencia

Administrativa para continuar y dar mejora a los procesos existentes, Oficina financiera

y contable, para cumplir el requisito legal del pais mas visible, la incorporacion de

servicios externos de asesoria legal y médica.
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SERVICIOS COMPLEMENTARIOS
LEGAL, MEDICO

JULIO ANDRADE

ol GERENTE
\J ADMINISTRATIVA
INGENIERO Y
ADMINISTRADOR
CONTADOR GENERAL \J
¥ ASISTENTE CONTABLE PO

J ASISTENTE PROYECTOS Y

_ ; ALISTAMIENTO
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COMPRAS Y LOGISTICAl
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INTERACCION

TECNOLOGO

PESARROLLO Y EJECUCION
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TECNOLOGO ELECTRICO

Grifico 13: Incorporacion de personal operativo para construccion

Fuente: Elaboracion Propia
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El proceso de Planificacion y administracion del recurso humano, tienen por concepto la
generacion de los “Descriptivos de Cargo” que son una guia para la seleccion adecuada
de los perfiles de profesionales que cada posicion requiere.

Definir varias caracteristicas necesarias para la ejecucion de las actividades, tales como
el proposito principal del cargo que describa los principales resultados previstos u
objetivos y los principales factores que distinguen este cargo de otros.

Las areas de responsabilidad, con sus actividades clave y los tipos de decisiones que se
toman. Claramente definir las responsabilidades en orden de importancia y los
resultados deseados para cada una de las responsabilidades, sin que estos sean un
limitante para el desarrollo adecuado, efectivo y eficiente de sus labores.

El reporte organizacional, con los nombres de cargos apropiados (donde aplique), este
indicara a personas se deben reportar los resultados, quienes son los lideres directos y/o
los lideres indirectos, a quién referirse en todos los casos. Interaccidon, pensando en el
futuro de la empresa, y que debe ser de funciones regionales se agrega un espacio en el
que se deben llenar las influencias sobre este cargo, de fuentes externas e internas y la
regularidad con que ocurre el impacto que este cargo tiene sobre otros, se refiere a si
deben tratar con proveedores, con clientes, con agentes reguladores del gobierno u otros
involucrados. Definicidon de los conocimientos indicar conocimientos, habilidades y

experiencia especificos requeridos, para realizar las responsabilidades del cargo.



43

CAPITULO 4

Plan comercial

Los proyectos empresariales, requieren trabajar muchas horas, investigar, estudiar,
mucha dedicacion, recaudacion de fondos, formar equipos fuertes e innovadores, todas
estas actividades requieren mucho esfuerzo para cumplir la propuesta unica de valor que
es “Ser el socio que necesitan” Proyectos que agregan valor a tus operaciones,
repotencia tu industria sin preocuparte de calidad y costo. ;Cuanto se debe cobrar por
todo este esfuerzo?, cuanto realmente cuesta?, ;cuanto estan los clientes dispuestos a
pagar por este servicio?

Existen en la academia y en las buenas practicas, varias lineas que modelan la estrategia
de precios, sin embargo, hay dos aspectos que siempre lo definiran, ;cuantos
competidores ofrecen el mismo servicio?, ;cuanto valor percibe el usuario que recibira

y por el que estd dispuesto a pagar X valor?.

4.1 Precio.
Este proyecto sustenta los precios basados en una estructura que permita recuperar los
costos y genere un margen para mantener los costos fijos y adicionalmente que
proporcione una rentabilidad anual re-capitalizable, estos montos marcaran la estructura
de precios durante los primeros cinco afios, tiempo considerado para posicionar la
empresa, los servicios y tener una reputacion en si misma.
Los margenes esperados y mas adelante detallados en la seccidon 4.5 estan basados en la
siguiente expectativa.

4.1.1 Realista, considera el crecimiento de la industria anual proyectado en base

al los histodricos sustentados en Capitulo 1 y Capitulo 2.
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4.1.2 Optimista, considera el vender la mayor cantidad de proyectos posibles al

que se pueda ser invitado, basados en la capacidad operativa y en el escenario de

presupuestos con el que cuentan los potenciales clientes.

4.1.3 Pesimista, el escenario pesimista muestra un crecimiento que permita

mantener el punto de equilibrio y sustentado por la inflacion

ESTRUCTURA DE COSTOS
Costos de Mano de Obra Directa

% DE TRANSFERENCIA JUSTIFICACION
115% |Recuperar costo total y gastos patronales

Materiales Directos

115% |Recuperar inversion y cubrir costos logisticos

Transportes y Logisica

115%|En caso de no ser cubiertos en materiales

Gastos administrativos

15% |Amortizado en varias ventas mensuales

Rentabildad Deseada

20% |Rentabilidad esperada por accionistas

Rentabilidad Potencial

10% | Dependiendo del proyecto y de la oportunidad

Tabla 7: Estructura de Costos

Fuente: Tabla Elaboracion Propia

Basados en la matriz de Philip Kotler, que establece el posicionamiento de la empresa

en base a precio y calidad del servicio percibido por el cliente, estos precios se

encuentra ubicados en el sector adecuado, tomando vetaja de su propuesta Uinica de

valor ser “El socio que necesitas” Proyectos que agregan valor a tus operaciones,

repotencia tu industria sin preocuparte de calidad y costo.

ALTO Sobre valorado

CALIDAD

BAJO

MEDIA Bien valorado

Altamente

Premium
Valorado

Promedio

Economico

BAJO MEDIA ALTA
PRECIO
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Grafico 14: Matriz precio calidad Philip Kotler

Fuente: Grafico publico en internet

El precio de este tipo de productos, por ser montos importantes de inversion para los
clientes usuarios, estan sujetos a una evaluacion profunda de costo beneficio y retorno
de la inversion, por lo que adicionalmente al monto, compiten en una matriz de
cumplimento del beneficios agregados, que permitan a los clientes evidenciar el

beneficio en el mediano y largo plazo.

Materiales y tipo 4 0,07
Tiempo de garantia de producto 5 0,09
Hora hombre ingenieria 4 0,07
Hora hombre operador 4 0,07
Especialista Seguridad Industrial 5 0,09
Servicio postventa del producto 5 0,09
Certificaciones 1SO, SME, ASM, 5 0,09
Certificaciones software 5 0,09
Calificacién operadores (soldadura, electricos) 5 0,09
Reputacion empresarial 5 0,09
Estatus frente a entidades estado trib. y pat. 5 0,09

CALIFICACION 95%

Tabla 8: Matriz cualidades a evaluar

Fuente: Elaboracion Propia

Quienes pretendan tener, fabricar o construir alguno de los productos, deberd cumplir
primero un minimo de 91% de cumplimiento del estandar y tener la mayor calificacion
de entre los contendientes.

Esta serie de cualidades a cumplir como requisito previo, es parte de la estructura de
costos que el precio debe considerar, la agilidad y estrategia que se implemente para que
los costos administrativos sean capaces de absorber estos y no incrementen el costo
base, juega un papel crucial para la venta., asi como el valor agregado percibido por los

compradores y usuarios.
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4.2 Producto.

El portafolio de productos estd basado en la entrega tangible de cada ciclo de un proceso
productivo, inicia por el desarrollo del mismo y avanza encadenandose vertical u
horizontalmente, cada uno de estos productos tangibles, debe cumplir en si mismo la
propuesta de valor “El socio que necesitas” Proyectos que agregan valor a tus
operaciones, repotencia tu industria sin preocuparte de calidad y costo.

