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Antecedentes.
En el afio 2000 en plena crisis financiera nacional el Ing. Walter Carranza decidi6

insertarse en la rama de las importaciones y el mejor camino que €l vio fue los negocios de
representaciones internacionales, pues en esa época escaseaba los préstamos de inversion a
emprendedores, y busco la manera de hacer negocio sin recurrir a inversiones fuertes y
negocios tradicionales.

El puso a prueba sus conocimientos ya adquiridos en antiguos trabajos de la misma
rama en el cual €l se desempefié por muchos afios.

La répida gestién y su habilidad en las ventas le ayudo a constituir a REPREMAQ
CIA LTDA, brindado servicio de representacion nacional de marcas internacionales de
maquinarias para la industria alimenticia, farmacéutica ecuatoriana.

Pero la competencia ha llegado a Guayaquil y se ha disminuido el mercado y esto ha
llevado a que el gerente de la compaifiia tome la decision de mirar mas alla, y buscar otros
posibles clientes potenciales.

Pero €l no podria hacer esto si no cambia la manera de llevar el control, es por ello
que nuestro fin es proponer una restructuracion completa en todas las dreas funcionales

internas y externas de la compafiia.

Justificacion del tema
La situacién de actual de REPREMAQ demuestra que falencias en el uso de los

recursos existentes y coordinacién en la implementacién de procesos adecuados para su
buen funcionamiento.
La informalidad de la compafiia ha causado que existan posibles problemas

competitivos, como legales ante la administracion tributaria.
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Por siguiente es necesario hacer una reingenieria en todas sus aéreas funcionales

para asi aumentar la rentabilidad de la compaiiia y el valor de la misma.

Objetivos General
Realizar una restructuracion integral en el drea comercial, operativa y administrativa

de REPREMAQ con el fin lograr mayor desempefio en todas sus dreas departamentales.

Objetivos Especificos
e Desarrollar una propuesta para negociar con paises asiaticos.

e Determinar cudles son las necesidades no satisfechas de nuestros clientes
locales.

e Determinar la influencia de la compaiiia en el mercado local e internacional en
comparacion con la competencia.

® Proponer un plan integrado de calidad basado en el método de gestioén y control.

e Redisefiar y cambiar la estructura organizacional.

¢ Implementar una base contable y financiera que ayude a la toma de decisiones

Marco legal
REPREMAAQ es una empresa organizada bajo la forma de compafifa limitada de caricter

comercial y del orden nacional. La empresa se rige bajo la Superintendencia de Compaiiias. Cuenta
con 3 accionistas. Su actividad comercial se basa en la representacion y comercializacién de
Magquinarias para la industria Alimenticia.

¢ Tipo de Empresa: Compaiiia Limitada

e Nombre de la Cia: REPREMAQ CIA LTA

e Objeto social: Representacion y comercializacién de Maquinaria alimenticia.
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e Forma de constitucion de la compaiifa: Constitucion Simultanea.

Metodologia Utilizada.
En la parte la parte introductoria del proyecto se la estructuro gracias a la base de

datos brindados por la misma compaiiia

En lo que refiere a la evaluacion del entorno nos basamos en estadistica econdmica
del banco central.

Para analizar la industria nos enfocamos en la de Guayaquil, por sus datos ptblicos
sobre estos tipos de empresa.

Ademas se realizé un estudio de campo en algunas empresas de nuestra ciudad con
el objetivo de adquirir informacién confiable para poder comparar y llegar hacer buenas
conclusiones.

Ya teniendo toda esta informacion implementaremos las propuestas y
conocimientos en las dreas funcionales, para comenzar con la reingenieria en la compaiia,
se esquematizara el proceso basado en el control integral y en la correcta delegacion de

responsabilidades.
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1. INTRODUCCION
Repremaq Cia Ltda, estd constituida desde el afio 2000 y domiciliada en la ciudad

de Guayaquil.

Sus instalaciones se encuentran en la Av. San Jorge 516 y Carlos L. Plaza Daiiin No
N36-168, el cual es un lugar muy bien ubicado por su auge comercial.

La compafiia actualmente se especializa en la importacién y representaciéon de
maquinarias de fabricacion extranjera, las cuales son vendidas a una gama de empresas

nacionales dedicadas en su mayor parte a la industria de alimentos.

2. DATOS INFORMATIVOS.

2.1. Propésito del proyecto
El propdsito de este proyecto se fundamenta en reorganizar y proponer un plan

estratégico en todas las dreas y procesos funcionales'de REPREMAQ CiaLtda.

La empresa, que estd ubicada en la ciudad de Guayaquil, tiene problemas
estructurales, administrativos y operativos es por ello que se presentara un proyecto de
viabilidad para la implementacién de procesos tecnoldgicos, estrategias de negociacion,
eficacia en los procesos operativos y cumplimiento de las metas propuestas por la compaiiia

con el fin de adquirir un rendimiento favorable y mejorar su nivel competitivo.

1¢ . . ~
Areas en las cuales realizan acciones para el buen desempefio de la empresa
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2.2.Problematica del sector nuestra ventaja competitiva.
Ecuador estd pasando a una etapa de industrializacién pues muchos empresarios

emprendedores optan por adquirir maquinarias de excelente calidad que ayuden a una
produccién masiva.

Algunos afios atrds muchos negocios trabajan artesanalmente, quedandose detenidos
a ser microempresarios, pudiendo obtener un desarrollo sustentable basdndose en la
implementacién de maquinarias tecnol6gicamente eficientes.

Nuestra ventaja competitiva serd atender esos mercados, brinddndoles un
compromiso indefinido de trabajo en equipo entre las empresas importadoras y las lineas o
marcas a quienes representamos.

Es por ello que debemos reformar las desventajas administrativas Zy operativas que
actualmente la empresa estd atravesando, después de ello ya trabajando con un proceso de
calidad y eficiencia podremos mostrar seguridad, seriedad y experiencia a nuestros posibles

clientes.

2.3.Tamaiio y potencial crecimiento de la compaiiia.

Actualmente la empresa se la estd administrando de una manera muy tradicional,
sin objetivos claros y sin contar con una estructura organizacional esquematizada que
delegue responsabilidades de manera eficiente.

Esto ha ocasionado que la empresa no se desarrolle adecuadamente por falta de
recurso humano *capacitado, ademés el Gerente General abarca con casi todo el trabajo sin

contar con un apoyo administrativo ni logistico en la compania.

? Falencias encontradas en las dreas funcionales.
Personal que colabora y en las actividades de la empresa
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Se espera que con la restructuracion de la compaiiia estos problemas internos
desaparezcan y se pueda insertar mds las ventas locales, regionales y nacionales.
2 . 4 . . .
Como resultado se obtendrd una solides ante el mercado "y en el beneficio interno

reflejara una rentabilidad que a corto y largo plazo serd un beneficio para la compaiiia.

2.4.Impacto social del proyecto.

Lo bueno

REPREMAQ

LTDA.

Ilustracion 1: Impacto social y favorable del proyecto

4a., . RT . ., ~ .
Sitio publico destinado permanentemente, o en dias sefialados, para vender, comprar o permutar bienes o
servicios. Microsoft® Encarta® 2009.
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Iustracion 1.2: Cuadro comparativo.

Luego de poner sobre la balanza lo bueno y lo malo de nuestro proyecto se puede
inferir que su impacto es positivo ya que a pesar de su efecto negativo sobre las plazas de
trabajo de la industria, sus beneficio son mayores ya que abarcan desde una mejora de
eficiencia en su sector productivo hasta encaminar a la industria en una senda que sea

amigable con el medio ambiente

Responsabilidad social: Se debe administrar el negocio pensando en los grupos de

interés > : accionistas, colaboradores, clientes, proveedores y comunidad; respaldando
activamente el rol correspondiente con cada uno de ellos. La prictica de este modelo busca

el desarrollo sustentable del negocio y de la sociedad.

3. DESCRIPCION DE LA SITUACION PROBLEMA

En la actualidad se conoce que REPREMAQ no cumple con un sistema de

calidadune conlleve al buen funcionamiento de sus gestiones, es por ello hemos

5 . . . .

Personas o empresas que intervienen directamente en el negocio.
® Proceso seguido por una empresa de negocios para asegurarse de que sus productos o servicios o funciones
internas cumplan con los requisitos minimos de apropiados establecidos por la propia empresa.
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coordinado con sus directivos a determinar algunas posibles causas principales de las cuales

no les permite tener un buen desarrollo en sus funciones:

® No hay delegacién de responsabilidades

e Falta de personal

e Poca organizacion documentaria

¢ No hay reglas para la gestién y control documentaria

¢ No implementacién tecnoldgica.

e Pocos convenios para adquirir nuevas representaciones.
¢ Poca inversion de Muebles y enseres

® No hay limpieza periddica de la CIA.

4. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

4.1.Descripcion del servicio.

Al estar proximo el arribo de la
Se procede a la elaboracion, carga a Ecuador , Repremaq
correcion y posterior firma del se encarga de la verificacion
contrato de compra, flete de documentos legales
interno y externo necesarios para la
desaduanizar la carga

El cliente da a conocer su
respuesta afirmativa hacia la
compra.

El servicio que ofrece Repremaq trata de ser lo mds rdpido y eficiente posible, cierto

es que existen variables que pueden atrasar el cierre de la negociacion. El cuarto punto se
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puede considerar como en el cual REDACTAR MEJOR Repremagq tiene menos incidencia
ya que una vez realizada la oferta del producto el cliente es el unico que tiene la dltima
palabra en decidir si adquirir el producto o no. Una de las ventajas de la compaiia es que
debido a su experiencia y tiempo en el mercado puedo ofrecer un servicio de post venta
que abarca desde reparaciones de maquinarias dentro y fuera de su garantia, hasta ofrecer

nuevos productos o piezas de ultima tecnologia para mejorar las maquinarias ya adquiridas.

5. PLAN ESTRATEGICO

5.1.Mision
Desarrollar un plan estratégico administrativo y operativo que ayude a la
restructuracion y expansion de la compaiiia ofreciendo un servicio de excelente calidad con

los estandares implementados.

5.2.Vision
Que la compaiia integre todos los procesos y que lidere en el negocio de las

representaciones a nivel nacional por ser pioneros en innovacion, calidad y servicio.

5.3.Valores estratégicos.
Repremaq deberd implementar los siguientes valores estratégicos que ayuden a la

excelencia en sus funciones:
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¢ [Estructura Organizacional: Todas las decisiones deberdn estar centralizadas en la
gerencia general y jefatura administrativa y de operaciones, dirigiendo a la compaifiia al
logro de sus objetivos.

¢ Imagen: Lograr que Repremaq cree una imagen como representantes de maximo valor
y confiabilidad ante el mercado nacional.

¢ Innovacién: Estar siempre en la vanguardia tecnoldgica ya sea en los productos que
ofrece como en manejo de las misma.

¢ Compromiso con el cliente: Deberd asegurar la satisfacciéon de nuestros clientes,
brindando siempre productos de excelente calidad.