A continuacion, se ejemplifica un listado de productos dentro de un ciclo:

Desarrollo
Ingenieria
Eléctricay Fab. Tanque
Control contenedor
Sistema de
tratamiento de

| . PrquCto apricacion
pterCOpEXl terminado Racks
on equipos tuberias
: abricacion
Montaje de e
equipos
quip Producto

Grifico 15: Ciclo /proceso de produccion

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico 16: Vista de proceso de produccion

Fuente: Grafico publico en internet

Portafolio de productos (ilustrados arriba):

1. Desarrollo de Ingenieria de detalle (Planos conceptuales y de construccion)

2. Fabricacién Tanques sanitarios (bajo normas sanitarias y mecanicas)

3. Fabricacion y montaje de tuberias sanitarias (bajo normas sanitarias y mecanicas)
4. Montaje de equipos en sitio (basado en planos conceptuales y de proceso)

5. Construccion de tableros de control de Fuerza (Energizacion de sistemas)

6. Control y automatizacion de procesos.

Este tipo de productos, debido al costo, a la inversion, al funcionamiento en el mediano
y largo plazo, requieren una serie de caracteristicas tangibles y de garantia, por ello,
cada producto tiene un proceso especifico y hoja de vida llamado Dossier de Calidad.
Listado de entregables en Dossier de calidad, Ejemplo producto “Tanque Reserva:

e Disefio estructural estatico y sismico

e Modelado 3D & Planos de detalle



e Construccidn del sistema
e Certificacion de Mano de Obra
e Certificado de Materiales

e Libros de Obra, avance de las actividades

Mo RameINIO£VA 04121000002 PLEPED V- @
Stucynameststic 1Oefut)

Meshtype: Shell Mesn Using Surfces

&

URES (mm)

3.621e+000

3.320e+000

. 3018e+000

- 2716e+000

- 2414e+000

- 2112e+000

1811e+000

1509e+000

~ 1207e+000

_ 9053e-Q01

6035e-001

3018e-001

1000e-030

Griafico 17: Ejemplo de un entregable, “Disefio estructural, estatico y sismico”

Fuente: Elaboracion propia
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Debe existir un listado de entregables similar con una variacion dependiendo el tipo de

producto y uso, todo esto respalda el nivel técnico aplicado en cada producto, la

durabilidad y la calidad.

4.3 Plaza.

Este modelo de negocio es considerado B2B, Business to Business, este portafolio de

productos tiene canales industriales y plantea un crecimiento por industrias y por

regiones.
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4.3.1 Tipo de modelo, B2B; este modelo describe las transacciones comerciales
entre empresas, como entre un fabricante y un mayorista, o entre un mayorista y un
minorista.

4.3.2 Mercado Objetivo, para estos productos el mercado objetivo es la industria
manufacturera alimenticia, iniciando por la fabricacion de lacteos, avanzando por

derivados, implementando productos comunes para varias industrias.

2020 2021 2022 2023 2024 2025

Industria
mineray
petroleos

Industria Industria
alimenticia manufacturera

Regidn Sierra Regidn costa Regién amazdnica

Exterior, Pais Exterior, Pais Exterior, Pais
1 2 3

Grafico 18: Migracion entre sectores de la Industria y hacia el exterior

Fuente: Elaboracion propia



Industria

alimenticia

1. Ingenieria
detalle

Industria
manufacturera

Industria minera y
petréleos

2. Tanques
Sanitarios

3. Tuberias

[ 4. Montajes ]

5. Fuerzay
Control

Grafico 19: Compatibilidad de Productos en las diferentes industrias

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.3 Canales de distribucion; en la presente basada en lo digital, la expectativa

es que el principal canal de distribucion esté en linea, y que los productos ofertas se

encuentren tanto en plataformas digitales “enfocadas en los compradores B2B”, en las

publicidades empresariales escritas “enfocada en Propietarios, Accionistas, Gerentes y

Directores”, y en el tradicional puerta a puerta, para dar a conocer el modelo de Negocio

a los requisitores diarios “Enfocada en los Lideres de las areas operativas, jefes de

mantenimiento, Produccion, Proyectos”.

REQUISITORES

J. MANTENIMIENTO

PUERTA A PUERTA |PLAT DIGITALES REVISTAS NEGOCIOS
X

J. PROYECTOS

X

J. PRODUCCION

X

COMPRADOR

J. COMPRAS

GERENTES

DIRECTORES

PROPIETARIOS

ACCIONISTAS

X | X [X|Xx

Tabla 9: Matriz canales versus requisitores

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.4 Area Comercial; Este tipo de productos son muy especializados, los
mejores vendedores para los mismos son personal técnico, que conozca a profundidad
las caracteristicas del producto, el funcionamiento, los diferentes escenarios de
actividad.

Este proyecto de Negocio requiere mantener una estructura Comercial bastante
controlada al arranque de las operaciones, con una estimacion de tiempo de 6 afios,
tiempo en el que promocionara los servicios de la empres, los productos y se
posicionara la marca.

Vendedor: El tipo de vendedor de este producto es técnico es un solucionador de
problemas. Su trabajo es comprender las necesidades del cliente y proponer posibles
soluciones. Tener la capacidad de ejercer las preguntas correctas y de asegurarse que el
cliente entienda sus propuestas.

También crear una vision para el cliente de la solucion, que estas se ajusten a las
fortalezas de su empresa y obtenga la aceptacion del cliente. Algunos diran que ese es el
trabajo de la persona de ventas, pero creo que la mayoria de la gente de ventas no es lo
suficientemente técnica para hacerlo.

Director: Mantiene el perfil anterior se incrementando las actividades de
direccion y estratégicas; dirigir, supervisar las politicas de ventas, objetivos e iniciativas
de la organizacion. Establecer estrategias de ventas a corto y largo plazo, evaluando la
efectividad de los programas de ventas actuales. Recomendando mejoras de productos o

servicios para mejorar la satisfaccion del cliente y el potencial de ventas.
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/VENDEDOR \

* Perfil técnico (ingeniera/o).
(s %) * Conocedor del Producto.

* Facilidad de intereacionarse
* Conocedor de la Compaiiia
Conocedor de la Industria
Conocedor de los Procesos

industriales /

Grafico 20: Perfil vendedores.

Fuente: Elaboracion propia

\ /DIRECTOR \

» Caracteristicas del vendedor

* Conocimiento de la Industria
Nacional

* Conocimeinto de la empresa a la
que representa

* Capacidad de dirigir la estrategia

/ K y la efectividad de los programas/

Grafico 21: Perfil Director comercial.

Fuente: Elaboracion propia

4.4 Promocion.

Como este negocio, socializara y difundird en primera instancia a la empresa prestadora
de servicios, asi como a los productos que oferta?. Es bien conocido que en esta era de
tecnologia, comunicacion y globalizacion la informacidn se encuentra en primera
instancia en la web. De ahi que se identifica que los productos de este modelo de
negocio no estandares no aparecen como resultados de una busqueda simple en Google,
basados en el detalle de tipo de negocio B2B y canales de distribucion Puerta a Puerta,
Web, medios sociales y revistas Negocios. La estrategia comercial apunta al detalle de

todos esos canales.
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Grafico 22: Desarrollo comercial de imagen y publicidad.

Fuente: Elaboracion propia

4.4.1 Relaciones: visitas directas de vendedor técnico hacia requisitores
4.4.2 Contactos: visitas directas de vendedor técnico hacia requisitores
4.4.3 Ventas: en puntos de uso, fabricas y oficina central

4.4.4 Publicidad: Web y revistas de negocios

INBOUND MARKETING OUTBOUND MARKETING

Pagina Web Volantes para entregar en cliente
Revistas de Negocios E-mails
Medios sociales Visitas a clientes en sus plantas

Tabla 10: Relacion Inbound - Outbound.

Fuente: Elaboracion propia
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4.5 Plan de Ventas.

Contar con un plan que soporte la planificacion operativa de la empresa y permita
conocer la prevision de ingresos como resultado de las ventas ejecutadas es vital para el
funcionamiento adecuado del negocio. Mediante esta prevision la empresa podra
adaptar la estrategia de la organizacion e ir modificando todos o algunos de los aspectos
que intervienen en el proceso de venta para mejorar sus resultados.

El plan de ventas para el presente proyecto empresarial considera las ventas proyectadas
como objetivo para los periodos anuales basados en un plan de mercadeo paralelo. En el

plan anual de ventas, se mantienen plasmados los principales escenarios en los que

puede desarrollarse las transacciones comerciales en el mediano y largo plazo.

ANO 7
S 762,94

ANO 6
$ 610,35

ANO 5
S 488,28

ANO 4
$ 390,63

ANO 3
$ 312,50

ESCENARIO CRECIMIENTO ANO1 ANO 2
REALISTA $ 200,00

$ 250,00

OPTIMISTA 40% $ 200,00 [ $ 280,00 $ 392,00 | $ 54880 | S 768,32 | $1.075,65 | $ 1.505,91

PESIMISTA 10% $ 200,00 [ $ 220,00 | $ 24200 | $ 26620 | S 292,82 | S 322,10 [ $ 35431

Tabla 11: Proyeccion de ventas anuales, en miles de dolares

Fuente: Elaboracion propia

El escenario realista considera el crecimiento de la industria anual proyectado en base al
los historicos sustentados en Capitulo 1 y Capitulo 2.

El escenario optimista considera el vender la mayor cantidad de proyectos posibles al
que se pueda ser invitado, basados en la capacidad operativa y en el escenario de
presupuestos con el que cuentan los potenciales clientes.

El escenario pesimista muestra un crecimiento que permita mantener el punto de

equilibrio y sustentado por la inflacién.
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Tabla 12: Concentracion de ventas por trimestre

Fuente: Elaboracion propia

El escenario pesimista refiere a no tener ventas en el inicio de afio y tener la mayor
concentracion de ventas hacia el final, esta es una realidad en una empresa de este tipo
al inicio de sus operaciones, ya que al iniciar no serd la opcion principal del cliente y
sera considerada, de ser el caso, para las ejecuciones de proyectos de final de afio por
liberacion y consumo de presupuesto de las empresas contratantes.

Los escenarios; realista, optimista, pesimista, refleja una concentracion de ventas
particular, que responde ya a un nivel de posicionamiento de la empresa en el mercado
y a la ejecucion de un plan de ventas controlado, el realista e optimista son escenarios
buenos e ideales de trabajo, ya que mantendrian una estabilidad relativa en la operacion

de servicios, una cantidad de ventas casi equilibrada en cada trimestre del afo.
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4.5.1 Acciones para generar ventas; acercamiento a nuevos clientes para mostrar
portafolio de servicios, productos y levantamiento de necesidades en las que se puedan
dar opciones de soluciones.

4.5.2 Uso y aprovechamiento de los canales de venta B2B, con la completa
asistencia presencial del Gerente técnico a los clientes, debe mantener un flujo constante
de ofertas de servicios que cubra la demanda de los clientes y potencie las ventas.

4.5.3 Los precios deben mantener apego a la estructura mencionada en 4.1,
cubrir los costos, y procurar una rentabilidad minima de punto de equilibrio més la
potencial situacional del cliente, qué busca el cliente?, con que presupuesto cuenta?, que
capacidad de pago tiene? Etc.

4.5.4 En productos como la Ejecucién del proyecto (construccion) el precio
podria absorber los gastos de desarrollo de ingenieria, por lo que los clientes podran
identificar esta modalidad como ahorro.

4.5.5 Conocer profundamente el portafolio de productos o servicio ofrecido, el
conocimiento detallado, convierte cualquier particularidad en factores diferenciadores
que redunden en los beneficios que se convierta en ventaja.

4.5.6 Conocer el mercado en el que compite este portafolio, quién es
competencia y cudl es la oferta existente a través de un estudio de mercado. Una vez
comparados se identifica las ventajas competitivas que hagan que los potenciales
quieran y valoren estos servicios.

4.5.7 Conocer la fuerza de ventas de tu producto. La capacidad y cualidades de
las personas encargadas de las ventas es clave, ya que deben conocer la red de

distribucion, los beneficios y estar completamente capacitados.



ESCENARIO

REALISTA

CRECIMIENTO ANO1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

ANO 6

ANO 7

$ 200,00 | $ 250,00 | $ 312,50 | $ 390,63 | $ 48828 | $ 610,35 | S 762,94

COSTO FlJO $ 1000|$ 1250|$ 1563 |S 1953 |S 2441(S$ 3052|$ 3815

DT:ES(..‘I-I'(())SS $ 160,00 [ $ 200,00 | $ 250,00 | S 312,50 | S 390,63 | $ 488,28 | $ 610,35
MARGEN 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%

UTILIDAD $ 3000|S$ 3750|S$ 4688 |S$ 5859|S 7324 |$ 9155|S$ 11444

Tabla 13: Escenario Realista, rentabilidad esperada por los accionistas

ESCENARIO

Fuente: Elaboracion propia

CRECIMIENTO ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

ANO 6

ANO 7

OPTIMISTA

40% $ 200,00 | $ 280,00 | S 392,00 | S 54880 | S 76832 | $1.07565 | $ 1.505,91
COSTO FIO S 800|$ 11,20|$ 1568 | S 21,95|S$ 30,73 |$ 4303|S$S 6024
COSTOS
140,00 196,00 274,40 384,16 537,82 752,95 1.054,14
DiRECTOS. | ° $ $ $ $ $ $
MARGEN 26% 26% 26% 26% 26% 26% 26%
UTILIDAD S 5200|S$ 7280 |S 101,92 |S 14269 | S 199,76 | S 279,67 | S 391,54

ESCENARIO

Tabla 14: Escenario Optimista, rentabilidad posible

Fuente: Elaboracion propia

CRECIMIENTO  ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

ANO 6

PESIMISTA

10% $ 200,00 [ $ 220,00 | $ 242,00 | $ 26620 |$ 292,82 |$ 322,10 | $ 354,31
COSTOFNO |$ 1000 |$ 1100($ 1220(¢$ 1331($ 1464|$ 1611|S$ 17,72
DICI?IES:T(:)SS $ 180,00 [ $ 198,00 | $ 217,80 | $ 239,58 | $ 263,54 | $ 289,89 | $ 318,88

MARGEN 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
UTILIDAD $ 1000|S$ 11,00|$ 12,10|S 1331 |S$S 1464 S 1611 | S 17,72

Tabla 15: Escenario pesimista, rentabilidad minima o no rentabilidad

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 5

Analisis financiero

La evaluacion financiera soportara la decision de invertir o no en un proyecto,

inicialmente se estableceran los objetivos generales.

También se identificara si el proyecto retorna la inversion en corto, mediano plazo o

largo plazo.

Por otra parte, puede ser comparado con otros proyectos del mismo segmento y evaluar

que tan conveniente es la inversion en este.

5.1 Supuestos Generales.

Este proyecto es un modelo de negocio Bussiness to bussines (B2B), recibe impacto
directo del comportamiento de la industria nacional (especialmente en primeros afios de
funcionamiento), posteriormente se vera menos afectado al expandirse hacia otros

paises.

Las variables principales, son la estabilidad y el crecimiento industrial nacional, el
crecimiento de PIB que es un indice que adicionalmente a su valor, soportara la
prediccion de si el sector privado del Pais cuenta con capital para invertir internamente.
El proyecto considera inicialmente el volumen potencial de toda la industria
manufacturera nacional, iniciando operaciones en la industria Alimenticia, y
posteriormente extendiendo los servicios genéricos hacia otras Industrias.

Otras variables macro que se considera son: tasa activa de interés, riesgo pais, usando
como fuentes JP Morgan y FMI y para los escenarios optimista y pesimista, una

desviacion estandar de los ultimos 5 afios de los mismos.
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Este proyecto se enfoca en ingresar en el sector de las prestadoras de servicios
industriales, enfocando sus estrategias a tomar una porcion de este mercado, mediante el

desarrollo de la diferenciacion a nivel de empresas prestadoras globales.

Las proyecciones de costos, gastos, inversiones y ventas, consideran hacer una ventaja
de la produccion local y de los recursos humanos locales, evitando gastos excesivos por
la logistica del personal e ingresos y salidas de divisas, todo esto en comparacion con

una empresa competidora extranjera.

INDICES PIB 2,20% 1,70% 1,80% 1,60% 1,80%
ECONOMICOS INFLACION 1,40% 1,50% 1,70% 1,70% 1,80%
DE PAIS RIESGO PAIS 7,52% 7,52% 7,52% 7,52% 7,52%
TASA INTERES 11,83% 11,83% 11,83% 11,83% 11,83%

Tabla 16: indices para supuestos macroeconémicos

Fuente: Elaboracion propia, informacion publica

5.2 Estructura de capital y financiamiento.
Relacionar la estructura de capital con el valor de la empresa, con el objetivo de poder
incrementar en el segundo a través del primero.