¢ Excelencia Operacional: Repremaq deberd ser 4gil en sus procesos, cumpliendo con

todos los estdndares que se va a implementar.
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6. INDUSTRIA EN GENERAL Y DEL NEGOCIO EN PARTICULAR

La industria de Maquinarias, aparatos y repuestos tecnoldgicos se lo podria llamar
dependencia directa pues Guayaquil por ser la principal ciudad comercial e industrial del
Ecuador se ha visto obligada a depender de estas mdquinas y de su tecnologia. Por tal
motivo la acrecentada demanda de empresas que requieren esta tecnologia ha dado efectos
considerables, convirtiéndonos en voceros principales de venta de la siguientes Marcas:

e AXOR
e EPET
e RICCIARELLI

e STIA Pasta Technology

e IMAR
e ZAMBONI
e MESPACK

e DE MARIPASTA DIES

Estas empresas con ayuda de Repremaq tienen la oportunidad de ofrecer una gran
gama de productos para todas las empresas relacionadas con la industria alimenticia

ofreciendo lo siguiente:
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TIPOS DE MAQUINARIAS

Irocesamiento de Procesamiento de Procesamiento de Maquinas para
carnes Pescados Frutas y Verduras Pastas

Maquinas para
Helados, Chocolates Consumibles Gastronomia

w inallatac

daquinas para
mpacado

6.1.La estructura del negocio
Serd descripta en los siguientes puntos: Actividad comercial; Representacion,
importacion y comercializacion de maquinarias para la industria alimenticia.

® Proveedores: Zamboni, Ricciareli, Mespack, etc.
e Modalidad de pago: En su mayoria;

30% anticipado: transferencia bancaria

70 % Contra aviso de embarque mediante: Carta de crédito
¢ Distribucion de la Maquinaria

e Estrategia de Venta: Uso de catdlogosy visitas personalizadas.
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7. ANALISIS F.0.D.A

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

e Repremaq S.A. cuenta con 11 afios de
experiencia en la industria de
representaciones. Su experiencia
garantiza un servicio de calidad y de
forma eficiente.

e Repremaq S.A. cuenta con una cartera de

clientes importantes ya establecidos

Repremaq S.A. cuenta con una
posibilidad de crecimiento enfocado a
otras ramas de la industria a la cual
representa.

Debido a los avances tecnoldgicos se
puede llegar a tener productos de menor
costo con los cuales llegar a un mercado

mas NuMmMeroso

DEBILIDADES AMENAZAS

e Falta de organizaciéon empresarial dentro
de la compaififa

¢ No se maneja la cantidad necesaria de
recursos que permita la expansion de la
empresa

e Falta de mantenimiento de archivo fisico
y digital

e  Ambiente laboral incomodo

8. EVALUACION DE LOS RECURSOS.

Arteaga & Zalamar

La inestabilidad econémica local y
mundial crea un ambiente de
incertidumbre en el mercado.

Debido al crecimiento que ha obtenido
China en los tltimos afios sus productos
pueden llegar a invadir el mercado
gracias a su bajo costo.

Existen en la industria competidores
mejor organizados y estructurados pueden

dar un servicio mas eficiente y rapido.
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8.1.Recursos Administrativos
Actualmente el gerente se encarga de hacer casi todas funciones administrativas
pues cuenta con un asistente que solo le ayuda en cuestiones de digitacién. Este hecho
aunque parezca relevante podria causar problemas en el futuro por mala distribucién en las
responsabilidades laborables.
También se cuenta con un contador externo el cual comparte responsabilidades
tributarias y solo se encarga basicamente a esa gestion y cualquier decisién financiera o

administrativa la toma el mismo gerente sin ningun asesoramiento adecuado.

8.2.Recursos Operativos
Una desventaja de la compafiia es que no cuenta con los recursos tecnoldgicos
disponibles que faciliten el flujo de procesos’. Pues se tienen utilitarios no actualizados y
los equipos de computo tienen fallas durante su operacion.
En lo que refiere a la venta y visita locales, muchas de las veces no se lleva un

itinerario el cual ayude ahorrar tiempo y dinero.

8.3.Recursos Financieros

La empresa se maneja con fondos propios y no tiene deudas representativas en

zonas bancarias.

Otras de las cuestiones que se debe corregir, es el mal manejo de la caja chica®pues

el dinero es deliberado sin ninguna justificacién contable ni financiera.

A . ..
Diagrama secuencial empleado en muchos campos para mostrar los procedimientos detallados que se deben
seguir al realizar una tarea
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Muchas de las decisiones de inversion se las realiza sin revisar un apoyo contable ni se

imprime ninguin reporte financiero que le ayude a tomar una buena decision.

9. EVALUACION DEL ENTORNO

Para que la compaiiia tenga una ventaja competitiva, debe permanecer vigilante y
estar permanentemente al tanto de lo que sucede en su entorno y estar preparado para
alterar sus estrategias y planes cuando surge la necesidad.

Como Repremagq tiene experiencia en sus funciones y conoce el mercado con el que
trabaja ellos utilizando el método es el andlisis de mejoramiento continuo’. Ello permite a
la compaiiia actuar ripidamente, tomando ventaja de las oportunidades antes que los
competidores y asi responder a las amenazas del entorno antes de que se haya producido un
dafio significativo.

Muchos factores externos e internos son los que intervienen en el desarrollo de la
empresa, pero en este proyecto se puntualizara muchos puntos especificamente los
relacionados con la funcién de la compaiiia los cuales son: tasa de inflacién, balanza

comercial, proveedores potenciales, estabilidad politica, impuestos, aranceles, etc.

¥ Es una cantidad pequeiia de fondos en dinero efectivo que se usa para gastos en aquellas situaciones en que
desembolsos por cheque son inconvenientes debido al costo de escribirlos, firmarlos y convertirlos en
efectivo.

® Analisis de estandares de calidad altos tanto para sus productos como para sus empleados.
(http://www.monografias.com/trabajos/mejorcont/mejorcont.shtml)
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9.1Analisis del Macroentorno

9.1.1. Nivel Internacional del Entorno

Futures Trading Chart With Historical Prices
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Ilustracion 2: Cuadro economico del sector elaborado por trading economics.

El sector de fabricacién de maquinarias atado conjuntamente a las compaiiias de
representacién ocupa el tercer lugar segin reportes graficos de Datamonitor'’, reflejando
términos muy claros con respecto al crecimiento y variaciéon de la macro-industria
alimenticia a nivel internacional

Este crecimiento se debe en gran parte a la demanda de los paises emergentes''que
con ayuda de paises desarrollados han implementado la industrializacién un camino mas
rentable.

Guiando un poco este andlisis al caso de nuestra compaiiia, nos damos cuenta que el

crecimiento de la empresa con respecto a nuevos beneficios productivos deben ser

10DatamonitorGroup es un proveedor internacional de informacién independiente referente a tendencias
globales de negocio. www.datamonitor.com

" Término amplio en el que se engloba al conjunto de paises en los que, debido a distintas carencias
estructurales, una parte importante de su poblacién vivié en situacién de pobreza.
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positivos, pues los proveedores con quien trabajamos mds de 10 afios pertenecen a este
mercado antes mencionado.
Asi esta ventaja comparativa es para concluir que la empresa depende directamente

de las variaciones que puedan sufrir las empresas fabricantes a los cuales representa.

International Business Machines Corp. (IBM)
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Tlustracion3 : Grafico de cotizaciones de Yahoo Finanzas 2011

Como se puede apreciar en el grafico la creciente demanda de construccién, venta y
implementacién tecnolégica de maquinarias incluyendo de la industria alimenticia ha
tenido una gran aceptacion en el mercado global en los ultimos meses y esto ha generado

una vinculacién directa con actuales propuesta de compra en el mercado local.
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9.2.Niveles de Interaccion

9.2.1 Factor Politico

El actual gobierno conjuntamente con el Ministerio de industria y competitividad
(MIC) ha manifestado que gobierno adoptara la funcién de planificar la economia del Pais
dado que supuestamente el sector privado ha demostrado incapacidad de desarrollar

sectores.

Pero después de esta exclamacion el gobierno no ha cumplido con ninguna accién
con respecto a la delimitacion de sectores estratégicos y cudles serdn protegido para el

desarrollo

Por su cuenta el COMEXI'*solo ha tomado la decisién de desgravar la medida de
salvaguardia de forma porcentual por mes. Llegando a un andlisis mds concreto nuestra
opinién es que el gobierno demuestra a nivel internacional poco interés en conformar un

organismo que rijan politicas internacionales de comercio exterior e inversion.

Asi para objeto de nuestro caso con Repremaq el andlisis de importacion es
relevante para la empresa pues internamente la empresa no paga estos costos si no la
empresa a la cual se representa, y si los aranceles crecen serdn afectados a nuestros clientes

con respecto a su factura comercial.

9.2.2 Factor cultural
Ecuador siendo un pais pequefio se destaca por tener una poblacién pluricultural, en

aspectos religiosos, lengua, raza y comportamiento regional, pero no obstante en los

12Concejo de comercio exterior e inversiones. Salvaguardia por crisis en la balanza de pagos, 21 enero 2009 (
fecha de consulta: 26 de Septiembre del 2011- Biblioteca UNPAC)
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ultimos afios nuestro pais se ha dejado influenciar por el estilo de vida Americano y
Europeo por ende nos hemos convertido en materialistas y consumidores de dltimo en la

moda, musica y alimentacidn.

“Durante aiios Ecuador ha sido conocido internacionalmente por no tener
una politica educativa muy clara y ademds no habido una buena designacion de
recursos en esta drea pues el presupuesto general del estado ha disminuido, se

. . 13
espera que con el actual gobierno eso cambie’.

Por ende el grado de inversion en capital humano es bajo y la productividad de la
mano de obra se vuelve poca si lo comparamos con el nivel badsico remunerado y esto ha
causado que el pais haya perdido competitividad, pero internamente ha incrementado la
informalidad de creacién de microempresas que no sobreviven a sus primeros afos de
constitucion por la falta de conocimientos y restricciones en politicas comerciales y

. 14
salariales.

9.2.3 Factor Econémico

Ecuador ha experimentado una lenta recuperacion desde finales del afio 2001, luego
de atravesar la crisis financiera y feriado bancario.Como solucién extrema se introdujo el
dolar como moneda nacional, lo que hasta el momento ha convertido al pais en un laberinto
de competitividad de inversion, y por otro lado se ha reflejado un lento crecimiento

econdmico.