5.2.1 Composicion de la primera etapa

Esta estructura estara compuesta por el 80% de capital propio y el 20% de
deuda, el capital propio serd aportado por los accionistas en partes iguales, este valor se
invertira en capital de trabajo y en la adquisicion de insumos necesarios para el primer

afno de operacion.

CAPITAL PROPIO CANTIDAD

\ey\\[o] | EQUIPO COMPUTACIONAL | $ 2.000,00 | $ 1,00|$  2.000,00
SOFWARE $ 3.500,00 | $ 1,00|$  3.500,00

OFICINA ARRIENDO $ 12000($ 12,00[$  1.440,00

SALARIOS $ 112500 $ 12,00 $  13.500,00

.05 01 UNIFORMESREPRES | S 120,00 $ 2,00 $ 240,00
PUBLICIDAD Y PROMOC | $ 120,00 | $ 1,00 $ 120,00
CONSTITUCION $ 1.200,00 | $ 1,00 | $  1.200,00

$ 22.000,00
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Tabla 17: Detalle de asignacion de Capital propio

Fuente: Elaboracion propia
Por otra parte, se debe adquirir deuda con una institucion financiera correspondiente al
20% del valor de inversion necesaria inicial, esta se adquirira con un banco local a un
plazo de 3 afios, amortizacién mensual y tasa de interés del 11.83% correspondiente al

producto financiero en el segmento PYMES.

ESTRUCTURA DEL CAPITAL

$ 22.000,00
$  5.000,00
$ 27.000,00
81,00%
PORCENTAIJE 19,00%
100,00%

Tabla 18: Detalle de estructura de financiamiento de capital

Fuente: Elaboracion propia
5.2.2 WACC
El costo de capital ponderado arranca en 16,79% con la estructura de
financiamiento inicial de 81% de capital y un 19% en deuda , siendo el WAAC objetivo
de 13,66% en el afio 5 con una estructura del 30% de capital y un 70% de deuda, con
ello se ha reducido el costo asumiendo un riesgo de apalancamiento similar al promedio

de las empresas de construccion e ingenieria global.

El célculo se ha realizado en base a la siguiente informacion:

ESTRUCTURA DE < ~ o .. .. o
CAPITAL ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 OBJETIVO
CAPITAL 81,00% 62,00% 20,00% 28,00% 25,00% 27,00% 52,00%
DEUDA 19,00% 38,00% 80,00% 72,00% 75,00% 73,00% 48,00%
CAPITAL (WACC) 14,49% 11,09% 3,58% 5,01% 4,47% 4,83% 9,30%
DEUDA (WACC) 2,30% 4,59% 9,67% 8,70% 9,07% 8,83% 5,80%
'WACC 16,79% 15,69% 13,25% 13,71% 13,54% 13,66% 15,11%

Tabla 19: WACC proyeccion y cambio anual

Fuente: Elaboracion propia
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WACC WACC
E S 22.000,00 Fondos propios E S 24.883,20
D S 5.000,00 Deuda Financiera D S 66.018,52
Ke 17,89% Coste Fondos Propios, Capital Asset Pricing Model Ke 17,89%
Kd 11,83% Coste de la Deuda Financiera Kd 11,83%
t 32,44% Tasa impositiva t 32,44%
WACC 16,79% WACC 13,66%
Tabla 20: WACC inicial y objetivo en el aio 5 de operaciones
Fuente: Elaboracion propia
CAPM
Rfi 2,94% Tasa libre de riesgo (bonos Tesoro USA 10 afios
Rc 7,52% Riesgo Pais
Beta BL 1,01 Beta de la industria (Engineering/Contruccion) Damodaran
Rmi 10,30% Rentabilidad esperada del mercado (S&P 500 5 afios)
Ke 17,89% Coste de los Fondos Propios, Capital Asset Pricing Model, o CAPM
Tabla 21: Detalle de CAPM
Fuente: Elaboracion propia
5.2.3 Deuda

El valor de finainciamiento externo o deuda de $5.000,00 se invertiran en gastos

directos (desarrollo de productos vendidos en el primer afio), tales como:

levantamientos topograficos, movilizaciones, alquiler de equipos de medicion, alquiler

de equipos especiales de baja rotacion y otros.

Este proyecto de negocios, siendo B2B, considera que la financiacion de la ejecucion de

cada proyecto vendido, procedera porcentualmente del anticipo de los compradores.

El incremento anual del requerimiento de financiamiento es para cubrir los gastos

directos de los productos.

Se planena ir incrementando como parte del servicio, la adquisicidon de equipos propios

que incrementen el valor del producto final, siempre y cuando estos se puedan amortizar

en el costo del servicio, tales como equipos de soldadura, mecanizados asi como

transporte.
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La tasa en un crédito productivo PYMES con plazo de 3 afios, es de 11,83%; de
acuerdo a las politicas de adminstracidn, por el monto serfia a un plazo de 3 afios, con
dividendo variable (tabla de amortizacion alemana), con ello se genera presion por el
cumplimiento de objetivos y se garantiza la estabilidad econémica del proyecto de

negocio.

5.2.4 Politica de reparto de dividendos
Basada en una linea conservadora, se re-capitalizaran las utilidades anuales

incrementando el patrimonio durante los primeros 5 afios de funcionamiento.

5.3 Estados financieros proyectados.

Los estados financieros se proyectan a 5 afios arrancando operaciones el de
Enero del 2019, los estados consideran, inversiones inciales, adjudicacion de
presupuesto para activos, apertura de proveedores de materiales, adquisicion de creditos
para equipos y maquinaria, asi como para el Balance de Resultados los ingresos, costos
y gastos.
La proyeccion estan basada en los supuestos generales descritos anteriormente;
penetracion de mercado objetivo en el escenario realista (crecimiento del 25% anual),

estructura de costos, materiales e intangibles necesarios.
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ESTADO DE SITUACION 1 2 3 4

5

ACTIVOS $ $ 202.800,00 $ 319.320,00 $ 381.717,50 $ 480.613,69 $ 581.005,94
A CORRIENTE BANCO| $ 21.500,00 | $ 80.000,00 | $ 115.400,00 | $  159.247,50 [ $  210.318,69 | $  272.117,19
CUENTAS X C| $ $  120.000,00 [ $ 150.000,00 | $ 187.500,00 | $  234.375,00 [ $  292.968,75
CREDITO TRIBUTARIO| $ -
EQUIPO COMPUTACIONAL| $ 2.000,00 | $ 2.800,00 | $ 3.920,00 | $ 4.720,00 | $ 5.920,00 | $ 5.920,00
SOFWARE| $ 3.500,00 | $ - S 5.250,00 [ $ - S
A NO CORRIENTE MAQUINARIA| $ $ - S 50.000,00 | $ S 30.000,00
VEHICULOS S 25.000,00

EDIFICIOS - TERRENO

S 10.000,00

PASIVOS 5.000,00 $ 165.400,00 $ 247.322,50 $ 270.230,38 $ 322.341,84 $ 367.032,60
PROVEEDORES| $ - |$ 100.000,00|$ 125.000,00|$ 156.250,00| $ 195.312,50 | $  244.140,63
P CORRIENTE ANTICIPO DE CLIENTES $ 65400005 7232250 $ 8898038 |$  97.029,34|$ 122.891,97
PRESTAMOS CORTO P| $ 5.000,00 | $ - s - 13 - |8 - 1s -
PRESTAMOS LARGO P| $ RE $ 5000000 $  25.00000|$  30.000,00 ] $
P NO CORRIENTE PROVISION EMPLEADOS S S - 1 - |8 $
PROVISION JUBILACIONES - S - S - $ - S - $ -
PATRIMONIO 22.000,00 $ 37.400,00 $ 71.997,50 $ 111.487,13 $ 158.271,84 $ 213.973,35
CAPITAL SUSCRITO 22.000,00 [ $  22.000,00 [ $  22.000,00 | $  22.000,00 | $  22.000,00|$  22.000,00
RESERVA LEGAL - s - s - 1 - |8 - |s -
FAIRIVONIO UTILIDAD PERIODO $ 1540000 [ $ 1884750 |$  19.802,13|$ 2271474 |$  23.282,92
UTILIDAD ACUMULADA - |$  15.400,00[$ 3424750 | $  54.049,63|$  76.764,37 | $  100.047,28
PASIVO MAS PATRIMONIO 27.000,00 $ 202.800,00 $ 319.320,00 $ 381.717,50 $ 480.613,68 $ 581.005,94

Tabla 22: Estado de situacion proyectado

Fuente: Elaboracion propia

Con el estado de situacion se definen varias practicas de acuadas para la
adminsitracion del Capital:

5.3.1 Margen del 5-10% durante los dos primeros afios, como precio de
introduccion, a partir del afio 3 se incrementa al margen a razon del 3% al 5% anual.