3 Comentario de la periodista Gabriela Espino en Contacto Directo — Ecuavisa (septiembre 22 del 2011)
14DURAN, Juan Carlos: La informalidad empresarial. Fondo regional de Garantias. (Fecha de Consulta: Oct
4 del 2011)
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Fuznte de datos: Banco Mundial, dcadores del desamalo mundial -

Tlustracion:3 - Variacion en el PIB per Capita desde el afio 2008 hasta Marzo de 2010.(Miles de ddlares)

Segtn datos del Banco central en el 2009 el Ecuador tuvo un PIB'’ de $ 57,249

millones de ddlares, 1o que equivali6 a $3.961 délares de PIB per Capita.
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llustracion 3.1 - Variacion del riesgo pais entre los meses de marzo y mayo del 2010.

 producto interno Bruto: es el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos por una
economia en un periodo determinado. También se lo denomina Producto Bruto Interno
(PBI).http://www.econlink.com.ar/dic/pib.shtml
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. . , 16 - o 1- . .
En lo que se refiere al riesgo Pais ", si lo comparamos el indice de riesgo pais de la
region latinoamericana, nos daremos cuenta que somos el segundo pais més riesgoso para

invertir, luego de Venezuela

Hoy Varid Var1s

EMBI+ Argentina 619 18 -7 -101
EMEI+ Brasil 177 10 1 -14
EMBI+ Colombia 171 10 6 23
EMEI+ Ecuador 822 9 11 -7
EMBI+ México 117 0 -10 -23
EMBI+ Panama 164 8 -3 -19
EMBI+ Perd 140 7 Kt -20
EMBI+ Venezuela 827 20 -35 -44

Cuadro comparativo de indice de Riesgo Pais en la region latinoamericana. Aiio 2010

El Ecuador cerrd el afio 2009 con un déficit en su balanza comercial de $332.8

millones de ddlares.

Nuestro pais se ha aislado poco a poco de los mercados internacionales. Desde que el
actual gobierno se posesiond, se han establecido impuestos a las importaciones (aranceles),
asi también como las salvaguardias. Dichos impuestos han generado una contraccion en el

volumen de comercio exterior.

16 . . .z s . . , ,pe . .
Es el riesgo de una inversidon econdmica debido sélo a factores especificos y comunes a un cierto pais
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Ofertay
PIB utilizacion | Saldo Final Indice
per |Exportacio|lmportacio [Balanza |de bienesy|de ladeuda|Tipode [precio de|varion
Periodo|Poblacion [PIB capital|nes nes comercial | servicios externa |[cambio |consumo [del IPC
2000] 12.299 16.282.908] 1.324| 5.905.610] 5.007.786 897824| 20.872.467| 13.564,45 25000 69,29 95,51
2001 12.480[ 17.057.245] 1.367| 5.858.829] 6.349.809] -490980( 22.948.540] 14.410,79 84,84 40,26
2002 12.661| 17.641.924] 1.393| 5.809.538| 7.509.032] -1699494( 24.691.239| 16.287,47 92,77 12,55
2003] 12.843( 18.219.436] 1.419| 6.366.685] 7.147.620) -780935( 25.038.081] 17.212,91 98,41 7,95
2004 13.027| 19.827.114] 1.522| 7.378.597| 7.962.559] -583962 27.255.368] 17.237,69 100,32 2,75
2005 13.215| 20.747.176] 1.570| 8.040.390] 8.738.205] -697815[ 29.485.381] 17.099,81 103,46 2,12
2006 13.408 21.553.301] 1.607| 8.756.762| 9.555.075| -798313( 31.108.377| 17.420,90 106,43 3,30
2007 13.605[ 22.090.180] 1.624| 8.951.708| 10.248.154| -1296446( 32.338.334 109,97 2,28
2008] 13.805[ 24.032.489] 1.741] 9.196.710| 11.752.039] -2555329| 35.784.529 119,68 8,39
2009 14.005( 24.119.453] 1.722] 8.654.521| 10.392.194| -1737673| 34.511.647 124,84 5,20
2010] 14.306| 25.018.592] 1.749| 8.924.316| 11.326.640) -2402324| 36.345.232 128,99 3,56
Cuadro comparativo y Economico del pais : Realizado por los autores de la TCC

Para llegar a un enfoque correcto de nuestro proyecto es muy importante analizar que

en los ultimos afios Ecuador ha tenido un incremento en sus importaciones es por ello que

la balanza comercial nacional no refleja datos de gran ayuda para la economia local.

Pues las importaciones masivas que se presentan son de régimen a Consumo de venta

comercial si ningun beneficio al ciudadano ecuatoriano.

Pero si vemos las importaciones de maquinarias que son para la industria alimenticia

nacional es diferente pues esto genera puntos de empleo que activa la economia del pais.
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10. ANALISIS INDUSTRIAL

10.1 Cinco fuerzas de Porter
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Amenazas de los nuevos competidores: La amenaza de nuevos competidores es
baja debido a que a pesar de que no se necesita un capital sustancioso para ingresar a la
industria, es de extremada importancia tener una gran cantidad de contactos ya sea con los
proveedores tanto como los clientes.

Amenazas de productos y servicios sustitutos: El tinico sustituto que puede existir
a la industria de representacion seria el caso de una negociacién directa entre cliente y
proveedor.

Poder de negociacion de los clientes: En este tipo de industria el poder de
negociacion de clientes es alto, primero por la importancia de cada uno de los clientes

dentro del mercado, también porque cada compra realizada por ellos significa una gran
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ingreso para la industria de representaciones y por ultimo porque luego de realizada una
compra ese cliente no vuelve a realizar otra dentro del corto y mediano plazo.

Poder de negociacion de los proveedores: El poder de negociacion de proveedores
es alto debido a que de ellos depende la existencia de la compaiiia representante. Los
proveedores tienen la potestad de entregar o retirar su marca a las empresas que los
representan en cualquier pais del mundo.

Rivalidad entre los competidores: La rivalidad de la industria la podemos
considerar alta debido a la gran cantidad de empresas de representaciones que existen en el

pais.

11. PROPUESTA PARA LA ASESORIA.

11.1Problemas Comerciales.
® Repremaq desconoce al grado de posicionamiento en el mercado local.
¢ Las ventas no estan planificadas
® Poco seguimiento a los clientes.
11.2Problemas Administrativos.
e Las responsabilidades no estdn bien distribuidas en chocan en los procesos
habituales
e Actualmente la compaififa no cuenta con una misién, visién, objetivos y un
organigrama definido.

¢ No hay un buen orden contable y financiero que ayude a la toma de decisiones. 7
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11.2 Problemas Operativos.
® No se sigue un proceso adecuado para la realizacion del servicio durante la
negociacion y cierre de la venta.
e No hay una comunicacién directa con el exterior, por falta de conocimiento de la
lengua inglesa.
e Se carece de un buen sistema de Facturacion que ayude a tener una buena ventaja

de tiempo y costes.

12. IMPLEMENTACION DE METODOS

12.1.Implementaciéon de Métodos para Reingenieria Comercial.

Se analizara datos cuantitativos'’que existan en el mercado local y se compara con
los datos externos para proceder a tener una investigacion de mercado confiable que nos
permita conocer como esta posesionado REPREMAQ tomando en cuenta la opinién de
nuestros principales clientes.

Las métodos que se apliquen en el drea operativa y administrativa ayudara que el
flujo de las ventas para que sean mas rapidas y con tendencia a crecer.

Se coordinara con gerencia como deben ser las negociaciones dependiendo del

cliente, pues habrd algunos que habria que darles facilidades y oportunidades de compra.

Resultados después de la implementacion de métodos:
¢ Incrementar las ventas y negociaciones un 5%,

¢ Incrementar posicionamiento en el mercado local al menos en un 3 %

YDatos los cuales se puede llevar un control estadistico
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e Mostrar hacia el extranjero seguridad y experiencia en nuestras ventas para
obtener futuras negociaciones y representaciones.

¢ Incrementar el reconocimiento en el mercado Objetivo.

12.2.Implementaciéon de Métodos para Reingenieria Administrativa.

Se espera que exista un buen desempefio de administradores al referirse al flujo de
trabajo, con la aplicacién esquematizada de procesos administrativos y operativos de los se
cuales deben regir al formato de gestién y control.

Ademads se deben establecer objetivos claros en todas las dreas funcionales, para que
podamos identificar todas las variables y acontecimientos que puedan interrumpir al
trabajo habitual.

Control de Documentos.

Los documentos requeridos por el sistema de gestion de la calidad deben
controlarse. Los registros son un tipo especial del documento y deben controlarse de
acuerdo con los requisitos citados anteriormente.

Debe establecerse un procedimiento documentado que defina los controles
necesarios para:

a) Aprobar los documentos en cuanto a su adecuacion antes de su emision.

b) Revisar y actualizar los documentos cuando sea necesario y aprobarlos

nuevamente,

¢) Asegurarse de que se identifican los cambios y el estado de revision actual de los

documentos,

d) Asegurarse de que las versiones pertinentes de los documentos aplicables se

encuentran disponibles en los puntos de uso,

Arteaga & Zalamar Pagina 38



e) Asegurarse de que los documentos permanecen legibles y f4cilmente
identificables,

f) Asegurarse de que se identifican los documentos de origen externo y se controla
su distribucion vy,

g) Prevenir el uso no intencionado de documentos obsoletos, y aplicarles una

identificacion adecuada en el caso de que se mantengan por cualquier razon.

Control de los registros
Los registros d¢ REPREMAQ deben establecerse y mantenerse para proporcionar
evidencia de la conformidad con los requisitos asi como de la operacién eficaz del sistema
de gestion administrativa. Los registros deben permanecer legibles facilmente identificables
y recuperables.
Debe establecerse un procedimiento documentado para definir los controles
necesarios para la identificacion, el almacenamiento, la proteccion, la recuperacion, el

tiempo de retencion y la disposicion de los registros.

12.3.Implementacion de Métodos para Reingenieria Operativa.

La propuesta de solucion operativa bdsicamente consistird en un solo punto clave;
implementacion de procesos.

Para alcanzar eficiencia en los procesos unificados se instalara un software
financiero y contable en el cual se podrdn enlazar con documentacién electrénica ingresa en
cada proceso.

Este software esta adecuado a los mds recientes regimenes de facturacion

implementados en la nueva disposicion por la administracion tributaria.
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Todo este enlace debe registrase en el formato de gestién y control electrénico, pues
esto ayudara ayudar tener una secuencia en las tareas realizadas. Por siguiente el adecuado
sistema integrado disminuird los tiempos del cliente en el sistema, permitird obtener
informacién sobre su conducta de compra y definir estrategias de rentabilidad.

Resultados esperados.
¢ Implementar sistema de control y gestion en la parte operativa.
e Generar reportes periddicos sobre el comportamiento de compra de los
clientes locales y aplicar estrategias financieras que ayuden a la rentabilidad.
¢ Disminuir el tiempo del proyecto desde la negociacién hasta la venta de la
misma.
e Reduccidn de gastos por logistica de vidticos durante visitas de negociacion

¢ Implementar una politica de reciclaje basicamente en papeleria obteniendo

un ahorro del 90%

12.4 Compromiso de la direccion.
La alta direccién debe proporcionar evidencia de su compromiso con el desarrollo e

implementacion de toda la reingenieria, asi como la mejora continua de su eficacia.

a) Comunicar a la organizacién la importancia de satisfacer tanto los requisitos del

cliente.

b) Establecer la politica de calidad,

¢) Asegurar que se establezcan los objetivos de los propuestos

d) Llevando a cabo las revisiones por la direccion, y
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e) Asegurando la disponibilidad de recursos.

12.5Enfoque al cliente
La alta Gerencia debe asegurarse de que los requisitos del cliente se determinen y se

cumplan con el propdsito de aumentar la satisfaccion al mismo.