5.3.2 Anticipos, se solicitaran anticipos por el 30%- 40% del valor del servicio a
aquellos proyectos que superen el capital suscrito.

5.3.3 Crédito, se podra dar crédito de 30 a 60 dias, dependiendo del cliente y el
monto.

5.3.4 Proveedores, incremento progresivo de proveedores acorde a las

necesidades, con una politica de pago coherente a la de crédito a clientes
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NeRr ACTIVIDADES ORDINARIAS| $ $  200.000,00 | $ 250.000,00 | $ 312.500,00 [ $ 390.625,00 | $  488.281,25
OTROS INGRESOS| $ S - [ - [s - [s 477743 | $ 6.309,56

TOTAL DE INGRESOS $ 200.000,00 $ 250.000,00 $ 312.500,00 $ 395.402,43 $  494.590,81

COSTOS FIOS 10% $ 2000000 $ 2500000 |$  31.250,00 | $  39.062,50 | $  48.828,13

MANO DE OBRA DIRECTA 20% $ 4000000 $  50.000,00 | $  62.500,00 | $  78.12500[$  97.656,25

EGRESOS COSTOS DE FABRICACION 50% S 100.000,00 [ $  125.000,00 | $  156.250,00 | $  195.312,50 [ $  244.140,63
GASTOS DE VENTAS 3% S 6.000,00 | $ 7.500,00 | $ 9.375,00 | $ 11.718,75 | $ 14.648,44

GASTOS FINANCIEROS $ 4.000,00 | $ 5.000,00 | $ 6.250,00 | $ 7.812,50 | $ 9.765,63

TOTAL DE EGRESOS $ 170.000,00 $ 21250000 $ 265.62500 $ 332.031,25 $  415.039,06

EBITDA Beneficio antes de Imp, Dep y Amort $ 3000000 $ 37.500,00 $ 46.87500 $ 6337118 $  79.551,75
S 666,67 | $ 1.600,00 | $ 9.156,67 | $  20.105,00 | $  35.203,33

EBIT Beneficio antes de Imp e Int S 29.33333 [ S 35.900,00 | $ 37.718,33 | $ 43.266,18 | $ 44.348,41

12% s 197,50 [ $ 197,50 | $ 197,50 [ § 3.272,38 | $ 4.751,65

EBI Beneficio antes de Impuestos S 2493333|$  3051500[$ 3206058 [S  36.77625|$  37.696,15
PARTICIPACION TRABAJADORES 15% S 4.400,00 | $ 5.385,00 | $ 5.657,75 | $ 6.489,93 | $ 6.652,26

Beneficio antes de Impuesto A LA RENTA S 20.533,33 | $ 25.130,00 | $ 26.402,83 | $ 30.286,32 | $ 31.043,89
25% B 513333 [$ 6.282,50 [ $ 6.600,71 [ $ 7.571,58 [ $ 7.760,97

BENEFICIO NETO 8% $ 1540000 $ 1884750 | $  19.802,13|$ 2271474 $  23.282,92

Tabla 23: Estado de resultados proyectado

Fuente: Elaboracion propia

La proyeccion no considera tener pérdidas en ningun afio del balance, se estima

mantener el punto de equilibio, como resultado de cambios de mercado, también

implementar continuamente politicas de proceso, productos y financieras, para

promover la salud financiera.

5.4 Flujo de efectivo proyectado

El flujo de efectivo proyectado evidencia las politicas de conduccion de administracion

financiera son acertadas y coherentes con la operacion y naturaleza del negocio, las

proyecciones en este ejercicio demuestran que se contara con la liquidez que el proyecto

requiere; considerando los siguientes riesgos.

5.4.1 Las ventas deben cumplir el plan proyectado, generan anticipos y cuentas

por cobrar.

5.4.2 Las cuentas por cobrar deben ingresar en los plazos establecidos, el valor

de cartera por pagar y los costos fijos son elevados, un mes de no cobranza agrava los

compromisos por pagar a proveedores, colaboradores y banco.
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5.4.3 El cumplimiento a los compromisos financieros y de liquidez operativa

respalda el buen manejo financiero.

FLUJO DE EFECTIVO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad Neta 15%| $ 15.400,00 | $ 18.847,50 | $ 19.802,13 | $ 22.714,74 | $ 23.282,92
Deprec./ Provy Amortiz. S - S 666,67 | $ 1.600,00 | $ 9.156,67 | $ 20.105,00 | $ 35.203,33
VARIACION NOF -$ 11.200,00 | § 25.430,00 [-$ 5.495,50 | $ 31.578,15 | $ 3.945,45
FLUJO OPERATIVO $ 4.866,67 | $  45.877,50 | $  23.463,29 |$  74397,89 [ $  62.431,70
Compra de Activos -$ 5.500,00 |-$ 2.800,00 |-$ 53.920,00 |-$ 34.970,00 |-$ 35.920,00 |-$ 15.920,00
Venta de Activos
FLUJO DE INVERSION -$ 5.500,00 |(-$ 2.800,00 |-$ 53.920,00 [-$ 34.970,00 |-$ 35.920,00 (-$ 15.920,00
Prestamos Neto S 5.000,00 | $ - S 50.000,00 | $ 25.000,00 | $ 30.000,00 | $ -
Variacion por anticipo de clientes S 51.433,33 |-$ 6.557,50 | $ 30.354,21 |-$ 17.406,70 | S 15.286,80
Pago Dividendos S - 5 - S - S - S - S -
Aporte de Capital $  27.000,00 | $ - S - S - $ - $ -
FLUJO FINANCIERO $ 32.000,00 | $ 51.433,33 | $ 43.442,50 | $ 55.354,21 | $ 12.593,30 | $ 15.286,80
FLUJO DE CAJA $ 26.500,00 | $ 53.500,00 | $ 35.400,00 | $ 43.847,50 | $ 51.071,19 | $ 61.798,50
SALDO INICIAL DE CAJA S 26.500,00 | $ 80.000,00 | $ 115.400,00 | $ 159.247,50 | $  210.318,69
SALDO FINAL DE CAJA $ 26.500,00 | $ 80.000,00 [ $ 115.400,00 | $ 159.247,50 | $ 210.318,69 | $ 272.117,19

Tabla 24: Flujo de efectivo proyectado

Fuente: Elaboracion propia

5.5 Punto de equilibrio.

Este proyecto de negocio es de comercializacion de proyectos industriales, esto
significa que no hay productos establecidos completamente estdndar, en ningiin caso un
producto sera exactamente igual a otro, aplicar las evaluaciones de punto de equilibrio
permiten identificar en términos generales el indice minimo de venta para cubrir los
gastos, el PE Contable indica que para cubrir los gastos se deben vender al menos el

67% del plan de ventas proyectado.

PUNTO EQUILIBRIO CONTABLE Pe Pe = CF /(PVU - CVU) ‘
CF| S 20.000,00 | Costos fijos
PVU| S 200.000,00 [Precio de venta
CVU| $ 170.000,00 |Costo de venta
PE 0,67

Tabla 25: Punto de equilibrio contable

Fuente: Elaboracion propia

El punto de equilibrio financiero, es un valor mas exigente, ya que incorpora CAE , los

gastos iniciales de inversion, las tasas esperadas de retorno, es decir, permite identificar



66

cuanto realmente el negocio debe producir para que toda la inversion se recupere, en
este ejercicio el valor del punto de equilibrio financiero exige se cumpla 80% del plan

de ventas proyectado.