Es por ello que hemos de implementar los siguientes puntos claves para la obtencion

de buenos resultados.

e Estudiar y analizar las necesidades y expectativas de los clientes. En el momento de
disefiar los productos y planificar su distribucidn es necesario conocer previamente
lo que el cliente espera del mismo y de la propia empresa.

e Asegurarse de que los objetivos de mejora de la empresa coinciden con las
necesidades y expectativas de los clientes. Las empresas para mantener su nivel de
actividad deben mejorar constantemente los productos y servicios ofrecidos. Estas
mejoras planificadas deben estar en linea con los gustos y deseos de los clientes.

¢ Comunicar y hacer entender las necesidades y expectativas de los clientes a todo el
personal de la organizacién. Todas las personas de la empresa deben identificar
como afecta su trabajo a la percepcién que el cliente tiene de la empresa y de los
productos y servicios ofertados.

e Medir la satisfacciéon del cliente y actuar sobre los resultados. La empresa debe
retroalimentarse con la informaciéon del grado de satisfacciéon percibido por sus

clientes para poder planificar las mejoras en los productos y/o servicios.
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e (Qestionar de forma sistemdtica las relaciones con los clientes. La empresa debe
reducir la variabilidad en la relacién con el cliente, desde la atencién comercial

como primer contacto hasta el servicio post-venta, si fuese necesario.

12.6. Politica de la calidad.

La Gerencia debe asegurarse de que la politica de la calidad sea:

a) Adecuada al propdsito de la organizacioén

b) Que incluya un compromiso de cumplir con los requisitos y de mejorar
continuamente la eficacia del sistema de gestion de la calidad, proporciona un
marco de referencia para establecer y revisar los objetivos en todas las &reas

funcionales,

d) es comunicada y entendida dentro de la organizacidn, y es revisada para su

continua adecuacion

13. REINGENIERIA GENERAL

13.1.Area Comercial
13.1.1 Determinacion de clientes potenciales
Los clientes potenciales lo conforman en su mayor parte empresas nacionales
dedicadas a la produccién de alimentos de manera industrial
Es por ello que no seria conveniente tener preferencias por el monto obtenido en la

venta, pues nuestro objetivo también es ganancias por volumen de venta.
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También podemos incluir a nuestros clientes potenciales a empresas que no hayan

adquirido nuestras maquinas debido a que prefieren a la competencia, y se los puede

clasificar en los siguientes:

¢ No conocedores: Que tienen capacidad de compra, pero desconocen sobre

Repremagq.

¢ (lientes potenciales: Clientes leales que muy rara vez recuren a la

competencia.

13.1.2 Definicion del cliente Objetivo

Repremagq por ser una compaiiia de apertura a cualquier representacion de ventas de

maquinarias ha entrado bien en el mercado nacional, pero hay que recalcar que

estadisticamente la mayoria de las ventas han sido para el mercado de la industria

alimenticia.

FILTRACION POR VARIABLES

Merc. Mayoritario | Fabricas
Tipo de Industria Alimenticia
Modo de pago Prepagado
Estado Activo

Estudio de variables:
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Mercado Mayoritario: Se puede asegurar que todos los clientes potenciales de
Repremaq son fébricas de produccion masiva las cuales su produccion la distribuyen por

todo el Ecuador durante todos los meses de aflo.

Tipo de Industria: Repremaq atiende una minoria a fabricas Farmacéuticas, pero
hoy en dia su mercado activo es la industria alimenticia, por ende las representaciones
actuales que se ha adquirido son de gran importancia internacional por sus méaquinas con

garantia de fabrica y repuestos a disposicion los 365 dias del afio

Modo de Pago: El modo de pago es directo con la empresa a la cual se representa y
con el cliente nacional, este método ha ayudado a que la compaififa delegue esa

responsabilidad.

Estado: Como politica de la empresa antes de realizar un pedido el cliente debe
estar legalmente constituido acorde a la legislacién nacional, esto es de suma importancia

para asegurar una venta segura y sin ningin inconveniente.

13.2.Area Administrativa
13.2.1 Generacion de bienestar y desarrollo
Repremaq debe establecer promesas de servicio basdndose en las siguientes ideas:
e Asesoria en beneficios de la maquinaria.
e Eficiencia en el servicio en general
e Agilidad en resolver problemas de instalacién

¢ Dejar empatia entre el cliente y la compaiiia
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Para la obtener una generacion de bienestar en todo el grupo que intervienen en la
negociacion se debe establecer ideas que ayuden al buen obtener un buen manejo de loa
recursos que garanticen un Optimo desarrollo en la administracién, comercializacion y
operacion:

Comunicacion efectiva: Se debe tener capacidad de escuchar, hacer preguntas y
transmitir un mensaje efectivo y oportuno ya sea con un lenguaje oral, escrito, grafico o
corporal; a la persona o grupo indicado creando un ambiente favorable para el intercambio
de ideas y logro de acuerdo al momento de la venta.

Innovacion: Identificar oportunidades para generar resultados de mejora, de
acuerdo a las necesidades de la empresa y del cliente, ya sea por espacios o por capacidad
de compra.

Inteligencia emocional: Esta opcién es muy dificil de manejar pero hay que tratar
de tener capacidad para reconocer y controlar las emociones y necesidades propias,
adaptdndose a los cambios del entorno y de las personas que lo rodean, para guiar sus
pensamientos y acciones equilibradamente a la consecucion de los resultados.

Liderazgo: Implantar la habilidad para influir e inspirar positivamente a los demds
identificando su potencial para el desarrollo, lo que conduce a asegurar la obtencion del
resultado esperado. Es fomentar un ambiente de comunicacion, respeto y entusiasmo que se
basa en el compromiso con el grupo y la coherencia de las acciones.

Negociacion: Esta idea se la debe resaltar mas pues se debe adquirir la capacidad
para lograr acuerdos que buscan el beneficio mutuo, partiendo de una conducta basado en
los valores y politicas a implantar a Repremaq.

Orientacion a resultados: Teniendo en cuenta la capacidad de generar resultados

de impacto mediante la identificacion y superacion constante de los obstéaculos,
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implementando acciones definidas y alineadas al cumplimiento de los objetivos de la
compaiia con base en las politicas establecidas. Implica competir contra estdndares de
excelencia.

Planificacion y seguimiento: Es la capacidad para definir eficazmente cada una de
las etapas del plan de accidn, que permita cumplir los objetivos propuestos, realizando un
seguimiento adecuado y con base en los procedimientos del manual de gestion y control y
en las politicas de la compaiifa.

Toma de decisiones: Desarrollar la capacidad para elegir entre varias alternativas,
aquellas que son mads viables para su implementacién y la consecucion de los objetivos
propuestos, basandose para ello en un anélisis exhaustivo de los posibles efectos y riesgos.

Trabajo en equipo: Instruir al personal para que establezca e impulse relaciones
confiables, beneficiosas y duraderas, que contribuyan a un objetivo comin a su drea y a la
compaiiia, apoyando su accion en los mismos valores y vision. Cada persona asumiré su rol

con excelencia, Identificando claramente a la contribucién que genera.

Arteaga & Zalamar Pagina 46



13.2.2 Estructura Organizacional
Propuesta para Organigrama

Gerente General

Asistente Administrativo, Asistente Operativo
contable y ventas

13.2.2. Distribucion de funciones y responsabilidades
Basandose a la aplicacion de un esquema funcional la compaiia deberd distribuir
sus responsabilidades de esta manera.
Gerente General: Responsabilidad.:

e Desarrollar y ejecutar negociaciones con empresas nacionales.

e Desarrollar un plan para alcanzar sus objetivos.

e Asignar tareas a sus subordinados, teniendo en cuenta sus capacidades, ddndoles
limites para su desempefio, y especificando los pardmetros necesarios: qué tienen
que hacer y qué recursos podrdn emplear.

¢ Establecer mecanismos de control sobre el desarrollo de las tareas encomendadas.

e Entrenar y ayudar a desarrollar a sus subordinados.
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e Evaluar la efectividad de cada uno de sus subordinados.

e Realizar las acciones de soporte como seleccionar a sus colaboradores, entrenarlos,
y premiarlos o sancionarlos en los casos pertinentes.

e Hacerse responsables de su propia tarea, y de la de sus subordinados, ante sus

superiores en el exterior.
Asistente Administrativos y contable: Responsabilidades:

e Recibe, examina, clasifica, codifica y efectia el registro contable de documentos.

¢ Archiva documentos contables para uso y control interno.

e Elabora y verifica relaciones de gastos e ingresos'®.

e Revisa y compara lista de pagos, comprobantes, cheques y otros registros con los
estados de cuentas.

e Revisay verifica planillas de retencién de impuestos.

® Revisa y realiza la codificacion de las diferentes cuentas bancarias.

e Recibe los ingresos, cheques nulos y érdenes de pago asignandole el nimero de
comprobante.

e Totaliza las cuentas de ingreso y egresos y emite un informe de los resultados.

Asistente operativo: Responsabilidades.
e (Qestionar con el gerente posibles visitas.
¢ Planificar viajes y costos de los mismos.

e (Qestionar el proceso post venta de la maquinaria

®Determinacién del resultado del ejercicio contable y financiero.

Arteaga & Zalamar Pagina 48



e Qestionar el proceso después de la venta
e Realizar tramites de comercio Exterior.
¢ Transmite reportes a la compafiia

e (estiona asuntos técnico

13.3. Area Operativa
13.3.1 Proceso de importacion vigente.

Para que las gestiones realizadas en la importacién se mantenga en buen orden es
necesario que el gerente general y al asistente operativo tengan como base esencial todo
conocimiento previo a una importacién rdpida y sin inconvenientes, basdndose
exclusivamente las leyes aduaneras y de comercio exterior regidas hasta el momento.

Recopilando se conoce que importacion es la accién de ingresar mercancias
extranjeras al pais cumpliendo con las formalidades y obligaciones aduaneras, dependiendo
del régimen aduanero al que se haya sido declarado.

. Importacién para el Consumo

. Depdsito Aduanero

Repremaq por ser una persona juridica legalmente constituida puede acceder a

tramitar cualquier importacion conjuntamente con la supervision de su agente aduanero.

Actualmente Repremaq cuenta con registro de importador registrado gestionado
ante las autoridades pertinentesobteniendoacceso al sistema para proceder a la revisién de

de cualquier trdmite de importacion.
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Para realizar los tramites de desaduanizacion de mercancias es necesario la asesoria
y servicio de un Agente Acreditado por la Aduana del Ecuador el cual debe presentar fisica
y electrénicamente la DAU" a través del SICEZO, en el Distrito de llegada de las

mercancias, adjuntando los documentos que acompafian a la misma, los cuales son:

Documentos de acompafiamiento son denominados de control previo, deben

tramitarse y aprobarse antes del embarque de la mercancia deben presentarse, fisica o
electronicamente, en conjunto con la Declaracién Aduanera, cuando estos sean exigidos.21
Los documentos de soporte constituirdn la base de la informacién de la Declaracion
Aduanera a cualquier régimen. Estos documentos originales, ya sea en fisico o electrénico,
deberdn reposar en el archivo del declarante o su Agente de Aduanas al momento de la
presentacion o transmision de la Declaracién Aduanera, y estardn bajo su responsabilidad

conforme a lo determinado en la Ley?.