PUNTO EQUILIBRIO FINANCIERO PeF (CF-GND) /(PVU - CVU)
CAE| $ EXOKOE Costo anual equivalente

CF| S 20.000,00 | Costos fijos
PVU| $ 200.000,00 |Precio de venta
CVU| $ 170.000,00 |Costo de venta
GND| $ 666,67 |Gastos no desembolsables (DEP)
T 11,41% WACC
PEF 80%

Tabla 26: Punto de equilibrio contable

Fuente: Elaboracion propia
5.6 Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR).
Considera los datos de WAAC y CAPM de la seccion 5.2.2, un costo promedio
ponderado del capital de 16,79% con la estructura de financiamiento inicial de 81% de
capital y un 19% en deuda , siendo el WAAC objetivo de 13,66% en el afio 5 con una

estructura del 30% de capital y un 70% de deuda.

El calctlo del Van esta basado en siguiente flujo de efectivo.

FLUJO PARA VAN Y TIR ANOS

FLUJO PARA VAN Y TIR ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6
UTILIDAD OPERATIVA $ -22.000,00 30.000,00 37.500,00 46.875,00 63.371,18 79.551,75
IMPUESTO (-) -9.533,33 -11.667,50 -12.258,46 -14.061,51 -14.413,23
AMORTIZACION (+) 666,67 1.600,00 9.156,67 20.105,00 35.203,33
ACTIVOS FIJOS (-) -2.800,00 -53.920,00 -34.970,00 -35.920,00 -15.920,00
INVERSION EN NOF (-) 11.200,00 14.230,00 19.934,50 26.082,65 35.523,60
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO $ -22.000,00 29.533,33 -12.257,50 28.737,71 59.577,32 119.945,45 [ PERPETUIDAD

RS R A R P
|| |olale

@o|o|on|olole

o|o|on|olole

VAN & TIR 0 1

2 3 a4 5 PERP

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO| 5 Pl o | 5 PRIk e ekt | bioiy [ PR a | S e | by
WACC 16,79% 15,69% 13,25% 13,71% 13,54% 13,66% 13,66%
VAN $85.248,51
TIR 136%
CRECIM - PERPETUIDAD 1,62%

Tabla 27: Flujo de proyecto VAN y TIR

Fuente: Elaboracion propia
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El sexto afo se calcula a perpetuidad con una constante de crecimiento basada en el
promedio de inflacion 1,62%, este promedio mantiene el modelo modesto para no sobre

estimarlo. Basado en los resultados de VAN y TIR, el proyecto se considera rentable

5.7 Analisis de sensibilidad.

Este proyecto resulta sensible a indicadores inclusive de especulacion: este
proyecto vende a las necesidades de inversion en infraestructura de las empresas, por lo
tanto, inclusive la politica, genera incertidumbre en cuanto a si invertir o no en la

empresa privada, lo que paraliza o ralentiza la inversion en este producto.

5.7.1 Mercado: traducido a “la expectativa o confianza empresarial”, es clave
para que haya en un periodo razonable, montos de inversion disponibles para estos

productos.

5.7.2 Ventas efectivas: tiene que ver con “la confianza en la marca y en el
producto”; estos servicios impactan directamente en la productividad de una empresa,
por lo que el proceso de seleccion es muy exigente, por ellos la empresa debe ser fuerte

en calidad y en reputacion par mantener el nivel minimo de ventas.
5.7.3 Estabilidad tributaria y laboral, Por ser una empresa de servicios, el
impacto en la Mano de obra y los impuestos es prioritaria, estos items, pueden llevar a

la compafiia a tener constantes proyectos en pérdida.

ESCENARIO CRECIMIENTO ANO 0
25% $ 200,00 | $ 250,00 | $ 312,50 | $ 390,63 | $ 488,28
REALISTA $85.248,51 136%
FLUJO DE CAJA LIBRE| -

ESCENARIO CRECIMIENTO

40% S 200,00 | $ 280,00 | $ 392,00 | $ 548,80 | $ 768,32
OPTIMISTA $366,86 301%
FLUJO DE CAJA LIBRE|-$ 22,00 | $ 57,72 $ 80,81 | $ 113,13 | $ 158,38 | $ 221,74

ESCENARIO CRECIMIENTO

10% $ 200,00 | $ 220,00 | $ 242,00 | $ 266,20 | $ 292,82
PESIMISTA $19,92 44%
FLUJO DE CAJA LIBRE|-$ 22,00 | $ 10,10 | $ 11,11 | $ 12,22 | $ 13,44 | $ 14,79

Tabla 28: VAN & TIR, Analisis de en tres escenarios

Fuente: Elaboracion propia



68

Se analizan los tres escenarios, realista, optimista y pesimista con sus flujos libres de
caja, el resultado del VAN y TIR, en todos los escenarios el proyecto tiene buenos
resultados, sin embargo en el escenario pesimista, los valores estan muy cercanos a 0, lo
que indica que si se trabajara con las condiciones de este escenarios, cualquier

influencia externa afectara enormemente al proyecto y dejara de ser rentable.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En términos generales, todo lo expuesto en estos 5 capitulos, muestra un modelo de
negocio viable, con un plan de trabajo inicial para cada arista del funcionamiento
empresarial, mercado, estrategia, talento requerido, presupuestos y otros. Un modelo de
negocio en términos de analisis de viabilidad es manipulable, estd expuesto a ser
manipulado por tendencia de modificar los datos poco convenientes para hacerlo mas
atractivo, 0, por otra parte, también la carga de tecnicismos puede volverlo muy poco

atractivo.

Toda la informacion en este trabajo, sustenta la idea de que hay varias formas de hacer
que el proyecto progrese, identifica en que actividades se debe enfocar
incuestionablemente y sin prorroga, en este caso es en el cumplir la propuesta de valor,

especializarse, diferenciarse, buscar market share, y por supuesto “vender”.

Cada idea de negocio requiere ademas del conocimiento técnico en administracion y
manejo econdmico, una alta dosis de paciencia, perseverancia y sensatez, cualidades
subjetivas que haran la diferencia al momento de enfrentarse acciones de comercio de
dudosa ética, competencia desleal, colaboradores con prioridades independientes y otras

circunstancias que rodean todos los mercados.
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ANEXOS

Anexo 1. Analisis de las 5 fuerzas competitivas que modelan una estrategia desarrollado
por Michael Porter.

Fuente: elaboracidn propia

INDUSTRIA DE INGENIERIA'Y PROYECTOS INDUSTRIALES

COSTO ANUAL (MIINIMO

RESULTADO VARIABLES EVALUADAS INDEPE)*
1.- BARRERAS DE ENTRADA ALTO

Requerimientos de Capital ALTO TALLER S 6.000,00
EQUIPAMENTO S 10.000,00
MANO DE OBRA $ 6.000,00
MATERIA PRIMA S 10.000,00
TOTAL| $ 32.000,00

CUALQUIERA PODRIA HACERLO

Diferenciacion de producto BAJO RELATIVAMENTE BIEN

COSTOS FIOS ALTOS, SE
REQUIEREN MUCHOS PROYECTOS

Economias de Escala ALTA A LA VEZ PARA AMORTIZARLOS
SE PUEDE RESOLVER CON UN POCO
Acceso a Canales de distribucién BAJA DE PUBLICIDAD
Curvas de aprendizaje ALTA LA ESPECIALIZACION CUESTA
2.- PODER NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES MEDIA
Numero y grado de concentracion MEDIA POCOS PROVEEDORES
POCOS PROVEEDORES NO HAY
Por la especifidad de los insumos que proveeen ALTO SUSTITUTOS

LOS COSTOS DE MATEIRA PRIMA
SON ALTOS, PERO SE PUEDEN
Por el impacto de estos insumos en el costo de la TENER DESCUENTOS POR
industria MEDIA VOLUMEN