. Documento de transporte

. Factura Comercial

. Certificado de Origen (cuando proceda)

. Documentos que el SENAE o el Organismo regulador de Comercio

Exterior considere necesarios.
Transmitida la Declaracion Aduanera, el Sistema le otorgard un nimero de

validacién y el canal de aforo que corresponda

" Declaracién Aduanera Unica

20 Sistema integrado de comercio Exterior
*"Informaci6n del Art. 72 Reg. COPCI)

*? Informacién del Art. 73 Reg. COPCI

Arteaga & Zalamar Pagina 50



¢ Cuales son los canales de aforo que existen?

. Canal de Aforo Automatico (Art. 80 RCOPCI)

. Canal de Aforo electronico (Art. 81 RCOPCI)

. Canal de Aforo documental (Art. 82 RCOPCI)

. Canal de Aforo Fisico Intrusivo (Art. 83 RCOPCI)

. Canal de Aforo fisico No Intrusivo (Art. 83 RCOPCI)

Para determinar el valor a pagar de tributos al comercio exterior es necesario
conocer la clasificacion arancelaria del producto importado. Para conocer el porcentaje de
aranceles e impuestos aplicables, se podra verificar en la pagina web, ingresando la partida

o descripcion del producto. Los tributos al comercio exterior son derechos arancelarios,
impuestos establecidos en leyes orgdnicas y ordinarias y tasas por servicios aduaneros.

AD-VALOREM % Impuesto administrado por la Aduana del Ecuador. Porcentaje variable
segun el tipo de mercancia y se aplica sobre la suma del Costo, Seguro y Flete.

FODINFA * Impuesto que administra el INFA. 0.5% se aplica sobre la base
imponible de la Importacion.

ICE* Administrado por el SRI. Porcentaje variable segtn los bienes y servicios que
se importen.

IVA® Administrado por el SRI. Corresponde al 12% sobre: Base imponible +

ADVALOREM + FODINFA + ICE

3 Arancel Cobrado a las Mercancias
* Fondo de Desarrollo para la Infancia
* Impuesto a los Consumos Especiales
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13.3.2 Modelo de un sistema de gestion de la calidad basado en procesos

Clientes

Fesponsabilidad
de la direccidn

L 4

Clientes -+

Satisfaccion

Gestionde Medicion analisis
los recursos ¥ mejora

REealizacién Producto
delservicio y Servicio

Requisitos Salida

v

Levenda
——  Actividades que aportan valor
___________ p Flujo de informacion

El modelo de un sistema de gestion de la calidad basado en procesos que se muestra
en la figura ilustra los vinculos entre los procesos presentados en todas las &reas
funcionales. Esta figura muestra que los clientes juegan un papel significativo para definir

los requisitos como elementos de entrada.

El seguimiento de la satisfaccion del cliente* requiere la evaluacién de la

informacion relativa a la percepcion del cliente acerca de si la organizacién ha cumplido

*Impuesto al Valor Agregado
’Es uno de los resultados més importantes de prestar servicios de buena calidad.
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sus requisitos. El modelo mostrado en la figura cubre todos los requisitos basicos, pero no

refleja los procesos de una forma detallada.

De manera adicional, puede aplicarse a todos los procesos la metodologia conocida

como “‘planificar — hacer verificar — actuar” puede describirse brevemente como:

¢ Planificar: establece los objetivos y procesos necesarios para conseguir

resultados de acuerdo con los requisitos de cliente y la politica de REPREMAQ.

e Hacer: implementar los procesos.

e Verificar: realizar el seguimiento y la medicién de los procesos y los productos
respecto a las politicas, los objetivos y los requisitos para el servicio, e informa

sobre los resultados.

e Actuar: tomar acciones para mejorar continuamente el desempefio de los

procesos.

13.3.2 Informacion para la revision

La informacién de entrada para la revision por la direccién debe incluir:

a) resultados de auditorias,

b) retroalimentacion del cliente,

c¢) desempeiio de los procesos y conformidad del producto,

d) estado de las acciones correctivas y preventivas,

e) acciones de seguimiento de revisiones por la direccion previas,

f) cambios que podrian afectar al sistema de gestion de la calidad, y
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g) Recomendaciones para la mejora.

13.3.3 Resultados de la revision

Los resultados de la revision por la direccion deben incluir todas las decisiones y
acciones relacionadas con:

a) La mejora de la eficacia del sistema de gestion de la calidad y sus procesos,

b) la mejora del producto en relacién con los requisitos del cliente, y

¢) Las necesidades de recursos.

13.3.4 Sistema de Control Gerencial

El proveedor de software que se escogerd para implementar en la compafiia es
MEMORY computacién # esta empresa de actividad tecnolégica y de soluciones
empresariales es considerada una buena empresa multinacional por su solides y buen
servicio.

El programas méds conocido el cual esta empresa ofrece es el G300 que ademads de
ser un programa contable ayuda a reducir tiempos por su eficacia en impresioén de reportes

por médulos separados dependiendo del departamento.

28 . .
Software que da soluciones empresariales.
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g Funciones

eCuenta con la capacidad suficiente para multiples usuarios, incluyendo acceso
simultaneo.

*Se puede ampliar para cubrir con las necesidades futuras de la organizacion
*Su velocidad es excelente. .

*Se puede aceptar la estructura de codificacién de su lista de cuenta

#Se realizan asientos contables y transferencia

ePuede importar datos financieros a otros productos.

oEl sistema cierra los periodos contables y no permite modificaciones excepto
cuando se ajustan en el mes actual o se mantienen abierto en opcidn
modificacién.

¢ La interfaz es de facil uso para cualquier persona.

¢ Cuenta con manual oficial del sistema.

e Se puede adecuar los informes impresos a la medida de las necesidades
¢ Apoyo inmediato en servicio tecnico

eAcceso al programa con password.

Algunos de los reportes gerenciales mds importantes que ofrece el sistema contable

integrado como beneficio en todas las dreas funcionales son las siguientes.

e Lista de precios estandarizadas

e (atalogo fotogréfico

e Reportes de ventas mensuales y anuales

e Reporte automdtico de comisiones

e Utilidades y perdidas por linea de producto

¢ Punto de equilibrio con respecto a la inversién en términos de productos y nivel de
venta.

e Estados financieros e indicadores

e Estado de cuenta por proveedor y linea de producto
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13.3.5 Analisis Incremental.

Clientes Activos «Oferta enfocadan *Necesidad *Orden Directa *Nueva
dinero magquinaria
eClientes no eOferta enfocada eAbastecimiento *Repuestos
interesados al tiempo
eOferta enfocada «Oportunidad eReemplazo
*Posibles clientes en necesidad

Uno de los problemas mads visible que atraviesa la compaifiia es la no aplicacion de
procesos adecuado pues hay carencia de una planificacion en las tareas, por lo tanto para
los futuros encargados de las obligaciones administrativas, como operativas se encuentran

con limitantes en sus funciones y capacidades.

Basandose en lo mencionado se sugiere la capacitacion del personal e implementar
un plan de trabajos acorde al manual de gestion y control con el objetivo de facilitar el flujo

de actividades.

En las gestiones antes realizadas por los empleados se ha manifestado que incurren

a la duplicidad de actividades por ende esto acarrea pérdida de tiempo y dinero.

Arteaga & Zalamar Pagina 56



Con la reingenieria de procesos , la capacidad de veces para atender a més clientes
va a incrementar puesto que las actividades se realizaran de manera lineal siguiendo el

esquema de gestion y control.

Ademas con el software que se implementara se pretenderd optimizar el modelo de
actividades para que las tareas criticas fluyan y las acciones con fallas se integren,

resultando en beneficios marginales de tiempo.

Se espera que con este sistema el tiempo de procesamiento disminuya debido a que
las tareas secuenciales se integren para ejecutarse en tiempos ordenados por ende el plan a
implementar dota de agilidad al operador de ventas lo que se traduce mayor satisfaccion

para la empresa a la que se representa y al cliente local.
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13.3.6 Mecanismos de monitoreo y evaluacion.

[EMPRESA A REPRESENTAR:
CLIENTE:

IMPORTACION

REPRESENTACION Y MAQUINARIAS
GESTION Y CONTROL

[]

NA =NO APLICA

X =SIAPLICA

No. GESTION

PROCESOS / INFORMACION / DATOS

ELABORADO

NOMINACION

Requisitos proporcionados x|
cliente

1.1 Visita y propuesta al cliente

1.2 Contactos para enviar oferta

GERENCIA

1.3 Instrucciones del Cliente

Informacion dada al
extranjero

1.1 Aviso de proyecto

1.2 Contactos para enviar ofertas

GERENCIA

1.3 Instrucciones del provedor

DOCUMENTACION

*Caracteristicas de la maquina

*Confirmar certificado de garantia

3 Informacion de la carga

*recepcion contrato de representacion

GERENCIA Y OPERACIONES

* Negociacion de la comision.

* Pautas e instrucciones del extranjero

*Visitar al clinete y mostrar propuesta

4 Fase de Negocion

*Mostrar documentacion detallada del servicio

GERENCIA Y OPERACIONES

* Seguimiento del cliente por via mail, telefonica.

*Comunicar al extranjero sobre el pedido

*Regateo en el precio

*Manifiesto de carga

*No. de Manifiesto Sice

* Enviar informacion de al agente Aduanero

*Aviso de llegada consignatario/Notificador

*Adjuntar bl y flete para su respectiva verificacion.

5 Pedido

*Regulaciones SRI-Comprobante de retencién

GERENCIA Y OPERACIONES

*Informacion para agente afianzado de aduana

*Consultar a la naviera Eta Gye y Prospectos de atraque actualizado

Verificar y gestionar si hay correcciones en el documento de transporte antes de la llegada de la nave a puerto ecuatoriano.

Colaborar y gestionar si se presentan correcciones del documento de transporte en la aduana.

Implementacion de la maquina con ayuda de los tecnicos

Instrucciones y capacitacion

5 VENTA

Visto Bueno por parte del Recibidor

GERENCIA Y OPERACIONES

Informar novedades

Recepcion de la comision

FIRMA :

GERENTE GENERAL
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La estructura de este formato va dirigida especificamente al drea operativa, pues en
esta en esta drea funcional de la empresa tendrd que corregir anomalias e implementar
dichos procesos mencionados en el grifico, con el objetivo de que reduzca costos durante el

proyecto y se convierta una venta rapida y sin errores.

13.4 Area financiera
13.4.1 Evaluacion del proyecto.
Para justificar y dar veracidad del proyecto, se realizara una evaluacion financiera del
proyecto donde se consideran unicamente los flujos y balances que demuestren la realidad

de las acciones derivadas de la asesoria

13.4.2 Régimen de Facturacion

El régimen que se espera implementar es el Autoimpresor” computarizado el cual
permite la emisién directa de facturas, notas de venta, liquidacion de compras y prestacion
de servicio.

La persona encargada de las funciones contables y financieras deberd declarar los
ingresos obtenidos como resultado del servicio de representacion. Adicionalmente
mantendran la informacién en archivo magnético de fécil uso y procedera a la actualizacion
de la informacién generada.

Este sistema Autoimpreso computarizado representa para la empresa una economia en

lo que concierne en papeleria y reduccion de tiempo.

29 . ey . .
Programa que ayuda a la emisidn y cierre de transacciones contables.
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13. MEDICION, ANALISIS Y MEJORA

REPREMAQ debe planificar e implementar los procesos de seguimiento, medicidn,
andlisis y mejora necesarios para

a) Demostrar la conformidad del producto y servicio

b) Asegurarse de la conformidad del sistema de gestion de la calidad y control, y

¢) Mejorar continuamente la eficacia del sistema de gestion de la calidad y control.

Esto debe comprender la determinacién de los métodos aplicables, incluyendo las
técnicas estadisticas, y el alcance de su utilizacién

Como una de las medidas del desempeio de este sistema, la compafiia debe realizar el
seguimiento de la informacion relativa a la percepcion del cliente con respecto al
cumplimiento de sus requisitos por parte de REPREMAQ. Deben determinarse los

métodos para obtener y utilizar dicha informacion.
Auditorias constantes.

La organizacién debe llevar a cabo a intervalos planificados auditorias internas para

determinar si el sistema de gestién y control:

a) Es conforme con las disposiciones planificadas, con los requisitos de este sistema
de control y con los requisitos del sistema de gestion de la calidad establecidos por

la organizacion, y se ha implementado y se mantiene de manera eficaz.

Se debe planificar un programa de auditorias tomando en consideracién el estado y
la importancia de los procesos y las dreas a auditar, asi como los resultados de auditorias
previas. Se deben definir los criterios de auditoria, el alcance de la misma, su frecuencia y

metodologia. La seleccion de los auditores y la realizacién de las auditorias deben asegurar
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la objetividad e imparcialidad del proceso de auditoria. Los auditores no deben auditar su

propio trabajo.

Deben definirse, en un procedimiento documentado, las responsabilidades y requisitos
para la planificacion y la realizacion de auditorias, para informar de los resultados y para
mantener los registros

La direccion responsable del drea que esté siendo auditada debe asegurarse de que se
toman acciones sin demora injustificada para eliminar las no conformidades detectadas y
sus causas. Las actividades de seguimiento deben incluir la verificacion de las acciones

tomadas y el informe de los resultados de la verificacion.

14. MERCADEO COMERCIALIZACION

14.1.Estrategia de Producto, precio y estacionalidad

Conociendo que los productos que ofrece REPREMAQ estdn dirigidos a un segmento
de mercado empresarial de nivel alto, tenemos que enfocarnos en productos de alta calidad
tecnoldgica y con un servicio de primera. Con nuestra experiencia sabemos que podemos
asesorar al cliente para que pueda comprar maquinas de cualquier capacidad y que el
presupuesto se encuentre dentro de sus posibilidades, ya que representamos marcas que
ofrecen productos con precios altos y bajos y tratamos de que el cliente llegue a un acuerdo
por medio de nosotros referente al precio pues nosotros aplicaremos descuentos segin el
cliente y el valor de la venta, la idea es que el cliente al tener necesidad de reparar o
comprar maquinas, pueda comprarla con nosotros no solo porque contamos con mucha
variedad de marcas que el cliente podria interesarle, sino porque también le podemos dar el

mejor precio del mercado segin la maquina y su funcién . Pues cabe recalcar que el cliente
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después de ya adquirida la maquinaria podrd estar confiado de que su inversién esta

respalda por la calidad del servicio post venta ofrecié por REPREMAQ. .

14.2.Demanda Internacional

Unidades vendidas , por fechas de auge econdmico America

ENERO [FEB|MARZO [ABRIL [MAYO [JUNIO [JULIO |AGOSTSEPTIHOCTYNOV|DIC| TOTAL
1.RICCIARELLI 226 222 245 233| 199 263 256 241 239| 237| 256|262| 2879
2.TECNOMECAL 112| 56 87 84 56 54 76 86 98| 111| 114|/126] 1060
3.0YSTAR - Packt 121] 35 25 38 45 29 45 56 68| 72 94{110] 738
4.STICA 56| 45 36 42 25 19 23 38 36| 41| 43| 62| 466
5.MESPACK 302| 298 248| 230| 202| 156 209 213| 224| 256| 289(286| 2913
6.APEC PKD 57| 46 37 43 56 22 24 40 41| 43| 48| 75| 532
7.CLEXTRAL 199 185 125 178] 112 96| 102] 112 126| 134| 142(152| 1663
8.CAUTECH 54| 43 37 42 24 18 22 38 36| 41| 43| 62| 460
9.EPEFBRASSIL 62| 45 24 43 26 32 41 47 49| 52| 56| 64| 546
10.LA MONFERRINA 98| 92 86 85 72 66 74 78 81| 86| 92(103] 1013
11.ZAMBONI 213| 206 202| 196| 186 152| 148 156| 178| 184| 199(221| 2241
12.ROSCHER 110 67 84 82 74 66 75 88 98| 112| 120({124| 1100
13.IMAR 253| 223 248| 230| 124| 152 148 139] 198| 234| 252(259| 2460
14.EPET 146| 134 124| 111|105 96| 101 113[ 126| 129| 136|148| 1469
15.AXOR 263| 245 236 211| 203| 198 172 184| 205| 212| 225236 2590
350
300 ; m ENERO
m FEBRERO
250 -
= MARZO
200 m ABRIL
150 m MAYO
= JUNIO
100
= JULIO
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0 SEPTIEMBRE
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Se puede apreciar que en América los meses de menor venta son los meses de Mayo,
Junio, Julio, por factores econdémicos que activan el flujo de comercializacién de dichas

maquinarias.

14.3.Tipo de Maquinaria con mayor demanda en el Ecuador.

DOSIFICADORES

¢ Dosificador volumétrico con 4/6 tazas
e Max velocidad mecdnica: 130 pesadas al minuto

e Precio Referencial: $16,300.00
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ENVASADORA INTERMITENTE VERTICAL MOD. VS70 - VS100

Envasadora vertical form - fill - sealmod. VS70 (sistema de soldadura a mando neumatico)
y mod. VS100 (sistema di soldadura accionado por motores brushless) en paquetes
formados por bobina de film acoplados y red de polietileno, disponible en version estandar
y acero inox.

Max velocidad mecénica: 70/100 paquetes al minuto

Precio Referencia: $ 49,200.00
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ESTUCHADORA HORIZONTAL CONTINUA MOD. ACO

CLOSE

W

Estuchadora horizontal continua para pasta larga en estuches preformados y preencolados.

Velocidad mecédnica max: 130 estuches por minuto

Precio Referencial:$

Precio Referencial:$ 73,100.00
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14.4.Estrategia de distribucion, penetracion y venta.

San Ma@oPolicentro REPREMAQ CIA L)

La Estrategia de negociacion y distribucion se la realizara mediante dos maneras en
que REPREMAQ asegurara cerrar un proyecto, estos canales que consistirdn en llegar al
cliente final son: Primero mediante venta personal directa, que en la actualidad es realizado
por el mismo gerente, en el cual se encarga de visitar al comprador para suministrar
cotizaciones e informacién del producto, repuestos, asesoria técnica, servicio al cliente e

identificar las necesidades del cliente permanente.
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Segundo tenemos la opcién de que el cliente se comunique por medio de uso de
herramientas de internet o visite la oficina, el cual es uno de los puntos mds importantes por

su ubicacion estratégica para concretar cualquier negociacion.

14.5.Herramienta para analizar el Mercado.

En la actualidad es una incognita para Repremaq descifrar cual es el nivel de
satisfaccion que tiene los clientes sobre el servicio adquirido.
Por ende aplicando las normas de reingenieria, por cada venta realizada se deberd entregar
un cuestionario que determine como fue el proceso del servicio en general.

Ya comenzando con la aplicacién de este nuevo sistema, se podrd adquirir resultado

reales que ayuden a la toma decisiones.

¢ Qué beneficio obtengo con el cuestionario de desempeiio?

Conocimiento sobre el desempefio interno. La empresa puede identificar y adaptarse
rapidamente a los cambios de los mercados.

Aumento de la eficacia de las acciones emprendidas para mejorar la satisfaccion del
cliente. Las acciones a realizar estardn basadas en datos reales y fiables, evitando asi
esfuerzos sin la recompensa esperada.

Aumento de la fidelidad del cliente. El cliente confiard en la empresa porque ésta
conoce sus expectativas y es capaz de mantener un mismo nivel de calidad (producto, plazo

de entrega, atencién comercial, servicio técnico, etc.)
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CUESTIONARIO DE DESEMFE;EID DURANTE CON EL PROCESO DE COMPRA
ENTREGA E INSTALACION DE LA MAQUINARIA SELECCIONADA

Califique el servicioofrecido por Repremaq v su personal

Excelente Muy bueno Bueno Regular Deficiente
7 4 3 2 il
Fechade entrevista:
Nombre:
1. ;Lainformacion otorgadapor la empresa 5 3 |2 |1
sobre el productorequeridofue clara?
5 3 2 1
2. ;Usted considera que eltiempo
de entrega del producto fue el apropiado?
3. ;Eltiempodeinstalaciondela - ¥ 12 12
maquinaria fue el apropiado?
4, ;El personal de Repremaq sobre = LS s
Mantenimiento, y garantias?
' 5 3 2 1
5. Quele parecioel servicioen general?
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14.6.Analisis de la competencia

Nombre de la empresa

REPRESER S.A

TRACTO REPRESENTACIONES C.

LTDA.

Cantidad y lugar de los puntos de

servicio

Solo un punto de servicio - Guayaquil

Solo un punto de servicio - Guayaquil

Actividad Comercial

Representaciéon Comercial de

maquinarias

Representacion Comercial de

maquinarias

Clase de productos

Maquinas Farmacéuticas y de

alimentos

Maquinas procesamiento

Clientes

Empresas Nacionales

Empresas Nacionales

Tacticas publicitarias

Blogs comerciales en la Web

Blogs comerciales en la Web

Estrategia de Venta

Servicio de visitas con catalogo

Servicio de visitas con catalogo
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15. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

15.1.Estrategias del Servicio

Consideraciones internacionales, nacionales y locales.
Internacionalmente, REPREMAQ debe adquirir productos que estén evolucionando
conforme a la tecnologia mundial. Esto permitird que pueda competir con este mercado
donde ya existen empresas que representan a grandes marcas mundiales.
REPREMAQ desea cubrir las necesidades de los consumidores, para lo cual busca
posicionarse, como un proveedor de mdximo valor en mercado de maquinarias y equipos
tecnoldgicos.

Factores fundamentales

calidad

variedad de

productos Empresas

EIE I EIES
META

REPREMAQ

facil
adquision por
nuestra
logistica
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Plaza: La zona de distribucion™a la abarca a todas las provincias del Pais, siempre

y cuando en el lugar se presten los servicios necesarios para brindar un servicio éptimo.

Promocion y mercadeo: La promocion propuesta a la empresa para promover el
acercamiento con el cliente es dar un servicio post ventaen el cual se le dé un seguimiento

al consumidor para ver su satisfaccion con la venta.