“* Los costos estimados son la inversion minima como independiente, no como una

empresa formal, este seria el peor escenario de competidores que ingresarian
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3.- AMENAZA DE PRODUCTOS SON SUSTITUTOS
(PRESION) ALTA
LOS CLIENTES SE CAMBIAN POR
Propension del consumidor a sustituir FACIL PRECIO O EL CORTO PLAZO
Sustitucion por precio FACIL
Facilidad de Cambio FACIL
Nivel percibido de diferenciacion de producto BAJA
4.- PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES BAJO
DISPERSA, BAJA PROBABILIDAD DE
Conentracion de compradores BAJO UNIFICACION
posibilidad de negociacén ALTA ALTA, POR MONTOS
Volumen de comprador ALTA MEDIA
POR DEMANDA SE IRAN CON LOS
Costos y facilidades del cliente a cambiar de empresa |FACIL PRIMEROS QUE OFERTEN
Disponibilidad de informacién BAJO BAJA POR ESPECIALIZACION
ALTOS, VARIOS PROVEEDORES
Existencia de sustitutos ALTO PEQUENOS
Capacidad de Integrarse. BAJO BAJA POR ESPECIALIZACION
5.- RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES MEDIO
PUEDEN ENTRAR COMPETIDORES
Se elevard la cantidad de estos ALTA JUNIOR SIN ESPECIALIDAD
SE REQUIQRE FINANCIAMIENTO Y
Se irdn igualando en tamario BAJA ESPECIALIZACION
EL ESTDIO DE CRECIMIENTO DEL
ESTADO TIENE DATOS DE
Disminuya la demanda de productos BAJA CRECIMEINTO
PUEDEN REDUCIR LA MANO DE
OBRA COMO INDEPENDIENTES
Reduzcan los precios MEDIA MAS NO LA DE MATERIALES

Anexo 2: Analisis de rentabilidad de la Competencia

Fuente: elaboracién propia

INDUSTRIA PROYECTOS INDUSTRIALES 2015 2016 2017
VENTAS NETAS $44.797,00 | $ 50.989,00 | $ 53.435,00

TETRAPACK  [EBITDA $ 3.585,00| $ 4.849,00] $ 6.354,00
PORCENTA 7,97% 9,34% 11,63%

VENTAS NETAS 8.227,41 7.627,01 6.081,09

ACINDEC EBITDA 552,22 425,71 535,77
PORCENTA 6,71% 5,58% 8,81%

VENTAS NETAS 3.480,56 3.940,15 2.574,06

INDUACERO  [EBITDA 395,92 504,05 371,38
PORCENTA 11,38% 12,79% 14,43%

VENTAS NETAS $ 44.797,00 | $ 50.989,00 | $ 53.435,00

GARIN EBITDA 264,18 287,52 299,38
PORCENTA 0,59% 0,56% 0,56%

PROMEDIO RENTABILIDAD 8,86%




Anexo 3. Fuente: elaboracion propia

Atributos valorados por los consumidores potenciales

ATRIBUTOS VALORADOS POR LOS CONSUMIDORES
POTENCIALES (EN ORDEN DE PRIORIDAD)

- En actvidades de Desarrollo y Ejecucion de Proyectos
Industriales, que atributos considera usted mas
importante, y cdmo los priorizaria?

Especializacion, conocimientos en los temas

Precio

Tiempo de

entrega

Calidad de servicio, confianza

Garantia de Trabajo

AN |IWIN |-

Empresa reconocida y/o recomentada

Anexo 4. Fuente: elaboracion propia

Andlisis de Riesgos de una Start- Up

73

PROBAEBILIDA

INVERSION DE LAS
INDUSTRIAS

(LIQUIDACIONES, CXP OTROS
COMPROMISOS)

FACTOR DE RIESGO TIPO DE RIESGO CONSECUENCIAS TACTICAS DE MITIGACION COSTO DE MITIGACION
LOS PRODUCTOS SE VENDER PRODUCTOS MAS INVERSION EN RECURSO
PRESENTAN COMO PRODUCTO Y BARATOS, SE PUEDEN COMPRAR EN {ANALIZAR E IMPLEMENTAR UN HUMANO PARA HACER
GENERICOS POR MAS MEDIO CUALQUIER PROVEEDOR Y SE EBEN ;PLAN PARA FIDERLIZAR A LOS

COMPETENCIA PRESENCIA Y SEGUIMIENTO A
COMPETIDORES Y A MENORES VENDER PRODUCTOS CON MENOS {CLIENTE LA CALIDAD
PRECIOS MARGEN DE GANANCIA
LA VOLATILIDD DE LA CIERRE DE LA COMPARIA, DEBIDO A COSTOS DE HORAS DE
ECONOMIA EN EL PAISY LA LA FALTA DE LIQUIDEZ Y A LOS

INTEGRACION Y DEVERSIFICACION {TRABAJO EVALUACION DE

AFECTACION EN LA MERCADO ALTA ALTOS COSTOS DE SALIDA,

DE PRODUCTO

MERCADO Y LEVANTAMIENTO
DE INNOVACIONES

LAS LEYES LABORALES
LOCALES DIFICULTAN LA
CONTANCIA DE LAS

PERDEMOS CONTINUIDAD DEL
SERVICIO Y DE LA ESTRATEGIA DE
DIFERENCIACION,MAS LOS GASTOS

ADAPTAR NUESTRO MODELO DE
TRABAJO ALAS NECESIDAES
PARTICULAES DE NUESTROS

INVERSION EN MEJORAS

PROYECTOS NO HAY DINERO Y
LOS COSTOS LABORALES SON
MUY ALTOS

OPERATIVAS, MAYOR
ENDEUDAMIENTO, MENOS
BENEFICIOS

PERSONAS, RECURSO HUMANO | MEDIO DE SALIDA, POR CUALQUIER COLABORADORES, Y BRINDAR SALARIALES, BONOS
FRECUENTEMENTE SOLICITAN ! . '
MAS BENEFICIOS Y/O SE MOTIVO QUE SALGA SIEMPRE SE BENEFICIOS NO MONETARIOS QUE

TENDRA QUE PAGAR ALGUN VALOR;NO TENDRIAN EN OTRO LUGARES
CAMBIAN A OTRAS EMPRESAS
LOS INGRESOS NO SON NO SE PUEDE SOPORTAR LA
CONSTANTES Y NO EXISTE OPERACION O RECURRIR A CONSULTORIA CON EXPEROTS COSTOS DE HORAS DE
UNA TENDENCIA DE PRESTAMOS BANCARIOS PARA FINANCIEROS, ESTABLECES TRABAJO EVALUACION DE
CONSUMO, SI NO SE VENDEN {FINANZAS ALTO COBRIR LAS NECESIDADES .

ESTRATEGIASFIANCIERAS DE
MEDIANO Y LARGO PLAZO

MERCADO Y LEVANTAMIENTO
DE INNOVACIONES
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Anexo 5. Descriptivo de Cargo

PROYECTO EMPRESARIAL — PROCESOS ADMINISTRACION DE TALENTO
HUMANO

Descriptivo de Cargo

1. Informacion Base

Titulo del Cargo: GERENTE Fecha 2017-06-01

ADMINISTRATIVA actualizacion:

Funcion/Departamento | ADMINISTRACION Realizado por: | RRHH

Localizacion: Quito, Ecuador Contacto HR & | Persona de

Teléfono: contacto

II. Propdsito

Organizar todas las actividades administrativas que facilitan el buen funcionamiento
de una oficina. Esto incluye la organizacion de personas, informacion y otros
recursos. Debe asegurarse de que se mantenga el equipo de oficina, que los registros
relevantes estén actualizados y que todos los procesos de administracion funcionen de
manera efectiva.

Finanzas: Responsable de proporcionar orientacion financiera y apoyo a clientes y

colegas para que puedan tomar decisiones comerciales sensatas.