Perspectivas de Crecimiento de importacion y de internacionalizaciéon: Debido

a la naturaleza de la compafifa su expansion al exterior si es posible pero en un largo plazo,

la razén es que el factor dominante para el éxito dentro de esta industria es el correcto
. .31 . . . . .

manejo del networking”, esto quiere decir el manejo de las relaciones interpersonales y

contactos, otro factor seria la ya existencia en el nuevo mercado de una empresa

representante de las mismas marcas a las que Repremagq representa.

* puntos estratégicos para la distribucion de visitas y entrega de las maquinarias.
31 . .. .
Red social de establecimiento combinado de contactos.
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16. ESTUDIO FINANCIERO

16.1.Inversiones

300 horas de asesoria 300 Horas 25 7.500 900 8400
Computador Intel Atom Dual Core 1.6 Ghz 1 Equipos 240 240 28,8 268,8
Computador Intel Core Quad 2.7 Ghz 1 Equipos 517,88 518 62,15 580,03
Viajes al extranjero (expansion ) 10 viajes 1800 18.000 2160 20160,00
Monitores LCD 16 pulgadas marca LG 2 Equipos 95 190 22,8 212,8
Router alambrico de 12 entradas 1 Equipos 35 35 4,2 39,2
UPS 900v 2 Equipos 62,5 125 15 140
Servicio de cableado para la Red 1 Servicio 250 250 30 280
Software DOBRA version 8 crecimiento 1 Licencia 2500 2500 300 2800
Capacitacion sistema DOBRA 1 Servicio 300 300 36 336
Totalidad de la inversion 33216,83
2012 2013 2014 2015 2016
Inversion -33216,83
Ingresos 162718,4574|165403,5077|191231,8788|221662,6973| 261857,01
Gastos 107058,42 108143,05 130454,57 158885,01| 195116,04
Flujo
Terminal -33216,83 22443,21 57260,45 60777,31 62777,69 66740,98
REALISTA
TREMA 10,64%
TIR 115%
VAN $ 160.895
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Este cuadro de inversion nos puede demostrar como se utilizara el dinero necesario
para la reingenieria de la compafifa. El rubro mds representativo es el de la inversion en
viajes esto se debe a que con la reingenieria el gerente contara con la ayuda de dos personas
que podran realizar los trabajos pertinentes en la oficina, el podrd viajar en busca de mas
representaciones y renovar las existentes.

Otro rubro significativo pero menos importante es el de la inversién en equipos de
computacion, es de mucha importancia remplazar los equipos de cémputo porque con la
ultima tecnologia se facilita de sobremanera el proceso de comunicacioén y de elaboracion
de las importaciones.

El segundo grafico es una porcién del flujo de caja proyectado y expone el retorno
sobre la inversion requerida para la implementacion de la reingenieria. Podemos de la
misma manera apreciar que la tasa interna de retorno es buena al igual que el valor actual
neto, obviamente esto se debe a que a partir de la reingenieria los ingresos se incrementan
progresivamente y debido a la eficiencia que se desencadena gracias a la reingenieria los

gastos decrecen paulatinamente.

16.2. Financiamiento

Debido a los ingresos que Repremaq ha tenido a lo largo de su vida empresarial, en la
actualidad puede utilizar parte del dinero ahorrado en la reingenieria propuesta en este
proyecto. La inversion total es de 33216,83 ddlares americanos y serdn financiados en su

totalidad por el gerente de la empresa.
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16.3.Presupuesto de Ingresos y egresos

REPREMAQ CIA LTDA

HISTORICO
2010 2011
Ingresos
Saldo de cuenta caja $ 50.728,98 [ $ 57.984,45
Ventas 12% 27902,5 29297,625
Comisiones por representaciones 54126,7 56833,035

Totai Ingresos

132758,1844

144115,1092

Egresos
Costo de mercaderia

Total Egresos

TIngresos menos Egresos

22317

23432,85

22317

23432,85

110441,1844

120682,2592

Gastos Administrativos
Mantenimiento de equipo de computacion
Mantenimiento muebles y enseres
Papeleria

Gastos de Gestion

Servicios Publicos

Materiales de oficina

Gastos Varios

Servicios Basicos

Sueldos

Aportes al IEES

Decimo tercer sueldo

Decimo Cuarto sueldo

Fondos de Reserva

Depreciacion

Total Gastos Administrativos

Gastos Operativos
Mantenimiento de vehiculo
Gasto de Alojamiento

Gasto de Hospedaje
Combustible

Movilizaciones

Gastos de viajes locales
Transporte fuera de la ciudad
Gastos de tramites

Pago de Software

Total de Gastos Operativos
Gastos de Ventas

Gastos de publicidad

Total de Gastos de Ventas

Gastos Financieros
Mantenimiento de cuenta

Total de Gastos Financieros

Total de Gastos
Depreciacion
Flujo: Ingresos - Egresos - Gastos

Flujo Acumulado

160 167,472
80 83,736

360 376,812

355 371,5785

150 157,005

1176  1230,9192

321 335,9907

1080 1130,436

0 0

0 0

0 0

0 0

0 0
290,066445|  290,066445
3972,066445| 4144,015845
910 952,497

1560 1632,852

4800 5024,16
348,26] 364,523742

500 523,35

950 994,365

1540 1611,918

168 175,8456

0 0

10776,26| 11279,51134

0 0

0 0

300 300

300 300
15048,32645| 15723,52719
290,07 290,07
95682,9244| 105248,7984
95682,9244| 200931,7228

FLUJO DE CAJA
Afio 0 PROYECTADO
P.Inv O 2012 2013 2014 1015 2016 TOTAL

72281,26441| S 70.444,46 | S 91.524,87 | $ 116.970,34 | S 151.930,04 [ 611864,41
30762,50625 | 32300,63156| 3391566314 35611,4463| 37392,01861[227182,39
59674,68675 | 62658,42109] 65791,34214] 69080,90925| 72534,95471[440700,05
162718,4574| 165403,5077| 191231,8788| 221662,6973| 261857,0149] 1279746,8
24605,4925| 25835,76713 | 27127,55548| 28483,93326] 29908,12992[181710,73
24605,4925| 25835,76713| 27127,55548| 28483,93326] 29908,12992[ 181710,73
138112,9649| 139567,7406| 164104,3234| 193178,7641| 231948,885[ 1098036,1
175,510656| 184,1984335| 193,776752| 204,2406966| 216,4951384 [ 1301,6937
87,755328| 92,09921674| 96,88837601| 102,1203483] 108,2475692] 650,84684
315,9191808| 281,8236032| 266,8305875| 258,7402841| 260,5514661[2120,6771
389,414268| 408,6902743| 429,9421685] 453,1590456| 480,3485884 2888,1328
164,54124| 172,6860314] 181,665705] 191,4756531| 202,9641923]1220,3378
1032,002657| 920,6237705| 871,6465859] 845,2182614] 851,1347892]6927,5453
352,1182536| 369,5481072| 388,7646087| 409,7578976| 434,3433715[2611,5229
1184,696928| 1243,339426] 1307,993076] 1378,624702| 1461,342184]8786,4323
9600 9600 10800 10800 12000 52800
1166,4 1166,4 1312,2 1312,2 1458 64152
872,7272727 800 972,7272727 900 1081,818182['4627,2727
264 290,4 319,44 351,384 386,5224[1611,7464
799,68 799,68 899,64 299,64 99961 439824

473,89966]  473,89966]  517,89966] 586,232925]  586,232925
16878,66544| 16803,38852| 18559,41479| 18692,79381| 20527,60081| 99577,946
998,216856| 1047,62859| 1102,105277| 1161,618962 1231,3161| 7403,3828
1711,228896| 1795,934726| 1889,323332| 1991,346792 2110,8276 12691,513
5265,31968| 5525,953004| 5813,30256] 6127,220899| 6494,854153| 39050,81
351,4592111| 339,3479267| 328,4344974| 318,4763634] 310,5781496| 2361,0799
521,04726] 519,4971444| 519,1854461| 519,8603872] 523,4994099| 3626,4396
894,9285|  805,43565| 724,892085| 652,4028765| 587,1625889] 5609,1867
1689,290064| 1772,909922| 1865,101238] 1965,816705] 2083,765707] 12528,802
184,2861888| 193,4083551| 203,4655896] 214,4527315] 227,3198953] 1366,7784
1500 1500 1500 1500 1500 7500
13115,77666| 13500,11532| 13945,81003| 14451,19572| 15069,3236 92137,993
1234 1295,083| 1362,427316] 1435998391| 1522,158295| 6849,667
1234 1295,083| 1362,427316| 1435,998391| 1522,158295| 6849,667
300 300 300 300 300 2100
300 300 300 300 300 2100
31528,4421| 31898,58684| 34167,65213| 34879,98792|  37419,0827| 200665,61

473,90 473,90 517,90 586,23 586,23
107058,4225| 108143,0534| 130454,5709| 158885,0091| 195116,0352] 900588,81

307990,1453| 416133,1987| 546587,7696] 705472,7787| 900588,8139
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17. ANALISIS FINANCIERO DEL PROYECTO

17.1.Indicadores financieros

INDICES FINANCIEROS
Liquidez 2.009 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Razén Circulante 1,9363 | 23204 | 27327 | 25814 | 3,1455 3,7743 4,5944
Prueba Acida 18161 | 2,1907 | 25922 [ 25814 [ 3,1455F 37743 [ 4,5944
Prueba de Liquidez 1,7392 | 2,0588 | 24519 22801 | 2,8227| 3,429 42259
Endeudamiento 2.009 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Coef Endeudamiento 1,03 0,75 0,58 0,62 0,46 0,36 0,28
Apalacamiento 1,97 2,33 2,73 2,62 3,17 3,79 4,60
Productividad 2.009 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Rotacion CxC 3,66 8,12 8,78 9,51 10,31 11,20 12,19
Rotacion CxP 0,23 0,81 0,92 1,06 1,21 1,38 1,58
Rotacién Activos 0,14 0,43 0,41 0,49 0,47 0,45 0,42
Rentabilidad 2.009 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Margen Bruto / Vtas 18,48%|  20,02%| 20,02%| 20,02%]| 20,02%| 20,02%]|  20,02%
Margen Neto / Vtas (ROS)|  289,07%| 108,73%| 124,18%| 101,50%| 118,78%| 134,15%| 151,60%
Mg Neto / Activos (ROA) 40,52%| 46,42%| 51,47%| 5091%| 55,88%| 60,09%|  63,73%
Mg Neto / Patrim (ROE) 80,7% 80,9% 81,2% 81,1%|  81,1% 81,2% 81,3%
Formula DuPont 2.009 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
ROS * 289,07%| 108,73%| 124,18%| 101,50%| 118,78%| 134,15%| 151,60%
Rotac Activos * 0,14 0,43 0,41 0,49 0,47 0,45 0,42
Apalancamiento 1,97 2,33 2,73 2,62 3,17 3,79 4,60
ROE 78,5%| 107,7%| 140,7%| 131,4%| 175.8%| 226,8%| 292.8%

Como reflejan los indices la salud financiera de la compania

€S muy buena y esto se

debe a varios factores tales como, el poco nivel de endeudamiento comparado con los
ingresos ademds el poco nivel de cuentas por cobrar con el que cuenta la compaiiia.
También podemos notar como el nivel de dinero circulante es alto y esto nos demuestra
que Repremaq Cial.tda tiene la capacidad de cubrir sus obligaciones con acreedores en un

corto plazo y este ratio es de mucha consideracion debido a que la empresa maneja un
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crédito directo con sus proveedores al momento de gestionar la importacién directa de

productos.

17.2.Evaluacion Econémica y social

Sin el dnimo de darle un tinte politico a este trabajo es necesario abordar el tema de
las politicas econdmicas que se encuentran en vigencia en la actualidad del Ecuador si
afectan el desempefio natural que el comercio exterior tiene REDACTAR MEJOR
FALTAN SIGNOS DE PUNTUACION. La dolarizacién si es un factor muy importante ya
que si afecta el correcto desarrollo del comercio debido a que se debe cuidar cada délar que
se encuentra en el pais esta es la razon por la cual entraron en vigencia el impuesto a la
salida de divisas , pero este concepto atenta contra uno de los principales derechos de un
ciudadano de un pais que vive en democracia que es la libertad de elegir y por ende la
libertad de elegir en que gastar el dinero que se gana.

Este factor si afecta a la empresa Repremaq ya que uno de sus mayores ingresos
provienen de la importacion directa de repuestos, este impuesto ,de que en la actualidad es
de 5%, ya es considerable y debe ser tomado en cuenta dentro de la planificacién de cada

una de las importaciones que se harén en el futuro.
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18. IMPACTO DEL PROYECTO DE INVERSION

18.1.Generacion de divisas y empleo

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Sueldos 0 0 0 9600,00 9600,00 10800,00 10800,00 12000,00
Aportes al IEES 0 0 0 1166,40 1166,40 1312,20 1312,20 1458,00
Decimo tercer sueldo 0 0 0 872,73 800,00 972,73 900,00 1081,82
Decimo Cuarto sueldo |0 0 0 264,00 290,40 319,44 351,38 386,52
Fondos de Reserva 0 0 0 799,68 799,68 899,64 899,64 999,60
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19. CONCLUSIONES

Luego de la elaboraciéon exhaustiva de esta asesoria pudimos concluir que ciertos
factores clave para el éxito empresarial radican en la esquematizacién y eficiencia de los
procesos productivos de la misma.

Dentro de una economia tan cambiante como la Ecuatoriana las empresas obviamente
estdn interesadas en obtener los mayores réditos financieros en la menor cantidad de tiempo
para de esta manera asegurar su retorno de la inversion y su permanencia en el mercado,
pero el verdadero éxito de una empresa se puede observar y medir dependiendo del éxito de
la misma a través del tiempo ya que la permanencia de una empresa en el tiempo es un
reflejo de un trabajo de planificacion seguimiento y por supuesto de evaluacion.

Esta asesoria planteo la reingenieria de la operacion de la empresa Repremaq Cia.
Ltda. Que se encarga de la representacion, en Ecuador, de fabricantes de maquinarias para
la industria alimenticia. A pesar del aparente éxito de la empresa nosotros pudimos
identificar ciertas fallas en el sistema operativo y administrativo que detenian a la empresa
de tener mayores réditos financieros. La solucién que dimos a estas fallas de la empresa
fue la implementaciéon de un software operativo para tener un mayor control sobre sus
clientes y sus necesidades y esto permitiria realizar prondsticos para evitar el doble trabajo
y ofrecer los productos solo a los clientes realmente interesados. En el departamento
administrativo los cambios se enfocan a la mejor organizacion de los archivos, a la compra
de equipos de oficina y de computo nuevos que sean una ayuda para el trabajo y no un
lastre y la contratacion de dos personas para que ayuden en los trdmites necesarios para la

importacion y archivo.
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Este proyecto define la importancia del buen manejo de procesos, ya que como se
demuestra en las proyecciones de ventas y de gastos, la empresa da mejores resultados

después de la reingenieria debido al cambio en el manejo operativo de la misma.

20. RECOMENDACIONES

e Serecomienda a Repremaq Cia. Ltda que utilice el software operativo para
tener un trabajo mds enfocado y tener un margen de error menor a la hora de
elegir sus posibles clientes.

e Se sugiere la contratacion de dos personas para que estas se encarguen con la
parte documental del trabajo y el gerente solo se enfoque en ofrecer los
productos que €l representa.

e Es altamente recomendable que de modo de inversion se realicen viajes al
exterior para abrir el abanico de representaciones internacionales y tener la
capacidad de ofrecer una mayor gama de productos al empresario ecuatoriano.

e QUE TAL LA REINGENIERIA DE PROCESOS?

e QUE TAL LA REESTRUCTURACION ORGANIZACIONAL???
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22. ANEXOS

Anexo 1. Proceso de representacion
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El proceso de actividad de representacion es muy fécil de interpretar, pues estd basado
en un enlace en conjunto con todas las acciones que intervienen desde la negociacion hasta

el cierre del mismo convertido en venta.
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Anexo 2. Analisis sobre las restricciones.

Economias
de escala.

Acceso a los
canales de
distribucion

Costos

Diferenciacion
del producto o
servicio

Requisitos
de capital

cambiantes

Repremaq por ser una empresa que depende directamente de las variables econdmicas

no se escapa de las restricciones analizadas anteriormente. Es por ello que deben ser puntos

de mucho interés para la toma de decisiones dentro de la compaiiia.
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Anexo 3. Lista de maquinaria

Industria Alimenticia

Embutidoras

La embutidora a los ofrece a los pequefios y medianos productores opciones
versatiles: desde la ampliacion de la gama de productos del pequefio productor hasta la
iniciacion en la produccion racional de salchichas mediante la posibilidad de combinacién

con los sistemas dados por Repremaq para garantizar la maxima versatilidad.

Moledoras
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Los trozos de carne son transportados por un rodillo sin fin y pasan por un complejo
de recortador, cuchillas o discos perforados. La carne sale molida, del tamafio de los
agujeros que tenga la placa perforada. Algunas picadoras tienen como elemento auxiliar un

dispositivo separador de nervios, cartilagos y trocitos de huesos.

Mezcladoras

Exclusivo sistema de palas patentado que realizan un trabajo doble: mientras uno de
los brazos extrae la masa del fondo de la artesa a la superficie, el otro efectia al mismo
tiempo el proceso inverso, reduciendo a la mitad el tiempo de amasado.

* La masa no es frotada contra la artesa.

* Apertura de cabezal asistida neuméaticamente.

* Parada al elevar el cabezal.

* Artesa volcable para limpieza.
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* Facil limpieza.
* Tapa transparente resistente con orificios de adicion.
* Base cerrada.

* Ruedas para facilitar desplazamiento

Bolsas para empacado al vacio

Este sistema de conservacion presenta los siguientes beneficios:
e Las bolsas para envasar al vacio son un envase hermético, esta caracteristica logra
evitar la pérdida de peso o merma por perdida de liquidos o grasas.
¢ Evita tanto que los alimentos se humedezcan como que pierdan humedad
¢ Evita contaminaciones por cruce de alimentos (crudos y cocidos)
e Ayuda a conservar la higiene del refrigerador.
e Evita el “quemado” por congelado.
¢ Esideal para el envasado de porciones.

e El vacio es un resguardo ante un corte en la cadena de frio.
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Maquina de empacado.
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Es dificil encontrar algin producto que no pueda ser envasado en un sobre
confeccionado a partir de un film flexible.

Sélidos, liquidos, polvos, granulados, etc., todo es posible con una méquina de

multifuncién los cuales Repremaq ofrece, que permite presentar su producto con el mas
innovador envase y utilizando las dltimas tecnologias.

Sobres planos, sobres de fondo estable, sobres con tapdn para facilitar la abertura,

aplicadores de pajitas. Estos son algunos de los diferentes tipos de envases con los que se
cubre la demanda existente en el mercado.

Nuestro futuro éxito en la venta de estas mdquinas se deberd tanto a la creatividad

en los nuevos disefios de los envases con nuestras mdquinas como a la prestaciéon de un

servicio de asesoramiento integral a un precio razonable.

Esta gama de maquinaria le permitird presentar su producto con el disefio mds

innovador. Todos los modelos permiten instalar aplicadores de tapén superior y lateral,
Arteaga & Zalamar
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aplicador zipper, aplicador de pajitas y cdmaras de gas inerte total, asi como otros

accesorios personalizado.

Maquina para Pasta

Miquina para la produccion de fioquis, particularmente adaptada para pastelerias,

paneterias, gastronomias, supermercados y grandes comunidades.

Esta miquina ideal para los que quieren producir su propia pasta fresca en pequefios
volimenes pero por una inversién minima.

Con este modelo Micra se pueden hacer muchos formatos de pastas largas como:
spaghetti, tagliatelle, maccheroni, fusilli. Estas dltimas facilitadas con la ayuda del cuchillo

a regulacion electrénica de la velocidad.
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Termoselladoras de bandejas

Estas madquinas automdticas de termosellado para el envasado de productos
perecederos en barqueta, con posibilidad de modificar la atmésfera en el interior de los
envases (MAP). Este tipo de mdaquina estd orientada exclusivamente al mercado

alimenticio.
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Anexo 4. Certificado de cumplimiento

Arteaga & Zalamar

( RePreMaq |

RepreMaq Cia. Ltda.
Av. San Jorge 516 y C. L. Plaza Dafiin

Sefiores R.U.C.: 0992122602001

. ¢ . Teléfono: 593-4-2293866
Universidad del Pacifico Movil : 503-8-2712071
Ciudad.- Telefax : 503-4-2203866

E-mail : repremaq@gye.satnet.net
Guayaquil - Ecuador

Su carta del Su referencia Nuestra referencia: WCM/mis Fecha: 25-11-2011
Your letter of Your reference Our reference Date

De mis consideraciones:

Me dirijo a ustedes con un afectuoso saludo para hacerles conocer que nuestra empresa Repremaq
Cia. Ltda., se encuentra analizando la propuesta de asesoria de sus alumnos Yacner Arteaga y Mario
Zalamar.

El mencionado proyecto se centra en una asesoria para la compafifa, proponiendo la implementacion
de un plan estratégico para el mejoramiento administrativo y operativo. En primera instancia, el
proyecto muestra claras mejoras en los procesos de las aéreas funcionales y de negocién, por lo cual
est4 siendo analizado a profundidad por la Gerencia.

Queremos destacar la seriedad y profesionalismo mostrado por los alumnos antes mencionados en la
elaboracién de su proyecto, y estamos seguros que su trabajo de culminacion de carrera serd de
calidad y generara un importante valor agregado a nuestra compafiia.

Queremos ademds aprovechar la ocasion para felicitarlos por forjar y capacitar a los lideres que
llevaran las riendas del sector de comercio exterior de nuestro pafs.

REPR . Ltda.
i CAIAN

—a A GARRANZA M.
WA%:;M e General

Av. San Jorge 516 C. L. Plaza Dafiin, Tel.. 593-4-2293866, Celular: 08-2712071, Fax: 2293866, E-Mail: repremaq@gye.satnet.net
Guayaquil - Ecuador
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