I1I. Areas de Responsabilidad

Local — dentro de la ciudad pais o paises vecinos con culturas similares



Regional — dentro de la region continental

Global — todas las regiones del mundo
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Tareas

especificas

Porcentaje
de

Tiempo

Local/Regional/Global

Responsabilidades Claves

1. | Finanzas

30%

Local

proporcionar e interpretar
informacion financiera
monitorear e interpretar
los flujos de efectivo y
predecir las tendencias
futuras

Formular planes de
negocios estratégicos y de
largo plazo

investigar e informar
sobre los factores que
influyen en el
rendimiento empresarial
analizar la competencia y
las tendencias del
mercado

Desarrollar mecanismos

de gestion financiera que
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minimicen el riesgo
financiero

realizar revisiones y
evaluaciones para
oportunidades de
reduccion de costos
administrar los sistemas
de contabilidad
financiera, monitoreo e
informes de una
compaiia

enlace con los auditores
para asegurar que se lleve
a cabo un monitoreo
anual

desarrollar relaciones
externas con contactos
apropiados, p. auditores,
abogados, banqueros y
organizaciones
estatutarias como la
Agencia Tributaria
definir informes
financieros precisos a

plazos especificos
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administrar presupuestos
buscar nuevas fuentes de
financiamiento para las
facilidades de deuda de
una compaifia

personal de supervision
mantenerse al tanto de los
cambios en las
regulaciones financieras y

la legislacion.

Compras

30%

Local

identificar de niveles de
demanda de servicios y
productos;

mantener un control
constante de los niveles
de existencias;

realizar investigaciones
para determinar los
mejores productos y
proveedores en términos
de mejor valor, horarios
de entrega y calidad;
mantener la relacion entre

proveedores, fabricantes,
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departamentos internos
relevantes y clientes;
crear y mantener buenas
relaciones con
proveedores nuevos y
existentes;

negociar y acordar
contratos, monitoreando
la calidad del servicio
provisto;

procesar pagos y facturas;
mantener los archivos del
contrato y usarlos como
referencia para el futuro;
pronosticar las tendencias
de los precios y su
impacto en las
actividades futuras;

dar presentaciones sobre
analisis de mercado y
posible crecimiento;
desarrollar una estrategia

de compras;
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producir informes y
estadisticas usando
software de computadora;
evaluar ofertas y hacer
recomendaciones,
basadas en factores
comerciales y técnicos;
asegurarse de que los
proveedores conozcan los
objetivos comerciales;
asistir a reuniones y
conferencias comerciales;
capacitar y supervisar el
trabajo de otros miembros

del personal.

Administracion

de sistemas

20%

Local

desarrollar e implementar
nuevos sistemas
administrativos, como la
gestion de registros
registrar gastos de oficina
y administrar el
presupuesto

organizar el disefio de la

oficina y mantener los
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suministros de papeleria y
equipo

mantener la condicion de
la oficina y organizar las
reparaciones necesarias
organizar y presidir
reuniones con el personal:
en los roles de pago mas
bajo, esto puede incluir
escribir la agenda y tomar
minutas, pero los gerentes
séniores usualmente
tienen un asistente
administrativo para hacer
esto.

supervisar la contratacion
de nuevo personal, que a
veces incluye
capacitacion e induccion
garantizar niveles
adecuados de personal
para cubrir las ausencias
y los picos en la carga de

trabajo, a menudo
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mediante el uso de
agencias de trabajo
redactar informes para la
alta direccion y realizar
presentaciones
responder a las consultas

y quejas de los clientes

Administracion

de RRHH

20%

Revisar y actualizar las
politicas de salud y
seguridad y garantizar
que se respeten

verificar que se cumplan
las leyes de proteccion de
datos en relacion con el
almacenamiento de datos
y revisar y actualizar las
politicas

organizar pruebas
regulares para equipos
eléctricos y dispositivos
de seguridad

llevar a cabo
evaluaciones del

personal, administrar el
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desempeiio y disciplinar
al personal

delegar trabajo al
personal y administrar su
carga de trabajo y salida
promover el desarrollo
del personal y la
capacitacion
implementar y promover
la politica de igualdad y
diversidad

asistir a conferencias y

entrenamiento

IV. Reporte Organizacional

a. Nombre del cargo(s), / Gerente General
nombres, y nivel(s) de la
persona a quien el
supervisor del cargo

reporta:

b. Nombre del cargo(s),
nombres, y nivel(s) de la
persona a quien el cargo

reporta:
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c. Nombre del cargo(s),

nombres, y niveles de los

pares de este cargo.

V. Interacciodn:

Influencias Internas
(miembros de equipos,
clientes internos, politicas
de la compaiiia, etc. que
establecen expectativas/

lineamientos a este cargo)

Influencias Externas
(Clientes, auditores,
leyes/regulaciones, etc., de
fuera que proporciona entrada

0 instrucciones a este cargo).

Principales Retos
Enumere los tipos de
retos que el ocupante
del cargo enfrentara

cotidianamente.

Finanzas: proporcionando
orientacion financiera y
apoyo a clientes y colegas
para que puedan tomar
decisiones comerciales
sensatas

Compras: adquisicion de
materiales, materia prima,
equipos, bienes y servicios
de la mejor calidad, a los
precios mas competitivos,
para que una empresa u

organizacion pueda operar

Bancos: negociaciones de
crédito y facilidades de
transacciones

Compras: Proveedores, buena
relacion, flexibilidad de
créditos y facilidades de pago.
RH: buenas relaciones con
entidades de gobierno para
gestionar procesos

relacionados ,
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y mantenga su ventaja
competitiva.
Administracion: organizar
todas las actividades
administrativas que
facilitan el buen
funcionamiento de una
oficina. Esto incluye la
organizacion de sistemas,
personas, informacion y
otros recursos.

RH: Mantiene y mejora los
recursos humanos de la
organizacion planificando,
implementando y
evaluando las politicas, los
programas y las practicas
de relaciones humanas y

recursos humanos.

Impacto en los
resultados

Describir la naturaleza
del impacto de este
rol. Por favor

proporcione ejemplos.

Rentabilidad. Control de
flujo de efectivo
Eficiencia: cumplimiento
de nuestros proyectos,

aporta a la imagen y
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confiabilidad de la
compaiiia.

Desempenio contante:
mantener el recurso
humano constantemente
comprometido y motivado

a cumplir sus objetivos.

Decisiones

Nombre el tipo de
decisiones que el
ocupante del cargo
hara regularmente sin
la supervision de un

superior.

Definicion de Proveedores,
definicion de aperturas de
crédito, definicion de

compras, definicion de

pagos

Recomendaciones
Enumere los tipos de
recomendaciones que
el ocupante del puesto
haré cuando otros

finalicen sus labores.

VI. Conocimiento, Habilidades, Experiencia y Competencias.
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Conocimientos:

Industria metalmecanica, Industrial manufactureras, productoras y distribuidoras de
alimentos y bebidas.

Finanzas y gestion contable

Administracion de sistemas e interfaces.

Administracion de talento humano

Competencias:
LOMINGER HAY /McBer
Liderar la ambigiiedad Pensamiento analitico

Astucia politica

Conducir a resultados Orientacion al logro
Gestionar vision y propo6sito Identificacion de la compaiiia
Confianza frente administracién mas Autoconfianza

alta

Confianza frente a administracion

Manejo de conflictos

Enfoque en el cliente Iniciativa

Gestionar la diversidad

Informar
Cuidado de los reportes directos Direccion de personas
Desarrollo de los reportes directos Desarrollo de personas

Capacidad intelectual
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Experiencia/Educacion:
Ingenieria Mecénica o Industrial
Especializacion en administracion (Estrategia, Finanzas, Logistica, Compras)

Experiencia previa

VII. Tamaiio del Cargo/Dimensiones:

Contratistas,
Financiero No-Financiero Outsourcing

Vendedores, etc.

Total Anual Ventas/ | Total Reportes | Total Reportes Por favor indicar
Ingresos: $ 500.000 Directos: 2 Indirectos la relacion, los
MM. $ (incluir los detalles y
Impacto del cargo: reportes a los naturaleza de la
Por favor indicar la reportes relacion, ej.
moneda directos): 16 Presupuesto,
numero de
empleados
manejados, etc.
Directo X Gerentes 2 | Gerentes
Indirecto Profesional Profesional | 16




88

Presupuesto | $500.000,00 | Trabajadores Trabajadores
Anual

(incluyendo
la némina

de pago)

Otra informacion relevante de alcance (ej. nimero de los distribuidores, compra anual

de dolares, usuarios de red, etc.)

Fecha de Evaluacion

Completada:

Nivel Corporativo:
(Para ser llenado por

Compensacion Global)

Gerente General del

Area:

Recursos Humanos




